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1. UVOD

Odlucivanje je relativno kompleksan proces koji se odvija u brojnim
svakodnevnim situacijama. Poglavlja koja slijede uvest ¢e nas u problem samog
istrazivanja utjecajnih Cimbenika koji utje€u na donoSenje odluka. Najprije ¢e se
ukratko objasniti problem istrazivanja te ¢e se kasnije ponuditi prikaz samih utjecajnih
Cimbenika na primjeru beskucnika i op¢e populacije. Naposljetku, bit ¢e iznesene

hipoteze i doprinos istrazivanja.

1.1. Problem istrazivanja

Odlucivanje podrazumijeva odabir izmedu nekoliko moguéih smjerova koji za
cilj imaju donoSenje odluke. Ti smjerovi ovise o situaciji i tipu problema o kojem se
odlucuje kao i interakciji s relevantnim utjecajnim ¢imbenicima pri realizaciji odredenih
aktivnosti, odnosno donosSenju odluke. Postoje dva osnovna motiva za istrazivanje u
bihevioralnim znanostima koji se temelje na razumijevanju znanstvenih teorija
ekonomije ponasanja i jednako tako pristupu rjeSavanja problema koji se javljaju u
svakodnevnom Zzivotu. Hastie (2001) smatra kako svaka od istrazivanih znanstvenih
teorija upotpunjuje teorijski okvir koji daje opcu sliku ljudskog uma, iako je u vedini

promatranih situacija istraZivanje usmjereno na odredeno pitanje.

Tijekom vremena stru¢njaci iz podrucja odlucivanja u interdisciplinarnoj suradniji
s ostalim struénjacima i teoretiCarima klasificirali su utjecajne €imbenike koji utje€u na
odlucivanje. Na odlucivanje utjeCu unutarnji i vanjski ¢imbenici. Unutarnji ¢imbenici
podrazumijevaju osobni utjecaj pojedinca, emocije, stavove i razmisljanja dok vanjske
C¢imbenike predstavljaju roditelji i obitelj, prijatelji i poznanici, drZzava i institucionalne

potpore, ekonomska situacija te utjecaj partnera.

U ovom radu Kkoristit ¢e se analiza i sistematizacija tih utjecajnih ¢imbenika u
situacijama donoSenja odluka opcée populacije i beskuénika. ldentifikacija razlika u
utjecajima pri donoSenju vaznih zivotnih odluka beskucnika i opce populacije pokusati
¢e kroz ovaj rad ranije detektirati rizi€ne skupine kako bi eventualno njihova izraZenost
i meduodnosi pokus$ali otkloniti nepoznanice u zivotnim odabirima. Takav pristup je
vazan jer omogucava pravovremenu analizu svih identifikatora kako unutarnjih tako i
vanjskih na temelju kojih se mogu bazirati buduce projekcije utjecaja u ovim sferama

istraZivanja.



1.2. Predmet istrazivanja
Namjera ovog diplomskog rada u skladu sa prethodno opisanim problemom
istraZivanja, jest empirijski provjeriti medusobnu ovisnost utjecajnih Cimbenika prilikom
donoSenja odluka beskucnika i opée populacije. Svaka varijabla je definirana i
istraZzena posebno, a nakon toga istrazen je medusobni utjecaj. Istrazivanje je
provedeno anketnim upitnikom na kvotnom uzorku opce populacije i polu-

strukturiranim intervjuom na prosudbenom uzorku beskucnika.

Tijekom rada koristene su teorijske i empirijske metode koje su zajedno s gore

navedenim dovele do rezultata i zakljuCaka.



1.3. Ciljevi istrazivanja
S obzirom na izlozeni predmet i problem istrazZivanja ovaj diplomski rad sastojat

Ce se od pregleda literature s ciljem postavljanja hipoteza te analize podataka

Temeljni cilj ovog diplomskog rada je definirati i objasniti odluCivanje i
racionalnost te pojmove koji su usko vezani za razumijevanije istih. Ciljevi diplomskog
rada usmjereni su na prou€avanje i definiranje dosadasnjih teorijskih spoznaja. U tom
pogledu kroz pregled dosadasnjih teorijskih spoznaja o pojmu odlucivanja cilj je

ustvrditi:

- Pojmovno definiranje odlucivanja s naglaskom na perspektivu pojedinca

- Vrste odluka te procesa odlu€ivanja s naglaskom na perspektivu pojedinca

- Modela i stilova dono$enja odluka s naglaskom na perspektivu pojedinca

- Kvantitativne metode prilikom donoSenja odluka s naglaskom na perspektivu

pojedinca

Nadalje, kroz pregled dosadasnjih teorijskih spoznaja o pojmu racionalnosti cilj je

ustvrditi:

- Definiciju i vaznost racionalnosti s naglaskom na perspektivu pojedinca

- Utjecaje na racionalnost i donoSenje odluka s naglaskom na perspektivu
pojedinca

- Vanjske utjecaje s naglaskom na perspektivu pojedinca

- Unutarnje utjecaje s nalaskom na perspektivu pojedinca

Glavni cilj rada je analizirati te provijeriti postoje li razlike utjecajnih ¢imbenika prilikom
donoSenja odluka beskucnika i opCe populacije. U svrhu ostvarivanja predlozenih

cilieva diplomskog rada postavljeno je Sest glavnih hipoteza :

H1 : Ne postoji razlika u izraZenosti utjecaja roditelja i obitelji prilikom donosenja

odluka izmedu beskuénika i opce populacije.

H2 : Ne postoji razlika u izraZenosti utjecaja prijatelja i poznanika prilikom donosenja

odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H3 : Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja partnera prilikom dono$enja odluka

izmedu beskucénika i op¢e populacije.



H4 : Ne postoji razlika u izrazenosti osobnog utjecaja prilikom donoSenja odluka

izmedu beskucnika i op¢e populacije.

H5 : Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja ekonomske situacije prilikom donosenja

odluka izmedu beskuénika i opée populacije

H6 : Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja drzave kroz institucije i mjere prilikom

donoSenja odluka izmedu beskucnika i op¢e populacije.

Na temelju rezultata postavljene hipoteze su ili prihvacene ili opovrgnute. Navedene
hipoteze nastojat ¢e se povezati s teorijskim postavkama iz podru¢ja odlucivanja i
racionalnosti te usporediti s dosadasnjim rezultatima istrazivanja spomenute

problematike uz tumacenje eventualnih razliitosti ili odstupanja od o¢ekivanja.



1.4. Metode istrazivanja
Diplomski rad sastojat ¢e se od pregleda teorijskih spoznaja te analize podataka
s cillem dokazivanja hipoteza. U teorijskom dijelu rada prikupit ¢e se i analizirati
postojeCa dostupna literatura koja se bavi tematikom utjecajnin Cimbenika na

donoSenje odluka. Znanstvene metode koje Ce se pritom Koristiti su:

e Deduktivha metoda: do pojedinacnih stavova dolazi se uz pomoc¢ opcih stavova.

e Metode analize i sinteze: odnosi se na rasclanjivanje jedne cjeline na njezine
manje dijelove ili sastavne elemente kako bi se mogli promatrati njihovi odnosi,
uzroci i posljedice. Takoder, obuhvaca znanstveno istraZivanje spajanjem
manjih dijelova ili elemenata u cjelinu, odnosno sastavljanje jednostavnih
misaonih elemenata u slozenije.

e Opisna (deskriptivna) metoda: podrazumijeva jednostavno opisivanje ili
ocCitavanje Cinjenica i procesa bez mijenjanja varijable.

e Metoda kompilacije: podrazumijeva preuzimanje tudih zaklju€aka i stavova iz
znanstveno istrazivackih radova, uz propisno citiranje.

e Usporedna (komparativna metoda): predstavlja znanstveni postupak u
istraZivanju kojim se proucavaju sliCnosti i razlike izmedu dva predmeta ili
pojave s ciliem izvodenja zakljucka.

e Metoda anketnog upitnika: predstavlja prikupljanje podataka pomocu kojih se

dolazi do stavova i misljenja pojedinca o predmetu istrazivanja.

Potrebna podloga za navedeni dio rada bit ¢e prikupljena iz znanstvenih knjiga,

Casopisa i objavljenih radova, odnosno sekundarnih podataka.

U empirijskom dijelu rada koristit ce se metoda anketnog ispitivanja putem
upitnika te polu-strukturiranog intervjua. Podaci ¢e biti primarni, prikupljeni na kvotnom
uzorku ispitanika op¢e populacije te prosudbenom uzorku korisnika PrihvatiliSta za
beskucnike Crvenog kriza u Puli. Prikupljeni rezultati potom ¢e se statistiCki obraditi
raCunalnim statistiCkim alatima kako bi se mogli upotrijebiti prilikom testiranja

istraZivackih hipoteza.



1.5. Doprinos istrazivanja

Utjecajni Cimbenici prilikom dono$enja odluka posljednjih godina biljeze sve veci
znacaj u znanstveno istrazivackoj disciplini bihevioralne ekonomije. Zbog razli€itih
utjecajnih ¢imbenika, njihovoj medusobnoj isprepletenosti te naposljetku u€inku na
donoSenje odluka, nezaobilazni su parametar u analizi radova u tom podrucju.
Doprinos ovog istrazivatkog rada manifestira se u stvaranju povezanosti izmedu
teorijskog i empirijskog poimanja utjecajnih Cimbenika na donoSenje odluka opce
populacije i beskuénika. Teorijska strana doprinosa istrazivanja ogleda se u sintezi
teorijskih pretpostavki o donosenju odluka i racionalnosti kao i bolje razumijevanje
povezanosti svih ostalih unutarnjih i vanjskih karakteristika pojedinca koji utjeCu na
proces donoSenja odluka. Empirijska strana doprinosa istrazivanja istraZzuje vezu
izmedu pojedinacnih unutarnjih i vanjskih utjecaja op¢e populacije i beskuénika te tako
jasno u svrhu usporedbe zaklju€aka s teorijskim postavkama donosi nove, preciznije

statistiCke rezultate.



1.6.  Struktura diplomskog rada
Diplomski rad strukturiran je u pet osnovnih poglavlja. U prvom, uvodnom dijelu,
definirao se problem i predmet istrazivanja, ciljevi i metode istraZivanja kao i doprinos

diplomskog rada.

Drugo poglavlje iznijet Ce teorijske pretpostavke samog pojma odlucivanja.
Definirat ¢e se pojmovi odluke i odluCivanja, obraditi razliCite vrste odluka i objasniti
proces i model donoSenja odluka. Na kraju poglavlja posebna se pozornost pridaje

kvantitativnim metodama u odlucivanju.

Treée poglavlje uvest ¢e pojam racionalnosti. Definirat ¢e se njezino znacenje i
vaznost te obrazloZiti utjecaji na racionalnost i donoSenje odluka. Na koncu Ce se
detaljnije obraditi unutarnji i vanjski utjecaji na racionalnost koji ¢e kasnije biti

sistematizirani u istraZivanju uz objasnjenje razloga njihova izbora.

Cetvrto poglavlje odnosi se na empirijsko istraZivanje o razlikama u éimbenicima
odluCivanja opce populacije i beskuénika grada Pule. Obrazlozit ¢e postavke i
metodologiju provedenog istrazivanja. Naposljetku ¢e se iznijeti i detaljno objasniti
dobiveni rezultati. Diskusijom o dobivenim rezultatima dobivene rezultate nastojat ce
se povezati s teorijom podrucja, kao i napraviti komparaciju s prethodnim

ocCekivanjima.

Posljednje poglavlje predstavlja zaklju€ak provedenog teorijskog i empirijskog
istrazivanja na temelju analiziranih rezultata. Istaknut ¢e se najvaznija saznanja uz

mogucénost implikacija za daljnja istrazivanja.

Na kraju diplomskog rada nalazi se sazetak na hrvatskom i engleskom jeziku.



2. ODLUCIVANJE
U narednom poglavlju definirat ¢e se pojam odlucivanja uz objasSnjenje nacina
kategorizacije odluka, kao i razliCite vrste odluCivanja s obzirom na doseg odluke.
Pojasnit ¢e se osnovni model odlu€ivanja te detaljnije razraditi proces donoSenja
odluka. Naposljetku, obradit ¢e se specifiCnosti i obiljezja kvantitativnih metoda u

odlucivanju.

2.1. Odluéivanje

Covjek se svakodnevno susreée s odluéivanjem te na dnevnoj bazi donosi na
stotine odluka, od onih jednostavnih hoce li ujutro popiti kavu ili se odjenuti toplije pa
sve do onih utjecajnijih koje mogu imati vazne posljedice na vlastiti Zivot i Zivot drugih
ljudi. ,Odlucivanje je sloZeni, dinami¢ni, sekvencijalni proces razmisljanja i
prosudivanja koji ima svoj tijek i koji se podvrgava odredenim pravilima, a u konacnici
zavrSava donoSenjem odluke kao rezultatom izbora izmedu nekoliko mogucih pravaca
djelovanja orijentiranih k ostvarenju odredenog cilja“ (Bulog, 2014: 103). Odlucivanje
ne dolazi samo od sebe. Uzro¢no posljediCna veza nalazi se izmedu poslovnog
odlucivanja i dogadaja koji mu prethode. Yates (2011) smatra kako je odluCivanje
onoliko dobro koliko je i dobar proces kojim nastaje. 1z toga slijedi kako se za dobre
odluke mora dobro upravljati aktivhostima koje vode do tih odluka. Odlucivanje kao
pojam imanentno je svakoj ljudskoj aktivnosti, a po definiciji ono predstavlja proces koji
traje odredeno vrileme, a zavrSava rjieSenjem nekog problema (odlukom). Stoga kako
istiCe Duncan (1989) ono postoji u svakodnevnom Zivotu, profesionalnom i privatnom.
S obzirom na brojne definicije, odluCivanje je moguce protumaditi iz vise razliCitih
aspekata, a Buble (2006: 143) naglaSsava dva najprihvaéenija. U definiranju
odlucivanja prvi je onaj koji polazi sa stajaliSta procesnog aspekta te u tom smislu
definira odlu€ivanje kao proces identifikacije problema i moguénosti njihova rjeSavanja.
Drugi aspekt je onaj koji polazi iz perspektive stanja, pa je u tom pogledu odlucivanje
¢in izbora jedne od nekoliko potencijalnih mogucnosti. R. L. Daft (1993) problematiku
odluCivanja dijeli na dva razli¢ita procesa. Prvi proces predstavlja identifikaciju
problema gdje se prati kakvi su uvjeti u organizaciji i okolini kojom bi se unaprijedilo
izvedbu te dijagnosticirale potencijalne smetnje, dok je drugi proces usmjeren na
rieSavanje problema gdje se razmatraju inacCice i nacini djelovanja te se izabire jedna
od ponudenih inacCica koja se zatim provodi. Polemizirajuci pojam odlucivanja, Pavli€i¢

(Cavali¢, 2016: 500) detaljnije pojasnjava odlugivanje kao S$iri proces rie$avanja



problema koji Cini niz utjecajnih Cimbenika. Preduvjeti su promatranje trenutacne
situacije i uoCavanje problema, precizno definiranje kriterija izbora, prepoznavanje
alternativnih pravaca akcije te analiza rezultata. Isti autor nadalje navodi da, ako se
donositelj odluke nalazi u uvjetima insuficijencije bez moguénosti izbora, nema potrebe
niti mogucnosti adekvatnog donosenja odluka. Ofstad (Harrison 1999: 4) tako navodi:
,RecCi kako je osoba donijela odluku moze znaciti da je zapocCela niz bihevioralnih
reakcija u korist neCega ili kako se odlucila izvrSiti odredenu radnju za koju vjeruje da
je mora obaviti. Ipak, najceSca upotreba pojma ,donijeti odluku® je prosuditi Sto uciniti
u datoj situaciji nakon promisljanja alternativnih smjerova akcije“. Budimir (2013)
smatra da je izbjegavanje moguéeg pogresnog odabira odluke potrebno evaluirati
ukljuCujuci alternativne i relevantne informacije na temelju znanja koje uspjeSan
donositelj odluke ima u odredenim situacijama. S druge strane, Gorupi¢ (Sikavica
2014: 15) navodi da razliCite mogucénosti ponasanja dovode do vise mogucih rieSenja
nekog problema. Koontz (Sikavica, 2014: 14) odlucivanje definiranje kao odabir smjera
u kojem mora biti dat odgovor na sljedeée stavke: mjesto odlucivanja, vrijeme
odlucivanja, nacin odluCivanja i subjekt odlu€ivanja. Odlucivanju prethodi proces
donoSenja odluka. Kako bi se proces donosenja odluka uopce mogao pokrenuti
neophodno je prethodno ispuniti odredene preduvjete, a Hellriegel i Slocum (Buble,

2006: 144) navode Cetiri osnovna:

1. postojanje nesklada izmedu stanja i cilja

2. svijest donositelja odluke o znacenju tog nesklada

3. motiviranost donositelja odluke da na taj nesklad djeluje

4. raspolaganje donositelja odluke resursima adekvatnim za djelovanje na

uklanjanje navedenog nesklada.



2.2. Vrste odluka

Simon (Sikavica, 2014: 57) razlikuje programirane i neprogramirane odluke.
Programirane su one odluke koje se koriste za rjeSavanje veC poznatih problema,
rutinske su prirode te ih karakterizira jasna procedura postupaka i koraka u odlucivanju
s obzirom na ranija iskustva u donoSenju odluka. Rijavec (2001: 4) navodi da su
neprogramirane odluke, nove nekonstruirane i vrlo znacajne odluke s nedefiniranim
procedurama za rjeSavanje problema zasnovane na prosudbi, intuiciji i kreativnosti.
Rijavec (2001: 4) dvije navedene vrste odluka postavlja ha suprotne strane kontinuuma
odlucivanja. Tipi€ni primjeri programirane odluke su: periodicno narucivanje inventara,
postupak primanja pacijenata i zaposljavanje, prosjeCha ocjena na ispitima potrebna
za odrZzavanje dobrog akademskog statusa, odluke o nabavkama, sustav
napredovanja drzavnih sluzbenika, kupnja automobila koji je ve¢ unaprijed provjeren,
kupnja najjeftinije autobusne karte za put do Zagreba, odabir odijela za vjencanje.
Neprogramirane odluke predstavljaju iznenadne odluke koje nisu bile oCekivane u
danom trenutku, kao Sto su: uvodenje novih proizvoda; proboj na nova trzZista,
konstrukcija novih uredaja u ucionicama, nabava eksperimentalne opreme,
reorganizacija vladinih agencija. Primjer neprogramirane odluke u svakodnevhom
Zivotu vidimo i kroz oslanjanja na nejasne procedure, primjer moze biti ulaganje
pojedinca u vrijednosne papire ili kupnju viasni€kih udjela u tvrtki, kupovina nekretnine
ili odabir karijere. Kroz taj postupak neprogramirane odluke pojedinac mora iskazati
potrebu za eventualnim kreativnim rjeSavanjem problema, dakle on mora na
racionalan nacin pristupiti ekonomskim odlukama jer vrijednosni papiri i ulaganja nisu
nisko rizi¢ni. Programirana odluka u svakodnevnom zivotu moze biti i odlazak u banku
za otvaranje racuna ili podizanje kredita, kao i narudzba materijala po standardnoj
proceduri za vodenje organizacije ili pak odluka da se mora ostvariti dobra ocjena na
ispitu kako bi se zadrzao dobar prosjek studenta. Gore (Sikavica, 2014: 58) odluke
dijeli na rutinske, adaptivne i inovativne. Rutinske odluke dominantne su u domeni
odlu€ivanja nizih razina menadZmenta te se mogu poistovjetiti s programiranim
odlukama. Adaptivne odluke vise su usmjerene na pristup problemima, a manje
zadacima. Inovativhe odluke usmjerene su na promjenu ciljeva, svrhe i politike
organizacije. Odredena hijerarhijska struktura svake organizacije podrazumijeva i
razliCite odgovornosti u dono$enju odluka. Nastavno navedenom, izraz operativne
odluke Kkoristi se za rutinske odluke koje se ponavljaju te su naj¢eS¢e programirane

buduc¢i da je vremenski rok kratak, nesigurnost mala, a struktura problema dobro
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definirana. Adaptivne ili takticke odluke uvijek su jednodimenzionalne jer je situacija
za njih ve¢ postavljena, a zahtjevi jasni. Luoma (2016) smatra kako trziSna orijentacija
u osnovi je neformalna organizacijska kultura koja pretpostavlja stvaranje zajednicke
vrijednosti s obzirom na to da su prema njoj kupci kljucni pokreta¢ profitabilnosti
poslovanja. Marketindko mjerenje performansi (MPM) za uzvrat predstavlja formalni
alat za upravljanje kroz postavljanje mjerljivih podataka koji se odnose na trzisne
ciljeve organizacije te procjenu rezultata izvedbe u odnosu na ciljeve. Takve odluke su
taktiCke odluke koje obi¢no realizira srednji menadzZzment buduéi da imaju umjerenu
nesigurnost. One sluze efektivnosti organizacije i podloga su strateSkom odlucivanju.
Inovativne ili strateSke odluke predstavljaju najvaznije odluke u organizaciji. One su
visoko rizi¢ne te ih donosi vodeéi menadZzment buduci da je odgovornost donositelja
strateskih odluka vrlo velika za dugoro¢no poslovanje organizacije. Bez obzira o kojoj
je vrsti odluke rije€, svaki donositelj mora preuzeti odgovornost. Temeljem toga u
mnogim manjim i srednje velikim tvrtkama, koje imaju ravniju hijerarhijsku strukturu,
taktiCke i operativne odluke najceSce donose zaposlenici, odnosno nizi menadzment
organizacije. Povezanost izmedu spomenutih podjela jasno pokazuje kako se odluke
krecu od rutinskih prema inovativnim (Luoma, 2016: 6). Jurkovi¢ (2014: 5) objasSnjava
kako teorija marketinske kontrole sugerira da opcenito neformalne i formalne
organizacijske kontrole mogu djelovati kao pokretaci uzajamne potpore za postizanje
organizacijskih ciljeva. Slijede ih porast nesigurnosti, duzina vremenskog roka, stupan;
odgovornosti, razina menadzmenta te indikator neprogramiranosti. Za razliku od gore
navedene perspektive odlucivanja u poduzecu, individualno odlucivanje formirano na
osnovu preferencija savrSeno racionalnih pojedinca koji uskladuju svoju viziju u vidu
interesa zajednice teSko moZe zadovoljiti sve uvjete racionalnosti i eti¢nosti u
donoSenju odluka. Primjer, pojedinci koji su Clanovi grupe trebaju biti otvoreni za
pronalazak zajednickog rjeSenja te isto tako moraju biti spremni da mijenjaju svoje
stavove poradi ostvarenja zajedniCkog interesa. Medutim, postoje odredeni problemi
karakteristi¢ni za suglasnost u argumentaciji koja dovodi do poteSkoca u okviru teorije
drustvenog izbora, konkretno nema rjeSenja za strateSko i manipulativho ponasanje
pojedinaca prilikom individualnog donosenja odluka u grupi. To to¢no znaci da nitko
ne moze procijeniti sam proces individualnog odlucivanja pojedinca jer on uvelike ovisi
0 svim unutarnjim i vanjskim ¢imbenicima koji na njega utjeCu, kako posredno tako i
neposredno (Radovanovi¢, 2012: 147). Oslanjajuci se na principe i pravila teorije

racionalnog izbora moze se objasniti pretpostavka racionalnog odlucivanja pojedinca.
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Dakle, osoba koja je u stanju precizno definirati problem, postaviti jasne ciljeve i
formirati skup svih alternativa kojima se postavljeni cilj moze dostiéi naziva se savrSeno
racionalni pojedinac. Trebalo bi naglasiti da u toj teoriji nije bitno postaviti pitanje
racionalnosti cilja ve¢ nacCin izbora alternative za njegovo dostizanje. Pri izboru
alternative pojedinac se rukovodi principom maksimizacije osobne korisnosti. Kako bi
razumjeli navedeno trebali bi ponovno sumirati sve unutarnje i vanjske Cimbenike
pojedinca koji dovode do njegovih preferencija. Ne moze se tvrditi da svaki pojedinac
jednako gleda na ono $to je dobro za njega ili ono $to mu donosi zadovoljstvo, radost
ili korist. Individualna odluka pojedinca za razliku od odluka organizacije temelji se
upravo na dobrobiti koju mu alternativa nudi, odnosno njegovih preferencija na osnovi
Zelja, teznji, uvjerenja, ukusa, moralnih principa i osobnih kriterija. Za razliku od
odlucivanja u poduzecu pojedinac u uvjetima rizika sposoban je da procjeni sve rizike
alternativa koji se mogu ostvariti u zavisnosti od dogadaja. U pitanju je tzv. subjektivna
vjerojatnost koja na temelju relevantnih informacija procjenjuje vjerojatnost ishoda
dogadaja prilikom donoSenja odluka. Takav nacin odlu€ivanja razlikuje mehanizam

procesa donosenja odluke na temelju poduzeca i pojedinca (Radovanovié, 2012: 150)

2.3. Doseg odluke
Problematikom dosega odluke veé¢ se nekoliko desetlie¢éa bave mnogi
ekonomski teoretiCari i znanstvenici, budu¢i da doseg odluka ukljuCuje sve razine
ljudskog djelovanja. Wroom (Bulog, 2014: 103) odluc€ivanje definira kao socijalni
proces s elementima procesa koji se mogu predstaviti u obliku niza dogadaja koji se
dogadaju izmedu ljudi. Prema Harrisonu (1999: 11) odlucivanje se moZze rasclaniti na

Cetiri temeljne podjele:

1. Individualno odlucivanje
2. Grupno odlucivanje

3. Organizacijsko odlucivanje
4

Metaorganizacijsko odlucivanje.

Prema Sikavici (2014) individualno odlucivanje je odlucivanje u kojem odluke
donosi pojedinac te je stoga brze i jednostavnije s obzirom na to da odgovornost za
odluke snosi samo jedna osoba. Takva vrsta odlu€ivanja je relativno tezak s obzirom
da kada su odluke pogreSne sav teret se nalazi na pojedincu, ali isto tako taj se

pojedinac mora nositi i sa posljedicama svojinh odluka. DonoSenje ¢e odluka biti
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jednostavnije ako pojedinac ima potrebno znanje i sposobnosti rijeSiti odredeni
problem. Osoba koja je snazna i ima Cvrste stavove, odlucit ¢e brzo i sigurno dok
nestrpljiva osoba moze donijeti krive odluke jer neée procesuirati sve potrebne
informacije. Grupnim odlucivanjem naziva se nacin poslovnog odlucivanja u kojem se
odluke donose u okviru veceg broja pojedinaca koji zajedniCki rade na rjeSavanju
nekog problema. Organizacijsko odlucivanje jest odlu€ivanje u vodeéem
menadZmentu organizacije u kojem su informacije visokog stupnja nesigurnosti. U
kojem svi sudionici snose posljedice odluka. Metaorganizacijsko odlucivanje je
odlucivanje sustava organizacija ¢ime se smanjuje rizik vezan za oCekivane ucinke
odredene odluke. Obuhvaca prepoznavanje, analizu i procjenu veceg sustava za
dobrobit Sire populacije. U nastavku rada naglasak ¢e se staviti na detaljniju analizu

individualnog odlucivanja.

2.4. Modeli donosenja odluka

Kako je vec ranije navedeno, donoSenje odluka slozen je i dinamiCan proces
buduc¢i da su situacije u kojima se one donose veoma razliCite. Buble (2006: 146)
prikazuje dva temeljna modela donosSenja odluka — klasi¢ni i administrativni. Klasicni
model donoSenja odluka predstavlja pristup koji se temelji na pretpostavci da su
menadZeri logi¢ni i racionalni te da svoje odluke donose u najboljem interesu
organizacije. U knjizi Daniela Kahnemana iz 2011. godine , Thinking fast and slow*
sazeta su istrazivanja koja je Kahneman provodio desetlje¢ima, Cesto u suradnji s
Amosom Tverskyjem stavljajuci naglasak upravo na kognitivne pristranosti. SrediSnja
teza Kahnemanovog istrazivanja je upravo dihotomija izmedu dva nacina razmisljanja.
Sistem 1 je brz, instinktivan i emotivan, dok je Sistem 2 sporiji, vise promisljen i logi¢niji.
Po Sistemu 1 mozak oblikuje misli na brz, automatski, tipi€an, emotivan, stereotipan i
nesavjestan nacin. Po Sistemu 2 mozak oblikuje misli na spor, naporan, neobi¢an,
proraCunat, svjestan i logi¢an nacin. Kahneman upravo na temelju tih diverzifikacija
pokriva brojne eksperimente kojima se Zeli ukazati na razlike izmedu ova dva misaona
sistema i na nacin na koji postizu razliCite rezultate Cak i dajuci iste inpute. Donositelji
odluke prema ovom modelu imaju potpunu informaciju na temelju kojih donose odluke,
a kriterij za evaluaciju alternativa je poznat. Verma (2014) opcéenito pretpostavlja da su
pojedinci dovoljno sposobni da odaberu najucinkovitiji ishod. Svaka alternativa ima
svoje posljedice tek nakon Sto se odabere pravi ishod. Racionalnost u odlucivanju

pojedinca rezultira jedinstvenim i koherentnim modelom koji nastoji maksimizirati
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vrijednost i zadovoljiti cilleve bez stvaranja unutarnjeg sukoba. Ovakav model ima
nekoliko ograni¢enja poput nedovoljne koli¢ine informacija klju¢nih za rjeSavanje
problema, a moze se reci i kako zbog razliCitosti pojedinca koji stvaraju jednu cjelinu
ciljevi same organizacije mogu biti neujednaceni. Verma (2014: 172) navodi kako se
donositelj odluka ne fokusira na optimizaciji, hego radije na odabiru alternative s
vrijednos¢u iznad minimalno prihvatljive. Time dolazi do kvalitete same odluke uz
uStedu vremena i truda. DonoSenje zadovoljavaju¢ih odluka je rezultat primjene
,2administrativhe organizacije“ uzimajuc¢i pritom u obzir sva postojeca ograni¢enja u
odlucivanju. Buduéi da donositelji odluka prihvacaju zadovoljavajuca rjeSenja, a ne
znaju koje je rjeSenje u tom trenutku najbolje, oni kombiniraju razne bihevioristiCke
discipline poput psihologije, filozofije, sociologije, prava ili antropologije. Sukladno
tome, nacin odlucivanja u velikoj se mjeri moze objasniti i psihi¢kim procesima koji u
odredenoj situaciji uvjetuju ljudsko ponasanje. Dakle, donoSenje odluka ne ovisi samo
objektivnim informacijama i o racionalnosti ve¢ ovisi i o iskustvima, vrijednostima,
pogledima i stajalistima, emocijama, ali i zabludama donositelja odluka. Filozofsko
poimanje racionalnog donosenja odluka jest etiCko donoSenje odluka (eng. ethical
decision making). Sikavica (2014: 343) navodi kako etiCko donoSenje odluka ovisi o
situaciji odlu€ivanja jer ista odluka u jednoj situaciji moze biti etiCha, a u drugoj
neeti¢na. Svakodnevno smo svjedoci situacija odvojenosti racionalnog i emocionalnog
odlucivanja, $to znaci da ljudi prilikom donoSenja odluka Cesto ne odluuju samo
glavom ve¢ i emocijama. Sikavica (2014: 351) je istaknuo viSe puta kako su provedena
istrazivanja o ulozi emocija u procesu odlucivanja potvrdila da emocije snazno utjeCu
na ponasanje i razmisljanje pojedinca. Drugim rije¢ima emocije nisu samo dio, nego
su bitan element procesa odlucivanja. Emocije se isprepli¢u s racionalno$cu i zna¢ajno
utjeCu na objektivnu predodzbu situacije odlucivanja. Shodno tome, racionalnost i

emocije moguce je shvatiti kao ravnopravne i komplementarne aspekte odlucivanja.

Sukladno svemu gore navedenom u proces racionalnog dono$enja odluka
potrebno je ukljuciti i objektivne i subjektivne Cimbenike. Ta sinergija objektivnih i
subjektivnih €imbenika nuzna je analiticko uskladenje racionalnog s intuitivnim
razmi$ljanjem. Naposljetku, kako bi se donijela kvalitetha odluka potrebno je uvaZiti

sva ograni¢enja u odlucivanju kako bi donositelji odluka izvrsili racionalan izbor.
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2.5. Proces donosenja odluke
Proces donoSenja odluka misaoni je proces koji predstavlja svrhovitu
transformaciju informacija. Buble (2006) smatra kako promatrajuci proces odlu€ivanja
svaki donositelj odluke mora biti u stanju predvidjeti rezultat svake odluke kako bi

uspjesnost iste bila razumljiva svima koji rade na njenoj realizaciji.

RjeSavanje problema moze biti definirano kao proces identifikacije izmedu
razlika sadasnje i buduce akcije ili stanja kojim bi se ta razlika rijeSila. Primjenom
pazljive analize ukljuCujuc¢i vrijeme i ustrajnost za rjeSavanje problema, u procesu
donosSenja odluka vazno je implementirati sedam kljucnih koraka prema Andersonu
(2015):

. Identifikacija problema
. Odrediti skup alternativnih rieSenja

. Odredivanje kriterija za evaluaciju alternativnih rjeSenja

1

2

3

4. Procjena alternativnih rjeSenja

5. Odabir alternativnog rjesenja

6. Implementacija odabranog alternativnog rjeSenja
7

. Procjena rezultata te utvrdivanje je li postignuto zadovoljavajuce rieSenje

Donosenje odluke je pojam koji se uglavnom povezuje s prvih pet koraka gore
navedenih za rjeSavanje problema. Stoga je prvi korak odlucivanja identifikacija i
definiranje problema. DonoSenje odluka zavr$ava izborom alternative, $to je Cin
donoSenja odluke. Primjerice, razmotrimo sljedeci primjer postupka odlucivanja.
Pretpostavka je da je osoba trenutno nezaposlena te da bi Zeljela polozaj koji ¢e voditi
do zadovoljavajuce karijere. Pretpostavka je da je zbog svoje potrage za radnim
mjestom prikupila ponude u nekoliko tvrtki u Puli, Zagrebu, Osijeku, Splitu, Zadru te
Dubrovniku. Nastavno na to, alternativa njezina problema donoSenja odluka koje radno

mjesto odabrati mozZe se navesti na sljedeci nacin:

Osoba prihvaéa radno mjesto u Puli
Osoba prihvaéa radno mjesto u Osijeku

Osoba prihvaéa radno mjesto u Splitu

w0 nN P

Osoba prihvac¢a radno mjesto u Dubrovnik
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Sljedeéi korak procesa rjeSavanja problema koje radno mjesto prihvatiti
uklju€uje utvrdivanje kriterija za ocjenu Cetiri alternative. OCito je da je poCetna placa
cimbenik od velike vaznosti. Ukoliko je plac¢a presudni Cimbenik za osobu i jedini kriterij
od znacaja, alternativa koja bi bila odabrana kao ,najbolja“ bila bi ona s najviSom
poCetnom placom. Problemi u kojima je cilj pronaci najbolje rieSenje ukljucuju¢i samo
jedan kriterij nazivaju se problemima s jednokriterijskim odlukama. Pretpostavimo
takoder kako su potencijal napredovanja i mjesto posla dva druga vazna kriterija.
Dakle, tri kriterija u odluci su pocetna placa, potencijal napredovanja i mjesto posla.
Problemi koji uklju€uju viSe od jednog kriterija nazivaju se problemima s viSekriterijskim
odlukama. Sljededi je korak procesa donoSenja odluke procjena svake od alternativa
s obzirom na svaki kriteriji. Na primjer, procjena svake alternative u odnosu na kriterij
pocetne plade vrsi se jednostavno usporedivanjem pocetne place za svaku poslovnu
alternativu. Procjena svake alternative s obzirom na potencijal napredovanja i lokaciju
posla je teze izvediva buduéi da se ta procjena temelji prvenstveno na subjektivnim
C¢imbenicima koje je teSko kvantificirati. Ukoliko se osoba opredijeli na mjerenje
potencijala napredovanja i lokaciju posla ocjenjujuci svaki od tih kriterija kao loSe,
umjereno, prosjecno, dobro ili izvrsno spremna je odluciti se izmedu dostupnih
alternativa kriterija. Ono Sto ovu fazu izbora oko donosenja odluke Cdini toliko
kompliciranom jest €injenica da kriteriji nisu jednako vaZzni i da nijedna alternativa nije
,najbolja“ u odnosu na sve ponudene kriterije. Pazljivom evaluacijom svih navedenih
podataka u gornjem dijelu teksta i odabirom alternative donosi se odluka (Anderson:
2015).

Buble (2006: 155) navodi kako prva zadaca kvantitativne analize, kao i
uostalom i svake druge analize, jest da se napravi izbor problema. Potom se pristupa
sagledavanju strukturnih veza izmedu pojava u analiziranom problemu kako bi se
utvrdile zavisne i nezavisne i neovisne varijable. Kvantitativna analiza sluzi se
matematicko-statistiCkim metodama. Da bi se ona mogla provesti, neophodno je da se
odgovaraju¢i parametri alternativnog rjeSenja mogu izraziti. MatematiCkim
operacijama, rucno ili uz upotrebu racunala, izraCunava se rezultat kvantitativhe
analize problema. Supstitucijom simbola stvarnim veli¢inama dolazi se do rjeSavanja
problema. Medutim, da bi se doslo do tih stvarnih veli€ina, potrebno je obaviti mjerenje
pojava koje su signirane simbolima. U slu€aju da se utvrdi nerealnost postupak se

mora ponoviti.
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Sljedeca slika ilustrira proces donosenja odluka:

Slika 1. Proces donosenja odluka

Kakva je postojeca Kakva je Zeljena situacija?
situacija?

Sto je uzrok razlike izmedu
postojeceg i Zeljenog?

Ny

A

GENERIRANJE ALTERNATIVNIH RJESENJA
Subijektivni i intuitivni J

pristup

Obijektivni i analitiCki
pristup

A

3. SELEKCIJA RJESENJA

( Je li rjeSenje efektivno ? Je li rjeSenje efikasno? J

S|

Ponoviti korak 2. Za
alternativna rjeSenja

IMPLEMENTACIJA | EVALUACIJA RJESENJA

Je li Zeljeno i aktualno
sada isto ?

Ponoviti korak 1. Za
redefiniranje problema
te ponovni start

Izvor: Izrada autora prema: Klepi¢, Z. (2015.) DonoSenje odluka
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U svojoj knjizi Sikavica (2014: 162-173) savjetuje sljedeéih osam koraka za

efektivno donosenje odluka, primjenjivih u svakoj situaciji, bez obzira na znacaj odluke:

Identifikacija problema

Definiranje zadataka

Snimanje i analiza postojeéeg stanja
Trazenje inacCica rjeSenja problema
Vrednovanje inacCica rjeSenja problema
DonoSenje odluke

Provodenje odluke

© N o g A~ Wb PRE

Kontrola provodenja odluke

Identifikacija problema je prvi korak u procesu odluCivanja jer o dobroj
identifikaciji ovisi uspjeh ostalih faza u procesu odlucivanja. Nakon $to je identificiran
problem slijedi definiranje zadatka odnosno odredivanje onog Sto se Zeli postici. Bitno
je jasno definirati zadatak kako bi utroSak vremena u idu¢ima fazama bio $to maniji.
Snimanje i analiza postojeCeg stanja predstavlja trecCi korak u procesu odlucivanja.
Odlikuje je detaljna analiza postojeCeg stanja i prepoznavanje ograni¢enja u
odluc€ivanju. Sikavica (2014: 168) navodi kako je Cetvrti korak u procesu odluc€ivanja
traZenje inacica rjeSenja problema u kojoj se navode mogucnosti rieSenja problema uz
potrebe odbacivanja ekstremnih rjeSenja problema. Peta faza pripreme odluka jest
vrednovanije svih inacica rieSenja problema u toj fazi bitna je kvantitativna i kvalitativha
analiza uz procjenu pozitivnih i negativnih aspekata. Sesti korak je faza dono$enja
odluke na temelju izbora najbolje inacice. Odlucivanje u ovoj fazi moze biti ograni¢eno
vremenskim pritiskom i ostalim kriznim situacijama. Sedmi korak u odlu€ivanju je
provodenje odluke €ime se zavrSava proces u uzem smislu. U toj se fazi procesa
odlucivanja ostvaruju ciljevi koji su se prethodnim koracima zeljeli ostvariti. Zavrdna
faza proces odlucivanja je kontrola provodenja odluke. U toj fazi usporeduje se rezultat

ostvarenih ciljeva s planiranim ciljevima ¢ime lako uoCava je li problem doista rijeSen.
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2.6. Kvantitativne metode u odluéivanju

Kvantitativhe metode u odlu€ivanju posebna su kategorija koja se primjenjuje u
rjeSavanju problema kada ne postoji jednostavnost donoSenja odluka. U svom radu
Eldabi et al. (2002) objasnili su kako se primjena kvantitativnih metoda u odlucivanju
koristi za nove probleme, sloZene ili ponavljaju¢e buduéi da prethodno iskustvo s
njihovim rjeSavanjem ne postoji. Kvantitativnim metodama u odlucivanju posebnu
pozornost posvetili su znanstvenici Curwin i Slater (2007) koji su naveli da kvantitativne
metode ukljuCuju mnogo viSe od dobivanja nekoliko brojeva i povezivanja istih u
sumirani iznos. Statistika kao takva, da bi bila razumljivija mora “nacrtati sliku” na
jednostavan, to€an i prihvatljiv nacin. Kvantitativne metode omogucuju okvir za rad s
podacima. Kako bi omogucili razumijevanje, kvantitativne metode povezuju i brojne
nacine modeliranja samoga problema i istraZivanja samih ideja. Detaljnije, istraZiva¢
mora svoje spoznaje i razumijevanja povezati s onime $to vidi. To je sposobnost za
usporedbu i prikaz, mogucnost boljeg sagledavanja problema §to zovemo analizom
(Curwin: 14). Svaka metoda odlucivanja pa tako i kvantitativha ima svoje prednosti i
nedostatke. Prednost primjene kvantitativne metode u odlu€ivanju jest razumijevanje
i sposobnost koriStenja podataka uz utvrdivanje uzroka i ishoda povezanih dogadaja
te percepcija pojedinca prilikom rjeSavanja problema. Brajdi¢ (2000: 125) navodi kako
koristenje spomenutih metoda doprinosi racionalnijem razmisljanju kroz identificiranje
poveznica i razumijevanje ishoda situacije. Posebna kategorija razmatranja za
klasifikaciju problema odlu€ivanja odnosi se i na mogucnost preciznih kvantitativnih
pokazatelja u kojima se opisuje neki problem odlu€ivanja. Kvantitativna metoda
odluCivanja zasebno se primjenjuje za programirane i neprogramirane odluke.
Kvantitativni pristup rjeSavanju problema i odluivanju razvijao se zajedno sa
znanstvenom tradicijom. Znanost nam je jasno pomogla pri razumijevanju svijeta u
kojem zivimo, a znanstvene metode informirale su pristupe samom problemu
istraZivanja. Curwin i Slater (2007: 15) u svom radu naglasili su kako se znanstveni
pristup temelji na sistematizaciji u prikupljanju podataka s moguc¢nosSc¢u povezivanja
svih €imbenika koji povezuju uzrok i posljedice. Takoder naglasili su i da je primjenom
tog pristupa vazno razluciti induktivni pristup i deduktivni pristup rjeSavanju problema.
Induktivni pristup kvantitativnih metoda bazira se na prikupljanju empirijskih dokaza u
specificnoj situaciji i njihovo kasnije generiranje u jednoznacnu tvrdnju koja pokriva sve
ostale situacije. Anderson i Sweeney (2002) u svom su radu naglasili kako primjena

kvantitativnih metoda istrazivanja zapravo ovisi o razlici izmedu pozitivistiCkog i
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fenomenalistickog pristupa. PozitivistiCki pristup nastaje na temelju znanstvene
tradicije i u svojoj srzi kategorizira se kao deduktivan. ldeje, odnosno hipoteze
prikazuju se na temelju logiCkog i razumnog zaklju€ivanja. Poveznice su implicirane
ponudenim i prinvacenim teorijama. Takav pristup je strukturiran na temelju empirijskih
podataka i moze biti ponavljan u razli€itim situacijama. Fenomenalisticki pristup
baziran je na iskustvima pojedinaca i njihovom poimanju okoline. Taj pristup
omogucéava povezivanje socioloskih procesa pojedinca u razliitim situacijama i isto
tako naglasava bolje razumijevanje problema. Sukladno tome, donositelj odluke ¢e vrlo
vjerojatno u tom pristupu primijeniti svoju osobnu percepciju, jer je detaljnija razrada
studije slu€aja komplicirana. Autori naglasavaju i kako metodologija pristupa u
kvantitativnim metodama nije uvijek jednostavna. U kvantitativnim metodama
poslovnog odlucivanja iznimno je bitno vrednovati modele na temelju kojih su radeni
zaklju€ci. Upravo o njima ovisi kako ¢e taj model opisati realan cilj, primjerice
maksimizaciju profita ili minimalizaciju troSkova kao i moguce restrikcije s jasno danim
ogranienjima. Klasifikacijom psihologije kao znanosti poCetkom devetnaestog
stolje¢a kvantitativne metode postale su omiljeni izbor u istraZivanju ponaSanja
pojedinaca u svim njegovim aspektima. Kvantitativni pristup ljudskoj prirodi, nacinu
odlucivanja i ponasSanja pojedinca doveli su do prirodnog, sastavnog i holistiCkog
razumijevanja pojedinaca u drustvu. Kvantitativnim metodama koje su ukljucivale i jos
uvijek ukljuCuju etnografsku pozadinu, posebice opazanje direktnog socijalnog
konteksta svakodnevnog Zivota, od strukturiranih i nestrukturiranih intervjua,
dokumentiranih povijesnih istrazivanja, osobnog doprinosa ili poduzetih akcija
podcrtavaju da se statisticko znacCenje pojedinacnih akcija ne moZe jednoznacno
interpretirati. Detaljnije, gruba statistiCka osnova mora ukljuCivati i eksperimentalne
studije pojedinca na temelju izbora slu€aja i kognitivnog ponasanja u cjelini kako bi
individualne odluke imale valjanu osnovu (Tood, Nerlich 2004: 5). Kvantitativhe
metode individualnog odluCivanja ne Kkoriste uvijek prakticne ili pragmati¢ne
argumente. To je glavni razlog zasto istrazivaCi moraju kombinirati i kvantitativne i
kvalitativne metode koje ovise o odredenoj hijerarhiji preferecija pojedinca. Ukoliko su
zadovoljeni svi parametri u istrazivanju pojedinac kao donositelj odluke bit ¢e u stanju
da poreda alternative po parovima formirajuci tzv. rang listu, odnosno da napravi
redoslijed alternativa po prioritetu. Takoder, prilikom toga mora Koristiti kvalitativhe
metode istraZivanja na temelju kojih realni brojevi izraZzavaju relativan zna¢aj-korisnost

koju mu alternativa pruza formirajuci ordinalnu funkciju korisnosti. Takva funkcija
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otkriva poredak alternativa po preferencijama ali ne i ukoliko je pojedincu prva
alternativa korisnija od druge u odnosu na to koliko drugu smatra boljom od trece
rangirane alternative. Drugim rijeCima numericke rijeCi korisnosti nisu mjerljive na skali
odnosa (Radovanovi¢ 2012:150). Matematicki izrazaj koji definira koli€¢inu koja treba
biti maksimizirana ili minimizirana kategorizira se kao objektivna funkcija. Na
objektivne funkcije apliciraju se faktori koji utje€u na njezina ograniCenja i oni se
nazivaju nekontrolirani inputi na sam model istrazivanja. Inputi koji su kontrolirani ili
utvrdeni odlukom, nazivaju se kontrolirani inputi. Kako je veC ranije utvrdeno,
nekontrolirani inputi su oni koji ne utje€u na donositelja odluke (Anderson, Sweeney,
2002: 9). Ucestalost koriStenja kontroliranih i nekontroliranih inputa ovisi 0 svakoj
pojedinacnoj situaciji u kojoj se odluka mora donijeti. Na taj nacin se vrSi izbor u
uvjetima izvjesnosti, odnosno kada su poznate sve okolnosti u kojima se izbor vrsi.
Kao primjer, mozemo uzeti vrijeme proizvodnje kao nekontrolirani input. Nekontrolirani
input koji nije jasan ili moze varirati naziva se deterministiCkim modelom. Porez na
dohodak mozZe se smatrati nekontroliranim inputom u mnogim modelima donoSenja
odluke. Upravo zato $to su porezne stope jasne i fiksirane u matematicCkom modelu sa
izraCunom poreza na dobit deterministiCkim modelom mozemo smatrati taj input.
Ukoliko je bilo koji nekontroliranih inputa subjekt varijacije, model Ce biti kategoriziran
kao stohastiCki. Nekontrolirani input u mnogim budu¢im modelima proizvodnje
esencijalan je za sam proces. Pri individualnom odlu€ivanju odluke se najceSce
donose u uvjetima rizika i neizvjesnosti. U uvjetima neizvjesnosti donoSenje odluka
pojedinaca ukljuCuje procjenu svih ishoda alternativa koji se mogu ostvariti u zavisnosti
od okolnosti u kojima se akcija provodi, ali ne i vjerojatnosti javljanja tog dogadaja.
Waters (2008) u svom radu navodi kako su kvantitativhe metode u praksi istrazivanja
mnogobrojne, a naj¢esSce koriStene metodu su: linearno programiranje, integralno
linearno programiranje, projektno planiranje (PERT/CPM), sveobuhvatni modeli,
simulacija, analiza odluke, predvidanje, Markov-procesni modeli. Sto je detaljnije
opisan model istraZivanja, zakljucci i predvidanja e biti to€niji. Matematic¢ki model u
kvantitativnim metodama koristi se upravo da bi model problema definirao faze koje
vode specificnim preporukama za dono$enje odluka, donosenju odluka pojedinca.
Modeliranje ima za svrhu pojednostavljenje rjeSavanja problema. Brajdi¢ (2000)
smatra da uloga modela u donoSenju odluka je potrebna kako bi se unaprijed
interpretirala vecina relevantnih elemenata problema te kako bi reakcija na ograni¢enja

i okolnosti u donoSenju odluka bila brza. Prema njezinom radu modeli odlucivanja
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mogu se zapisati i matemati¢kim izrazima. Svrha svakog matematickog modela je
pronalazenje optimalnih i zadovoljavajucih vrijednosti varijabli odlu€ivanja koje
poboljSavaju performanse sustava unutar primjenjivih ograni€enja. Kari¢ (1992) s
druge strane smatra kako se analiza rizika i priprema podataka za racionalno
odlucivanje dobiva kroz stohastiCku metodu. Posebno je zna€ajno da takva analiza
rizika pruza potpunu sliku te razvija svijest o veli€ini, izvorima i naCinu djelovanja rizika
na problem koji je predmet odlucivanja. Dakle, sukladno svemu gore navedenom
kvantitativno istrazivanje je prije svega racionalan, linearan proces i njegova veza s
pozitivizmom je u naglasavanju teorijskog dijela, te u prisutnosti indukcije i dedukcije.
Leburi¢ (2001) u svom radu navodi kako gotovo sva istrazivanja direktno nikada ne
testiraju teoriju jer smatraju da istrazivac€ tezi individualizmu koje stavlja u fokus svog
empirijskog istrazivanja. Temeljem toga odgovori anketiranih pojedinaca se sumiraju
te se zakljuCuje na temelju sumiranih Cinjenica premda izvor podataka kao pojedinac¢na
teorija treba biti neovisna o drugim Cimbenicima.

U idu¢em poglavlju obratit ¢e se posebna pozornost na koriStenje racionalnosti
kao pretpostavke u kvantitativnom modelu sumirajuci unutarnje i vanjske Cimbenike

koji utje€u na racionalnost i donoSenje odredenih istrazivackih pretpostavki.
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3. RACIONALNOST

3.1.  Definicija i vaznost racionalnosti

Bihevioralna ekonomija, kao sljedbenica psihologije, kao ekonomija ponasanja
pruza temeljni uvid u to kako ljudi misle i na koji naCin mijenjanje konteksta donosenja
ekonomskih odluka mozZe utjecati na njihov izbor. Ekonomski Covjek (lat. homo
oeconomicus) termin je koji osobu opisuje kao savrSenog racionalnog djelovatelja koji
uvijek radi u svom najboljem interesu. Dakle, u slu€aju kada postoji manjak sredstava,
takva ¢e osoba napraviti izbor koji ¢e maksimizirati svoju korisnost (Benkovic, 2019:
13). Neki navode da pojam pripada ekonomistu Johnu Stuartu Millu koji je utvrdio da
homo oeconomicus maksimizira svoje koristi uz najmanji moguci troSak, uz
pretpostavku iskljucivo racionalnog postupanja (Hinnant, 1998). Zapravo, postoje Cetiri
glavne pretpostavke na kojima se temelji ekonomija i homo oeconomicus. Prema
Thalleru (2018) one su optimizacija, samointeres, potroSacki suverenitet i nepristrana
vjerovanja. Prije Milla, i drugi istrazivaci govorili su o racionalnoj osobi kojoj je bitna
individualnost i vlastiti interes. PoCetak toga moZe se uo€iti i u radovima grékog filozofa
Aristotela. On je vlastiti interes smatrao neprimjerenim za razvoj drustva, rekavsi da
traziti korist svuda nije dobro za slobodne ljude (Qvortrup, 2016). U klasi¢noj ekonomiji
dugo vremena dominirao je i razgovor o pojmu racionalne osobe. Adam Smith poznat
kao otac ekonomije u 18 st. svoje je principe ekonomije zasnivao na racionalnim
agentima. Benkovi¢ (2019: 14) u svom radu naveo je kako je objasnjenje Adama
Smitha i njegove nevidljive ruke poimanje Cinjenice da kada viSe ljudi djeluje u
osobnom interesu stvaraju se kako robe tako i usluge koje pomaZzu i proizvodac¢ima i
potroSacCima. Racionalnost u smislu instrumentalnog koncepta shvaca se tako da je
agent racionalan ako su njegove radnje primjerene, a ako nisu, agent se klasificira kao
neracionalan. Zaklju¢no tomu racionalno ponasanje je radnja temeljena na pravilima
logike i drugih normi valjanosti. Stulhofer (1994) smatra da je homo oeconomicus
egoist koji svoje interese ostvaruje, a druStvene norme promatra tek periferno.
Racionalnost oCekuje da osoba sistematicno donosi odluke na objektivan nacin.
Sukladno tome na pojedinca ne utje€e nacin na koji se informacija prezentira, ve¢
pojedinac to¢no zna $to Zeli, a preferencije su mu logicki tranzitivne. U svom radu
Byrne i Johnson-Laird (2009) naveli su kako racionalni pojedinac ima preferencije koje

ekonomisti nazivaju vremenski dosljednim. To doprinosi ucinkovitosti odluka i
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smanjenju primjene impulzivnih odluka, Sto znaci da ¢e kroz vrijeme birati iste
proizvode na smislen nacin. Mnoge psiholoSke teorije u bihevioralnoj ekonomiji
pokuSale su objasniti ponasanje pojedinca proucavajuci njihovu osobnost i misljenje
kao temeljne uzroke ponasanja (Horonitz, 2013: 20). Osman (2015) smatra kako je
psihologija uglavnom fokusirana na razumijevanje ponasanja ovjeka u sebi i za sebe,
dok je bihevioralna ekonomija usmjerena na ponasanja aktera na trziStu i njihovih
postupaka. Analizu pretpostavki vezanih za ponasanje donositelja odluka objasnio je i
Rubinstein (1998) koji je analizirajuCi pretpostavke vezane uz racionalnog agenta
utvrdio da sama procedura donoSenja odluka nije toliko klju€na kao i donesena odluka.
Za razliku od Rubinsteina, Barron (2005) smatra da nije moguce utvrditi je li pojedinac
racionalan ili ne pri donosenju odluka ukoliko se ne poznaje nacin putem kojeg je do
te odluke do$ao. Sukladno tome smatra da pogresne odluke nisu nuzno neracionalne
buduéi da se u obzir moraju uzeti i stavovi te uvjerenja pojedinaca. Propitkivanjem
filozofije racionalnosti pokuSavajuci je objasniti na interdisciplinaran nacin najviSe se
bavio Davidson (2004) u svojoj zbirci radova o problemima racionalnosti. U
nesavrSenim uvjetima gdje je ljudska ekscentricnost viSe pravilo nego iznimka,
racionalnost je loSa pretpostavka. Medutim, pojam ljudske racionalnosti dovodi se u
pitanje s mnogo strana i postoje pobornici razliCitih razmisljanja. Mnogi znanstvenici,
ukljuCujuéi filozofe, sociologe, psihologe i neurologe, multidisciplinarnim metodama
istraZuju ljudski razum i racionalnost. Johnson-Laird i Byrne (2009) navode da su ljudi
u nacelu racionalni, ali u praksi grijeSe, odnosno da su ljudi sposobni biti racionalni, ali
je njihova racionalnost ograni¢ena razli¢itim ¢imbenicima. Osim mogucih ograni¢enja
odabira, postavlja se i pitanje o postojanju alternativa i informiranosti o njima, kakvoci
alternativa te utjecajima na odabire. Kao jedan od mogucih primjera moZzemo navesti
fenomen beskuénika, koji ekonomisti povrSno analiziraju. Naime na razini pristupa,
povrSno poznavanje predmeta ometa implementaciju ucinkovitih intervencija unutar
kompliciranog sustava instrumenata socijalne zastite. Glavni problem je prikupljanje
popisa kao i anketni podatci o tome da su beskuénici teSko dostupna skupina, sto
objaSnjava ograniCenu paznju posvecenu toj temi u ekonomskim istrazivanjima.
Bauman (2000) smatra kako je socijalna iskljuCenost beskuénika dijelom posljedica
novih egzistencijalnih oblika nesigurnosti koji su karakteristicni za razdoblje nove
modernosti. Time naglaSsava da se za razliku od modernog drustva u kojem su
strukture i obrasci ponasanja stabilni, u teku¢oj modernosti ta stabilnost nestaje.

Beskucnistvo se na temelju tih krutih pretpostavki moze promatrati kao drustveno
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okruzenje bez ekonomskih resursa potrebnih za fleksibilnost $to bi u konacnici znacilo
da beskucniStvo moze biti i izbor, bilo racionalnih bilo neracionalnih odluka koje
pojedinac donosi na temelju percepcija, odnosno odluka kojima utjeCu na svoj Zivot.
Pojedinci u datim okolnostima nisu u stanju percipirati alternative kao moguci izbor, a
to naglasSava i individualistiCki pristup teorija o uzrocima beskuéniStva (Bourgeois,
2005: 109). Pod takvim utjecajem ogranicene racionalnosti teSko bi se moglo zakljuciti
kako beskuéniStvo mozZe biti vlastiti izbor buduéi da je povezano ne samo sa
individualistiCkim teorijama vec i strukturalistiCkim ¢imbenicima koji na njega utjeCu. Ti
Cimbenici poput Sire slike drustvenog i ekonomskog konteksta omogucavaju
dalekosezniju sliku svih uzroka i posljedica koji se prilikom analize beskucnistva
moraju uzeti u obzir. ViSedimenzionalan pristup koji ukljuuje ograni¢enu racionalnost
u rjeSavaju problema, prikupljanju informacija, ali i njihovoj obradi nuZan je kako bi se
stekli preduvjeti koji determiniraju izbor i klju€na su dimenzija procesa donosenja
odluke u promatranim modelima. Testiranje granica, kako racionalnog, tako i
iracionalnog izbora mora se promatrati u autonomiji samog izbora odnosno ¢imbenika
koji prevladavaju prilikom donosenja odluka. MoZe se smatrati kako vanjski utjecaji u
prvom djelu donoSenja odluka predstavljaju nesto jacu komponentu samog odabira,
dok kasnije unutarnji ¢imbenici taj isti model determiniraju i rezultiraju donosenjem
odluke. U idu¢em djelu rada razmotrit ¢e se utjecaji na racionalno dono$enje odluka s
posebnim osvrtom na opis upravo vanjskih i unutarnjih ¢imbenika koji to isto dono$enje

odluka pokrecu.

3.2. Utjecaji na racionalnost i donosenje odluka

3.2.1. Vanjski utjecaji
Pri donoSenju odluka svaki donositelj susreCe se s odredenim ograni¢enjima.
Ogranicenja, odnosno prepreke odlucivanja utjeCu na kvalitetu donesenih odluka.
Postoje razliCite podjele Cimbenika odlu€ivanja, no Sikavica (2014) smatra da se
¢imbenici dijele na:
1. Objektivne Eimbenike
2. Subjektivne ¢imbenike

U objektivne ¢imbenike ubrajamo: dostupnost informacija, raspoloziva sredstva,

vrijeme, okolinu i tehnologiju odlucivanja, metode odlucivanja, medusobnu povezanost
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odluka, odnos izmedu stvarnog procesa odlucivanja i normativno odredenog te osobnu
sposobnost menadzera. Subjektivni Cimbenici obuhvacaju: obrazovanost, motiviranost
za odlucivanje, odgovornost za odluke, dobru i objektivnu informiranost te raspodjelu
moci i utjecaja. Ako u procesu odlucivanja utjeCu nekoliko ¢imbenika, bilo objektivnih
ili subjektivnih, odlu€ivanje ¢e biti slozenije i obrnuto. Donositelji odluke u svom
privatnom Zivotu najceSc¢e odluCuju na temelju subjektivne racionalnosti. U tom slu€aju
pojedinac ne trazi najbolje moguce rjeSenje jer ne posjeduje sve moguce informacije,
veC se zadovoljava nekakvim generalnim rjeSenjem (Sikavica, 2014). Buble (2000)
smatra kako je okolina izraz koji opisuje sve pojave i Cimbenike koji okruzuju neku
organizaciju te utjeCu na njeno djelovanje i razvitak na izravan ili neizravan nacin.
Takoder, naglasava i kako donoSenje odluka ponekad moze biti vrlo tezak zadatak,
naroCito ako se odluka odnosi na vazan aspekt zivota i ako primjena te odluke ima
dugorocne posljedice. Dakle u jednom trenutku donoSenje odluka moze biti vrlo lako i
nedvosmisleno, no ponekad na isti nacin moze biti sloZzen proces. Na dono$enje
odluka u istom trenutku utjeCe veci broj faktora, kao naprimjer: emocionalno stanje,
percepcija vlastitih sposobnosti i ideja, Zelje i motivi pojedinca, vjerojatnost realizacije
te odluke, sustav vrijednosti pojedinca i sli€no. Jurkovi¢ (2014: 8) smatra kako socio-
kulturna okolina pojedinca uvelike utjeCe na otezanje procesa donoSenja odluke jer se
u obzir moraju uzeti pritisak drustvene sredine, emocionalna blokada pojedinca,
ambivalencija, pasivnost i tome sli¢no. Prije samog donoSenja odluke pojedinac mora
biti svjestan Cinjenice da su njegovi resursi ograni¢eni. Upravo poradi toga pojedinci
selektivno ulaZu energiju i vrijeme u postizanje odredenih ciljeva, odnosno uzimaju u
obzir sve moguce alternative prije donoSenja konacne odluke. Mili¢ (2010) u svom radu
navodi kako pojedinci Cesto odluke donose po principu automatizma, bez da su uopce
svjesni situacije u kojoj to Cine. lako je proces dono$enja odluka kognitivni proces
vaznu ulogu svakako ima emocionalna komponenta. Kako bi opisali tu tezu za primjer
mozemo uzeti situaciju da c¢e pojedinac gotovo uvijek biti skloniji odabrati onu
alternativu za koju vjeruje da ¢e dovesti do pozitivnijih emocija. Unutarnji Cimbenik pri
donosenju odluka je emocija koja se stvara prilikom donosenja neke odluke, jer ukoliko
se pojedinac osjeca dobro bit ¢e optimisticniji oko ishoda te odluke, te ¢e se bolje nositi
sa eventualnim negativnim posljedicama donesene odluke. Kahneman (1995) navodi
da ukoliko se posljedice neke odluke ne pokazu dobrima, kod pojedinca se naj¢esée
tada javljaju misli o tome $to bi se dogodilo da je mozda odabrao drugacije. Dakle,

anticipiranjem eventualnog buduceg Zaljenja pojedinac mora biti svjestan donoSenja
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odluke u sadasnjosti. Takoder, moguce je da se taj proces i ne javi kod pojedinca
ukoliko on ne zna kakvi su ishodi odbacenih alternativa. No, ako do Zaljenja donesene
odluke i dode pojedinci tada postanu motivirani regulirati taj ishod na razne nacine
poput: poricanja odgovornosti za donesenu odluku ili interpretacije dogadaja na
drugaciji nacin. Mladi pojedinci mogu percipirati postojanje mnogih alternativa i
vremena za ispravljanjem eventualnih krivih odluka te samim time povecati kvalitetu
vlastitog Zivota. S druge strane, stariji pojedinci u vecoj su mogucnosti da se loSije
nose s krivim odlukama jer percipiraju manjak adekvatnih prilika i vremena za
promjene. Zaljenja koja se javljaju oko odluka najée$¢e su povezana sa socio-
kulturalnom okolinom u kojoj pojedinac obitava. To su odluke vezane za obrazovanje,
karijeru, ljubavne veze, roditeljstvo te samospoznaja (Kahneman, 1995). Gotovo sli¢nu
situaciju navodi i Jurkovi¢ (2014) koji intenzitet Zaljenja oko donesene odluke
kategorizira razli¢ito za sve navedene domene. Zene najvise preispituju i zale odluke
vezane za obiteljske i ljubavne odnose jer je socijalna komponenta odnosa najbitniji
¢imbenik, dok muskarci najviSe Zale zbog karijere i edukacije. Vanjska okolina koja
obuhvaca sve utjecaje koji direktno ili indirektno utjeu na sposobnost donoSenja
odluka pojedinca dijeli se na opc¢u (socijalnu) te poslovnu. Op¢a ili socijalna okolina
spada u kategoriju ¢imbenika na koje pojedinac ne moze utjecati, ali ih stoga mora

motriti i pravovremeno na njih reagirati. Ona se dijeli na:

PolitiCko-pravnu okolinu
Ekonomsku okolinu

Socijalno-kulturnu okolinu

w0 N PE

Tehnolosku okolinu

Politicko-pravna okolina regulira drusStvene i ekonomske odnose unutar
odredenog ekonomskog sustava. Tom okolinom definiraju se zakonski okviri koji utje€u
na donosenje odluka. Kesi¢ (2007) u svom radu navodi kako okolina u tom smislu
predstavlja ograniCavajuci Cimbenik prilikom donosenja odluka, jer pojedinci prilikom
donoSenja odluka moraju biti svjesni politiCko-pravnih okvira koji su na snazi u
odredenoj zemlji. Svaki pojedinac mora postovati utjecaj politike i nositi se s pritiscima
i odlukama vladajuce vecine, kako pozitivne tako i negativhe. Kako najvaznije zakon
donosi parlament svake zemlje tako svi poslovni kao i individualni stavovi na koje se
oni odnose moraju biti u skladu s njima. Pojedinac na njih uopée ne moze djelovati,

ve¢ im se mora prilagodavati. Stabilan ili relativno pravni okvir ulijeva pravnu sigurnost
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i povecava sigurnost oCekivanih rezultata pojedinca. Ekonomsku okolinu Cine globalni
ekonomski odnosi. Neprilagodivanjem odluke prema okolnostima svaka donesena
odluka moze biti neadekvatna i nekvalitetna. Svaki pojedinac, jednako kao i svaka
organizacija, dio je gospodarstva odnosno ekonomije neke zemlje u kojoj djeluje. Da
bi djelovanje pojedinca bilo uspjeSno nuzno je da pojedinac poznaje osnovne
ekonomske parametre u zemlji u kojoj djeluje. Stabilnost i sigurnost ekonomske
okoline uvelike odreduje stabilnost i sigurnost pojedinca koji u njoj djeluje i obitava.
Socijalno-kulturnu  okolinu definiraju pravila ponaSanja, vrijednosti, norme,
demografska obiljeZja i ostalo u kojem pojedinac donosi odluke. Posebno treba obratiti
pozornost i na vrijednosti i vjerovanja ljudi, obrazovanje te odredene kulturne stavove
(Kesi¢, 2007). Tako pojedinac, odnosno donositelj odluka odreduje na koji nacin
formirati odluku koja mora biti u sukladnosti s drustveno postavljenim standardima i
normama. Pojedinci su proizvodi kulture i drustva. Drugim rijeCima kultura i pojedinac
je neodvojiv pojam, a ponaSanje pojedinca snazno utjeCe na njihovu kulturu. Prilikom
razmatranja drustvenih ¢imbenika, glavni aspekti koje treba s posebnom pozornoséu
izdvoijiti su kultura, obitelj, uloge i statusi u drustvu prijatelji i poznanici. Kultura je, u
najSirem znacenju skup vrijednosti i vierovanja kao i tradicija i obiCaja koji predstavljaju
ponasanje pojedinca unutar drustva (Kesi¢, 2007). Trputec (2018) s druge strane,
kulturu ne smatra egzaktnom kategorijom koja karakterizira drustvo, ve¢ pojedinci
unutar drustva odgovorno stvaraju i razvijaju svoju vlastitu kulturu. Pojedinci se ne
radaju s kulturom, nego je uc€e na direktan ili indirektan nacin, temeljem svjesnog ili

nesvjesnog djelovanja.
Roditelji i obitel]

Sikavica (2014: 365) obitelj tumaci kao osnovnu drustvenu grupu koja se
zasniva na odnosima srodstva koji ¢ine temelj pojedinca za razumijevanje i u€enje
svijeta. Istrazivanje utjecaja obitelji roditelja na donosenje odluka pomnije je razradio
ameriCki teoretiCar Wasson (1978) koji je na temelju svojih istrazivanja doSao do
zakljuCka kako pojedini Clanovi obitelji, jednako kao i u organizacijama obavljaju
razliCite uloge. Te uloge nisu trajne niti se medusobno isklju¢uju $to bi znacilo da
proces donoSenja odluka i utjecaj ¢lanova obitelji na njega u razli€itim razdobljima
oscilira 8to je potvrdio u svom radu i Lackman (1993). U svom radu Engel i Blackwell
(1993) predlozili su da su uloge koje €lanovi obitelji mogu preuzeti kategorizirane na:

vratara, utjecajnu osobu, donositelja odluke, kupca te potroSaca. Vratar predstavlja
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pokretaCa u procesu odluCivanja unutar obitelji. Ta osoba prva prepoznaje mogucu
potrebu i osnovni je kolektor informacija koje pomaZzu pri donoSenju odluka. Vratar
prezentira pojedinaca koji je najutjecajniji u obitelji i onaj koji uspostavlja primarne
ukoliko utjeCe na kriterije odluka koje ¢e se donositi za ocjenjivanje odredene situacije.
Donositelj odluke je pojedinac koji u konacénici donosi odluku na temelju sugestija
vratara i utjecajnih osoba. Kupac je pojedinac koji fizicki odluku pretvara u djelo. Na
kraju potrosac¢, odnosno korisnik je pojedinac koji odluku koristi na temelju misljenja
kupca (Engel i Blackwell, 1993). S obzirom na gore navedeno bitno je razumijevanje
procesa koji dovodi do dodjeljivanja takvih uloga kao i stvarni utjecaj pojedinaca koji
ispunjavaju razlicite uloge u obitelji, te tako medusobnom komunikacijom sudjeluju u

donosenju odluka.
Prijatelji i poznanici

Prijatelji i poznanici imaju vaZzan utjecaj na pona$anja, stavove i ciljeve
pojedinca. lako se neki teoretiCari oko toga ne slazu, uvrijeZzeno misljenje jest da utjecaj
prijatelja i poznanika na dono$enje odluka pojedinca moze biti generalno ili pozitivho
ili negativno. Berndt (1992) u svojoj studiji iznosi kako neki teoretiCari smatraju da
interakcija prijatelja i poznanika u adolescentskoj dobi pojedinca omogucava
unaprjedenje socijalnih vjestina i mogucnost prilagodavanja stresnim situacijama. Za
opre¢nost tog misljenja drugi teoretiCari navode kako je upravo utjecaj prijatelja i
poznanika generalni krivac za nedrustvenost i prijestupni¢ko ponasanje. Za bolje
razumijevanje utjecaja prijatelja i poznanika na donoSenje odluka pojedinca u obzir se
treba uzeti vremensko razdoblje utjecaja, jaCina odnosno bliskost samog pojedinca sa
svojim prijateljima i poznanicima te dob pojedinca i njegove karakterne osobine.
Utjecaiji prijatelja generalno ne dovodi do zamjena stvarnih Zelja pojedinaca, no moze

biti jedan od vaznijih vanjskih utjecaja na donoSenje odluka (Berndt, 1992).
Partner

Utjecaj partnera na donoSenje odluka usko je povezan s druStvenim
promjenama drustva opcenito. Arizon (2013) navodi kako su od presudne vaznosti
upravo promjene promjene u nacinu na koji drustvo i ¢lanovi ku¢anstva razumiju spol.
Od tradicionalnog obiteljskog modela postavlienom na hijerarhiji uklju€ujuc¢i nove

obrasce samohranih ili multikulturalnih obitelji u drustvu stvorila se percepcija novih

29



strategija odluc€ivanja kada je rije¢ o donoSenju odluka. lako je par (muz i zena, cura i
decko) klasi¢na jedinica za odlucivanje, malo se teoretiCara uopce bavilo istrazivanjem
i prouCavanjem medusobnog utjecaja koji partneri imaju jedno na drugo. Sukobi se
vecinom pojavljuju zbog nesuglasica kada je u pitanju donoSenje vaznih odluka kao
Sto je kupnja kuca, automobila ili rodenje djeteta (Arizon, 2013). Rempel (2004) navodi
kako se uloge Zena u kuéi i na poslu, kao supruga i majki, danas dozZivljavaju na
razliCite nacine. Upravo to razliCito poimanje dovodi do sukoba u donoSenju odluka.
Znacajne promjene drustvenih normi i jaci utjecaj Zene u obiteljskim ulogama doveo je
do povecanog utjecaja Zena na sva podrucja odluc€ivanja sto je dovelo automatski i do
prilagodbe marketindkih kampanja za neke proizvode i usluge. Arizon (2013) takoder
navodi kako teoretiCari psihologijskih odnosa naglasavaju utjecaj seksualne
orijentacije na donoSenje odluka u domacinstvu, a taj se koncept odnosi na vrijednosti,
stavove, misljenja i kulturna pravila koja definiraju odgovarajuée ponasanje muskaraca
i Zena u odredenim drustvenim situacijama. Ostali autori tvrde kako razli€ite kulture i
nacionalnosti dovode do razli€itih stupnjeva dominacije te sve vecem ili manjem broju
zajednicki donoSenih odluka. Svakako utjecaj partnera ne moze se iskljuciti prilikom

donosenja odluka u niti jednom obliku.
Ekonomska situacija

Na proces donoSenja odluka pojedinca utjeCe i ekonomska situacija. Carvalho
et al (2016) u svom su radu pokus$ali istraziti povezanost ponasanja ljudi u loSem
ekonomskom stanju i njihovo diferencirano ponasanje od onih koji su u povlastenijem
poloZaju, odnosno od onih koji imaju viSe sredstava. Naprimjer, pojedinci u slabijoj
ekonomskoj situaciji opetovano se zaduzuju po visokim kamatama i esto za promjenu
svoje situacije donose odluke koje nisu optimalne. Ljudi u loSijoj ekonomskoj situaciji
najcesce proces donosenja odluka pojednostavljuju kroz dva oprec¢na stajaliSta. Jedno
je da se odredeni pojedinci koji su siromasniji racionalno prilagodavaju novonastalom
stanju i donose optimalne odluke za svoje gospodarsko okruzZenje, dok je drugo
stajaliSte to da pojedince upravo ,kultura siromastva“ oblikuje kroz razliite sklonosti i
¢ini ih viSe usmjerene na pogreske. Medu ekonomistima takva se rasprava ocitovala i
samokontrolu prilikom donoSenja odluka. Mullainathan i Shafir (2006) tvrde kako je
oskudica definirana ,kao imati manje nego S$to osjecate” Sto kroz kognitivho

funkcioniranje zauzvrat moze dovesti do pogreSaka i kratkovidnosti u procesu
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donoSenja odluka. Postoje veliki izazovi u izoliranju uzrocnih uCinaka ekonomskih
okolnosti na odlucivanje empirijskim putem. MozZda ne postoji samo obrnuta uzrocnost
— pristranost — to jest, ekonomske odluke odreduju ekonomske okolnosti, ali isto tako
odredeno donos$enje odluka moZe biti i neopazeno ukoliko se impliciraju kognitivhe
sposobnosti aludirajuéi na zbunjujuéi pristup i odnos izmedu ekonomske situacije i

odluc€ivanja (Carvalho et al., 2016).
Drzaval/institucije/mjere

Zakoni su vrijednosti i obiCaji drustva koji za cilj imaju formiranje vlasti. Pravna
dimenzija je vaZzna odrednica u mnogim etiCkim odrednicama pojedinca. Vecina ljudi
osjeca se prisiliena suzdrzati od radnji koje su zakonom posebno zabranjene, tako da
njihov proces donoSenja odluka usko je povezan sa pravnim posljedicama koje
proizlaze iz drzavnih zakona (Bommer et al., 1987). Kako bi se smanjila nepouzdanost
drzavne politike, mjera ili institucija trebale bi postojati zajednicki odredene politiCke
odluke koje su kljuéne u smanjenju drustvenih razlika izmedu pojedinaca. U
nepouzdanoj drzavi veca je vjerojatno da ¢e pojedinci donositi visokorizicne odluke i
obratno (Evans et al., 2001). Politicka okolina u velikoj mjeri mozZe poticati ili sputavati
potencijal pojedinca, odnosno mozZe omoguciti kao i onemogucditi poticanje kreativnosti
I djelotvornosti samog pojedinca. Lela (2018) navodi kako otvorena i demokratska
okolina najrazvijenijin zemalja svijeta potiCe pojedince da iskaZzu svoje sposobnosti,
dok primjerice u Hrvatskoj koja je mlada i krhka zemlja vlasti pogoduju samo nekim
pojedincima na Stetu drugih i obratno. Dugorocni planovi pojedinca i sigurnost

oCekivanih rezultata ovise upravo o stabilnoj pravnoj okolini.

3.2.2. Unutarnji utjecayji

Heuristika (gr¢. heuristico-pronalazim) ozna€ava skup pomagala i tehnika koje
najcedce koristimo pri rieSavanju problema ili donoSenju odluke. Buduéi da je
heuristika relativno nova paradigma u ekonomskoj teoriji, nju su na temelju prakti¢nog
pristupa poblize objasnili Amos Tversky i Daniel Kahneman. Oni su prikazali na temelju
provedenih istrazivanja kako ljudi standardno, odnosno predvidljivo, grijeSe u
odlu€ivanju, €ak i ako su im dostupne sve informacije. Na temelju toga, za njih
heuristika predstavlja metodu kojom ¢e ljudi pronaéi informaciju kako bi ustedijeli na
vremenu, no koristeCi se tim pre€acima skloni su pogreSnim zaklju¢cima (Tversky et
al., 1974). Dakle, kako bi se olak$ao proces sumiranja velikog broja informacija kojeg
Covjek procesuira nastaje kognitivna pristranost, koja je klju¢na za neto€ne prosudbe.
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Jovanovi¢ (2016) navodi kako ljudi koji imaju odredene strahove viSe pazZnje
usmjeravaju podrazaju kojeg se boje nego bilo kojem drugom podrazaju kojeg
uoCavaju. Veliki broj istraZivanja na temu ljudske iracionalnosti potaknut je spoznajama
0 postojanju upravo kognitivne pristranosti pokazujuci kako ljudi nemaju stabilne
preferencije, ve¢ u odredenim situacijama donose opre¢ne odluke. Ono $to se naziva
iracionalnost jest upravo koriStenje mentalnih kratica za donoSenje odluka u
ograni¢enom vremenu i promjenjivoj okolini (Jovanovi¢, 2016). Jedna od pogreski koju
ljudi €ine je upravo povezanost odluka sa situacijama u kojima su se pojedinci nasli ili
kojih se lako mogu prisjetiti. To je princip raspolozivosti. Odluke vezane za financijske
investicije, osiguranja, sporove ili ekoloSke katastrofe najceSc¢e su bazirane na
nedostatku spoznaje relevantnih mogucnosti. U takvim situacijama ljudi su naj¢esce
stereotipni buduci da viSe preferiraju realne moguénosti donoSenja odluka, nego one
koje eventualno nose sa sobom neki rizik. Prema posljednjim istrazivanjima u svom
radu Collins (2017) naveo je kako postoji 165 sistemati¢nih greSaka koje pojedinci €ine
pri odlu€ivanju. Slijedi prikaz nekih od istaknutijih heuristika i kognitivnih iluzija, prema

sistematizaciji Kosteli¢ (2017):

Tablica 1. Prikaz nekih od istaknutijin heuristika i kognitivnih iluzija, prema

sistematizaciji Kosteli¢ (2017)

Autori Naziv Znacenje
izbor medu mogucénostima
Kahmeman i Tverski efekt stavljanja u okvire uvjetovan — je Jprocienom
jedne od mogucnosti kao
zadane
tendencija za | otklanjanje relevantnih
Rubinstein pojednostavljivanjem Cimbenika prilikom
problema pojednostavljivanja
. . usredotoCenost na razloge
Simon potraga za razlozima . \
umjesto na ishode
: dovodi do pogreSke u
pretjerano Sy .
Erev et al : procjeni uslijed
samopouzdanje SUNTY .
precjenjivanja sposobnosti
efekt pri kojem se teske
situacije procijenjuju
Simon efekt teSko-jednostavno lakSima, a jednostavnije
situacije kompliciranijima
nego $to jesu
iluzija nepredvidivosti ishoda
Simon iluzija kontingencije utjeCe na mogucnost
procjene mogucih alternativa
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pogreske u procjeni
neizvjesnih dogadaja zbog

Kahmeman i Tverski supstitucija atributa heuristike zamjene ili
pogresne procjene
karakteristika
pogreske u procjeni

Simon podudaranije vjerojatnosti | vjerojatnosti neizvjesnih
dogadaja
proizlazi iz ljudskog

kapaciteta za semantiCke

Simon pogreska konjujture . . L
interferencije  u socijalnim
interakcijama
"egocentricna predrasuda"
moze biti deducirana iz

Dawes i Mulford lazni konsenzus ¢injenice da osoba nema
spoznaje o] ranijim
vjerojatnostima
razlika u rezoniranju
pojedinca u odnosu na

Cosmides | Tooby krsenj_e _ logickog Bayevzua}nSKU statlstlkg za

rezoniranja okruzenje s empirijskim
podatcima o  distribuciji
dogadaja

Higgins, Kahmeman i : pogreska u procjeni pristupa

X Pristup L

Tverski uzrokovana percepcijom
atributi = se  rutinski ili

Kahmeman i Tverski prirodna procjena automa‘uzr_nom _procjenjuju,
bez namjere ili ulaganja
truda

Izvor: Izrada autora prema: Kosteli¢, K. (2017.)
Osobni utjecaj

Potreba pojedinca da se osjeCa izvorom vlastitinh izbora i odluka naziva se
autonomijom (Deci i Ryan, 2010). Prilikom bavljenja nekom od aktivnhosti potreba
autonomije je zadovoljena kada pojedinac ima osjeéaj kontrole i preuzima odgovornost
za posljedice svojih odluka. Suprotnost tome je prisutnost vanjske kontrole, odnosno
ogranicenja, koja nas potiCe da se angaziramo u odredenoj aktivnosti. Dakle, kada
osoba ne percipira sebe kao tvorca svog ponaSanja osjeca se frustriranom i
nezadovoljnom (Deci i Ryan, 2010). Bratko i Sabol (2006) naglasili su da pojedinac
kada se ponasa autonomno, bilo iz intrinzi¢nih ili drugih razloga s kojima se mogu
identificirati, pokazuje bolju prilagodenost od ljudi koji se ne ponasaju na taj nacin.
Takoder smatraju kako je teSko povucéi granicu izmedu zelja i potreba pojedinca. Za to

bi trebao postojati minimumu ukorijenjenosti ljudske prirode, no medutim taj minimum
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je u suprotnosti s kulturom. Primjerice, u nekim je kulturama gotovo nemoguce da
pojedinac dobije posStovanje ukoliko ne moze Citati, dok je u drugim kulturama
nemogucnost Citanja komponenta koja je apsolutno zanemariva. Usporedno s tim i
Garrett (2004) smatra da i ako su drustvene potrebe neophodne za ispunjavanje
osobnih potreba, one se ne mogu determinirati na bioloSkim osnovama, jer se ipak
mogu razlikovati potrebe od pukih Zelja pojedinca. ,Potrebe” se najviSe odnose na
stremljenje prema veéim postignucima, dok se ,interesi“ ne odnose samo na predmete
ljudskih potreba vec i na sredstva za postizanje ciljeva (Garrett, 2004). Drugi teoretiCari
raspravljaju o odnosu izmedu interesa, potreba i vrijednosti pojedinca. 1z tih rasprava
moguce je naslutiti kako se ljudske potrebe mogu smatrati vrlo snaznim interesima.
lako se interesi i potrebe pojedinca mogu promatrati kroz prizmu temeljnih Zelja, vecina
teoretiCara tvrdi da su potrebe temeljnije od interesa (Maiese, 2004). Pored toga, iako
su interesi pojedinca opipljive stvari kojima se moze trgovati ili kompromitirati, potrebe
pojedinca poput identiteta, sigurnosti i priznanja nisu kompromitirane. Isto tako, vazno
je razlikovati interese i temeljne vrijednosti. Postoje slu€ajevi u kojima sukob
razmiS$ljanja proizlazi upravo iz razli¢itih pogleda na svijet. Tada govorimo o skupnom
procesu Zelja, motivacija i stavova pojedinaca pri ¢emu je vazno naglasiti da razliciti
stavovi prema pojedinim pitanjima radikalno generiraju i razliCite ideje na temelju kojih
pojedinac donosi osobne zaklju€ke. Lucyx et al. (2009) u svom radu detaljnije opisuju
kako osobna potraga i istraZivanje u procesu formiranja identiteta stvara zadovoljenje
potrebe za autonomijom. Dakle Sto viSe pojedinac dozivljava osjecaj slobode u potrazi
za vlastitim interesima to je veca vjerojatnost da Ce i temeljito istraziti razliCite opcije u
danom trenutku. Na temelju postojecih istraZivanja mozZe se zakljuciti da je potreba za
autonomijom usko povezana s motivacijom. Ukoliko je autonomija zadovoljena osoba
se percipira izvorom aktivnosti, no ukoliko je autonomija ugrozena vanjskom kontrolom

motivacija za tu radnju je umanjena.
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3.3. Sazetak poglavlja i pretpostavke

Kroz protekla dva poglavlja, definiran je pojam odlu€ivanja te racionalnost.
Izneseni su modeli i procesi donoSenja odluka te kategoriziranje programiranih i
neprogramiranih te inovativnih, adaptivnih i rutinskih odluka. Navedena je podjela
odluCivanja prema dosegu na individualno, grupno, organizacijsko i
metaorganizacijsko te klasi¢ni i administrativni modeli dono$enja odluka. Obrazlozeni
su koraci kroz koje se prolazi prilikom procesa odlucivanja, s naglaskom na tri faze u
procesu odluCivanja. Naposljetku, za razumijevanje ishoda situacije objasnjene su
kvantitativne metode u odlucivanju. U poglavlju o racionalnosti navedeni su unutarnji i
vanjski Cimbenici koji utjeCu na racionalnost prilikom donoSenja odluka. Takoder
obraden je i psiholoski aspekt donoSenja odluka s naglaskom na emocije kao
komplementarni aspekt odlu€ivanja koje odluka mora posjedovati. Donositelji odluka
mogu biti racionalni ukoliko je njihova percepcija situacije jasnha, to znaci da
racionalnost uvijek mora biti promatrana uvjetno jer izbor bilo koje od mogucih akcija
ovisi 0 nizu objektivnih i subjektivnih ¢imbenika donositelja odluke. Ograni¢enja koja
se impliciraju prilikom donoSenja odluke predstavljaju raskorak izmedu optimalnog
procesa dono$enja odluke i ponasanja pojedinca. Ograni¢ena sposobnost donositelja
odluka dovodi do toga da pojedinci ne vide posljedice koje te odluke mogu imati u
buducnosti. Pretpostavka je da poteskoce prilikom dono$enja odluka veZu se upravo
za neizvjesne situacije, medutim optimiziranje donoSenja odluka pozeljnija je za sam
ishod donositelja odluka. Da bi Sto detaljnije uspjeli razumjeti pojam beskucnistva kao
i skupine utjecaja koji su direktno ili indirektno povezani sa njime nuzno je primijeniti
interdisciplinaran pristup tom socijalnom fenomenu. Interdisciplinarnost bi trebala
ukljuCivati korelaciju i integraciju socijalnog, drustvenog, ekonomskog i psiholo$kog
pristupa. Na temelju tog istraZivanja karakteristi¢nih skupina utjecaja jasnije bi odredili
percipirani utjecaji prilikom dono$enja odluka pojedinca. Cimbenici koji utjedu na
donoSenje odluka pojedinca su: obitelj, partner, prijatelji i poznanici, osobni utjecaj,
ekonomska situacija te drzava kroz institucije i mjere. KarakteristiCne situacije vezane
za zivotne probleme i psihi¢ko zdravlje pojedinca preispitat ¢e se u daljnjim poglavljima

ovoga rada.

Zaklju¢no, odlucivanje i racionalnost usko su povezani pojmovi u turbulentnoj
okolini, koji mogu, a i ne moraju, ovisiti jedan o drugome. Ukoliko ovise ishod samog

procesa odlucivanja uvelike je optimiziran. U sljedecem poglavlju empirijskog dijela
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rada pokusSat ¢e se dati odgovor na pitanje postoji li razlika u izrazenosti utjecaja na

donosSenje odluka kod beskucnika u odnosu na op¢u populaciju.
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4. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE O RAZLIKAMA U CIMBENICIMA
ODLUCIVANJA OPCE POPULACIJE | BESKUCNIKA GRADA
PULE

Poglavlje koje slijedi poblize ¢e objasniti metodologiju i postavke provedenog
empirijskog istrazivanja o utjecajnim ¢imbenicima prilikom donoSenja odluka. Prvo ce
se iznijeti postavke i metodologija istrazivanja te prezentirati hipoteze koje su

ispitivane. Potom Ce se prikazati rezultati i rasprava o njima.

4.1. Postavke i metodologija istrazivanja

Ovo istrazivanje napravljeno je kako bi se utvrdile skupine utjecajnih ¢imbenika
prilikom donoSenja odluka pojedinca te njihova povezanosti koja dovodi do situacije
beskucnistva. U tranzicijskom drustvu svijest i ponaSanje svakog pojedinca razlikuje
se s obzirom na utjecaj ekonomskih, socioloskih, fizioloskih i psiholoskih ¢imbenika.
Takvo je istrazivanje bitno kako bi se utvrdili razlozi i pretpostavke kako pojedinci
donose odluke koje prethode situaciji beskuénistva. Svrha ovog istrazivanja je uoditi
razlike u izrazenosti utjecaja na donoSenje odluka kod beskuc¢nika u odnosu na opcu
populaciju. Nadalje, cilj istraZivanja je teorijske pretpostavke povezati s rezultatima
empirijskog istrazivanja te protumaciti eventualne razliCitosti ili odstupanja od
ocCekivanja. Prilikom ovog istraZivanja koristile su se dvije skupine ispitanika kako bi se
uocile alternativne razlike u razini utjecaja pojedinih utjecajnih ¢imbenika na donosenje
odluka o stanovaniju, obrazovanju, zaposlenju, odabiru partnera, potroSackom odabiru,
socijalnoj pomoci te zZivotnoj situaciji. Istrazivacka metoda koja je upotrijebljena u svrhu
prikupljanja empirijskog materijala je anketni upitnik koji je sluzio za prikupljanje
podataka ispitanika op¢e populacije. Isti anketni upitnik posluzio je kao podloga za
provodenje polu-strukturiranog intervjua kod korisnika Prihvatilista za beskucnike
Crvenog kriza Grada Pule. Prva skupina obuhvacala je sve ispitanike op¢e populacije
koji imaju pristup mreznim uslugama te je sukladno tomu ukupan kvotni uzorak
intervjuiranih ispitanika putem anketnog upitnika provedenog u online obliku
sacCinjavao 534 ispitanika razliCite dobi i spola. Druga skupina odnosila na korisnike
PrihvatiliSta za beskucnike, kroz polu strukturirani intervju. Za potrebe istraZivanja
intervjuirano je devet korisnika u razdoblju od tri mjeseca (u studenom 2018. i sijeCnju

2019. godine). Od ispitanika se trazilo da iznesu svoje dojmove i promisljanja
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odgovarajuci na niz pitanja koja su se odnosila na odluke o stanovanju, karijeri ili poslu,
procjeni percepcije odluka o partneru i obrazovanju, ali i promisljanju o suvremenoj
problematici kroz prizmu statusa u kojem su se zatekli. Prilikom provedbe istrazivanja
kljucni naglasak stavljen je na utjecaje pri donoSenju odluka, a ne na donesenu odluku
pojedinca. Za procjenu pojedine skupine utjecaja kod korisnika Prihvatilista koriStena
je ljestvica intenziteta, od potpuno negativhog utjecaja (-3), izraZzeno negativhog
utjecaja (-2), blago negativnog utjecaja (-1), bez utjecaja (0), blago pozitivhog utjecaja
(1), izrazito pozitivnhog utjecaja (2) i potpuno pozitivnog utjecaja (3). Za procjenu
skupine utjecaja ispitanika op¢e populacije koriStena je ljestvica intenziteta, od potpuno
negativnog utjecaja (-3), izrazeno negativnog utjecaja (-2), blago negativnog utjecaja
(-1), bez utjecaja (0), blago pozitivhog utjecaja (1), izrazito pozitivnhog utjecaja (2) i
potpuno pozitivhog utjecaja (3).

Za potrebe statisticCke analiza uz pomo¢ programskog alata Excel gore
navedena metrika te odgovori ispitanika op¢e populacije i korisnika PrihvatiliSta
prekodirani su kako bi se dobili relevantni statistiCki podaci za daljnju obradu koja ¢e

biti prikazana u nastavku poglavlja.

4.1.1. Hipoteze istraZivanja
U ovom ¢e se radu testirati ukupno Sest istraZivackih hipoteza koje u vezu
dovode postojanje odredenih razlika u izrazenosti utjecaja na dono$enje odluka
izmedu beskuénika i opce populacije. Prva istrazivaCka hipoteza koja Ce se testirati u

ovom radu glasi :

H; : Ne postoji razlika u izraZzenosti utjecaja roditelja i obitelji prilikom dono$enja odluka

izmedu beskucnika i op¢e populacije.

Druga istrazivacka hipoteza koja Ce se testirati u ovom radu glasi:

H,: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja prijatelja i poznanika prilikom donosenja

odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

Treca istrazivacka hipoteza koja ¢e se testirati u ovom radu glasi:
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H;: Ne postoji razlika u izraZenosti utjecaja partnera prilikom dono$enja odluka

izmedu beskucnika i opCe populacije.

Cetvrta istrazivacka hipoteza koja ¢e se testirati u ovom radu glasi:

H,: Ne postoji razlika u izrazenosti osobnog utjecaja prilikom dono$enja odluka

izmedu beskucnika i op¢e populacije.

Peta istrazivacka hipoteza koja Ce se testirati u ovom radu glasi:

Hs: Ne postoji razlika u izraZzenosti utjecaja ekonomske situacije prilikom dono$enja

odluka izmedu beskuénika i op¢e populacije

Sesta istrazivagka hipoteza koja ¢e se testirati u ovom radu glasi:

Hg: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja drzave kroz institucije i mjere prilikom

donos$enja odluka izmedu beskucnika i opCe populacije.
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4.2. Opis uzoraka

Grafikon 1. Distribucija ispitanika anketnog upitnika prema dobi

Opca populacija Beskucnici

45%

m 18-35 m 36-55 = 56-67 vise od 67

Izvor: istraZivanje autora

Iz grafickog prikaza opce populacije vidljivo je kako prevladavajuéi udio €ine
osobe zivotne dobi od 18-35 godina (278 ispitanika; 52 %), dok najmanji udio €ine
osobe Zivotne dobi vise od 67 godina (40 ispitanika; 7 %). Nadalje, u grafickom prikazu
beskucnika moZe se primijetiti kako najviSi udio €ine osobe Zivotne dobi od 67 i viSe
godina (4 ispitanika; 45 %), dok najmaniji udio Cine osobe Zivotne dobi od 18-35 godina
(1 ispitanik; 11 %).
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Grafikon 2. Struktura ispitanika anketnog upitnika prema vrsti i razini obrazovanja
Opca populacija Beskuénici

0%
/_

1%

X ‘.
m Osnovna Skola, NKV = Trogodisnja srednja Skola, SSS = Cetverogodiinja srednja $kola, SSS
Preddiplomski studij, V5SS m Visa stu¢na sprema, V5S = Dodiplomski ili diplomski studij, VSS
m Magisterij ili specijalisticki studij m Doktorski studij m NiSta od navedenog

Izvor: istraZivanje autora

Iz grafitkog prikaza ispitanika opée populacije vidljivo je kako se najveéi broj

ispitanika izjasnio da ima zavrSenu ¢etverogodisnju srednju Skolu, SSS (240 ispitanika;

45 %), slijede ih zatim trogodiSnja srednja Skola, SSS (94 ispitanika; 18 %) zatim
preddiplomski studij, VSS (66 ispitanika; 12 %) te dodiplomski ili diplomski studij, VSS
(58 ispitanika; 11 %). Najmaniji broj ispitanika izjasnio se kako ima zavrSen doktorski

studij (2 ispitanika; 0 %). Sljedec¢i grafikon prikazuje rezultate beskucnika prema
zavrSenom stupnju obrazovanija, iz grafickog prikaza je vidljivo kako je 45 % ispitanika

zavrSilo osnovnu Skolu, 44 % ispitanika Cetverogodidnju srednju Skolu, a 11 % ima

visokoSkolsko obrazovanje.
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Grafikon 3. Struktura ispitanika anketnog upitnika po pitanju zaposlenja

Opca populacija Beskucnici

@9

= Nezaposleni

= Samozaposleni (obrt,samostalna djelatnost,trg.drustvo)
= Zaposleni kod poslodavca
Zaposleni honorarno ili nepuno radno vrijeme
= Zaposleni kod povremenih ili redovitih angazmana koji nisu regulirani ugovorom o radu, ugovorom o djelu ili

autorskim ugovorom
= U mirovini

Izvor: istraZivanje autora

Analizirajuci strukturu ispitanika op¢e populacije prema zaposlenju, vidljivo je
kako najveci udio predstavljaju osobe zaposlene kod poslodavca (253 ispitanika; 47
%), dok nasuprot tomu najmaniji udio predstavljaju osobe zaposlene honorarno ili na
nepuno radno vrijeme (29 ispitanika; 6 %). Nadalje, ne iznenaduje podatak kako je
(156 ispitanika; 29 %) nezaposleno. Ostali rezultati pokazuju kako (63 ispitanika; 12
%) imaju samostalnu djelatnost, dok je (33 ispitanika; 6 %) zaposleno na povremenim
ili redovitim angazmanima koiji nisu regulirani ugovorom o radu. Promatrajuci sljedec¢u
analizu ispitanika beskuénika uo¢avamo kako najveci udio predstavljaju nezaposlene
osobe (6 ispitanika; 67 %). Ostali rezultati ukazuju kako je (2 ispitanika; 22 %)
umirovljeno, dok je (1 ispitanik; 11 %) zaposlen kod poslodavca.
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Grafikon 4. Struktura ispitanika anketnog upitnika prema koristenju socijalne pomodi i

doplatka

Opc¢a populacija Beskuénici

= Da = Ne

Izvor: istrazivanje autora

Sto se tie socijalne pomodii doplatka vecina ispitanika opée populacije (91%),
odnosno njih 486 od ukupno 534 odgovorili su kako nisu bili primorani koristiti socijalnu
pomodi ili doplatke. Ostalih (48 ispitanika; 9 %) izjasnilo se kako su bili primorani
koristiti socijalnu pomoc ili doplatke. Analiziraju¢i grafikon beskuénika uodljivo je kako
se za neprimanje socijalne pomodi ili doplatka izjasnilo njih (5 ispitanika; 56 %), ostalih

(4 ispitanika; 44 %) izjasnilo se kako prima socijalnu pomoc ili doplatke.
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Grafikon 5. Struktura ispitanika prema ukupnim prihodima

Opca populacija Beskucnici

‘D

2%

D

31%

= 0 kn - 1.000 kn ® 1.001 kn-3.500 kn = 3.501 kn - 6.500 kn 6.501 kn - 10.000 kn

® 10.001 kn - 15.000 kn = viSe od 15.000 kn m Neizjasnjeno

Izvor: istrazivanje autora

U grafikonu 5 prikazani su podatci za dva uzorka prema njihovim ukupnim
prihodima. Prva se situacija odnosi na ispitanike op¢e populacije gdje se moze
primijetiti kako najveci udio zauzimaju osobe s ukupnim prihodima u rasponu od 6501
kn - 10000 kn, odnosno (166 ispitanika; 31 %), dok najnizi udio imaju osobe Ciji su
ukupni prihodi u rasponu od 0 kn — 1000 kn (9 ispitanika; 2 %). Drugu se situacija
odnosi na beskuénike, te moze se primijetiti kako najveci udio predstavljaju osobe gdje
su ukupni prihodi rasponu od 0 kn — 1000 kn (5 ispitanika; 56 %), dok suprotno tomu
najnizi udio imaju osobe s ukupnim prihodima u rasponu od 3501 kn — 6500 kn (1
ispitanik; 11 %)
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4.2.1. Deskriptivna statistika skupine utjecaja

Tijekom boravka u Prihvatilistu, na temelju programa resocijalizacije korisnika
naglaseni su osnovni elementi i kljuCni trenutci integriranja tih pojedinaca u zivot
drustva. Zahvaljujuci programu resocijalizacije, korisnicima prihvatiliSta omoguceno je
Sire sagledavanje trenutne situacije, ali i uvid u nadolazece projekte za socijalno
ugrozene osobe. SpecifiCnost zZivota u statusu beskucnika i osobni dozivljaj njihove
Zivotne situacije reflektirali su se tijekom intervjua zakljucke na temelju koji se moglo
ustvrditi da je pogled na njihov Zivot puno realistiCniji nego Sto je bio prije samo

uklju€ivanja u program.

Tablica 2. Deskriptivna statistika utjecaja na donoSenje odluka beskuénika

Utjecaji Roditelji i Prijatelji Partner Osobni Ekonomska Drzaval/
obitelj situacija institucije/

mjere

Prosjek -0.1515 -0.101 -0.0303 0.596 -0.1717 0.2323

Std. 0.1387 0.1144 0.1153 0.1752 0.0909 0.0983

Pogreska

Medijan 0 0 0 0 0 0

Mod 0 0 0 0 0 0

Standardna 1.3804 1.1383 1.1470 1.7433 0.904 0.9776

devijacija

Zaobljenost 1.1012 2.81 2.5412 -0.3941 5.9635 5.2375

Asimetri¢no -0.1258 -0.3913 0.143 -0.2053 0.1798 1.1870

st

Raspon 6 6 6 6 6 6

varijacija

Minimum -3 -3 -3 -3 -3 -3

Maximum 3 3 3 3 3 3

Suma -15 -10 -3 59 -17 23

Razina 0.275307 0.227038 0.228747 0.347699 0.180292 0.194977

pouzdanosti

(95,0%)

Izvor: Izrada autora prema: Kosteli¢, K. (2019.)

Prema podacima iz gore navedene tablice vidljivo je kako su jedino osobni
utjecaj i utjecaj Drzave / institucije/ mjera u prosjeku percipirani pozitivho, dok su ostali
utjecaji u prosjeku percipirani negativno. Vrijednosti procjene utjecaja variraju od
minimuma (-3) do maximuma (3). Primjerice, utjecaj prijatelja na donosenje pojedinih
odluka kod ispitanika percipiran je potpuno pozitivno, dok je taj isti utjecaj na donosenje
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drugih odluka minimalan. Percepcija osobnog utjecaja iskazana je pozitivnom
prosjeCnom vrijednoS¢u blizu nule i iako je percepcija osobnog utjecaja pozitivha
realnije bi bilo za oCekivati da je njegova vrijednost veca jer niska percepcija moze
ukazivati na odredene psiholosSke probleme. U iducoj tablici pruzit ¢e se podrobniji uvid

na prikaz percipiranih utjecaja pojedinih skupina na odluke i Zivotne situacije.

Tablica 3. Deskriptivna statistika utjecaja ispitanika putem anketnog upitnika

| Roditeljii N | Ekonomska | . Breaval

Utjecaji Y Prijatelji Partner Osobni : i, institucije/
obitelj situacija .
mjere

Prosjek 0.1384 -0.2566 0.0577 0.5872 -0.1742 -0.4224
Std. « 0.0220 0.0203 0.0231 0.0227 0.0217 0.0208
pogreska
Medijan 0 0 0 0 0 0
Mod 0 0 0 0 0 0
Standardna 1.6837 1.5531 1.6861 1.7401 1.6620 1.5957
Devijacija
Zaobljenost -0.3474 -0.2886 -0.3418 -0.4050 -0.4611 -0.4811
gs'met”cno -0.3253 -0.3376 -0.2900 -0.4124 -0.1829 -0.2753
Raspon 6 6 6 6 6 6
varijacija
Minimum -3 -3 -3 -3 -3 -3
Maximum 3 3 3 3 3 3
Suma 813 -1507 308 3449 -1023 -2481
Razina
pouzdanosti 0.0431 0.0397 0.0452 0.0445 0.0425 0.0408
(95,0%)

Izvor: istrazivanje autora

Iz tablice je vidljiva skala procjene utjecaja od potpuno negativnog (-3) do
potpuno pozitivnog (3). Na temelju te skale u prosjeku utjecaji roditelja i obitelji,
partnera, te osobni utjecaj percipirani su pozitivno, dok su u prosjeku utjecaji prijatelja,
ekonomske situacije te drzave/ institucija/ mjera percipirane negativno. Takoder,
moguce je uocCiti kako prosje€na vrijednost osobnog utjecaja postize najvisSu pozitivhu
vrijednost medu utjecajima, Sto ukazuje na to da iako je vrijednost najveéa medu
utjecajima, ispitanici imaju prosje¢no nisku percepciju vlastitog utjecaja pri donosenju

odluka. Promatrajuéi negativne vrijednosti uo€avamo najvisu vrijednost kod utjecaja
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drzave/ institucija/ mjera, $to upucuje na vlastitu percepciju nezadovoljstva prema

drzavi i drugih institucija provodenjem raznih politickih mjera.

Tablica 4. ProsjeCni percipirani utjecaji pojedinih skupina na odluke i Zivotne situacije
kod beskuénika

Utjecaji Odluke Situacije/ Stanja
Stanovanje | Skolovanje | Posao | Potrosaéki | Odabir | Socijalna | Zivotni | Psihiéko
odabiri partnera | pomo¢ problemi | zdravlje
Roditelji i -0.333 0.000 0.778 -0.167 0.222 -0.556 -0.667 -0.889
obitelj
Prijatelji i -0.167 0.111 0.000 -0.167 0.556 -0.111 -0.556 -0.333
poznanici
Partner 0.056 0.000 0.000 0.167 0.667 -0.444 -1 -0.667
Osobni utjecaj 0.278 0.222 2.222 0.2780 1.556 0.444 -0.556 -0.333
Ekonomska -0.167 0.000 -0.1110 0.2780 0 -0.333 -0.222 -0.111
situacija
Drzaval 1.056 0.000 0.000 -0.056 0 0.556 -0.4440 0.333
institucije/
mjere

Izvor: istrazivanje autora

Na temelju dobivenih rezultata moguce je uociti kako je osobni utjecaj jedino
izraZeniji pri odlukama odabira partnera, odnosno posla. Ta Cinjenica potvrduje
situaciju da pojedinac dozivljava osjeéaj slobode u potrazi za vlastitim interesima, pa
je veca vjerojatnost da u tom slu€aju temeljito istrazi razli¢ite opcije u danom trenutku
(Lucyx et al., 2009). Ostale vrijednosti osobnog utjecaja mogu ukazivati na naucenu
letargi€nost pojedinca, odnosno nemotiviranost u procesu poboljanja svoje situacije.
Upravo ta letargi¢nost uodljiva je kroz odnos Zivotnih problema i psihickog zdravlja
pojedinca gdje je osobni utjecaj prosje€no negativan. Najizrazeniji prosjecni utjeca;j
roditelja prisutan je kod psihickog zdravlja i negativan je. Negativan utjecaj roditelja u
skladu je s dosadasnjim istrazivanjima (Swick et al, 2013., McQuistion et al., 2014.,
Wang, 2014), ali je prosjeCna izrazenost tog utjecaja manja nego Sto se ocCekuje
temeljem sugestija dosadasnjih istrazivanja. Kako bi taj utjecaj jasnije objasnili u obzir

se treba uzeti i Cimbenik da roditelji u odredenoj dobi, ne utjeCu na donosenje odluka
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pojedinca jednako, odnosno dob ispitanika zajedno s njihovim iskustvom kreira taj
utjecaj. Sukladno tome, utjecaj roditelja moze biti u vecoj ili manjoj mjeri iskazan,
dakle viSe u mladoj, adolescentskoj dobi, a manje u starijoj.

Na temelju dobivenih podataka bitno je naglasiti Cinjenicu kako su utjecaji
Drzave/ institucije/ mjera pozitivni u odnosu na psihi¢ko zdravlje pojedinca $to bi
moglo ukazivati na povezanost izmedu socioekonomskih faktora i problema s
mentalnim zdravljem (Collins, 2016). Isto tako utjecaji Drzave/ institucije/ mjera
pozitivni su na obrazovanje i primanje socijalne pomo¢i $to naglasava integraciju
efektivnih sustava intervencija, ali i nedostatak strukturalnih faktora drustva za pomo¢
beskucnicima (Hwang i Burns, 2014). Prikupljanje takvih podataka ne reflektira
kauzalnu interpretaciju ukazujuéi na Cinjenicu kako institucionalne organizacije su
kontraproduktivne u pristupu rjeSavanja tog problema (Batty i Beatty, 2015). Utjecaj
partnera u odnosu na psihicko zdravlje je negativho kao i u odnosu na primanje
socijalne pomoci i Zivotne probleme, dok je utjecaj Skolovanja te odabira posla
izjednaCen sa nulom. Na temelju toga moze se zakljuCiti kako posredne efekte
emocionalnog i materijalnog poimanja zivota u okviru beskucniStva mozemo objasniti
kroz strukturalni kontekst psiholoskih stanja beskuénika (Mcnaughton, 2008). Utjecaj
prijatelja i poznanika za vecinu odluka i stanja je negativan, dok je na odabir posla
izjednacen s nulom. Ulogu drustvenih odnosa, prijateljstva te poznanstva objasnio je
Stablein (2011) naglasavajuéi stvaranje drustvenog kapitala koji nadomjesta klasi¢ne
i drustvene obiteljske odnose. Ekonomska situacija takoder je prosje€no percipirana
kao negativan utjecaj za vecinu promatranih odluka. Takvu situaciju mozemo povezati
s prijelaznim razdobljima ekonomske politike na temelju koje je visoki rizik od

beskucnisStva usko povezan sa tipologijama beskuénika (Burt et al., 2001).
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Tablica 5. ProsjeCni percipirani utjecaji pojedinih skupina na odluke i Zivotne situacije
ispitanika putem anketnog upitnika

Utjecaji Odluke Situacije/ Stanja
. = . Potrosaéki | Odabir | Socijalna | Zivotni | Psihiéko
Stanovanje | Skolovanje | Posao - , . _
odabiri partnera | pomo¢ | problemi | zdravlje
Rg‘g'itt‘;'ljj' : 0.8277 0.3315 01910 | -0.1610 -0.3296 | -0.3670 0.1798 0.0206
Prijatelji i -0.2060 01713 | -0.1554 | -0.5187 04185 | -0.4457 -0.0187 | -0.0918
poznanici
Partner 0.2360 -0.3127 | -0.0150 | -0.0468 0.5955 -0.3858 0.1592 0.0637
Osobni utjecaj 0.8371 1.1039 1.1217 0.2116 0.8530 -0.3914 -0.0187 | -0.0524
Ekonomska 0.2294 -0.0777 0.2247 | -0.1442 -0.4476 | -0.4307 | -0.5000 | -0.4738
Situ aclja
Drzava/
institucije/ -0.2893 -0.3380 | -0.3258 | -0.4644 -0.5552 | -0.4382 -0.5468 | -0.5056
mjere

Izvor: istrazivanje autora

Analiziraju¢i prosjeCne percipirane utjecaje pojedinih skupina na donosenje
odluka i Zivotne situacije, vidljivo je kako prosjecCni utjecaj roditelja najizrazeniji kod
stanovanja i on je pozitivan. To istiCe i rad Lackmana (1993) koji smatra da su ¢lanovi
obitelji utjecajne osobe Cije se misljenje uvazava ukoliko utjeCe na kriterij odluka, a
odluka o stanovanju je jedna od klju¢nih odluka. Nadalje prosjecni utjecaj prijatelja i
poznanika najizrazeniji je kod potroSackog odabira, te je i negativan. Na temelju toga
mozemo zakljuciti kako utjecaj prijatelja ili poznanika generalno ne dovodi do zamjena
stvarnih Zelja pojedinca (Berndt, 1992). Percipirani utjecaj partnera, prosje¢no je slabo
izraZzen te najvisu vrijednost ima upravo kod odabira partnera. Na tom primjeru vidljivo
je kako utjecaj partnera na donoSenje odluka usko je povezan s druStvenim
promjenama, odnosno drustva opcenito. To za rezultat ima da upravo razli€ito
poimanje dovodi do sukoba u dono$enju odluka (Rempel, 2004). Osobni utjecaj
prosjecno je percipiran pozitivno za ve€inu promatranih odluka, dok je isti negativan
kod odluka socijalne pomo¢ te situacija vezanih za Zivotne i psihiCke probleme.

NajviSa pozitivna vrijednost osobnog utjecaja ocituje se kod Skolovanja, dok je najniza
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ujedno negativna u situaciji primanja socijalne pomoci. Dakle, na temelju toga moze
se zakljucCiti kako pojedinac kada ne percipira sebe kao tvorca svog ponasanja osjeca
se frustriranim i nezadovoljnim (Deci i Ryan, 2010). Suprotno od osobnog utjecaja,
ekonomska situacija prosjecno je percipirana kao negativan utjecaj za vecinu
promatranih odluka, gdje najviSu pozitivhu ostvaruje stanovanje, dok najnizu negativnu
vrijednost ostvaruje zivotni problemi. Time je vidljivo da ekonomske odluke odreduju
ekonomske okolnosti, jer stanovanje jest jedna od bitnih ekonomskih odluka.
Negativna izrazena vrijednost kroz Zivotne probleme implicira situaciju pojedinca kroz
pristup kognitivnih sposobnosti, dovodec¢i tako do zbunjujuceg pristupa u odnosu
izmedu ekonomske situacije i odlucivanja (Carvalho et al., 2016). Utjecaj Drzava/
institucije/ mjere u cijelosti je percipiran kao negativan, gdje najviSu negativhu
vrijednost ostvaruje odabir partnera. Time je vidljivo kako pojedinci uopce ne
percipiraju drzavne institucije kao pouzdane, jer ne poticu potencijal samih pojedinaca
(Evans et al., 2001).
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4.3. Testiranje hipoteza

Na pocetku ovog istraZivanja postavljeno je ukupno Sest istrazivackih hipoteza
koje ¢e se, na temelju rezultata dobivenih anketnim upitnikom, testirati u ovom dijelu
rada. Hipoteze provedene u radu provjerene su neparametarskom zamjenom za
analizu varijance, Kruskal-Wallis testom. Analiza varijance je uobicajno koriStena
metoda, no za njeno koristenje odnosno znacajnost moraju biti zadovoljene odredene
pretpostavke medu kojima je homogenost varijanci. Medutim, kako bi se mogla
koristiti analiza varijance potrebno je najprije utvrditi jesu li zadovoljeni svi preduvijeti
za njeno koristenje. Pomocu Leveneova testa mozZe se zakljuciti da ta pretpostavka
nije zadovoljena te se stoga mora koristiti neka od neparametarskih metoda medu
kojima je najCesSce koriStena Kruskal-Wallis H test. U nastavku je prikazana prikazana

tablica Leveneova testa homogenosti varijanci.

Tablica 6. Leveneov test homogenosti varijance

Test of Homogeneity of Variances
Levene Statistic | dfl df2 Sig.
Roditelji i obitel] 12.081 1 | 5971 | .001
Prijatelji i poznanici 30.276 1 5971 | .000
Partner 27.012 1 5437 | .000
Osobni utjecaj .002 1 5971 | .961
Ekonomska situacija 45.449 1 5971 | .000
Drzava kroz institucije i mjere 52.052 1 5971 | .000

Izvor: izrada autora

|z tablice je vidljivo da je pretpostavka o homogenosti varijanci naruSena. Na
razini znacCajnosti od 95% moze se odbaciti nulta hipoteza da postoji homogenost
varijanci. Stoga pretpostavke pod kojima se provodi analiza varijance nisu
zadovoljene. 1z tog razloga potrebno je provesti neparametarski test. Jedan od
najcesce koristenih neparametarskih testova jest Kruskal-Wallis test. Kruskal-Wallis H
test rangira podatke te racuna prosjek tih rangova umjesto stvarnih podataka.
S obzirom na prirodu prikupljenih podataka te oblik pitanja iz anketnog upitnika koji ce
se koristiti za testiranje istrazivaCkih hipoteza postavljenih u radu, test koji ¢e biti

koristen je Kruskal-Wallis test.
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Kruskal-Wallisov test predstavlja neparametarski test koji se koristi kada imamo
3 ili vise nezavisnih uzoraka, te je ujedno i alternativa analize varijance ukoliko uvjeti
za provedbu testa nisu ispunjeni. Kruskal-Wallisov H test je neparametarski test koji
se moze Koristiti za utvrdivanje postoje li statisticki znacajne razlike izmedu dvije ili viSe
skupina neovisne varijable u mjernom obiljezju. Neparametarsko znaci da test ne
pretpostavlja da podaci poti€u iz odredene distribucije. Test se temelji na rangiranju,
stoga podaci u uzorku moraju biti numericki (koji budu rangirani), kategorijski ili ve¢

rangirani.

Unutar istrazivanja, postavljeno je Sest osnovnih hipoteze koje su testirane. U
nastavku, bit ¢e prikazani rezultati statistiCke analize na ispitanom uzorku ispitanika
op¢e populacije i beskuénika te c¢e uslijediti rasprava o zapazenom. Ukoliko je
dobivena Hi-kvadrat vrijednost veca od kriti€ne vrijednosti iz tablice, nulta hipoteza o
nepostojanju razlika medu utjecajima kod beskucnika i opée populacije moze se
odbaciti na razini zna€ajnosti 5%. Suprotno, ukoliko je dobivena vrijednost manja, nulta
hipoteza se ne mozZe odbaciti. Vrijednosti ve¢e od kriticne vrijednosti ukazuju na

postojanje razlike u utjecajima kod beskuénika i opce populacije.

H;: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja roditelja i obitelji prilikom donosenja
odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H,= Ne postoji statistiCki znac¢ajna razlika u izrazenosti utjecaja roditelja i obitelji na
donosSenje odluka izmedu beskucnika i opce populacije.

H,= Postoji statistiCki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja roditelja i obitelji na
donosenje odluka izmedu beskucnika i opce populacije.

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statisticke obrade Kruskal-Wallis testa prema
utjecajima roditelja i obitelji prilikom donoSenja odluka izmedu beskucnika i opce

populacije.
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Tablica 7. Rezultati Kruskal-Wallis testa o utjecaju roditelja i obitelji za zadani uzorak

ispitanika opc¢e populacije i beskuénika

Utjecaj roditelja i obitelji

Hi- kvadrat 6.572
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.010

Izvor: izrada autora

Empirijska vrijednost Hi-kvadrat alfa y2 = 6.572. Usporedno s tabli¢nom
vrijedno$éu 2 [a = 5%; df = 1] = 3.841 y2 > x? vidljivo je kako kriticna
vrijednost na razini znac€ajnosti 5% i jednom stupnju slobode iznosi 3.841. Shodno
tomu Hi-kvadrat vrijednost veca od kriticne vrijednosti iz tablice te se nul hipoteza o
nepostojanju razlika medu utjecajima kod beskuénika i opce populacije moze odbaciti
na razini znacajnosti 5%.

Na temelju dobivenih rezultata vidljivo je kako utjecaj roditelja i obitelji na obje
istraZivane skupine je razli€it, sto bi znacilo da utjecaj roditelja i obitelji predstavlja
ranjivu kategoriju za skupinu opc¢e populacije jer naruseni odnosi u obitelji jednako kao
izoliranost unutar obitelji posljedicno mogu dovesti do beskucniStva. Na temelju toga
bilo bi nuzno uvesti preventivnhe mjere socijalne politike putem ministarstva obitelji kako
bi se ranije ukazalo na moguce probleme te eventualne posljedice izostanka obiteljskih
programa ili psiholoskih savjetovanja. Rana detekcija primarnih problema nuzna je u
svakoj razvijenoj demokratskoj drzavi, pa tako i u Hrvatskoj, kako bi se naposlijetku
izbjegla povecanost marginaliziranih slu€ajeva u socijalnom drustvu.

Sukladno dobivenim rezultatima moze se zaklju€iti da se prva istrazivacka
hipoteza, koja je pretpostavljala da ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja roditelja i

obitelji prilikom donosSenja odluka izmedu beskucnika i op¢e populacije se odbacuje.
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H,: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja prijatelja i poznanika prilikom
donosenja odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H, = Ne postoji statistiCki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja prijatelja i poznanika
na donoSenje odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H, = Postoji statisticki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja prijatelja i poznanika na
donosSenje odluka izmedu beskucnika i opce populacije.

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statistiCke obrade Kruskal-Wallis testa prema
utjecajima prijatelja i poznanika prilikom donoSenja odluka izmedu beskuc¢nika i opce

populacije.

Tablica 8. Rezultati Kruskal-Wallis testa o utjecaju prijatelja i poznanika za zadani

uzorak ispitanika op¢e populacije i beskuénika

Utjecaj prijatelja i poznanika

Hi- kvadrat 0.037
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.848

Izvor: izrada autora

U tablici 7. MoZe se primijetiti kako je empirijska vrijednost Hi-kvadrat alfa x5 =
0,037 te manja je od tablicne vrijednosti y2[a = 5%; df = 1] = 3.841 y2 <
x?.Dakle, pri signifikantnosti od 5% ne odbacuje se nul hipoteza kako ne postoji
statistiCki znacajna razlika utjecaja prijatelja i poznanika prilikom donosenja odluka
kod opce populacije i beskucnika.

Na temelju dobivenih rezultata, vidljivo je kako je utjecaj prijatelja i poznanika
na obje istraZzivatke skupine jednak s obzirom da razvoj medusobnih odnosa, koji
uklju€uju socijalni i kognitivni razvoj te prijenos vrijednosti i znanja izmedu pojedinca i
njegovih prijatelja i poznanika. Taj medusobni razvoj na temelju provedenog
istraZivanja doveo je upravo do zakljuCka kako ni jedna istraZivaCka skupina svoje
obrasce pona$anja i donoSenja odluka ne temelji na sugestijama ili razmisljanju svojih

prijatelja ili poznanika. Taj rezultat ide u prilog pojma da je pojedinac savrSeno
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racionalno bice koje svoje odluke donosi na temelju isklju€ivo svojih stavova vrijednosti
i razmis$ljanja bez implikacija vanjskih faktora.

Slijedom dobivenih rezultata druga istraZivacka hipoteza, koja je pretpostavljala
da ne postoji razlika u izraZenosti utjecaja prijatelja i poznanika prilikom donosenja

odluka izmedu beskuc¢nika i opce populacije se ne odbacuje.

H3: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja partnera prilikom donosenja odluka
izmedu beskuénika i opée populacije.

H, =Ne postoji statistiCki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja partnera na donosenje
odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H, = Postoji statistiCki znaCajna razlika u izraZzenosti utjecaja partnera na donosenje
odluka izmedu beskuénika i op¢e populacije.

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statistiCke obrade Kruskal-Wallis testa prema

utjecajima partnera prilikom donoSenja odluka izmedu beskuénika i op¢e populacije.

Tablica 9. Rezultati Kruskal-Wallis testa o utjecaju partnera za zadani uzorak ispitanika

opce populacije i beskuénika

Utjecaj partnera

Hi- kvadrat 2.550
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.110

Izvor: izrada autora

Sukladno rezultatima prikazanim u tablici 8. moZe se uociti kako je empirijska
vrijednost Hi-kvadrat alfa y2 = 2,550 te manja je od tabline vrijednosti y? [a =
5%; df = 1] = 3.841 y2 < x? prisignifikantnosti od 5% ne odbacuje se nul hipoteza
kako ne postoji statistiCki znaCajna razlika utjecaja partnera prilikom dono$enja odluka
kod opce populacije i beskuc¢nika

Na temelju dobivenih rezultata, vidljivo je kako je utjecaj partnera na obje
istraZivaCke skupine jednak Sto bi znacilo da partner kao ¢imbenik u donoSenju odluka

jest takoder minoriziran. Utjecaj partnera ne smatra se indikatorom za ranu detekciju

55



rizika od beskuéniStva buduci da na temelju rezultata obje istrazivacke skupine
percipiraju partnera kroz osobni utjecaj koji je usko povezan s drustvenim promjenama.
Na donoSenje odluka i Zivotne situacije obje skupine utje€e Cinjenica da pojedinac sebe
percipira kroz vlastite interese tako da odabir partnera i njegov utjecaj na pojedinca
ima iskljucivo slab utjecaj.

Slijedom dobivenih rezultata, treca istrazivacka hipoteza, koja je pretpostavljala
da ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja partnera prilikom donoSenja odluka izmedu

beskucnika i opce populacije se ne odbacuje.

H,: Ne postoji razlika u izrazenosti osobnog utjecaja prilikom donosenja odluka
izmedu beskuénika i opée populacije.

H,y= Ne postoji statistiCki zna€ajna razlika u izrazenosti osobnog utjecaja na donosenje
odluka izmedu beskuénika i op¢e populacije.

H,= Postoji statistiCki znac€ajna razlika u izraZzenosti osobnog utjecaja na donosenje
odluka izmedu beskuénika i opce populacije.

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statistiCke obrade Kruskal-Wallis testa prema

osobnim utjecajima prilikom donoSenja odluka izmedu beskucnika i opce populacije.

Tablica 10. Rezultati Kruskal-Wallis testa o osobnom utjecaju za zadani uzorak

ispitanika op¢e populacije i beskuénika

Osobni utjecaj

Hi- kvadrat 0.091
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.763

Izvor: izrada autora

Sukladno rezultatima prikazanim u tablici 9, moZe se uociti kako je empirijska
vrijednost Hi-kvadrat alfa y2 = 0,091 te manja je od tabli¢ne vrijednosti y? [a =
5%; df = 1] = 3.841 y2 < x? §to potvrduje da se pri signifikantnosti od 5% ne
odbacuje nulta hipoteza kako ne postoji statistiCki znacCajna razlika utjecaja partnera
prilikom donosenja odluka kod opcée populacije i beskucnika
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Na temelju dobivenih rezultata, vidljivo je kako je osobni utjecaj na obje
istrazivaCke skupine jednak Sto bi znacilo da osobi utjecaj kao ¢imbenik u donosenju
odluka moze ukazivati na nau€enu apaticnost pojedinca, odnosno nemotiviranost u
samom procesu poboljSanja svoje situacije. Osobni utjecaj moZze biti indikator za ranu
detekciju rizika beskuéniStva jer u kombinaciji sa ostalim Cimbenicima primjerice
psihi¢kim ii zivotnim problemima moZze dovesti do frustracija i nezadovoljstva, a samim
time i posljedi¢no i do pogorSanja Zivotne situacije pojedinca.

Slijedom dobivenih rezultata, Cetvrta istraZivacka hipoteza, koja je
pretpostavljala da ne postoji razlika u izrazenosti osobnog utjecaja prilikom donoSenja

odluka izmedu beskuénika i opce populacije se ne odbacuje.

Hs: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja ekonomske situacije prilikom
donosenja odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H,= Ne postoji statistiCki zna€ajna razlika u izrazenosti utjecaja ekonomske situacije
na donoSenje odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H,= Postoji statisti¢ki znacajna razlika u izrazenosti utjecaja ekonomske situacije na
donosenje odluka izmedu beskucnika i opce populacije.

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statistiCke obrade Kruskal-Wallis testa prema
utjecajima ekonomske situacije prilikom donoSenja odluka izmedu beskuénika i opce

populacije

Tablica 11. Rezultati Kruskal Wallis testa o utjecaju ekonomske situacije za zadani

uzorak ispitanika opcCe populacije i beskucnika

Utjecaj ekonomske situacije

Hi- kvadrat 0.991
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.319

Izvor: izrada autora
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Sukladno rezultatima prikazanim iz tablice 10, moze se uociti kako je empirijska
vrijednost Hi-kvadrat alfa y2 = 0,991 te manja je od tablicne vrijednosti y? [a =
5%; df = 1] = 3.841 y2 < x?,8to potvrduje da se pri signifikantnosti od 5% ne
odbacuje nul hipoteza kako ne postoji statistiCki znaCajna razlika utjecaja partnera
prilikom donosenja odluka kod opcée populacije i beskucnika

Na temelju dobivenih rezultata, vidljivo je kako je utjecaj ekonomske situacije
na obje istraZivacke skupine jednak $to bi znacilo da utjecaj ekonomske situacije kao
cimbenik u donosSenju odluka moze biti rani indikator rizika od beskuc¢nistva. Negativho
izraZene vrijednosti kroz Zivotne probleme istrazivackih skupina impliciraju situaciju
pojedinca koja dovodi do korelacija ostalih ¢imbenika koji naglasavaju integraciju svih
indikatora prilikom sagledavanja ucinka utjecaja ekonomske situacije na odluke opce
populacije i beskuéniStva. Dobra ekonomska situacija dovodi posljedicno do rasta
utjecaja i ostalih ¢imbenika i obrnuto jer je usko povezana sa svim odlukama pojedinca.

Slijedom dobivenih rezultata, peta istrazivacka hipoteza, koja je pretpostavljala
da ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja ekonomske situacije prilikom donoSenja

odluka izmedu beskuénika i opée populacije se ne odbacuije.

Hg: Ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja drZave kroz institucije i mjere
prilikom donosenja odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H, = Ne postoji statistiCki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja drzave kroz institucije
i mjere na donoSenje odluka izmedu beskuénika i opée populacije.

H, = Postoji statistiCki znaCajna razlika u izraZenosti utjecaja drzave kroz institucije i
mjere na donosSenje odluka izmedu beskucnika i opce populacije

U sljedecoj tablici prikazani su rezultati statisticke obrade Kruskal-Wallis testa prema
utjecajima ekonomske situacije prilikom donosenja odluka izmedu beskucnika i opc¢e

populacije.
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Tablica 12. Rezultati Kruskal-Wallis testa o utjecaju drzave kroz institucije i mjere za

zadani uzorak ispitanika opce populacije i beskucnika

Utjecaj drzave kroz institucije i mjere

Hi- kvadrat 10.612
Stupnjevi slobode 1
Signifikantnost 0.001

Izvor: izrada autora

Sukladno rezultatima prikazanim u iz tablici 11, moze se uociti kako je empirijska
vrijednost Hi-kvadrat alfa y2 = 10,612 te je veca od tabli¢ne vrijednosti y? [a = 5%; df
=1]=3.841 y2 > x?, Sukladno tomu Hi-kvadrat vrijednost veca je od kriticne vrijednosti
iz tablice, te se nul hipoteza o nepostojanju razlika medu utjecajima kod beskucnika i
opcCe populacije moze odbaciti na razini znacajnosti 5%. Stoga ne odbacuje se
alternativha hipoteza kako postoji statistiCki znaCajna razlika u izrazenosti utjecaja
drzave kroz institucije i mjere ispitanika u odabranom uzorku.

Na temelju dobivenih rezultata moguce je donijeti zaklju€ak kako utjecaj drzave
kroz institucije i mjere uvelike ovisi 0 indeksu sreCe i blagostanja pojedinca. Posljedi¢no
dobra ekonomska politika drzave povecava kvalitetu Zivota, a samim time i zivotno
zadovoljstvo gradana buduéi da njihova percepcija drzave i institucionalnih mjera
uvelike ovisi na njihovo donoSenje odluka. Preventivne mjere koje drzava moze donijeti
kako opcoj populaciji tako i beskucnicima u uskoj su korelaciji kroz brze drustvene
promjene jer mjerama posvecivanja izravne pozornosti blagostanju populacije
minorizira se socijalna isklju¢enost.

Slijedom dobivenih rezultata , Sesta istrazivacka hipoteza, koja je pretpostavljala
da ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja drzave kroz institucije i mjere prilikom
donoSenja odluka izmedu beskuénika i opée populacije se odbacuje jer se
pretpostavlja da Sto su drzavne intervencije jaCe, kvaliteta zZivota gradana i njihove

odluke su stabilnije.
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5. ZAKLJUCAK

U ovom diplomskom radu preispituju se skupine utjecajnih ¢imbenika te njihova
uloga pri donoSenja odluka. Primarni cilj istrazivanja bio je izmjeriti i kvantificirati
navedene skupine utjecaja kod opcée populacije te beskuénika. Testirana je
povezanost skupine utjecaja na donoSenje odluka (roditelji i obitelj, prijatelji i
poznanici, partner, osobni utjecaj, ekonomska situacija te drzava kroz institucije i
mjere). Dobiveni su podatci zatim usporedno implementirani kroz mogucée

disproporcije skupine utjecaja na donoSenje odluka opce populacije i beskucnika.

Empirijsko istrazivanje provedeno je na uzorku od 534 intervjuiranih ispitanika
putem anketnog upitnika te 9 korisnika Prihvatilista za beskuénike Crvenog kriza
Grada Pule. Postavljeno je Sest temeljnih hipoteza. Temeljem rezultata provjere
temeljnih hipoteza, donesen je cjelovit zaklju€an o prihvacaniju ili neprihvacanju istih.
Obradom prikupljenih podataka i testiranjem istrazivackih hipoteza rezultati provedeni
Kruskal-Wallis testom potvrdilo se kako postoji statistiCki znacajna medupovezanost
dvaju od Sest analiziranih skupina utjecaja prilikom donoSenja odluka kod beskucnika

i op¢e populacije.

Hipotezama se istrazila razlika u postojanju izrazenosti utjecaja prilikom
donoSenja odluka s obzirom na roditelje i obitelj (H,), prijatelje i poznanike (H,),
partnera (H;), osobni utjecaj (H,), utjecaj ekonomske situacije (Hs), utjecaj drzave kroz
institucije i mjere (Hg). Provjerom hipoteza, uo€eno je kako postoji razlika u donoSenju
odluka izmedu roditelja i obitelji te drzave kroz institucije i mjere. Stoga se prva i zadnja
hipoteza rada odbacuju. Sukladno tome potvrdeno je kako postoji razlika u izraZenosti
utjecaja prilikom dono$enja odluka beskucnika i opée populacije. Provjerom druge,
trecCe, Cetvrte i pete hipoteze ustanovljeno je kako se iste ne odbacuju. Shodno tomu
potvrdeno je kako ne postoji razlika u izrazenosti utjecaja prilikom donoSenja odluka

beskucnika i opce populacije.

Doprinos diplomskog rada manifestira se kroz dva smjera: u teorijskom i
empirijskom. Teorijski doprinos ogleda se u sintezi postojece literature koja izuCava i
objedinjuje perspektive i spoznaje s nekoliko polja: odlucivanje, racionalnost te
utjecajima na racionalnost i donoSenje odluka. Empirijski dio rada ogleda se u potvrdi
znacajnosti utjecajnih ¢imbenika prilikom donoSenja odluka kod beskuénika i opce
populacije. Sukladno tomu rezultati provedenog istrazivanja takoder doprinose boljem
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razumijevanju razlika u utjecajima prilikom donoSenja odluka za zadani uzorak
ispitanika, uz identifikaciju najceS¢ih utjecajnih Cimbenika, $to moze posluZiti pri
kreiranju odredenih preventivnih mjera ukoliko kod pojedinca previadava veci broj

negativnih utjecajnih Cimbenika.

Ovaj diplomski rad pruzio je metodolo$ku osnovu dvojako korisnu za ispitanike
opc¢e populacije i beskuénike te traZitelje temeljnih informacija glede ucinkovitije
spoznaje o vaznosti donoSenja kvalitetnih odluka koje mogu biti presudni okida¢ u
Zivotnim trenucima: a) egzaktnu spoznaju o vaznosti utjecajnih ¢imbenika prilikom
donoSenja odluka kod ispitanika opce populacije i beskucnika kao i izvora informacija
te smjernica za oblikovanje boljeg razumijevanja utjecaja (i njihovog spleta) koje ¢e
doprinijeti u€inkovitom donoSenju odluka, a samim time i u€inkovitom odluc€ivanju te

b) metodoloski okvir za buduca srodna istrazivanja.
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SAZETAK

Odlucivanje podrazumijeva odabir izmedu nekoliko mogucih alternativa koji za
cilj imaju donoSenje odluke. Te alternative ovise o situacijama i tipu problema o kojem
se odluCuje kao i interakciji s relevantnim utjecajnim ¢imbenicima pri donoSenju
odluke. DonoSenje kvalitetne odluke uzima u obzir sva ogranicenja u odlucivanju kako
bi donositelji odluka izvrsili racionalan izbor. Na odluCivanje utjeCu unutarnji i vanjski
Cimbenici. Unutarnji ¢imbenici podrazumijevaju osobni utjecaj pojedinca, emocije,
stavove i razmisljanja dok vanjske Cimbenike predstavljaju roditelji i obitelj, prijatel;i i
poznanici, drzava i institucionalne potpore, ekonomska situacija te utjecaj partnera. U
proces racionalnog dono$enja odluka potrebno je ukljuciti i vanjske i unutarnje
Cimbenike jer je njihova sinergija nuzna za analiticko uskladenje racionalnog i
intuitivnog razmisljanja. Cilj ovog istrazivanja je analiza i sistematizacija svih tih
utjecajnih ¢imbenika u situacijama donosSenja odluka na primjeru opcCe populacije i
beskucnika. Navedene hipoteze u ovom radu nastojati e se povezati s teorijskim
postavkama s podrucja odlu€ivanja i racionalnosti te protumaciti eventualne razliitosti

ili odstupanja oCekivanja od rezultata.

Klju€ne rijeci: odlu€ivanje, racionalnost, utjecaji na donosenje odluka, beskuénistvo
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SUMMARY

Decision-making involves choosing between several possible alternatives
which have decision-making as the goal. These alternatives depend on the situation,
the type of problem and the interaction with the relevant influencing factors in the
decision-making process. The process of making a quality decision considers all the
limitations in the decision-making process so that the decision makers are able to
make a rational choice. Decision-making is influenced by internal and external factors.
Internal factors include the individual's personal influence, emotions, attitudes and
reflections while external factors include parents and family, friends, state and
institutional support, economic situation and the influence of one's partner. The
process of rational decision-making needs to involve both external and internal factors
because their synergy is necessary for the analytical alignment of rational and intuitive
thinking. The goal of this research is to analyze and systematize all these influencing
factors in decision-making situations based on the example of the general population
and the homeless people. The hypotheses stated in this paper will try to connect to
theoretical postulates in the areas of decision-making and rationality in order to

interpret possible differences or deviations of the expectations from the results.

Keywords: decision-making, rationality, influences on decision-making, homelessness
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