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1. UvOD

Bihevioralna ekonomija relativno je novo podrucje ekonomije koje je po¢elo s razvojem u
drugoj polovici proSloga stolje¢a. Glavna misao vodilja bihevioralnih ekonomista je
razumjeti proces donosenja odluka ekonomskih subjekata na trzistu Sto je moguce
kolaboracijom s drugim znanstvenicima iz podrucjima poput psihologije, sociologije i
medicine. Takav pristup ovo je podrucje odredilo kao multidisciplinarno $to je novina u
ekonomiji koja se do tada oslanjala samo na matemati¢ke modele. Jedan od nedostataka
koriStenja iskljucivo takvih modela prema bihevioralnim ekonomistima je nemoguc¢nost
dobivanja objasnjenja o anomalijama ljudskoga ponasanja. Prije svega, anomalije se
odnose na situacije kada ljudi ne postupaju racionalno i objektivno jer su pod utjecajem
raznih Cimbenika npr. emocija, intuicija ili prijasnjih iskustva. Vaznost razumijevanja
samog procesa za ekonomiju i globalno trziSte, uoCile su razne politiCke organizacije i
vlade diliem svijeta, a njihovim poticajem i financiranjima pocCele su s razvitkom
neuroekonomija i neuromarketing koje joS konciznije pomocu medicinskih metoda
proucavaju zbivanja u ljudskom tijelu prilikom donosenja odluke.

U ovom radu objasniti ¢e se principi, ciljevi i metode bihevioralne ekonomije s naglaskom
na njezin potencijal i dobrobit. Rad se tematski dijeli na pet dijelova: u prvom dijelu se
odreduje pojam i kratki opseg djelovanja bihevioralne ekonomije te pregled njezinog
razvoja kroz 20. i 21. stoljeée. Pritom se opisuju doprinosi najvaznijih ekonomista iz ovoga
podruc¢ja i njihov utjecaj na ekonomiju ponasanja. U drugom dijelu rada opisuju se
obiliezja i znaCajke ukljuCuju¢i njezine principe, korelaciju s drugim ekonomskim
fenomenima, primjenom u praksi te vaznosti prouCavanja ljudskih emocija za
razumijevanje ponasanja. Treci dio presjek je razmatranja o prednostima i nedostatcima,
dok se u Cetvrtom definiraju i pojasnjavaju neke od najpoznatijih heuristika, medu ostalim
i neke koje je uveo poznati dvojac Kahneman i Tversky. Posljednje poglavlje posveceno
je prouCavanju potencijalnog razvitka ovog podrucja, medu ostalim razvojem
neuroekonomije i neuromarketinga. Osim uvoda u njihovu tematiku i metode istrazivanja,
u ovom djelu govori se i 0 povezanosti ekonomije ponasanja i razvijanja umjetne

inteligencije u kontekstu medicine, bankarstva i dr.



1.1. Problem i predmet istrazivanja

Problem istrazivanja: Bihevioralna ekonomija kao smjer u ekonomiji koji koristi psiholoske

metode s ciljem objaSnjavanja ponasanja agenata na trzistu.

Predmet istrazivanja: Vaznost bihevioralne ekonomije u kontekstu multidisciplinarne
suradnje s drustvenim znanostima za poboljSanje postoje¢ih modela u ekonomiji i novim

saznanjima u ekonomiji.

1.2. Radna hipoteza

Hipoteza: Bihevioralna ekonomija moze dati odgovor na objasnjenja iracionalnog
ljudskog ponasanja koje se ne moZe objasniti standardnim ekonomskim modelom.
Takoder, daljnji razvoj bihevioralne ekonomije uvjetovan je suradnjom ekonomista s

raznim stru¢njacima iz podrucja psihologije, medicine i dr.

1.3. Svrhai ciljevi istrazivanja

Svrha istrazivanja je doprinos u prikazu povijesti bihevioralne ekonomije i trenutnih
dostignuéa u trenutku pisanja rada, ali i prou€avanje daljnjeg koriStenja i mogucnih

pravaca bihevioralne ekonomije u buduénosti.

Ciljevi istrazivanja:

1. ProuCavanje povijesnog razvoja bihevioralne ekonomije

2. IstraZivanje obiljezja dosadasnjih dostignuc¢a bihevioralne ekonomije

3. Analiziranje prednosti i nedostataka.



2. ODREDENJE POJMA | POVIJESNI PRIKAZ BIHEVIORALNE
EKONOMIJE

Bihevioralna ekonomija relativno je novo podrucje ekonomije koje svoje teorijske korijene
pronalazi ve¢ u djelima prvih ekonomista. Veliki napredak biljeZi u posljednjih nekoliko
desetljeéa, a njeno djelovanije osjetno je i u politikama drzava diljem svijeta. U ovom djelu
rada ukratko se odreduje pojam bihevioralne ekonomije i upoznaje s metodologijom.
Bihevioralna ekonomija definira se kao dio ekonomije koji umjesto idealno racionalnog
Covjeka, prou€ava neobjektivnu osobu s vrlinama i manama na Cije odluke utjeCu razni
interni i eksterni ¢imbenici (Ogaki i Tanaka, 2017.). Koristeéi se otkri¢ima iz psihologije,
pokuSava objasniti kako ljudi donose odluke i na koji nacin iskustva pojedinaca utjeCu na
taj proces (Wendel, 2014.). Stoga je jedan od glavnih aspekata istrazivanja prouCavanje
heuristika i pristranosti prilikom odlu€ivanja (Fox, 2015.). JoS jedna definicija bihevioralne
ekonomije je da je ona spoj ekonomije i psihologije koja analizira trziSne situacije u kojima
ekonomski subjekt odlu€uje pod utjecajem vlastitih ograni€enja (Mullainathan i Thaler,
2000.). Koliko se bihevioralni ekonomisti oslanjaju na znanja iz psihologije govori i
podatak da bihevioralnu ekonomiju nazivaju jos i psiholoSkom ekonomijom (Stjepanovi¢
i Mihi¢, 2018.). Vrijedi naglasiti da povezivanje ekonomije i prirodnih znanosti nije novost,
primjerice Thorstein Veblen je joS krajem 19. stolje¢a smatrao je da je ekonomija dio
biologije. lako se s tadasSnjeg i danasSnjeg aspekta njegovi stavovi mogu smatrati
kontroverznima, ipak pokazuju povezivanje ekonomije s prirodnim znanostima kroz
povijest (Zak, 2004.).

U usporedbi s neoklasichom ekonomijom, bihevioralna se opisuje kao fleksibilnija,
svestranija i antropocentricna (Tomer, 2007.). U kratkom vremenu utkala se u brojne
drustvene sfere, a njezin utjecaj vidljiv je u poslovanju, politici i na trziStima (Fox, 2015.).
Zbog toga ne cudi Sto bihevioralnoj ekonomiji inklinira sve viSe ekonomista i inih
stru€njaka Cija su podrucja prouCavanja druStvene znanosti, prije svega psihologija
(Shiller, 2005.). Cilj bihevioralne ekonomije nije preuzeti dominaciju i ukloniti neoklasi¢nu
ekonomsku misao, ve¢ nadopuniti njezine manjkavosti i unaprijediti je. Trzidni akteri se
smatraju iracionalnim subjektima koji pomocu heuristika i pristranosti odluCuju svoje
akcije (Zeli¢ i Lukavac, 2018.).



Pojam bihevioralna ekonomija moze se koristiti za viSe segmenata ekonomske djelatnosti
te je ponekad teSko odrediti Sto se smatra bihevioralnom ekonomijom, a Sto ulazi u
neoklasi¢nu ekonomsku misao. Thaler (2016.) sam pojam odreduje tako da navodi Sto
bihevioralna ekonomija nije, a neke od odrednica koje spominje su: jasno definirani izbori
ekonomskog subjekta, odabir idealnih opcija koje su temeljene na misljenjima subjekta
koji ima neograniCenu inteligenciju i sposobnost adekvatnog i pravovremenog
odluc€ivanja, uvijek koristenje svih prilika za vlastitu korist. Isti autor umjesto homo
economicusa kao glavnog vrSioca ekonomske odluke u bihevioralnoj ekonomiji vidi
obi¢nog Covjeka sa svim svojim potrebama, Zeljama, prednostima i nedostatcima.

Tako se viSe ne smatra da ekonomski agent postupa logi¢no i promisljeno pri kupnji i
prodaji, ve€ je njegov izbor rezultat utjecaja razliCitih Cimbenika koji mogu biti povezani
sa samim proizvodom, ali i eksternim faktorima. lzmedu ostalog, neki od promatranih
vanjskih ¢imbenika koji se istrazuju su heuristike te emotivni odgovori na odredeni
proizvod ili promotivhu kampanju. Lajtmotiv oba primjera je ¢ovjekov nesvjesni dio uma
koji moze biti uvjetovan ili evolucijski ili selektivnim nacinom izbora (Aronson, 2005.,
navedeno u Jeli¢, 2014.).

Bihevioralni ekonomisti bave se rjeSavanjem problema klasi¢nih teorija i modela, a
uspjesnost u tome pripisuje se orijentiranosti na detalje i uo€avanjem nedostatka modela
i teorija (Shiller, 2005.). Osim klasi¢nih ekonomskih metoda, koriste i eksperimentalne
metode razvijene u psihologiji, sociologiji i drugim humanistickim znanostima. Tako
primjerice, za razliku od neoklasicnhe ekonomije u kojoj se prvo odreduje model koji se
potom Koristi i za planiranje akcija u stvarnom svijetu, u bihevioralnoj ekonomiji se prvo
promatra kakvo je ponasanje odredene skupine subjekta te na temelju opazanja stvaraju
modeli koji Ce isto ponasanje objasniti. No, znanstvenici istrazivaci ne objasnjavaju samo
ponasanja, veC prouCavaju i povezanost ishoda jednog ponaSanja na aspekte drugih
izbora, djelovanja i daljnjih ishoda (Huettel, 2014.).

SluZze¢i se znanjima i metodama iz znanosti kao Sto su psihologija, medicina,
antropologija, etnologija, informatika i dr., u posljednjih dva desetlje¢a bihevioralni
ekonomisti sve viSe razvijaju neuroekonomiju i neuromarketing. Istrazivanja se pritom

usmjeravaju na proucavanje ljudskog mozga u svrhu razumijevanja na koji nacin razni
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¢imbenici (npr. emocije i osjecaji) utjeCu na akcije ekonomskog agenta na trziStu. Jedan
od predmeta prouCavanja je i nesvjesni dio uma i njegovo funkcioniranje. Naime,
istraZivanja su pokazala da vecina primljenih i unesenih informacija bude obradena kroz
podsvijest te da odluka i prije nego li je svjesni um ima prilike analizirati, u velikom broju,
slucajeva ve¢ bude donesena. Analizirajuci ove i mnoge druge aspekte, znanstvenici Zele
razumijeti proces donosenja odluka kako bi znali usmjeriti proizvodace $to proizvoditi i na

koji nacin prezentirati svoje proizvode i usluge kupcima.

2.1. Zacetci psiholoske misli u ekonomiji

Mnogi ekonomisti smatraju da je zaCetnik uvodenja psiholoske misli u ekonomiju bio
Skotski etiCar i otac ekonomije Adam Smith. Naime, on je 1757. godine u svojoj knjizi
»1eorija moralnih osjecaja“ ustvrdio povezanost ljudske ekonomske aktivnosti i Cimbenika
koje na nju utjeCu poput obi¢aja i mode, ali i regulatora ponasanja po principu nagrade i
kazne. U knijizi, autor pojasnjava kako ljudsko ponasanje nije nuzno potaknuto osobnim
interesom, ve¢ i brigom za druge te empatijom (Cartwright, 2018.).

Smith je definirao ekonomiju na temelju znanja iz prava, matematike i filozofije, a neke
od koncepta koje uvodi i koji se danas mogu pripisati bihevioralnoj ekonomiji su strah od
gubitka, nerealno veliko samopouzdanje, pravi¢nost, odnosi na trziStu i odabiri
ekonomskih agenata. Drugim rijeCima, Smith je ekonomske agente smatrao stvarnim i
viSedimenzionalnim ljudskim bic¢ima (Tejedor-Estupifian, 2020.).

lako se proSlih stolje¢a kroz ekonomsku misao Cesto prozimala ideja o moguéim
razlozima nelogi¢nog ljudskog ponaSanja na trzistu, nakon Drugog Svjetskog rata,
ekonomija sve viSe postaje sklonija ideji o homo economicusu, racionalnom i objektivnom
ekonomskog agentu (Thaler, 2016.). Ta Ce ideja zazivjeti u mnogim knjigama i teorijama
poslijeratnog razdoblja, no nekoliko istaknutih ekonomista ipak ¢e baviti ovom tematikom
te tako utjecati na ekonomiste koji ¢e napraviti pravu ekspanziju ekonomije kao

interdisciplinarne znanosti.

2.1.1. Herbert Simon i prve publikacije



Jedan od prvih koji se zalagao za uvodenje proucavanja ljudske psihologije u ekonomiju
bio je ameriCki politiCar i znanstvenik Herbert Simon. Simona je zanimalo Sto potiCe
pojedinca da poduzme odredene poteze te mogu li se isti unaprijed predvidjeti. 1955.
Simon uvodi ,ograni¢enu racionalnost®, pojam koji ukazuje da pojedinac pri donosenju
odluka ima ograni¢enja koja mogu biti motoricke, senzorne ili perceptivne prirode te koja
mu odmazu u racionalnom donos$enju odluka (Wilkinson i Klaes, 2012.).

Pojam ograniCene racionalnosti se moze okarakterizirati kao suprotnost standardnom
racionalnom modelu odlucivanja. Naime, prema Simonu, ljudska bi¢a nemaju dovoljno
kapaciteta da samostalno mogu odrediti idealno rjeSenje jer je njihova racionalnost
ograniCena. Tri stavke koje Covjeka ograniCavaju su raspolozivi podatci, kognitivhe
mogucnosti pojedinca te vremenski period u kojem mora odluciti 0 svojim postupcima.
Stoga, ljudi svoje ponasanje i izbore umjesto na idealnim, temelje na najboljim mogucim
rieSenjima (Quintana, 2012.).

Simon je trazio nacin kako bi standardni ekonomski model poboljSao na Sto efikasniji
nacin jer je smatrao da se u obzir trebaju uzeti nepredvidivi Cimbenici i jer je vjerovao da
je neophodno razumijeti pozadinu ponasanja ekonomskih subjekata kako bi se sam model
poboljSao te kako bi se buduca ponaSanja mogla predvidjeti. Njegove su teze
nadopunjene u radovima Markowitza, Allaisa, Strotza, Schellinga i Ellsberga tijekom
1950.-ih 1 1960.-ih godina (Wilkinson i Klaes, 2012.).

Takoder, Simon se umjesto racionalnim, sluzi deskriptivnim modelom kako bi objasnio
Sto toCno utjeCe na donosSenje odluka. Izmedu ostalog on navodi sljedeca tri vazna
segmenta (Quintana, 2012.):

a. Intuitivne odluke — osoba donosi odluke na temelju iskustvenih ¢imbenika umjesto da
objektivno razmotri dane opcije (Simon, 1987., navedeno u Quintana, 2012.).

b. Nedovoljna informiranost — ekonomski agent iako mozda veoma dobro informiran i
nacitan o svojoj bransi, nikad nema pristup svim moguc¢im znanjima i podatcima, bez
obzira na kognitivni kapacitet, vrijeme i trud koje je uloZio u promatranje i izu€avanje
odredene teme. Cak i kada je iznadprosje¢no informiran, on mora odabrati izmedu

razliCitih opcija zanemarujuci time informacije koje mu nisu od Kkoristi.



c. Zadovoljavajuca rjeSenja — ekonomski agent odabire opciju koja mu se Cini najviSe
zadovoljavajuca, no ona nije nuzno optimalna. Razlog za to moze lezati u nedostatku
vremena, informacija i(li) sposobnosti.

lako je Simon dobitnik Nobelove nagrade u ekonomiji, njegov model nije bio
opceprihvacen od vecine ekonomske zajednice. S vremenom ipak, 1960.-ih godina, u
upotrebu ulazi pojam ,bihevioralna ekonomija“, a ranih 1970.-ih godina pocinje izlaziti
Casopis ,Bihevioralna Ekonomija“ koji je od 1991. preimenovan u ,Magazin o
Socioekonomiji“ (Nagatsu, 2015.). Sljedecih godina pocinju s izdavanjem i asopisi poput
,Magazina o ekonomskom pona$anju i organizaciji“ (1980.), ,Magazina 0 Ekonomskoj
Psihologiji“ (1981.) te ,Magazina o bihevioralnim financijama“ (1999.). U isto vrijeme s
radom je zapocelo Drustvo za razvoj bihevioralne ekonomije koje je imalo za cilj poticati
istomiSljenike na diskusiju o ekonomskim teorijama te na promicanje i razvitak

bihevioralne ekonomije (Shiller, 2005.).

2.1.2. Vernon Smith

Vernon Smith, jo$ jedan ekonomist koji je propitivao model racionalnog izbora, 1960.-ih
godina je napravio eksperiment u laboratoriju usredoto€en na kupnju i prodaju. Njegov
cilj bio je pokazati da trziSte moze posti¢i ravnotezu iako kupci nisu nuzno upoznati sa
svim informacijama o proizvodu. Smith je napravio umjetno trziSte u laboratoriju te je na
taj nacin imao priliku dozirati Zeljene informacije sa sudionicima eksperimenta namjerno
ne dijeleCi sve Sto se smatra nuznim za ravnoteZu u modelu racionalnog izbora.
Istrazivanjem je pokazalo da unato¢ tome $to sudionici nisu imali dostupna sva znanja i
nisu bili posve racionalni u odabirima, trziSte je postiglo ravnotezu. Gotovo simultano,
drugi ekonomisti su poceli proucavati izbore ljudi i u drugim poljima s namjerom da bolje
razumiju proces odlucivanja. To je doprinijelo stvaranju bihevioralne ekonomije kao novog
jedinstvenog polja u ekonomiji (Huettel, 2014.).

Na temelju rezultata spomenutog istrazivanja Smith je ustvrdio da se postizanjem

ravnoteze trziSta moze zakljuciti da su ekonomski sudionici racionalni te da Cinjenica da



se pojedinac ne drzi postavljenih pravila standardnog ekonomskog modela ne znaci i da
ne djeluje objektivno i logi¢no (Wilkinson i Klaes, 2012.).

2.2. Rad Tverskog i Kahnemana

Bihevioralna ekonomija mlado je podrucje prou€avanja, a njezini poCetci datiraju u 1970.-
e godine. Wilkinson i Klaes (2012.) istiCu da su dva rada zasluzna za proboj bihevioralne
misli u ekonomiji i njezinom daljnjem etabliranju, a to su: "Prospektna teorija: analiza
donoSenja odluke pod rizikom" Daniela Kahnemana i Amosa Tverskoga te "Prema
pozitivnoj teoriji potroSackog izbora” Richarda Thalera. U prvom radu predstavljeni su
koncepti poput referentnih toCaka, mjerenja korisnosti, nesklonosti gubitcima, dok je
drugim radom predstavljen tzv. koncept "mentalnog raCunovodstva".

Homo economicus - do tada jedini agent zastupljen u ekonomskoj teoriji 20. stoljeca,
susre¢e se s homo sapiensom ili homo vulgarisom — obi¢nim ¢ovjekom koji ima svoje
slabosti, mane i koji ne postupa uvijek razumno i efikasno. Taj obi¢an Covjek Zivi u
stvarnome svijetu u kojem nije sve idealno i gdje se na dnevnoj razini susrece s
iznenadujuéim promjenama i nedacama. On se tim promjenama prilagodava te trazi
najbolji nacin kako da postupa u razli¢itim situacijama (Maletta, 2010.).

Premda su Herbert Simon i Vernon Smith vec otvorili vrata idejama psihologije u
ekonomiji, za vecu prihvac¢enost bihevioralne ekonomije zasluzni su ekonomisti Tversky
i Kahneman, koji su izdali nekoliko ¢lanaka u kojima objasnjavaju kako donesti odluke u
ekonomiji, uzimajuéi u obzir referentu to¢ku do koje osoba razlu€uje potencijalne dobitke
i gubitke (Nagatsu, 2015.). Nadalje, s ciliem razumijevanja povezanosti ljudske
racionalnosti, prosudivanja i izbora s odlukama pojedinaca u ekonomiji, njih dvojica su se
bavili prosudivanjem u nekontroliranim i neizvjesnim uvjetima, utvrdivanjem koliko okviri
konteksta i vremena utjeCu na donoSenje odluka te individualnosti izbora u odlucivanju
(Geiger, 2017.).

Za razliku od Vernona Smitha, oni su vjerovali da je standardni ekonomski model
ispravan, a odstupanja od njega ne smatraju iracionalnim ponasanjima vec alternativnim

koncepcijama realnosti (Wilkinson i Klaes, 2012.).



Dali su veliki doprinos razvitku bihevioralne ekonomije, a za njihov rad Kahneman je dobio
i Nobelovu nagradu (Tversky nazalost istu nije doZivio). Njihova tri vazna otkrica su
(Tejedor-Estupifian, 2020.):

1. Prvotno su istraZivali na koji nacin ljudi donose prosudbe, procjene i odluke u raznim
situacijama koje su ukljuCivale i nepredvidljiv ishod odluke. U ¢lanku obavljenom 1975.
godine pod nazivom "Judgment under Uncertainty: Heuristics and Biases", zakljucili su
da prosudbe i heuristike utjeCu na to da ekonomski agenti donose predvidljive pogreske.
2. 1979. godine objavljuju prospektnu teoriju. U njoj se ponajviSe baziraju na odluke u
nepredvidljivim uvjetima. Za razliku od neoklasi¢ne ekonomije koja teoriju optimizacije
koristi kako bi objasnila racionalnu odluku i pretpostavke kako ¢e ekonomski agent
djelovati u odredenim uvjetima, oni racionalnost izbora objasnjavaju pomoc¢u normativne
teorije, dok anomalije i odstupanja od standardnog modela objasnjavaju deskriptivhom
teorijom. Uvode dva osnovna momenta promatranja:

a. prvi moment predstavlja prvo prou¢avanje alternativa gdje pri jednakim rezultatima
ekonomski agenti postavljaju referentu to€ku (najmaniji rezultati gledaju se kao gubitci, a
najvisi kao dobitci)

b. drugi moment obiljezen je time Sto ekonomski agenti u skladu s mogucim rezultatima i
vrijednostima, procjenjuju potencijalne dobitke svakog izbora te na temelju toga odabiru
opciju od koje ¢e imati najveéu dobit

Prospektna teorija time upucuje da su izbori pojedinaca u vecoj mjeri skloni riziku ako je
vjerojatniji ishod gubitak nego dobitak.

3. 1981. godine dvojac Tversky i Kahneman uvodi pojam efekta okvira i tvrde da se
uokvirivanjem ishoda u Siru sliku umjesto u to¢no odredenih dobitaka odnosno gubitaka
moze pozitivho utjecati na Covjekovu reakciju na odredeni gubitak. Tako primjerice, ako
se neki gubitak uokviri u kontekstu bogatstva i postizanja istog, sam gubitak nece izazvati

vecu reakciju kod pojedinca koji je nesto izgubio odnosno dobio.

2.3. Richard Thaler i mentalno racunovodstvo



Jedan od najutjecajnijih znanstvenika i ekonomista svijeta, Richard Thaler, za svoj rad
dobio je Nobelovu nagradu 2017. godine. Put prema njegovim najvecCim dostignu¢ima
zapocelo je prouCavanjem znanstvenih dohvata Kahnemana i Tverskog. On je koristeci
njihove teorije poCeo razvijati standardni ekonomski model koji se koristi, medu ostalim,
kako bi analizirao i proucio u€inak gomilanja imetka koji se interpretira kao odbojnost
prema gubitku (Kahneman, 2011, navedeno u Geiger, 2017.).
Pritom, kritizira neoklasi¢nu teoriju, istiCuci tri segmenta koja bi trebala biti uklju¢ena u
ekonomsku misao i analizu: racionalnost, osobni interes pojedinca i samokontrola.
Smatra da je svaki ekonomski subjekt kao ljudsko bi¢e ograni¢en u svojoj racionalnosti,
a ideja o idealnoj neograni¢enoj sposobnosti promatranog agenta na trZistu, po njemu se
moze uvrstiti medu negativne aspekte ekonomije (Tomer, 2007.).
Thaler uvodi pojam mentalnog racunovodstva (engl. mental accounting) po kojem
ekonomski subjekt rezonira o vrijednostima usluga ili proizvoda u relativnom umjesto u
apsolutnom smislu (Rasetti, 2020.). Drugim rije€ima, ljudi u svojim glavama vode
mentalne raCune u kojima zapisuju dogadaje iz Zivota i organiziraju misli i buduée akcije
(Vukovi¢, 2022.). Razlog zbog kojeg koriste mentalno raCunovodstvo je pracenje kako
troSe novac i kontroliraju svoju potro$nju (Thaler, 1999.).
Na razvoj ovog pojma, Thalera je potaklo razmi$ljanje o tome $to se dogada u slu¢ajevima
kada pojedinci zanemaruju odredeni input. DoSao je do zaklju¢ka da se ljudi koriste
vlastitim iskustvima, podatcima koji su (prema njihovom misljenju) potvrdeni kao tocni i
adekvatnim povratnim odgovorima kako bi donesli odluku. Medutim, u vecini situacija,
ljudi jednostavno zanemaruju dio inputa i dostupnih podataka koji bi im mogli posluziti u
odluivanju, a medu nekim od spomenutih Cimbenika zanemarivanja su fizicko
zapostavljanje, nemarnost, neobjektivno tumacenje i dr. (Rasetti, 2020.).
PokuSavsi pribliziti koncept mentalnog racunovodstva, Thaler se posluzio zgodama i
opazanjima iz privatnoga Zivota pa je pojasnio da je i sam mentalno racunao kada je
jednom prilikom bio na poslovnom putu u Svicarskoj. Naime, nakon $to je odrzao
predavanje skupini rukovoditelja, odlugio je produziti svoj boravak u Svicarskoj na tjedan
dana kako bi s partnericom mogao razgledati ovu europsku drzavu. U doba njegove

posjete, Svicarski franak bio je znac€ajno jaCi od ameriCkog dolara pa su mu se cijene
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usluga i smjestaja Cinile izuzetno nepristupacne. No, kako je za odradeni posao dobio
odredeni iznos novaca koji je mogao pokriti njihove troSkove sljedecih tjedan dana,
odlucio je ostati i uzivati na odmoru. Istaknuo je pak, da je isti iznos primio u Sjedinjenim
Ameri¢kim Drzavama koiji ran ranije, boravak u Svicarskoj ne bi bio u istoj mjeri bezbrizan.
Autor je takoder podijelio i jednu situaciju njegove prijateljice u kupovini. Kako je trebala
kupiti prekriva¢ za krevet, posjetila je jednu trgovinu i primijetila da su cijene manjeg,
srednjeg i veceg pokrivaca na popustu 150 americkih dolara, iako su prije sniZzenja cijene
od manje prema vecoj veliCini bile 200, 250 i 300 dolara. Vodeci se mislju kako c¢e
ustedjeti i ,dobro proci“ ako se odluci za najvedi, kupila je puno veci prekriva¢ nego sto je
njezin krevet bio veliCine (Thaler, 1999.).

Osim spomenutih, kao primjer za mentalno racunanje mogle bi posluziti i ulaznice za
koncert limene glazbe: ako je kupac ulaznica bio sprijeen prisustvovati koncertu, on ¢e
iznos koji je potroSio na ulaznicu u svojim mentalnim raCunovodstvenim knjigama voditi
kao tro$ak, dok ako uspije oti¢i na koncert isti iznos nece raCunati kao gubitak (Thaler,
2020, navedeno u Vukovi¢, 2022.).

Po Thaleru (1999.), tri znaCajke mentalnog raunovodstva su:

- Prvaznacajka odnosi se na to kako se ishodi neke kupovine ili transakcije poimaju,
kako teCe proces dono$enja odluka i kako se odluke u glavi potroSaca kasnije
rangiraju (kao dobar, lo$ potez).

- Druga znatajka odnosi se na organizaciju i davanje posebnih zaduzenja
odredenim raCunima. Tako naprimjer, rashodi pojedinca mogu biti podijeljeni na
najam stana, reZije, hranu, Skolovanje, a sama potro$nja je uvjetovana primanjima
i sredstvima na racunu.

- Treca znaCajka referira se na posvecenost i organizaciju vodenja mentalnih racuna
u vremenskoj komponenti tj. koliko se Cesto mentalno raCuna: svaki dan, jedanput
ili nekoliko puta tjedno, na mjese¢noj razini, godisnjoj.

Osim mentalnih raduna, Thaler je prou¢avao i psiholoske teorije Kahnemana i Tverskog
autora, i doSao do zakljuCka da bi takve i sliCne teorije mogle razjasniti iracionalno
ponasanje ekonomskih subjekata (Brajkovi¢ i Radman PeSa, 2015.). U kontekstu ponude

i potraznje, on istiCe dva C¢imbenika koja utje€u na nemogucnost racionalne ponude, a to
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su broj ponudaca i agresivnost nadmetanja. Naime, €im je veci broj ponudaca, tim je i
agresivnost nadmetanja jaca jer konkurenti Zele smanijiti konkurenciju. Pritom, jaCanjem
borbenog nadmetanja €esto dolazi do toga da vrijednost proizvoda bude preplacena od
strane kupaca. Primjer za takvo iracionalno ponasanje bila bi kupnja kuc¢e po cijeni koja
je daleko iznad pocetnog iznosa ili preskupa u usporedbi s kucama koje su na trziStu po
manjim cijenama. Zaista, mozda potencijalni kupci kuée na po€etku mogu biti objektivni i
racionalni, medutim konkurencija u broju ponudaca i agresivno nadmetanje moze dovesti
do toga da oni zanemare pravu vrijednost slicnih nekretnina i istu preplate za puno veci
iznos nego li Sto ona na trziStu vrijedi (Phung, 2010, navedeno u Brajkovi¢ i Radman
Pesa, 2015.).

2.4. Reforma poduéavanja ekonomije pocetkom 21. stoljeéa

Krajem 20. i poCetkom 21. stoljeCa razni noviteti, medu kojima i mnoga saznanja iz
podrucja bihevioralne ekonomije, poceli su sve vise dovoditi u fokus nedostatke modela
neoklasi¢ne ekonomije. To su primijetili i studenti ekonomije diliem Europe i SAD-a te su
2001. godine zatrazili reformu studija ekonomije. Studenti iz ¢ak 17 drzava, zatrazili su
sliedeée izmjene (Post-Autistic Economics Network, 2007., navedeno u MeStrovic¢ i
Cvijanovi¢, 2007.):

1. Ideju o homo economicusu smatraju neodrzivom i traze prou€avanje ponaSanja
na kompleksniji nac¢in uzimajuci u obzir sociolo$ke, psiholoska i dr. obiljezje ljudskog bi¢a
2. Ukljucivanje kulturoloSkih aspekta u analizi ekonomskih zbivanja

3. Bolje razumijevanje povijesnih promjena u ekonomiji s naglaskom na razvoj

zbivanja i njegove karakteristike, a ne nuzno samo na ishode

4. lzu€avanje novih teorija znanja
5. Empirijska analiza i dokazivanje osnovnih nacela i teorija
6. Zahtjeva se uvrstavanje sljedec¢ih metoda u ekonomske prakse: studij slu€aja,

metoda opservacije, analiza diskursa
7. Zahtjeva se medunarodna komunikacija s neistomisljenicima i suradnja sa

stru€njacima drustvenih znanosti.
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Prvi koji su se pobunili protiv nacela mainstream ekonomije bili su francuski studenti koji
su 2000. godine zaceli pokret po imenu ,post-autisticna ekonomija (engl. ,post-autistic
economics®; Williams i McNeill, 2005.). Nakon Francuske, nezadovoljstva studenata
tadasnjim planovima i programima studiranja, rezultiraju i peticijama za reformama u
Engleskoj (Sveuciliste Cambridge) i Sjedinjenim Americkim Drzavama (Kansas City).
Zahtjevi engleskih doktoranada objavljeni su u ¢asopisu ,The Cambridge 27¢ a njihova
peticija je u kratkom roku potpisana 500 puta. Sli¢na peticija je dogovorena i u Kansas
Cityju na sastanku 75 studenata i eminentnih stru¢njaka iz 22 drzave (Fullbrok, 2003.).
PAE pokret s gorem navedenim zahtjevima, zalagao se za prestanak iskljucive
dominacije matematike i njezinih metoda za istrazivanje ekonomije i njezinih subjekata.
Prema PAE 2005. godine je pokret brojio 8000 Clanova u viSe od 150 drzava svijeta
(Williams i McNeill, 2005.). Dvije godine poslije prvih peticija, studenti Hardvarskog
SveuciliSta prihvacaju ideje i zahtjeve studenata iz 2001. godine i traze da se poveca
prisutnost razli€itih perspektiva na samim studijima. Studenti koji se zalaZzu za promjene,
osnivaju 2000. godine ¢asopis ,Post-Autistic Economics Review* Kkoji sluzi kako bi se
akademskoj javnosti plasirale informacije o nuznosti izmjena i poboljSanja (MeStrovi¢ i
Cvijanovi¢, 2007.). Promoviranje njihovih ideja odjeknulo je akademskog zajednicom, a
o njima su izvjeStavale velike novinarske kuce diljem svijeta. Primjerice britanski The
Guardian je izvjeStavao kako je pokret francuskih studenata ekonomije zahvatio
Spanjolsku i Ujedinjeno Kraljevstvo, a Australian upoznavao svoje &itatelje izvorima poput
web stranica gdje se mogu viSe informirati o novonastalom pokretu (Fullbrok, 2003.).
Jedna od kritika objavljenog sadrzaja koja se moZe pripisati PAE pokretu je nedovoljno
davanje na vaznosti povijesnim i druStvenim aspekata (MeStrovic¢ i Cvijanovi¢, 2007.).
Osim toga, PAE pokret je dobio veliki broj protivnika koji su njihovim idejama suprotstavili
u raznim cClancima, a razlog tolikom nezadovoljstvu medu ekonomistima neki autori
pripisuju teSkom mijenjanju postojeCe paradigme kojoj su stariji ekonomisti posvetili

desetljeéa svoje karijere (Williams et al., 2005.).

3. OBILJEZJA | ZNACAJKE
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Jedna od crtica iz povijesti koju su bihevioralni ekonomisti proucavali je i odluka Kristofera
Kolumba da u svibnju 1492. godine krene na put prema Indiji. lako se mogao Kkoristiti
tadasnjim kartama kako bi doSao do azijskog poluotoka i krenuti na direktno na istok,
uzimajuci u obzir saznanja da je zemlja okrugla, odlucio je da Ce riskirati i krenuti kracim,
jos neotkrivenim putem - plovidbom prema zapadu kako bi doSao do istoka. Kralj i kraljica
su pristali placati troSkove puta, a ukoliko bi Kolumbo uspio otkriti neke teritorije, imao bi
dio prava na upravljanje novim posjedima, titulu plemi¢a i dio zarade od otkrivenih
prirodnih sirovina. U Ameriku je stigao pet mjeseci kasnije vjerujuci da je stigao u Indiju

(Damnjanovic¢ i Jankovi¢, 2014.).

Tocne geografske Postojanje Ne postojanje

pretpostavke

kontinenta izmedu
polazisne i

odrediSne tocke

kontinenta izmedu
polazisne i

odrediSne tocke

Put prema zapadu Bogatstvo i slava Slava Potencijalna smrt
Odustati od Status quo Status quo Status quo
putovanja

Tablica 1.: Prikaz opcija izmedu kojih je mogao birati Kolumbo prilikom donoSenja odluke; izradila

studentica prema podatcima u Damnjanovi¢ i Jankovi¢ (2014., str. 26.).

Ako uzmemo u obzir da nije bio svjestan prave geografske udaljenosti izmedu Indije,
Amerike i Europe i koliko je nas planet velik, s pravom se moze postaviti pitanje koliko je
njegova odluka bila racionalna. Bitno je naglasiti, da kada se analizira racionalnost neke
odluke, ne uzima se samo ishod (koji je u ovom slu€aju bio djelomi¢no povoljan), nego
sve stavke koje su pridonijele rezultatu uklju€ujuci i sve potencijalne ishode (Damnjanovic
i Jankovic, 2014.). lako je nemoguce dokuciti o ¢emu je Kolumbo razmisljao u danima
povijesne odluke i Sto ga je navelo da odluCi zanemariti sve potencijalne negativne
ishode, dobar je primjer za razmatranje opcija i donoSenja neracionalne odluke.

Upravo takvima i slicnim slu¢ajevima bave se bihevioralni ekonomisti, a velik dio njihove

paznje usmjerava se na proucavanje procesa donosenja odluke uzimajuci pritom u obzir
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dvije stavke: prosudivanje i izbor. Neki znanstvenici se pri istraZivanju baziraju na jednu
od te dvije stavke pa se primjerice pri istraZivanju prosudivanja prou¢avaju mehanizmi
pomocu kojih ekonomski agenti procjenjuju vjerojatnosti, dok se pri istraZivanju
donoSenja odluka pri mogucnosti izbora istrazuju mehanizmi koje ekonomski agenti
koriste kako bi odlucili svoj sljedeci potez uzimajuci u obzir sve procjene i prosudbe koje
su prethodno donijeli (Camerer et al., 2011.).

Ve¢ spomenuti ekonomisti, Kahneman i Tversky, uveli su Prospektnu teoriju koja je
postala jedan od najkoristenijih modela koji se koriste za prou€avanje donoSenja odluke
u rizicnim situacijama. Naime, ona pokazuje da u vecini situacija postulati racionalnog
odlu€ivanja nisu adekvatni i da su greSke koje se javljaju ponavljajuce i sustavne.
Kahneman i Tversky su pokusali razumjeti kako izgleda proces donosenja odluka kada
osoba mora odluciti koji od dva potencijalna izbora — onaj sigurniji i onaj rizicniji — je bolja
opcija za njega. Vjerovali su kako odgovor na to pitanje lezi u funkciji vrijednosti i funkciji
teZinskih koeficijenata odluke. Funkcija vrijednosti prikazuje odnos neto vrijednosti i
dobrobiti te vrijednosti koje ona predstavlja za osobu koja odluCuje. Polaziste im je
referenta to€ka, vrijednost prema kojoj se rezultat definira kao dobitak ili gubitak. Druga
funkcija, funkcija tezinskih koeficijenata odluke pokazuje kako ljudi donose odluke s
obzirom na percepciju vjerojatnosti. Zaklju€ci su da odnos vjerojatnosti i nacin na koji ljudi
percipiraju vjerojatnost nije linearne prirode. Pritom se ne odmiCe od principa
maksimiziranja korisnosti, ve¢ se korisnost ne maksimizira na temelju racionalnih
vjerojatnosti, nego subjektivnin i Cesto neracionalnih pretpostavka vjerojatnosti
(Damnjanovic¢ i Jankovic¢, 2014.).

Horonitz (2013.) isti¢e sedam osnovnih alternativnih modela u bihevioralnoj ekonomiji:
a. Formiranje pretpostavki: Covjek stvara svoje pretpostavke na temelju promisljanja o
dostupnim podatcima pritom ne ciljajuéi najidealniju odluku vec¢ prihvacajuci
b. Izbor pod utjecajem rizika: osoba koja odlu€uje prije donoSenja odluke razmatra sve
mogucnosti, potencijalne rizike odnosno gubitke i inklinira smanjenju nesigurnosti i

opasnosti.
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c. Izbor pod utjecajem viSeznacCnosti: prema subjektivnoj teoriji oCekivane korisnosti
subjektivha vjerojatnost je motivirana namjerom kladenja. Kladenje ovisi o osobnim
aspektima kao Sto su sposobnosti, vijera u vlastite moguénosti i samopovjerenje.
Temeljem toga, kada su ulozi koje osoba ulaze viseznacéni, sama lakoc¢a odlucCivanja ¢e
biti ve¢a. Schmeidler (1989) pojasnjava da svaki pojedinac svoje odluke u kladenju
donosi na temelju sposobnosti opstanka. Naime, ako odredeni odabir potencijalno moze
nastetiti sposobnosti opstanka osobe, onda on ujedno ima i jaCi utjecaj na akcije osobe i
njezine izbore, a razlog za to Sto se pod gubitkom podrazumijeva niza sposobnost
prezivljavanja i potencijalna smrt.

d. Izbor pod utjecajem vremena: ukoliko je moguénost izbora kontinuirano prisutna,
utoliko pad tezine korisnosti u sljede¢em periodu mora biti eksponencijalnog nagiba.
Osoba koja donosi odluku pritom odlu€uje ostati na trenutnoj poziciji kako bi iskljucila
mogucnost loSeg rezultata jer se gubitci €ine vecima od dobitaka.

e. Osobni interes: ljudi brinuéi o vlastitoj financijskoj dobiti i sigurnosti, Cesto razmatraju
od koga i na koji naCin mogu imati korist, a ulogu u tome ima povjerenje prema drugim
ljudima. Rabin (1993., navedeno u Horonitz, 2013.) tako navodi da ljudi odlu€uju o svom
stavu i pristojnosti prema drugima na temelju stupnju povjerenja drugih agenata pa ako
je osoba prema njima ljubazna i pozitivnog stava sliCan stav preuzimaju i oni sami.
Suprotno tome, ukoliko osjete da se netko prema njima ponasSa nekorektno, veca je
vjerojatnost da ¢e uzvratiti slicnim ponasanjem nego da ce biti blagonakloni prema tim
pojedincima. Time dolazi do ravnoteZe i svi sudionici raCunaju na korektan meduodnos.
Ipak, valja naglasiti da se njihovo ponaSanje moze protumaciti kao dobro kada obje strane
imaju korist od odnosa ili akcije, no €im se radi 0 novcu, smanjuje se i postotak uzajamno
dobrih odnosa.

f. Bayesian statisticko odlucivanje: mnogi ekonomisti sluzili su se Bayesovim i statistiCkim
principima kako bi objasnili na koji nain ekonomski agenti postupaju u odnosu na
vjerojatnost ishoda. Primjerice, Tversky i Kahneman u svojoj prospektnoj teoriji koriste
heuristike za odredivanje vjerojatnosti te pritom koristeCi odstupanja medu intuitivhom
donoSenju odluka te principa pristranosti (engl. biases). Istu teoriju oni objasSnjavaju

pomocu teorije percepcije. Percepcija ustede bila bi kada osoba ili odredena skupina
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uspije uStedjeti svotu novca koja je bila planirana za jasno ciljanu kupovinu. Tako u
slu¢aju kada obitelj odlazi u trgovinu namjestaja zZeledi si priustiti ciljani proizvod te ako
isti odgovara njihovim mjerilima i jos je jeftiniji od svote koju su namjeravali potroSiti na
njega, Clanovi obitelji ¢e imati percepciju usStede. No, valja naglasiti da je u sli¢nim
slucajevima ucestalo i naknadno troSenje novca koji nije potroSen na planirani proizvod
na neplanirane proizvode ili usluge. Takvo dodatno troSenje novca Cesto sami sebi
opravdavaju kao ,zasluzeno ¢ascenje“.

Takoder, ljudi Cesto svoje postupke odabiru na temelju oekivanja od okoline. Primjer za
to je Pigmalionov efekt koji objasnjava povjerenje ljudi u budu¢nost ekonomije regije i
drzave u kojoj Zive i rade. Ako ne smatraju da predstoji stanje blagostanja, oni ¢e viSe
Stedjeti i manje troSiti, dok ako smatraju da je stanje u drzavi dobro i vjeruju da Ce isto
potrajati, oni ¢e viSe trositi, uzimati kredite i uZivati u luksuzima.

h. Ravnoteza: ekonomisti koji se bave bihevioralnom ekonomijom pridonesli su
istraZivanju aspekata oponaSanja koji je vazan u teoriji igara pokazuju¢i kako se

ravnoteza moze ustanoviti iz ograniCene racionalnosti i svojevrsnim presingom.

3.1. Korelacija bihevioralne ekonomije s eksperimentalnom i neoklasié¢Qnom
ekonomijom

lako je na svojim pocCetcima bihevioralna ekonomija svoja teorijska uporiSta gradila
vecinom na eksperimentima i zbog ¢ega je Cesto poistovjeivana s eksperimentalnom
ekonomijom koja je zasebna poddisciplina, ona se sve CeSCe odreduje kao grana
ekonomije koja koriste¢i dokaze (koji ne moraju biti i eksperimentalni!) iz psihologije i
drugih humanistickih znanosti analizira modele ponaSanja i razvija poboljSanje postojece
modele (Riedl, 2010.).

Miller et al. (2016.) navode da se neoklasic¢na i bihevioralna ekonomija razlikuju u dvije
stavke. Prva stavka odnosi se na stav u BE da ekonomski agenti nisu dovoljno uspjesni
u maksimizaciji korisnosti te da oni ne inkliniraju nuzno i isklju€ivo tom cilju pri donosenju
odluka. Na njihove odluke utje€u razni faktori kao $to su strah od gubitka, ideje moralnosti

i pravicnosti i dr. Druga stavka koju istiCu autori je ta $to se u tradicionalnoj ekonomiji
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istrazivaCi koriste teorijskim modelima, dok se u bihevioralnoj oni okreCu raznim
empirijskim alatima koji sluze za testiranje hipoteza.

Neki autori istiCu da je definiranje BE i njezino razlikovanje od neoklasi¢ne ekonomije
otezano time Sto svi smjerovi i poddiscipline u ekonomiji se bave ljudskim ponasanjem u
ekonomskom kontekstu. Robinson et al. navode da je glavna razlika izmedu neoklasic¢ne
i bihevioralne ekonomije u tome Sto prva polazi od pretpostavke da su svi ekonomski
agenti razumne jedinke, dok druga istrazuje iznimke odnosno ponasSanja koji odstupaju
od tog modela. Nadalje, neoklasicni ekonomisti svoj rad baziraju na radovima von
Neumanna i Morgensterna, dok bihevioralni ekonomisti svoje polaziSte imaju u radovima

Kahnemana, Tverskog i Thalera (Robinson i Hammitt, 2011.).

3.2. Bihevioralne financije te povezanost s rastom trzista

lako se tradicionalno smatralo da u okolnostima nesigurnosti i strepnje ekonomski agent
odlucuje na temelju zakona vjerojatnosti i maksimizacijom vlastitin dobitaka, bihevioralna
ekonomija uvodi i pojam intuicije po kojem je proces odabiranja stavova i postupaka
neplaniran i nekontroliran. Bihevioralne financije definiraju se kao poddisciplina
ekonomije koja prouCava ucinak ljudske psihologije na ponasanje ljudi u trziSnim
prilikama (Park i Sohn, 2013., navedeno u Brajkovi¢ i Radman Pesa, 2015.). Pritom se
koriste modeli i tehnike, a promatraju se sudionici Cija iracionalnost ima korijen u njihovim
osobnim i neispravnim vjerovanjima te vlastitim afinitetima (Ritter, 2003.).

Nadalje, Kapor (2014., navedeno u Brajkovi¢ i Radman Pe$a, 2015.) navodi kako ljudi
imaju na raspolaganju ograniCenu paznju te da u doticaju s velikom koli¢inom
kontradiktornih informacija, nerijetko ne mogu odabrati one klju¢ne koje su im u datom
trenutku najviSe potrebne i odgovarajuée. Isti autor napominje i kako zbog suzene
sposobnosti procesuiranja, ljudima treba viSe vremena kako bi neke podatke protumacdili
i elaborirali, a to vodi do neobjektivnosti pri donoSenju odluka.

Bihevioralne financije prouavaju normalnog gradanina koji kao ekonomski agent u
razliCitim situacijama drugacije postupa. Znanstvenici zele razumjeti zbog €ega i na koji

nacin on trosi, kako i zbog €ega ulaZe u odredene investicije itd. (Statman, 2003.).
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U modernim financijama se smatra da iako osobe koje sudjeluju na trziStu mozda ne
postupaju racionalno, trziSte mozZe pruziti racionalne i objektivne pretpostavke. U
bihevioralnim financijama se za razliku od modernih, smatra kako su trzista neefikasna
jer ne daju dovoljno kvalitetne i objektivhe pretpostavke o buduéim dogadajima na trzistu
(Ritter, 2003.).

Prema Statmanu (2008.) razlika izmedu modernih i bihevioralnih financija temelji se na
Cetiri osnovna segmenta — racionalnosti ulagaca, efikasnosti trzista, pravila prema kojima

investitori kreiraju portfelje te oCekivani prinosi:

Moderne financije Bihevioralne financije
Racionalnost ulagaca ulagac je racionalan ulagac je normalan
Efikasnost trziSta trziSta su ucinkovita trziSta su neucinkovita
Pravila stvaranja Investitori dizajniraju Investitori stvaraju portfelje
portfelja portfelje temeljem pravila | temeljem pravila bihevioralne

srednje varijanca teorije portfelja
Ocekivani prinosi Ocekivani prinosi su Ocekivani prinosi nisu

funkcija rizika odredeni samo rizikom vec i
drugim faktorima

Tablica 2.: Usporedba standardnih i bihevioralnih financija; izradila studentica prema podatcima u Statman,
2008. (str. 1.).

Nadalje, Uzar i Akkaya (2013., navedeno u Brajkovi¢ i Radman PeSa, 2015.) navode
sljedece stavke po kojima se razlikuju tradicionalne i bihevioralne financije:

1. U tradicionalnim financijama ekonomski agenti dobiveni input procesiraju precizno, dok
prema BF taj proces ovisi 0 raznim ¢imbenicima kao Sto su vlastita uvjerenja, stereotipi i
zablude.

2. U tradicionalnim financijama koncept pomocu kojega se objasSnjava problem je
nekonzistentan (jer se ekonomski agenti odluCuju nepristrano i racionalno), dok u

bihevioralnim financijama rizik se odrazava i na koncept problema pri odlucivanju.
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3. Za razliku od modernih financija u kojima se smatra da svaki Covjek vodi individualnom
evaluacijom i prosudbom, u bihevioralnim financijama tvrdi se da misljenje i uvjerenja

okoline imaju znac€ajnu ulogu pri odlucivanju.

3.2.1. Teorija crnog labuda

Jedna od teorija koja se bavi ponasanjem i utjecajem istog na odlucivanie je teorija Crnog
Labuda koju je 2003. godine uveo libanonski ekonomist Nassim Nicholas Taleb. Prije
nego Sto su u Australiji otkrili postojanje crnoga labuda, vjerovalo se da su svi labudovi
bijele boje. To je otkrice naruSilo vjerovanje prisutno stolje¢ima koje je prethodno
potvrdivano mnogobrojnim prethodnim promatranjima. Po Talebu, primjer crnog labuda
pokazuje fragilnost ljudskog znanja jer nakon tisuclje¢a proucavanja jedne vrste, jedan
dogadaj (njegovo otkrice u crnoj varijanti), moze izbrisati prethodna vjerovanja i ispitivanja
(Taleb, 2007.). Sukladno navedenom, pojam Crnog Labuda (engl. black swan) oznaCava
neki nepredvidiv dogadaj koji izazove velike financijske oscilacije i krize, a moze ga se
objasniti pomoc¢u 3 ¢imbenika: neuobi€ajen je, efekt njegova utjecaja je ogroman, a iako
je nepredvidljiv, ljudi ga poku$avaju objasniti na jasan i predvidljiv nadin (navedeno u
Brajkovi¢ i Radman PeSa, 2015.). Primjer za Crnog Labuda bili bi Crni Cetvrtak davne

1929. godine, ekonomska kriza 2008. godine, rat u Ukrajini zapoCet u veljaCi 2022.

godine.
Crni labud Godina dogadaja Oporavak izrazen u
danima

Prva naftna kriza 1973. 1475

Crni ponedjeljak 1987. 398

Prvi zaljevski rat 1991. 8

Azijska financijska kriza 1997. 120
Intervencija NATO-a u Libiji 2011. 29

Izlazak Velike Britanije iz Europske 2016. 9

Unije
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Tablica 3.: Prikaz dogadaja koje je ekonomska zajednica okarakterizirala kao Crne Labudove; izradila

autorica prema podatcima u Hani¢, 2020. (str. 14.).

Za primjer mozemo uzeti i pandemiju koronavirusa koja je po¢etkom 2020. blokirala svijet,
a koju ekonomisti odreduju kao Crnog labuda jer je u iznimno kratkom vremenskom
periodu utjecala na velikin gospodarskih promjena na svjetskoj razini (Deloitte, 2020.
navedeno u Hanié, 2020.). Koliko je ovaj dogadaj potresao svijet, govori i izjava bivieg
predsjednika MMF-a, Dominique Strauss-Kahn koji je izjavio "Jo$ uvijek vlada velika
neizvjesnost. Zaista, brojni crni labudovi sada plivaju u globalnom ekonomskom jezeru"
(Hani¢, 2020.).

Jos jedan primjer crnog labuda je napad na Svjetski trgovacki centar 2001. godine u New
Yorku. Taj je dogadaj bio neoCekivan i izazvao je goleme posljedice na SAD-e i svijet (od
financijske nestabilnosti do uvodenja novih protuteroristickih mjera na aerodromima, veci
nadzor videokamerama itd.). Taleb istiCe da je taj dogadaj bio predviden ranije,
najvjerojatnije do njega ne bi ni doSlo jer bi bile koriStene prevencijske mjere kao Sto su
borbeni avioni za zastitu zracnog prostora (Taleb, 2007.).

Taleb je takoder uveo principe kojima se treba voditi kako bi osigurala prevencija od
Crnog labuda, a neki od njih su: treba uvesti kazne jer kapitalizam se ne odnosi samo na
nagrade, ljudi moraju biti zastiCeni od strane svojih bankara, treba imati mogucnost
potiskivanja glasina i znanjem kako postupati kada do njih dode, potrebna je
nacionalizacija svega Sto je vrijedno i Sto se treba sacCuvati, treba biti jednostavan u
financijskim proizvodima i na taj nacin se suprotstaviti globalizaciji, potreba za

rieSavanjem duznickih kriza (Hani¢, 2020.).

3.3. Primjena bihevioralne ekonomije

Bihevioralna ekonomija svoju primjenu ima u stvaranju javnih politika $to se medu ostalim
odnosi na nuznost razvijanja kvalitetnijih teorija i modela (Kosciuczyk, 2012.).

Dvije knjige koje su znacajno popularizirale bihevioralnu ekonomiju poCetkom 21. stoljeca
su ,Nudge® Thalera i Sunsteina iz 2009. godine i ,Thinking fast and slow® Daniela
Kahnemana iz 2011. godine. Oba rada daju svojevrsne primjere na koji nacin primijeniti
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znanja bihevioralne ekonomije za razvoj i boljitak gospodarstva i drustvene zajednice. U
knjizi ,Nudge® autori se zalaZu za ideju zna€ajnog poviSenja poreza na gorivo zbog kojeg
bi potroSaci zbog povecéanih izdataka i gubitaka, poceli reducirati sate voznje i gorivo.
lako ¢e potrosaci biti suoCeni s potencijalnim gubitcima, zajednica ¢e imati koristi jer Ce
se stvarati manje zagadenja i onecCiSCenja na regionalnoj, ali i globalnoj razini. Ideje koje
su autori iznijeli u knjizi utjecale su na drzavna tijela Ujedinjenog Kraljevstva koja su
osnovali udrugu za prouCavanje ponasanja s ciliem unapredenja viladinih strategija i
rieSenja. Odjek opisanih primjenijivih ideja u knjizi, 2015. godine motivirao je tadasnjega
predsjednika Sjedinjenih Ameri¢kih Drzava, Baracka Obamu, da i on osnuje povjerenstvo
koje se baviti prouCavanjem dotadasnjih dostignu¢a i daljnji razvitak bihevioralne
ekonomije u svrhu stvaranja politike koja maksimalno pomaze boljoj zajednici za svakog

ameri¢kog gradanina (Furrebge i Sandaker, 2017.).

3.4. Ljudske emocije i samokontrola

Ljudska racionalnost podlozna je razliCitim Cimbenicima, medu kojima su i emocije.
Emocije se mogu objasniti kao svojevrsno dozivljavanje vrednovanja odredenih pojava,
kao i iracionalnog, neobjektivnog odnosa prema predmetima, drugim ljudskim bi¢ima,
nekim situacijama itd. Cijeli input koji ¢ovjek prima iz okoline (bilo radne, obiteljske)
prvotno prolazi kroz podsvijest u kojoj se informacije pamte. Istovremeno, €ovjek na
svjesnoj razini nije svjestan sto se dogada u njegovoj podsvijesti. Kada se u podsvijesti
donese neka odluka, ona biva poslana u svijest, a Covjek sam sebi pojasnjava zasto je
odlucio bas to Sto je odlucio stvarajuci prihvatljive pri€e. Zanimljivo je da je povezanost
donoSenja odluka s emocijama duboko ukorijenjena u ¢ovjekovo funkcioniranje jer sam
proces razvijanja emocija zapocinje u ranoj fazi djeCjeg razvoja. lako je emotivna reakcija
urodena svakoj bebi, ipak ono u djetinjstvu uci (Sto osobnim iskustvom, Sto iz okoline)
razliCite reakcije (Kopic et al., 2013.).

Postavlja se pitanje zbog €ega u tim prilikama Covjek koristi svoj nesvjesni dio uma
umjesto svjesni. Odgovor potencijalno leZi u objasnjenju da mozak tezi samo 2 % ukupne

mase tijela, a u njegovo funkcioniranje organizam ulaze puno viSe kisika i Se¢era nego
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Sto je potrebno za funkcioniranje ostalih organa. Osim toga, kada je Covjek u situaciji gdje
se mozak dodatno napreze ovaj organ troSi do 80 % energije, stoga u svrhu Stednje
energije, Covjek koristi podsvijest (Hausle, 2007., u Kopic¢ et al., 2013.).

Na ulogu emocija u donosenju odluka pojedinca na trzistu ukazao je izraelski psiholog i
ekonomist Kahneman. Naime, on je tvrdio da je kod mnogih pojedinaca, intuicija bitna
karika za odlu€ivanje. Pritom je vjerovao da se psiholoski intuicija mozZe protumaciti kao
sklop predvidanja koja su uvjetovana emocijama kao $to je strah, ali manjim i veéim
afinitetima i animozitetima prema nekom proizvodu ili akciji. Primjerice, kada se
ekonomski agent boji rezultata nekog postupka, umjesto da se detaljno preispita 0 svim
ishodima i izglednim gubitcima, on mozZe zanemariti analitiCki um i alate te se usmijeriti na
razmisljanje isklju€ivo o dobrobitima koja mogu izaéi kao rezultat (Kahneman, 2003.).
Potrosaci kao ljudska bica imaju svoje potrebe, a Abraham Maslow identificirao je njih 5
i to redom: fizioloSke potrebe, potreba za sigurnosti, potreba za ljubavlju i pripadanjem,
zatim postovanjem te posljednje samoaktualizacijom (Narasimhalu i Mitra, 2012.).
Stoga, prilikom plasiranja novog proizvoda ili usluge na trziste, stru€njaci brinu da se
prvotno zadovolje najosnovnije potrebe (fizioloSke, potreba za sigurnosc¢u), a tek potom
potrebe viSih kategorija. Upravo se za odredene potrebe viSih kategorija novog
proizvoda, ispituje potencijalne potroSace, medu ostalim, kroz fokus grupe i ankete.
Pritom valja naglasiti da je ciljana skupina potro$aca najCeSc¢e uklju¢ena u cijeli proces

kreiranja nekog proizvoda (Narasimhalu i Mitra, 2012.).

4. PREDNOSTI | NEDOSTACI BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Kroz dug period vremena od skoro stotinu godina, ekonomisti su podrzavali vladine
intervencije za rjeSavanje trziSnih neuspjeha do kojih dolazi kada pojedinci koji djeluju u
vlastitom interesu svojim postupcima dovode do nepovoljnog trziSnog ishoda.
Tradicionalni slu€ajevi trziSnih neuspjeha uklju€uju postojanje monopola, javnih dobara ili
eksternih u€inaka. U posljednjem desetljeéu, ekonomisti su nastavili s razmatranjem
uloge vlada u rjeSavanju trziSnog neuspjeha do kojeg dolazi kada ljudi, zbog kognitivnih
ograni¢enja i psiholoskih predrasuda, ne uspijevaju djelovati u vlastitom interesu, sto ih

dovodi do nanoSenja Stete sebi. Tako se primjerice propisi o zastiti potrosaca i standardi
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sigurnosti na radu smatraju adekvatnima i opravdanima za rjeSavanje mogucih
nedostataka u pojedinacnim odlukama kao $to su potrosaci koji ne razumiju pratece rizike
za sigurnost proizvoda ili radnici koji nisu svjesni opasnosti po zdravlje koje nosi njihov
posao (Viscusi i Gayer, 2016.).

TrziSni neuspjesi koji proizlaze iz iracionalnih radnji u kojima se informirani potrosaci ne
ponasaju na ekonomski u€inkovit nacin slicni su, ali i razli€iti od slucajeva koji proizlaze
iz informiranosti neadekvatnim podatcima ili od razliitog pristupa informacijama od
strane razliitih sudionika na trziStu. Primjer za to su: nerazumijevanje razina rizika
povezanih s opasnim aktivnostima, nedovoljna paznja o necijem buducem zdravlju i
financijskom blagostanju i efekti referentne ovisnosti koji se ogledaju u vecoj tezini koja
se stavlja na gubitke u usporedbi s dobitcima. Ne sluze svi ovi fenomeni kao razlog za
strozu regulaciju. Precijenjenost rizika za potroSaca koji putuje zrakoplovom, na primjer,
ne daje poticaj za stroze standarde sigurnosti zrakoplovnih prijevoznika. Trenutno ne
postoje dovoljne sluzbene smjernice za procjenu Koristi u prisutnosti neuspjeha u
ponasanju, a to je dovelo do toga da su vladine agencije s vremena nha vrijeme usvojile
proizvoljne i pretjerane procjene koristi. lako postoje dobro definirani principi i standardi
za uspostavljene komponente koristi u odnosu na troSkove, nije bilo usporedivog razvoja
standarda za primjenu uvida iz literature o bihevioristiCkoj ekonomiji (Viscusi i Gayer,
2016.). Provedba analize koristi i troSkova uklju€uje nekoliko iterativnih i isprepletenih

koraka. Jednostavni prikaz je na Slici 1.
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Prvo odredujemo
oshovne uvjete

Y

Drugo predvidamo
odgovor na

intervenciju
|
L , Y

Trece je Cetvrto je

procjena procjena
troskova koja beneficija
je povezana s povezanih s

| intervencijom | intervencijom |

y

Peto je odredivanje
neto beneficija

Sesto je
procjena

> raspodjele =
troSkova i
koristi

Dijagram tijeka 1. Analiza koristi i troSkova; izradila studentica prema podatcima iz
Robinson i Hammitt, 2011.

Ne postoji nacdelna razlika izmedu troSkova i koristi: troSkovi se mogu definirati kao
negativne koristi i obrnuto. Medutim, obi¢no se trosSkovi definiraju kao troskovi stvarnih
resursa utroSenih na razvoj, provedbu i rad programa ili na uskladivanje s drzavnim ili
drugim zahtjevima, ukljuCujuci sve utjecaje na trziste. Prednosti obi¢no ukljuuju nov€anu
vrijednost ishoda koji su cilj politike: poboljSano obrazovanje, povecana sigurnost, vece
zapoSljavanje, poboljSano stanovanje i tako dalje. U idealnom slu€aju, uklju¢ene su sve

znacajne nuspojave (ustede ili pomocne koristi), a implikacije nekvantificiranih ucinaka i
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nesigurnosti pazljivo se procjenjuju. lako ove analize daju vazne i korisne informacije,
politicke odluke se rijetko, ako uopce, temelje samo na njihovim rezultatima. Donositelji
odluka Cesto traze dodatne informacije koje se ne mogu lako obuhvatiti ekonomskom

analizom (Robinson i Hammitt, 2011.).

4.1. Ekstremni uvjeti

Ranije je bilo malo istrazivanja ponasanja u ekstremima — poput sukoba, katastrofa ili
ratnih zona. To je dovelo do nerazvijenosti bihevioralne teorije koja ispituje izbore ili
motivacije pojedinaca unutar tih okruZenja, $to je rezultiralo neoptimalnim modelima i
politikom $to je ujedno i jedan od nedostataka. Temeljni razlog za primjenu bihevioralne
ekonomije na konfliktne zone je taj Sto odluke donesene u ovom ekstremnom okruzenju
mogu znacajno utjecati na vjerojatnost prezivljavanja, ne samo za pojedinca nego i za
obitelj, prijatelje ili ¢ak druge C€lanove tog drustva. U zonama sukoba diljem svijeta
promatramo tragedije koje se placaju ljudskim zivotima, uniStavanje drustvenih struktura
i iskorjenjivanje Citavih kultura. U prirodi je ekonomije i svijeta da imamo problem
raspodjele resursa, za koji se raspodjela humanitarne pomodi i potpore ne razlikuje jer ih
ima previSe s potrebitima s premalo resursa za obilazak. Ironi¢no, Cesto je nedostatak
resursa temeljni uzrok mnogih sukoba. Za maksimiziranje nasih ograni¢enih resursa,
potrebno nam je bolje razumijevanje ponaSanja i ekstremnih okruZenja, kako bismo
omogucili predvidanje potreba za resursima i bolje olaksali strategije implementacije. lako
je unapredenje znanja i razumijevanja samo po sebi dostojan cilj, takav uvid omogucit ¢e
nam da predvidimo humanitarne krize i bolje predvidimo potrebe izbjeglica (Savage,
2016.).

4.2. Inovacije i originalne perspektive

Scitovsky je poznat kao prete€a bihevioralne ekonomije jednostavno zato $to se uvelike
oslanjao na psihologiju. Medutim, paZljivo preformuliranje njegove analize pokazuje da je
anticipirao niz uvida koji sugeriraju nove pravce istrazivanja iz originalne i drugacije

perspektive. Ovi Scitovskyjevi uvidi odnose se na sljedeée aspekte: neizvjesnost kao
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stanje u kojem su ishodi odabira odredene opcije (novosti) djelomi¢no nepoznati; slucaj
individualne ,vjestine potro$nje” (uklju€ujuéi emocije) koja smatra da je ta neizvjesnost
pozelina kada je izazovna; slu€aj povecCanja takve vjestine kako bi se promijenile
preferencije i izbori bili u€inkovitiji; u slu€aju neuspjeha povecati takvu vjestinu kako bi
Stetni proizvodi koji izazivaju ovisnost postali alternativna i primamljivija opcija (Pugno,
2014.).

Nadalje, znanstvenici, specijalizirani mediji u menadzmentu i neki menadzeri vide
inovaciju u proizvodima i uslugama kao glavnu valutu u modernim gospodarstvima. To je
zato Sto omogucuje visoku prosjecnu trziSnu dobit, slavu inovatora ili rast robne marke.
Medutim, u praksi ve¢ina menadZera joS uvijek tretira inovacije kao sekundarno pitanje
na svom dnevnom redu. Ovaj problem proizlazi iz trziSnih stru¢njaka da analiziraju ljude
unutar i izvan svojih tvrtki. Nije moguce razvijati inovativne proizvode na sustavan nacin
bez uginkovitog tretiranja ove todke. Stovise, u ovom procesu kreativnost je nuzan, ali ne
nuzno i dovoljan uvjet za ispunjenje i zahtijeva transformaciju pona$anja. U tom
kontekstu, smatra se da bihevioralna ekonomija moze dati dovoljan doprinos u obliku
analitickog marketinskog alata nudedi analizu bliZze ljudskoj stvarnosti, te na taj nacin
omoguciti bolje razumijevanje ponaSanja ljudi u procesu inovacija na trzistu. U tako
dinamiénom svijetu, puno je moguénosti za inovativne profesionalce, buduci da se
inovacija dosljedno razvija i omogucuje sustavni razvoj diferenciranih proizvoda i usluga.
Najbolji nacin za analizu inovacija je kroz razumijevanje i koriStenje sustava donoSenja
odluka (sustav 1 - nesvjesno i sustav 2 - svjesno). Sposobnost ljudi je biti inovativan,
stoga je razborito temeljiti analizu na ljudskim varijablama i blize stvarnosti kako se ljudi
pona$aju u svakodnevnom Zivotu. Kreativnost je sirovina za izum, a kreativni ljudi imaju
sposobnost vidjeti rijeSenja koja nitko drugi ne moze vidjeti. Medutim, za obi¢ne
profesionalce stvaranje nije nesto jednostavno. Kreativni ljudi mogu biti prijetnja statusu
quo u tvrtki; a inovativnost ovisi 0 razini povezanosti i utjecaja koji profesionalac ima u
svojim drustvenim skupinama. Moderna neuroznanost omoguc¢uje duboko razumijevanje
procesa donoSenja odluka profesionalnog inovatora. Danas je moguce vidjeti Sto se
dogada s tijelom i mozgom kada se dogodi uvid. JoS jedna vrijedna toCka u prou¢avanju

kreativnosti i inovativnosti je analiza profila inovativnih stru¢njaka (Neto et al., 2019.).

27



Prema Gregoryju Bernsu, inovativni profesionalci imaju izvrsnu percepciju za
pronalazenje trzidnih prilika. Iz ove perspektive, takvi profesionalci znaju kako se nositi s
osjeCajem straha i kontrolirati ga kada iznose svoje ideje i kada se suo€avaju s uc€incima
koji proizlaze iz pokuSaja inovacija u kontekstu druStvenog okruzZenja; takoder imaju
visoku drustvenu inteligenciju koja im omogucuje da uvode nove (potencijalno prijetece)
ideje na poznatiji nacin, ukljuCuju¢i mogucnost koridtenja svoje dobre reputacije.
Sposobnost inovacije je vjeStina koja se mozZe nauciti, a kao i kod svake druge
znanstvene discipline to je moguce kroz proces ponavljanja kojim se skupine neurona
specijaliziraju za odredene zadatke (ili informacije). Dakle, proces koji se temeljio na
sustavu 2 sada postaje automatski, pa stoga sada pripada sustavu 1 donosenja odluka.
S obzirom na potencijal bihevioralne ekonomije kao analitickog alata, moguce je
razmotriti opée poboljSanje analiticke osnove za provedbu istrazivanja kako bi se
razumjelo ponasanje ljudi u gospodarstvu. Razumijevanje kreativnosti za inovacije u
proizvodima i uslugama moze omoguciti marketindkim i drugim struénjacima za poslovno
upravljanje moguc¢nost vizualizacije kako specificno ponasanje moze transformirati
sustavnu transformaciju kreativnih ideja u proizvode na trzistu i kako potroSaci reagiraju

kada stupe u interakciju s tim proizvodima i uslugama u trgovina (Neto et al., 2019.).

4.3. Pozitivni i negativni aspekti u kontekstu pandemije i donosenje odluka

Bihevioralna ekonomija moze pomodi lijeCnicima da razjasne kako strah od infekcije
COVID-19 moze iskriviti odluke pacijenata. Pristranost kompenzacije rizika opisuje
fenomen u kojem pojedinci prilagodavaju svoje ponasanje na temelju percipiranog rizika.
Neki pacijenti mogu precijeniti rizike od COVID-19 i podcijeniti prednosti primanja njege.
lako su rizici od pandemije nedvojbeno ozbiljni, mogu postati pretjerano povecani zbog
dostupnosti ili sklonosti ljudi da pridaju veéu kognitivnhu tezinu informacijama koje lakSe
padaju na pamet priikom donoSenja odluke. Tome vjerojatno pridonosi opsezna
izvjeStavanja o pandemiji u mainstream i drustvenim medijima. Uokvirivanje emocionalnih
informacija koje okruzuju COVID-19 moZe preokrenuti vagu o tome kako se procjenjuju

Cinjenice i vjerojatnosti. Takoder, uokviravanje pozitivnih emocija ima tendenciju da se
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pojedinci viSe usredotoCe na pozitivne Cinjenice, a isto vrijedi i za negativno uokvirivanje.
Vecéina medija sklona je fokusiranju na negativne aspekte pandemije (tj. broj infekcija i
smrtnih sluCajeva, a ne broj ozdravljenih), Sto dovodi do toga da se pojedinci vise
usredotocCuju na negativne informacije (Wang i Wang, 2021.).

Za pravilno prou€avanje stavova i mehanizama procesa dono$enja odluka potrebno je
uzeti u obzir subjektivne i psiholoSke aspekte bihevioralne ekonomije, koji racionalno
ponasanje pomiCu od tradicionalnih pojmova predstavljenih u klasicnoj i neoklasi¢noj
literaturi u novim koordinatama. OcZekuje se da ¢e ovakav pristup procesa donoSenja
odluka ometati modele ekonomskog razvoja, ali uzimajuci u obzir sve ¢imbenike koji su
ukljuCeni u nacin na koji pojedinci donose odluke, omogucit ¢e bolje objasnjenje
ekonomskih problema i pronalazenje odgovarajuéih rjeSenja. Istrazivanja u ovom
podrucju pokazala su da pojedinci odstupaju od racionalnog obrasca te se tako stvaraju
deskriptivni obrasci odlucivanja. Oni pretpostavljaju da je donositelj odluka, s obzirom na
ograni¢eno vrijeme i racunalne resurse, primoran pribjeci razli€itim heuristiCkim odlukama
i pojednostavljenim prikazima alternativa o kojima ¢e odluciti. Od toga, kognitivni obrisi,
alternative usidrenja, stupanj prototipskih alternativa, njihova dostupnost u pamcenju i
alternative retro procjene smatrani su prediktivnim za studije ponasanja odlucivanja koje
su proveli bihevioralni ekonomisti. Takoder, teorija perspektive koju su razvili Kahneman
i Tversky daje zna€ajan doprinos u objasnjavanju procesa donoSenja odluka. PredloZzena
teorija pokazuje da nacin na koji su podaci uokvireni ima potencijal da manipulira
odlukama ljudi, a njihovi eksperimenti su pokazali da ljudi imaju asimetriCne stavove
prema riziku i da se gubitci osjeéaju snaznije nego dobitci. Nalazi potvrduju u€inke uocene
u gospodarskom pona$anju, opcenito, i na financijskim trzitima, posebno, a njihova je
zasluga Sto su empirijski pokazali da ekonomske odluke koje ljudi donose imaju
tendenciju ponavljanja odredenih logiCkih pogreSaka koje dovode do suboptimalnih
rezultata. Njihovi radovi pokazali su da su ljudi u stvarnosti podlozni percepcijskim
pogreSkama, kognitivnim pristranostima, nacinu na koji tumace situaciju, posljedicama
duha kolektiva i raspolozenju, rezultatima koji se suprotstavljaju neoklasi¢nim
ekonomskim teorijama koje se temelje na ljudskoj pretpostavci kao racionalnom

ekonomskom subjektu koji djeluje optimalno, analiticno, na temelju svih dostupnih
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informacija. Za pravilnu analizu stavova i mehanizama donoSenja odluka treba uzeti u
obzir subjektivna i psiholoSka ponasanja, jer ono pokre¢e gospodarstvo naprijed dajudi
nove koordinate tradicionalnoj i klasi¢noj ekonomskoj literaturi. Istina je da ovaj zamrseni
pristup donoSenju odluka otezava razvoj ekonomskih obrazaca, ali uzimajuci u obzir sve
Cimbenike koji su ukljueni u nacin na koji pojedinci donose odluke, omogucuje bolje
objasnjenje ekonomskih problema i pospjesuje pronalazenje rijeSenja (Gradinaru, 2014.).
Bihevioralni ekonomisti zapoceli su s namjerom da eliminiraju psiholosku slijepu pjegu u
teoriji racionalnog izbora, a zavrSili s prikazivanjem psihologije kao prouCavanja
iracionalnosti. U svom prikazu, ljudi imaju sustavne kognitivhe predrasude koje nisu samo
postojane kao vizualne iluzije, vec su i skupe u stvarnom Zivotu - Sto znaci da je vladin
paternalizam pozvan da usmjerava ljude uz pomoc "guranja". Te su predrasude od tada
dobile status istinitosti. Nasuprot tome, takav pogled na ljudsku prirodu okaljan je
~pristranoséu”, sklonoS¢éu uoCavanja pristranosti ¢ak i kada ih nema. To se moze dogoditi
ako Covjek ne primijeti kada se statistika malog uzorka razlikuje od statistike velikog
uzorka, zamijeni slu¢ajnu pogresku ljudi sa sustavnhom pogresSkom ili pobrka inteligentne
zakljuCke s logickim pogreskama. Velik dio psiholoskih istrazivanja otkriva drugadiji
prikaz, gdje se Cini da ljudi imaju uglavnom fino podesSene intuicije o slu€aju, uCestalosti i
kadriranju. Sustavni pregled literature pokazuje malo dokaza da su navodne pristranosti
potencijalno skupe u smislu manjeg zdravlja, bogatstva ili sreée. Oslobadanje od
pristranosti preduvjet je da psihologija igra pozitivnu ulogu u ekonomiji (Gigerenzer,
2018.).

Ekonomija ponaSanja postala je vazan dio ekonomske profesije. Kao potpodrudje,
pokuSava dati smisao upornim krSenjima standardnog modela za ekonomiju. Glavne
klase krSenja uklju€uju drustvene preferencije (uzimajuéi u obzir dobrobit drugih),
diskontiranje vremena (nedosljednosti u vrednovanju sada$njih i buducih roba) i kontekst
(u€inke uokvirivanja). Ostala krSenja uklju€uju dobro poznate psiholoSke heuristike kao
8to su pretjerano samopouzdanje, ogranicenja strateSkog razmis$ljanja, emocije i statusne
razlike (Wilson, 2011.).

KritiCari bihevioralne ekonomije smatraju da ona nema stvarne vrijednosti i znacaja ni za

ekonomiju kao disciplinu ni za trZiste i drustvo. Takoder, oni tvrde BE ljudske sposobnosti
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prikazuje kao Cesto oskudne i nedovoljno zadovoljavajuce za kvalitetno odlucivanje
(prema Gilovich i Griffin, 2002., u Zeli¢ i Lukavac, 2018.). Nadalje, neki kritiCari navode
da bihevioralne teorije i principe mogu dati rezultata samo u strogo kontroliranim uvjetima,
odnosno u laboratoriju. Tu su teoriju opovrgnuli bihevioralni ekonomisti koji su u
posljednjih dva desetlje¢a sve viSe poceli svoje analize provoditi na eksperimentima na
terenu (Etzioni, 2011., u Zeli¢ i Lukavac, 2018.).

Osim toga, neki autori smatraju kako bihevioralna ekonomija nije nuzna i primjenjiva u
svim podrucjima gospodarskog djelovanja. Primjer za to bi bila ekonomija proizvodnje u
kojoj nije neophodno da se prou€ava ponaSanje u iznimnim, specificnim situacijama jer
standardni ekonomski modeli sluze kao kvalitetha baza za odredivanje predvidanja
ishoda, ali i ponaSanja na Siroj razini (Furrebge i Sandaker, 2017.).

Takoder, kao jedan od nedostataka bihevioralne ekonomije, Thaler (2016.) vidi u
prekomjernom koristenju jedne teorije kako bi se ispunilo viSe razli€itih ciljeva, najées¢e
S namjerom razumijevanja koje je ponaSanje optimalno te na koji nacin predvidjeti samo
ponasanje. IstiCe da se ne treba previSe udaljiti od standardno koriStenih ekonomski
analiza, vec prosiriti iste s opisnim teorijama koje svoj temelj imaju u podatcima, a ne

nuzno u aksiomima.
5. HEURISTIKE

Daniel Kahneman se 1969. godine obratio svom kolegi Amosu Tverskom kako bi ga
pozvao na diskusiju o koriStenju znanja iz psihologije. Njih dvoje su zajedno proveli
nekoliko eksperimenata kako bi dokucili kolike su ljudske moguénosti analiziranja
podataka. Dosli su do zaklju€ka da ljudi procjenjuju vjerojatnosti i odlu€uju u velikoj mjeri
drugacije nego $to preporucuju struénjaci te da se koriste heuristikama pomocu kojih
donose racionalne procjene, ali i one neobjektivne. Ipak, oni nisu protiv koriStenja
heuristika, ve¢ se bave njihovim obiljeZjima i nedostatcima njihova koriStenja (Fox, 2015.).
Bokuli¢ i Polsek (2010.) definiraju heuristike kao ,efikasne mentalne precice, kratice i
strategije prosudivanja odnosno odlu€ivanja® koje ,ponekad sustavno dovode do

pogreSaka ili pristranosti“. Heuristike se mogu definirati i kao strategije kojima se ljudi
sluze kako bi u Sto kraéem roku efikasno odlucili, pritom zanemarujuci neke za odluku
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bitne i dostupne podatke (Gigerenzer i Gaissmaier, 2011.). Takoder, heuristike pomazu
pri ispravnom prosudivanju u rizi€nim situacijama (Stjepanovic i Mihi¢, 2018.).

Kahneman i Tversky istiCu prisutnost raznih efekata u heuristikama, a neki od njih su:
efekt uokvirenja (koriStenje iste skupine podataka kako bi se zakljuCilo vise razliCitih
zakljuCaka), efekt potonulog troSka (dodatno ulaganje u odredeni projekt iako prethodna
ulaganja u isti projekt nisu donijela o€ekivanu korist), pogreSka planiranja (odnosi se na
pogresSno planiranje vrijeme obavljanja zadatka), pristranost statusa quo (Zelja da se

trenutno stanje nastavi) itd. (PolSek i Bovan., 2014.).

5.1. Najpoznatije heuristike

Shah i Oppenheimer uzimajuci u obzir strategiju u kojoj se nepoznati kriterij oznaCava
znakovima, navode pet vrste napora koji se mogu Kkoristiti za heuristike: uzimanje u
analizu manji broj znakova, ograniCenje napora za dobivanje znakova, ograniCavanje
sloZenosti pri izraCunavanju srednje vrijednosti znakova, integracija manjeg broja
informacija i rjeda analiza velikog broja podataka (2008., navedeno u Gigerenzer i
Gaissmaier, 2011.).
Neke od najpoznatijih heuristika su (Vukovié¢, 2022.):
1. Reprezentativnost - odnosi se na neobjektivnost u procjenjivanju ljudi koji se sluze
slicnostima ili reprezentativho$éu koje se smatra primjerom za to¢no promisljanje
i prosudivanje (Malkiel, 2005., u Vukovi¢, 2022.). Kao primjer za reprezentativnost
mozemo uzeti situaciju kada je pred 95 ispitanika predstavljena sljedeca situacija:
u jednom mijestu rodilja moze birati izmedu dva rodilista, od kojih je jedno manje i
u njemu se na dnevnoj bazi rodi oko 15-ak novorodencadi, i drugo vece (u njemu
se dnevno rodi oko 45 djece). Otprilike 50 % rodene djece su muskog spola, no
toCan postotak ovisi od dana do dana. Ispitanicima je postavljeno pitanje $to misle
koje je rodiliSte imalo viSse dana kada je rodeno 60 % djeCaka. 21 ispitanik je
smatrao da je vece rodiliste imalo viSe takvih dana, isto toliko njih da je manje
rodiliSte imalo viSe takvih dana, a vecCina, 53 sudionika, da je broj jednak. Upravo
vecinsko misljenje znanstvenici objasnjavaju stavom da ispitanici smatraju da

radanje muske djece isto statistiCki objasnjeno te su iz tog razloga reprezentativni
32



za kompletnu populaciju. Ipak, koriStenjem teorije uzroka moze se doci do
zakljuCka da ¢e veci broj dana rodenja muske djece naspram Zenske biti 60 %
upravo u manjem rodilitu zato Sto je veca vjerojatnost da ¢e veci uzorak biti bliZi
srednjoj vrijednosti odnosno 50 % (Kahneman i Tversky, u PolSek i Bovan., 2014.).
. Dostupnost - oznaCava mehanizam vrednovanja stope pojavljivanja odredenih
sluCajeva u ljudskom umu te brzinu i jednostavnost samog pojavljivanja
(Kahneman, 2013., u Vukovi¢, 2022.). Primjer za Kkoristenje mehanizma
dostupnosti bila bi situacija u kojoj umirovljenik procjenjuje rizik infarkta
razmisljajuci o broju njegovih vrénjaka koji su isti dozZivjeli. U kontekstu prozivljenih
iskustva i situacija koje su dozivjeli, ljudi se lakSe prisjecaju uCestalijih situacija i
dogadaija, od onih rjedih (Kahneman i Tversky, navedeno u PolSek i Bovan, 2014.).
. Sidrenje — uz reprezentativhost i dostupnost, termin koji su uveli i objasnili
Kahneman i Tversky (Kengatharan i Navaneethaktishnan, 2014.). Odnosi se na
situacije kada ljudi prosuduju neku veli€inu i njezin opsega bez obzira na to sto je
prethodno nisu procijenili (Vukovi¢, 2022.). Drugim rijeima, ljudi se Kkoriste
principima usporedbe kada nemaju sve dostupne i nuzne podatke ili su vremenski
ograniCeni. Zanimljivo je da su znanstvenici primijetili i da sidrenje ostaje u umu
osobe kratak, ali i duZi period (Bokuli¢ i Poldek, 2010.). Stoga na svaku osobu
utjeCe drugadcije, no to je polje koje se tek treba analizirati i prouciti (Brajkovic i
Radman Pes$a, 2015.).

. Pretjerana samouvjerenost — smatra se da je medu najucestalijim mehanizmima
heuristike. Radi se 0 neracionalnoj i neumjerenoj prosudbi u vlastite mogucnosti i
vjestine u kontekstu vlastitih akcija i ishoda tih akcija u buducim prilikama (Malkiel,
2005.; Kahneman, 2013.,; Shiller, 2015., navedeno u Vukovi¢, 2022.). Pretjerana
samouvjerenost moze se ocitovati u raznim situacijama: npr. moze dovesti do
manje stope diverzifikacije zato Sto ekonomski subjekt odluCuje uvijek ulagati u
njemu poznato podruc¢je. Nadalje, pokazalo se da je pretjerana samouvjerenost
frekventnija kod muskog roda stoga se oni €esto trguju u vecoj mjeri, ali loSije od
Zena (Ritter, 2003., u Brajkovi¢ i Radman Pesa, 2015.).
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5. IgraCeva zabluda - termin kojim se oznacavaju poCetnike pogreske do kojih dolazi
zbog nerazumijevanja vjerojatnosti Sto rezultira netocnim pretpostavkama
(Vukovi¢, 2022.).

Valja naglasiti da suprotno samim pocetcima prouCavanja heuristika, kada su
znanstvenici istrazivali ljudski mentalni sklop i radili eksperimente kojima su htjeli prikazati
postojanje njegove manjkavosti, zadnjih se godina sve viSe fokusiraju na istraZivanje

uzorka njihovog aktiviranja (Bokuli¢ i PolSek, 2010.).

6. BUDUCNOST BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Bihevioralna ekonomija, osim $to spaja podrucje psihologije i ekonomije, u posljednjih
nekoliko godina uvodi neuroznanost - jo$S jednu vaznu kariku koja moze pomoc€i u

objasnjavanju mnogih nedoumica. (Huettel, 2014.).

6.1. Razvoj i znacenje neuromarketinga i neuroekonomije

Termin ,neuroekonomija“ uveo je ameriCki ekonomist Paul Zak. On je tvrdio da
neuroekonomija povezuje i Kkoristi metode neuroloskih znanosti, endokrinologije,
psihologije i ekonomije kako bi spoznao i dokucCio proces odlucivanja (McMaster i
Novarese, 2016.). Zak (2004.) takoder navodi da je neuroekonomija ,transdisciplinarno
podrucje koje koristi neuroznanstvene tehnike mjerenja za identifikaciju neuronskih
supstrata povezanih s ekonomskim odlukama.*

Camerer je kao svrhu neuroekonomije naveo objektivno i mehani¢ko objasnjenje
donoSenja odluka u ekonomiji (McMaster i Novarese, 2016.).

Neuroekonomija se za razliku od drugih poddisciplina ekonomije koristi specificnim
tehnikama i alatima koje drugi ekonomisti ne koriste. Iz tog razloga, ekonomisti koji se ne
bave tim podrucjem teze razumijevaju njezine specifiCnosti i metode, a nasuprot njima,
zajednica neuroekonomista povezana je s raznim znanstvenicima iz drugih polja kao Sto
psiholozi, sociolozi, medicinari, antropolozi jer samo na taj nacin imaju priliku oplemeniti
tu poddisciplinu sa saznanjima i otkricima (Davis, 2010.)

Glavne teme neuroekonomije su (Zak, 2008.):
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Dobivanje nagrade - izbor pojedinca povezan je s pozitivnim ishodom koji iS€ekuje kao
rezultat samoga izbora. Istrazivaci tako istiCu kako su strukture u mozgu koje se povezuju
s dobivanjem nagrade, duboko ukorijenjene u neuronskim mrezZzama svih zivotinja pa
istrazivanje mozga zbog mogucnosti razumijevanja donoSenja odluka u ekonomskog
kontekstu se moZe smatrati logi¢nim slijedom.

Emocije - osim razmiS$ljanja koje su dugo vremena ekonomisti smatrali jedinim izvorom
donoSenja odluka, u procesu izbora, u manjoj ili vecoj mjeri, sudjeluju i emocije. Ako je
pojedinac ne moze donesti odluku samim razmisljanjem, emocije kojim je u tom trenutku
podloZzan mogu potaknuti njegov izbor u nekom smjeru.

Suradnja - znanstvenici su raznim eksperimentima primijetili da su ljudi skloni suradnji s
neistomisljenicima kada se nalaze u, za njih, neadekvatnoj situaciji. Neuronske promjene
vidljive su u situacijama kada je osoba dobila oCekivanu korist i obrnuto, kada je osoba
izgubila oCekivano dobro.

Spoj neuroznanosti i marketinga naziva se neuromarketingom i relativno je novo podrucje
ekonomije koji se usmjerava na shvac¢anje uma kupca koristeci pritom razne metode
neuroznanosti kao sto su: EEG, GSR, FA, fMRI, MEG, NIR, PET. KoriStenje tih metoda
Cesto se smatra diskutabilnim i radikalnim. Primjerice koriStenje FA tehnike u
neuroekonomiji odnosi se na pra¢enje oka i u kojem smjeru osoba gleda, dok PET tehnika
sluzi da se doslovno skenira mozak osobe. Znanje o kupcima i na€inu odlu€ivanja koje
ove metode mogu pribliziti znanstvenicima, mogu dovesti do zlouporabe jer se ste¢ena
znanja mogu Koristiti kako bi se osiguralo da ¢e odredeni proizvod biti kupljen od ciljne
skupine. Medutim, takva upotreba tih znanja znacila bi svjesno oduzimanje slobodne volje
nesvjesnih potrosaca (Durdakova, 2016.).

Posljednje desetljece 20. stoljeca obiljezeno je snaznim napretkom u prou€avanju mozga
i znanostima koji isti organ prou€avaju zbog njegovog utjecaja na druStvena, tehnicka,
znanstvena polja. Isti napredak potaknut je odlukom Kongresa Sjedinjenih Americkih
Drzava koji je razdoblje od 1990. godine do 2000. godine proglasio desetljecem mozga.
Mijere i financiranje znanstvenika koje je potom slijedilo, stvorilo je plodno tlo pri formiranju
novih poddisciplina, medu ostalim i neuromarketinga i neuroetike. (Giordano i Gordijn,
2010., u Sebastian, 2014.).
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Usluge neuromarketinga prvi puta su svrstane u ponudu 2002. godine od dvije velike
ameriCke tvrtke. Ubrzo nakon njihova proboja na trziSte, ameri¢ki znanstvenik Read
Montaque odlucio se na eksperiment u kojem se koristio s dva popularna gazirana pica
razliitih brendova — Coca Cole i Pepsija. On je skenirao mozgove sudionika
eksperimenta i promatrao Sto ¢e se dogoditi u dvije situacije: u jednoj Montaque je
ponudio oba pi¢a sudionicima pritom im uskrativsi informaciju u kojoj je ¢asi pice kojeg
brenda. Ispostavilo se da je vecini vise odgovarao okus Pepsija od Coca-Cole. U drugoj
prilici je pak sudionike informirao u kojoj od dvije ¢aSe se nalazi koje od dva spomenuta
pi¢a. DoSao je do zanimljivoga saznanja — naime, Coca Cola imala je jaCu poziciju u dijelu
mozga koji se nalazi u prefrontalnom korteksu, a zasluzan je za planiranje i kratkotrajno
pamcenje. Nadalje, otkrilo se da Pepsi gazirano pic¢e utjee na limbicki sustav koji je usko

povezan s nasim emocionalnim i instinktivnim ponasanjem (Sebastian, 2014.).

6.2. Metode istrazivanja i kritike neuroekonomije

Predmet proucavanja neuroekonomije moze se podijeliti na dvije sfere (Zak, 2008.): prva
se odnosi na prou€avanje i razumijevanje neuronskih procesa koji sluze za odlucivanje i
koji se ujedno mogu pretpostaviti s postojeCim ekonomskim modelima, dok se druga
odnosi na prou€avanje pojava koje isti modeli ne mogu previdjeti. Prvim podru¢jem se
bavi neuroznanstvenici i medicinari, dok drugo proucavaju neuroekonomisti. lpak, valja
naglasiti da se sve viSe oba podrucja interesa stapaju, kao i da na oba istovremeno rade
i medicinari i ekonomisti (Cesto u suradnji).

Neuroekonomija ima za cilj kreirati teoriju odlu€ivanja koja se temelji na matematickim,
fizioloSkim i psiholoSkim osnovama. Pritom svaki od ta tri segmenta na svoj nacin pomaze
pri stvaranju iste teorije korisne u praksi: sa psiholoSke strane prouCava se proces
donoSenja odluke, s fizioloSke strane promatraju se neuronske mreze, vodljivost najveceg
ljudskog organa koze, rad srca, smjer pogleda ociju itd. (Camerer, 2008a.).

Struénjake u neuromarketingu zanima na koji na€in se pona$aju odredeni dijelovi mozga
u trenutku odluke o kupnji. Nadalje, oni pokuSavaju ispitati nacin funkcioniranja i

karakteristike ljudske memorije s namjerom $to boljeg plasiranja proizvoda i usluga na
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trziSte. To ide toliko daleko da u spomenutu svrhu velike kompanije pokusavaju dokuciti
nesvjesni dio mozga i njegovo aktiviranje (Durdakova, 2016.).

Neuromarketinski stru¢njaci posebno se koriste fMRI metodom, odnosno funkcionalnom
magnetskog rezonancom. Posto ta metoda nije kirurSka i destruktivha, smatra se
sigurnom za koriStenje za potrebe neuromarketinskih istrazivanja. Znanstvenici njome
pokuSavaju dokuciti na koji na€in svaka zasebna individua reagira na neku informaciju i
zbog Cega. Na koji naCin se metoda moze koristiti, moze pribliziti i primjer istrazivanja u
kuSanju vina. Naime, znanstvenici su skupinu ljudi suocili s dvije situacije: u jednoj su im
dane Case istog vina bez ikakvog pojasnjenja o cijeni, a u drugoj su uz ¢aSe istog vina
dobili informaciju da se u jednoj nalazi skuplje, a u drugoj jeftinije. Pomoéu fMRI metode,
znanstvenici su uvidjeli da je primije¢eno povecanje u medijalnom orbitofrontalnom
korteksu kada su ljudi informirani da je u nekim ¢asama skuplje vino. Kako je taj dio
mozga povezan sa samoprocjenom o svidanju vina, moze se zakljuciti da je informacija
o skupoci utjecala na aktivhost mozga i procjenu kvalitete proizvoda koji se nije nimalo
razlikovao u usporedbi s vinom u drugim ¢asama (Kuvacic¢ et al., 2018.).

Smatra se da ¢e fMRI metoda postati najutjecajnija i najkoristenija metoda za istrazivanja
u neuromarketingu, ali se potice i koristenje drugih metoda kako bi se povecala znanja o
procesu odlucivanja kupaca (Kuvacic et al., 2018.).

Razlog averzije dijela ekonomista prema neuroekonomiji lezi u viSe razloga. Neki
smatraju da dobivanje rezultata istraZivanja neurona nevazan za ekonomiju kao znanost.
Takoder, postoje i oni koji se prikljuCuju misljenju nekih psihologa i neuroznanstvenika i
tvrde da prou€avanje mozga s fMRI s ciliem objasSnjavanja procesa odlucivanja nije
adekvatan te da iste tehnike neée donesti rezultati u kratkom vremenskom roku kako neki
neuroekonomisti to o¢ekuju (Camerer, 2008b.).

Camerer (2008b.) navodi da su kritike neuroekonomije neopravdane iz sljedecih razloga:
- Neuroznanstvenici i neuroekonomisti pazljivo odabiru metode i tehnike ispitivanja
mozga, s naglaskom na neprestan razvoj novih i kvalitetnijih alata.

- Ekonomisti koji ne prouCavaju neuroekonomiju mogu imati problema s
razumijevanjem i analizom rezultata istraZivanja posebice ako su koriStene medicinske

tehnike poput fMRI-ja. Camerer smatra da kritike pojedinih ekonomista o
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neuroekonomskim istrazivanjima treba iSCitavati s oprezom jer nisu svi ekonomisti
dovoljno kvalitetno upuéeni u podrucje neuroekonomije pa njihove navode treba dodatno
prouditi.

- Negativne kritike neuroekonomije Cesto su povezane s ne razumijevanjem
multidisciplinarnim tehnikama istrazivanja odabira. Jedan od najkritiziranijih metoda je

ujedno i najucestalija medicinska metoda fMRI.

6.3. Razvoj digitalne ekonomije i umjetne inteligencije te utjecaj na bihevioralnu
ekonomiju

6.3.1. Ovisnost o tehnologiji

O velikom napretku u tehnologiji u posljednjih nekoliko desetlje¢a govori i podatak da je
japanska vlada na sluzbenim Internet stranicama objavila kako se trenutno nalazimo u
petoj fazi drustvenog razvoja koji nakon faze lova, poljoprivrede, industrije i informatike
oznacava razdoblje koje donosi nov nacin funkcioniranja u privatnoj i poslovnoj sferi te
golemi pomak u znanosti. Neke od odlika Drustva 5.0 je razvijanje online medicine i
robotskog sistema njege, posilike poste putem dronova i sli¢nih letjelica itd. (Takahashi,
2018.). Neki od tih izuma su vec¢ uvelike u upotrebi u nekim dijelovima svijeta — primjerice
u Japanu i Kini tjekom pandemije koronavirusa, rapidno su razvijani roboti koji su,
umjesto medicinskih sestra i tehni€ara, pomagali oboljelima pruzajuéi im zdravstvenu
skrb. Neke od inovacija jo$ uvijek nisu u Sirem koriStenju, no svakodnevno se razvijaju
tehnologije koje ¢e isto omoguciti. Primjerice, u medicini takvih novih tehnologija dovest
¢e do pristupacnije medicinske pomoci pacijentima, ali i olakSati i ubrzati medicinsku
asistenciju doktorima i smanijiti troSkove u medicini. Tako naprimjer, dronom poslan organ
za transplantaciju od tocke A do toCke B, ve¢ smanjuje troSak prijevoza (goriva za
helikopter ili nekog kopnenog prijevoznog sredstva).
Medutim, uz sve dobrobiti koje Drustvo 5.0 pruza, ono obiluje i novim izvorima nedaca,
medu kojim se istiCe ovisnost o internetu i drustvenim mrezama. Bihevioralni ekonomisti
otkrili su da kod ovisnosti online igrica, dolazi do smanjenja razumijevanja odnosa
dobrobiti koje proizlaze dugoro¢nog ne igranja igrica (i obrnuto ugroza koje ovisnost o
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njima izaziva) te uzitka koji imaju dok igraju igricu ne razmisljajuci o posljedicama. Pritom,
dolazi do smanjene stope inhibicije impulsa, a to je usko povezano s disfunkcijom
frontalnog dijela mozga. Daljnja istrazivanja mozga i emocija kao odgovor na ovisnosti
(kako o opojnim sredstvima, tako i o internetu), mocéi ¢e se prou€avati skeniranjem CAT
tehnikom. Njome se ekonomisti mogu sluZiti kako bi mjerili stanje u organizmu i aktivacije
dijelova tijela dok paralelno vode raCuna o ekonomskim aspektima povezanim s ovisnosti.
Ocekuje se da ¢e nova saznanja iz bihevioralne ekonomije i ekonomike zdravstva modi
pomoci u razumijevaniju isplativosti odredenih akcija i fenomena (Takahashi, 2008.). Osim
toga, pomocu tehnika kao sto su CAT i fMRI, moci ¢e se istraZiti na koji nacin ovisnost o
internetu utjeCe na dohotke i rashode pojedinca i njegove obitelji, kako utjeCe na zdravlje
te koliko traje i kosSta lijeCenje u kratkom i dugom roku. Takoder, moze se ispitati
potrebitost povecanja obrazovanja strunjaka u datoj domeni, kao i troSkove bolnica (Sto
privatnin Sto drzavnih) za nabavku potrebnih resursa i osposobljavanja medicinskih

radnika za rad s pacijentima koji pate od tih i sli¢nih ovisnosti.

6.3.2. Roboti i bihevioralna ekonomija

Posljednjih nekoliko godina obiljezene su razvojem umjetnih inteligencija, robota za razne
potrebe i sfere ljudske djelatnosti, unapredenje strojnog ucenja itd. Izmedu ostalog, neki
od razvijenih robota su PARO napravljen u obliku malog bijelog tuljana i ARASH koji
izgleda kao Covjek, sluze kako bi pomogli ljudima smanijiti razinu stresa i poticati na
drustveno ponaSanje. Roboti se razvijaju i kako bi educirali djecu i odrasle raznim
temama, a primjer robota sa specifi¢nim ciliem je i RASA, robot koji je napravljen kako bi
pomogao i olakSao u€enje znakovnoga jezika djeci s oste¢enim sluhom (Meghdari et al.,
2018, u Beerbaum i Puaschunder, 2019.). Analizom dobrobiti robotike koja se koristi za
slicne svrhe u drustvenom, psiholoskom i financijskom aspektu, bihevioralni ekonomisti

mogu olaks$ati daljnji napredak u suradnji s informati€arima i programerima.
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Slika 1. i 2.: naslici broj 1. nalazi se robot PARO koiji sluzi za terapeutske svrhe (preuzeto s Internet stranice:

https://robots.ieee.org/robots/paro/); slika broj 2. prikazuje RASA robota koji sluzi za poduavanje

znakovnog  jezika  djece s ostecenim sluhom (preuzeto S Internet  stranice:
https://books.google.hr/books?id=FsC_DwAAQBAJ&pg=PA657&Ipg=PA657&dq=rasa+robot&source=bl&
ots=GFvbfKaQNp&sig=ACfU3U3YHXS ryO9Xv7fLyITXxuAl5 pag&hl=hr&sa=X&ved=2ahUKEwiMnO3qgl
gf4AAhUD8rsIHa72Dp0Q6AF6BAgY EAM#v=0nepage&qg=rasa%20robot&f=false)

U sklopu ponude raznih banki, sve se viSe razvija i robo-savjetnik (engl. roboadvice) —
financijski savjetnik koji pomocu algoritama i modela, daje savjete vezane za investiranja.
Cilj koristenja robo-savjetnika je koristenje optimizacijskih modela kako bi se utvrdilo
najbolje ulaganje za svakog korisnika banka, bez da djelatnik zaposlen u banci na bilo
koji naCin pomogne i sugerira neko moguce rjeSenje. Robo-savjetnici djeluju u tri etape:
prva etapa odnosi se na kratka analiza ulagaca, druga na pocetak procesa ulaganja te
posljednja, treéa na nadgledanje i kontroliranje funkcioniranja odabranih metoda.
Takoder, bankovni savjetnici kao ljudska bi¢a imaju svoje mane te mogu djelovati opre¢no
potrebama i dobrobiti korisnika usluga, dok isto nije moguce kod robo-savjetnika jer se
on sluzi koriStenjem strojnog ucenja i algoritama koji optimiziraju srednju varijancu
(Beerbaum, D. et al. 2019).
Koristenje umjetne inteligencije (Al) u procesu zapoSljavanja postaje sve ¢eS¢a metoda
za organizacije za zaposljavanje novih ljudi. Unato€ tome, malo je konsenzusa o tome
treba li Al imati Siroku primjenu u procesu zaposljavanja i u kojim kontekstima. Opc¢enito,
na temelju dokaza zaklju€uje se da je Al jednaka ili bolja od ljudi kada se koristi u procesu
zaposSljavanja, medutim, ljudi vjeruju u vlastitu superiornost. Buduci da je istrazivanje
zapoSljavanja umjetne inteligencije joS u povojima, postoje mnoge buduce istrazivacke
mogucnosti koje treba istraziti. Usporedujuci metode zapoS$ljavanja umjetne inteligencije
koriStene u recenziranoj literaturi s onim Sto se prakticki koristi, uoCava se jaz izmedu
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akademika i stru¢njaka. To znaci da su mnoge primijenjene upotrebe za zapoSljavanje Al
ispred onoga $to se prou¢ava. Konkretno, uobi¢ajena metoda povecéanja raznolikosti i
pravednosti u zapo$ljavanju s umjetnom inteligencijom bila je uklanjanje osjetljivih
varijabli i onih koje imaju grupne razlike, metoda poznata kao ,zasljepljivanje” . Stoga,
empirijska procjena takvih alata za zapoSljavanje Al moze poboljSati zakljuCke o tome
koje vrste Al mogu donijeti bolje odluke o zaposljavanju (Will et al., 2022.).

Kao Sto je ve¢ napomenuto, posljednjih desetljeca bihevioralna ekonomija postala je
utjecajno i vazno polje ekonomije. Interes za bihevioralno ekonomiju, izmedu ostaloga,
proizlazi iz nelagode sa standardnim ekonomskim modelima koji se temelje na
restriktivnim pretpostavkama koje ograni¢avaju prirodu ljudske motivacije. lako je vec
Adam Smith istaknuo mnostvo psiholoskih motiva koji pokre¢u ljudsko ponasanje, i
unatoC Cinjenici da su mnogi utjecajni ekonomisti nakon toga povjerovali u nacela
moderne bihevioralne ekonomije, pretpostavka homo economicusa postala je
prevladavajuéa, a to je bilo izazvano uvjerljivim dokazima o drustvenim, kognitivnim i
emocionalnim ¢imbenicima koji pokrecu donoSenje odluka i drustvenu interakciju. Buduci
da je ljudska interakcija vazna za trzista rada, oCekivalo bi se da je bihevioralna ekonomija
vrlo relevantna za ekonomiju rada. Ekonomija ponasanja mozda nije revolucionirala
ekonomiju rada, ali je svakako reformirala nacin na koji (mnogi) ekonomisti rada
razmisljaju o funkcioniranju trziSta rada. Ekonomisti rada nisu u potpunosti napustili
standardni ekonomski okvir, ve¢ su pokusali ukljuCiti nove aspekte u postoje¢e modele.
Ovaj proces nije bez trzavica. Jasno je da se psiholoSki motivi mogu na razliite nacine
integrirati  u standardni ekonomski okvir, &to gotovo neizbjezno rezultira
nezadovoljavajucom situacijom da se teorijski okviri razilaze. Ipak, napredak je bio
osobito izrazen u podrucjima u kojima su se pojavili teorijski modeli, npr. u literaturi o
drustvenim preferencijama. U drugim podrucjima, medutim, postoji ogromna potreba za
razvojem teorije. Kao $to je gore spomenuto, €ini se da su teorije koje integriraju koncepte
psihologije licnosti u ekonomski okvir preduvjet za sustavni buduéi znanstveni napredak.
Isto tako, Cini se da je otpuStanje pretpostavke eksponencijalnog diskontiranja u

modelima pretrazivanja trzista rada kritiCan pothvat. Opcenito, izmjena modela trazenja
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posla radi uzimanja u obzir nestandardne preferencije i uvjerenja moze pruZziti iznimno
korisne uvide za makroekonomske modele trziSta rada (Dohmen, 2014.).

U industrijsko doba u koje je CovjeCanstvo davno uslo s parnim strojevima dovela je do
primitivne mehanizacije u proizvodnji. S razvojem interneta i mobilnih tehnologija,
elektronika, nano tehnologija, napredak u medicini, zdravstvu i digitalnim aplikacijama i
dr. ubrzava se prou€avanje mehatronike. Posljednji svjetski ekonomski forum zauzima
vazno mjesto na dnevnom redu robotike i umjetne inteligencije, a ekonomisti poput
Roubinija i Stiglitz se takoder ukljuGuju u raspravu o robotici i utjecaju umjetne
inteligencije na ekonomiju i poslovanje. lako je Stephen Hawking kritizirao rizike u tom
smislu, svakodnevno smo svjedoci silnih vijesti i €lanaka na poslovnim stranicama o tim
temama pa je ocCito da korporativni svijet i profesionalci vise ne mogu odoljeti tim
inovacijama. Promjena oblika poslovnih uvjeta, radne snage i nacina poslovanja
koriStenjem novih tehnologija imat ¢e ozbiljne utjecaje na svakodnevni poslovni Zivot te
Sire na mnoge zemlje i svjetsku ekonomiju. Stavke i naslovi kao Sto su omjer
nezaposlenosti, Philipsova krivulja, performanse, upravljanje, CRM Analytics, upravljanje
odnosima s klijentima, prodaja, strateSko planiranje, masovna proizvodnja, paritet
kupovne moci, BDP, inflacija, novac, srediSnje banke, bankovni sustav, podu€avanje,
obuka, raCunovodstvo, porezi itd. u vezi s poslovanjem i ekonomijom suocit ¢e se s
ozbiljnim opasnostima, udarcima, promjenama, izlozenostima kao i prilikama i dobitcima

s poboljSanjima u umjetnoj inteligenciji i robotici (Dirican, 2015.).
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Slika 3. Ciklusi razvoja ekonomije, slika preuzeta iz Dirican, 2015. (str. 566.).

Slika broj 3. prikazuje cikluse razvoja ekonomije od 1910. godine do 2020. godine. Vazno

je istaknuti kako je nakon globalnih financijskih previranja iz 2008. godine, zapocetih

neuspjehom Lehman Brothersa, prva hipoteza bila da je u svjetskoj ekonomskoj i

financijskoj agendi zapocCelo novo doba pod nazivom Svemirska ekonomija (Dirican,

2015.).
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7. ZAKLJUCAK

Bihevioralna ekonomija dio je ekonomije koji se odmife od isklju€ivog koristenja
tradicionalnih modela i tehnika istrazivanja i inklinira multidisciplinarnoj razmjeni i primjeni
znanja. Jedan od najvaznijin cilieva ekonomije ponaSanja je razumijevanje uzroka
iracionalnih ponasanja kod sudionika trzidta, a neka od saznanja do kojih su bihevioralni
ekonomisti dosli su da je ljudska racionalnost ograni¢ena jer na odluke ljudi uvijek utjecu
Cimbenici poput emocija, intuicije i tudih razmisljanja koji spre€avaju idealno objektivhog
izbora. Zatim, bihevioralni ekonomisti su eksperimentima pokazali da iako su sudionici
trzista neracionalni i neadekvatno informirani svojim djelovanjem ipak doprinose
stvaranju i zadrZavanju ravnotezZe. Pritom, svaki sudionik u svojoj glavi mentalno racuna
svoje troSkove i usporeduje ih sa svojim dohocima, planirajuci daljnje postupke na trziStu
u kratkom ili dugom roku.

Pocetkom novog tisuélijeCa u bihevioralnoj ekonomiji poCela su se razvijati jo$ dva
znaCajna podruc¢ja pod nazivom neuroekonomija i neuromarketing koja proucavaju
osobitosti ljudskog mozga i reakcije koje se u njemu dogadaju tijekom procesa
odlu€ivanja. Brz razvoj ovih podrucja dodatno su poduprle i financirale vlade diljem
svijeta, a posebno se istiCe doprinos vlade SAD-a koji je zadnje desetljece 20. stolje¢a
posvetilo upravo prou€avanju mozga. Stoga, iako su spomenuta podrucja tek u svojim
pocetcima, zbog dosadasnjeg napretka i efikasnosti znanstvenika u svojim nastojanjima
da otkriju pozadinske mehanizme odlucivanja, oCekuje se brzo razvijanje i jo$ jaCe
etabliranje ovih podrucja. Takoder, oCekuje se da Ce bihevioralni ekonomisti pratiti korak
s razvojem umjetnih inteligencija te u suradnji s programerima stvoriti sustave i robote
koji ¢e olaksali funkcioniranje bankarskih sustava i podr§ke kupcima. Nadalje, umjetna
inteligencija mogla bi se koristiti za kreiranje sucCelja koja ¢e pomoci potroSaCima da
razmotre racionalnost svojih izbora pruzivsi im uvid u prednosti i nedostatke svake od
opcija kao i bolju informiranost. Stovise, kori$tenjem strojnog uéenja mogla bi se i
sugerirati optimalna opcija pri potroSacevom izboru.

Na temelju svega navedenog, zaklju€uje se da je cilj istraZivanja postignut i da je hipoteza

rada potvrdena — bihevioralni ekonomisti sve viSe otkrivaju razloge iracionalnih poteza
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ekonomskih agenata na trziStu nadopunjavajuci time saznanja koja se mogu dobiti
pomocu standardnog ekonomskog modela. Takoder, pokazalo se da je u tom procesu
nuzna suradnja sa znanstvenicima iz drugih podrucja poput psihologije i medicine. U
prilog tome ide i sve vedi razvitak neuroekonomije i neuromarketinga koji bez kvalitetne
multidisciplinarne suradnje ne bi bio ostvariv.

Naposlijetku, mozemo zakljuciti da je bihevioralna ekonomija pravac u ekonomiji koji je
svojim doprinosima izmijenio dugo ustaljene paradigme u ekonomskoj znanosti, otvorio
vrata novim podrucjima interesa i proucavanja te Cije inovacije mogu doprinesti razvoju

ekonomije kao znanosti 21. stoljeca.
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SAZETAK

Bihevioralna ekonomija novije je podrucje ekonomije koje se pocelo razvijati u drugoj
polovici 20. stolje¢a radom i utjecajima ekonomista i nobelovaca kao $to su Daniel
Kahneman i Richard Thaler. Spomenuti i ini struCnjaci koristeci se znanjima ponajvise iz
psihologije, ali i drugih prirodnih i humanistiCkih znanosti, uveli su u ekonomiju razne
pojmove i eksperimente Ciji je cilj razumijevanje procesa donosenja odluka. Pritom se
njihovo istrazivanje ne temelji samo na standardnom ekonomskom modelu, vec¢ se
analiziraju i anomalije ponasanja ekonomskih subjekata koji viSe nisu percipirani kao
idealno racionalni homo economicusi, ve¢ kao obi¢ni ljudi Cije odluke ovise o nizu
Cimbenika. Kako bi se razumijevanje procesa donoSenja odluke bolje razumjelo, u
posljednja dva desetlieCa pocCele su se razvijati poddiscipline neuroekonomija |
neuromarketing kojima je jedan od zadataka prouciti promjene u mozgu prilikom raznih
inputa prije i tijekom donoSenja odluke. KoriStenjem novih saznanja iz tih podrucja
bihevioralni ekonomisti ve¢ sada stvaraju robote i razna pomagala umjetne inteligencije
koja znaju na koji nacin pristupiti Covjeku kako bi mu pomogla i pruzila uslugu. O&ekuje

se daljnji razvitak u tom smjeru u idu¢em periodu.

Klju€ne rijeci: bihevioralna ekonomija, heuristike, neuroekonomija, neuromarketing
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SUMMARY

Behavioral economics is a new area of economics that began to develop in the second
half of the 20th century with the work and influence of economists and Nobel laureates
such as Daniel Kahneman and Richard Thaler. Those and other experts, using
knowledge mostly from psychology and from other natural sciences and humanities, have
introduced various concepts and experiments into economics, aiming to understand the
decision-making process. Their research is not based only on the standard economic
model but also analyzes the anomalies of the behavior of human beings that are no longer
perceived as ideally rational homo economicus but as ordinary people whose decisions
depend on several factors. To better understand the decision-making process, in the last
two decades, behavioral economists have begun to develop the subdisciplines of
neuroeconomics and neuromarketing. Their aim is to study changes in the brain during
various inputs before and during the process of decision making. Using new knowledge
from these areas, behavioral economists are already creating robots and different artificial
intelligence aids that know how to approach the man to help and provide him with a

service. Further development in this area is expected in the coming period.

Keywords: behavioral economics, heuristics, neuroeconomics, heuromarketing
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