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UVODNE RIJECI (9-9)

UVODNE RIJECI

S ponosom predstavljam drugo izdanje Zbornika studentskih radova
Sveucilista Jurja Dobrile u Puli. Zbornik ponovno promovira izvrsnost, predanost,
istrazivanje i suradnju unutar nase akademske zajednice, obogacujuci ne samo
Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli, nego i ukupnu znanstveno-stru¢nu aktivnost u
Hrvatskoj, stvarajudi time dalekosezne drustvene implikacije.

Nasa misija ostaje nepokolebljiva, a to je poticati izvrsnost kroz potporu
mladih umova u njihovim istrazivanjima i intelektualnom rastu. Drugi broj
Zbornika odrazava neumornu predanost studenata i njihovih mentora, istrazujuci
nove granice znanja i stvarajuci sadrzaje koji obogacuju akademske horizonte. Ovo
izdanje nije samo rezultat individualnih napora, ve¢iplod potentne suradnje unutar
akademske zajednice. Njezina snaga lezi u uzajamnom dijeljenju ideja, poticanju
kritickog razmisljanja i podrzavanju inovacija koje ¢e oblikovati budu¢nost. Kroz
objedinjavanje resursa, stvaranje partnerstava te poticanje interdisciplinarnog
istrazivanja, ovo Sveuciliste nastavlja biti katalizator pozitivnih promjena u naem
drustvu. Radovi u ovom Zborniku nisu samo rezultat, ve¢ odrazavaju i nasu
odgovornost prema zajednici i svijetu oko nas.

Ovim putem zahvaljujem svima koji su ulozili napore u stvaranje ovog
izdanja Zbornika: urednistvu, izdavackom savjetu, izdavacu, znanstvenicima,
recenzentima i naravno mladim akademskim umovima. Njihova strast, upornost
i suradnja klju¢ni su za prosperitet Sveucilista Jurja Dobrile i Sire zajednice.
Recenzenti imaju klju¢nu ulogu u postizanju uspjeha svakog ¢asopisa te zasluzuju
iskrenu zahvalnost. Recenziranje rukopisa ima izuzetnu vaznost jer osigurava
visoku kvalitetu objavljenih materijala u svakoj publikaciji. Stoga zelim izraziti
posebnu zahvalnost svim recenzentima za njihov izvanredan doprinos pri objavi
ovog Zbornika.

Neka ovo izdanje bude inspiracija i poticaj za daljnje istrazivacke napore, te
neka nas podsjeti na vaznost suradnje i istrajnosti u postizanju zajednickih ciljeva.

izv. prof. dr. sc. Valter Boljunci¢
prorektor Sveucilista Jurja Dobrile u Puli






PREDGOVOR (11-12)

PREDGOVOR

VJERUJEM KAKO JE VRIJEME DA PROMIJENIMO UTABAN
PUT ZNANOSTI...

Vjerujem kako je vrijeme da promijenimo trenutno utaban put znanosti.
Mozda je danas prikladno dati prednost odredenim disciplinama kao $to su
racunalna znanost, robotika, kvantna biologija, istrazivanje mati¢nih stanica,
egzometeorologija i sl., zanemarujudi pritom znanstvene discipline koje su vodile
civilizacije kroz evoluciju tehnologije i evoluciju samog drustva. Tu mislim na
znanstvene doprinose politicke znanosti, logike, sociologije, filozofije i povijest, pa
i nekim tehnickim aspektima ekonomije.

Intelektualci i politicari diljem svijeta glasno zagovaraju stvaranje drustva
buducnosti koje se oslanja na znanje, obrazovanje i napredne tehnoloske
vjestine. Ovaj period moze oznaditi novu eru znanja. Ali, znanost predstavlja
sistematizirano tijelo znanja - istraZivanje istine putem razuma. Ona predstavlja
alat za napredovanje u znanju. Kao sto sam davne 2012. godine u okviru znanstvene
konferencije ‘Ekonomsko obrazovanje u Republici Hrvatskoj — jucer, danas, sutra’
sugerirao, vrednovana zaliha znanja moze se podijeliti na fond akumuliranog i
fond trenuta¢nog znanja. Zbog toga se znanje, kao i bilo koja druga investicija,
mora tretirati kao posebna i otvorena kategorija.

Misljenja sam kako multidisciplinarnost, interdisciplinarnost te
transdisciplinarnost usmjeravaju i nadilaze znanstvenu disciplinarnost. Zajednicki
nazivnik ovim pristupima jest da svi imaju isti cilj: povezati ljude koji su obuceni
u razli¢itim znanstvenim disciplinama i imaju razlicitu stru¢nost. Medutim,
sve te ine-disciplinarnosti koriste razlicite strategije i obi¢no imaju razlicite
svrhe i implikacije. Dodatni izazovi vidljivi su u otezanoj komunikaciji izmedu
specijaliziranih podrucja interesa i pristupa kao i potencijalnih kognitivnih
barijera. Medutim, upravo pritisci koji proizlaze is uskih disciplinarnosti mogu
kroz razli¢ita, disparentna, suprotna, antiteticka, pa ¢ak i konfliktna promisljanja
navigirati znanost kroz neistrazena podrucja interesa.
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Razvoj znanosti te prosirenje znanja, trebaju nadi¢i krutu disciplinarnost
unisonog znanstvenog pristupa. Obrazovanje, kao preduvjet i posljedica znanosti,
treba pritom biti prepoznato kao integrirani proces Ciji je sustinski cilj razvoj
drustva/ljudi/pojedinaca. Jedini cilj obrazovnog procesa jest napredak znanosti,
prosirenje temelja znanja te stvaranje povoljnih preduvjeta za formiranje drustva
utemeljenog na znanju.

Ipak, da bi mogli nadi¢i disciplinarnost, moramo se vratiti filozofiji kao
znanosti koja proucava nacelne, apstraktne i opée probleme vezane uz civilizacijsko
postojanje. Moje obrazlozenje za to je da filozofija obuhvac¢a podrucja poput logike,
epistemologije, moralne i politicke filozofije. Snazno razumijevanje filozofije
znanosti te logike i teorije znanja ne samo da ¢e poboljsati teorijske sposobnosti
znanstvenika, ve¢ ¢e im takoder omoguciti razlikovanje tautologija i dedukcija
s jedne strane, te empirijskih ¢injenica i njihovih veza s druge strane. Primjerice
u Ekonomici se cesto pogresno poistovjecuje valjanost s istinom, $to dovodi
do lakog prelaska na laz pod krinkom matematicke preciznosti i strogosti. Dok
zakljuéci mogu biti logicki valjani, oni ne moraju nuzno biti istiniti. Stovige, snazno
obrazovanje u moralnoj i politickoj filozofiji moglo bi pomo¢i u ublazavanju
brojnih implicitnih predrasuda prisutnih u ekonomskom razmisljanju ili, u
najmanju ruku, smanjiti njihov utjecaj. Sli¢no je i s kognitivnim znanostima koje
su temeljile svoj razvoj na znanstvenim probicima neuroznanosti, psihologije,
umjetne inteligencije, antropologije, filozofije, pa i lingvistike.

lako znanstvene discipline ‘rastu i padaju’ u razli¢itim vremenskim i
interesnim skalama, evolucija novih znanstvenih polja i istrazivanja biti ce
validirana upravo kroz multidisciplinarnost; pristupu koji ¢e utabati novi put
znanstveno-istrazivackoj perspektivi.

Soumitra Sharma
profesor emeritus Sveucilista Jurja Dobrile u Puli
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UDK 364-152(497.571)
Preglednirad

KVALITETA USLUGA SOCIJALNE
SKRBI U ISTARSKO]J ZUPANTIJI

Rozalija Javoran

Istarsko veleuciliste
rjavoran@iv.hr

Dragan Benazic¢

Fakultet ekonomije i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovic’
dbenazic@unipu.hr

Sazetak: Usluge socijalne skrbi obiljeZene su visokim stupnjem neopipljivosti,
nestandardiziranostite interakcijeizmedu pruZateljaikorisnika, posebno u slucajevima
kada je krajnji korisnik dijete s posebnim potrebama. Navedeno doprinosi visokoj
razini percipiranog rizika od strane korisnika roditelja koji su visoko emocionalno
ukljuceni u pruzanje usluge. U tom smislu neophodna je primjena posebno razvijenog
koncepta marketinga usluga socijalne skrbi u Cijem sredistu je percipirana kvaliteta
usluge koja potom utjece na zadovoljstvo korisnika i uspjesnog pruzanja usluga. Cilj
je rada utvrditi kvalitetu usluge socijalne skrbi s posebnim osvrtom na usluge socijalne
skrbi u Istarskoj Zupaniji. U tu svrhu provedeno je istraZivanje putem upitnika na
uzorku od 135 roditelja. Rezultati ukazuju na potrebu za poboljsanom komunikacijom
s korisnicima i prilagodbom usluga njihovim individualnim potrebama, uz mapiranje
svih korisnika i pruZenih usluga. Rad takoder istice potrebu za umreZavanjem
strucnjaka i stvaranjem dostupne baze podataka, reviziju medicinskih tretmana i
liekova, te kontinuirano obrazovanje strucnjaka o pravima i mogucnostima djece s
teskocama. Socijalna inkluzija ove djece prepoznata je kao korisna i za njih i za djecu
urednog razvoja.

Kljucne rijeci: sustav socijalne skrbi, roditelji djece s tesko¢ama u razvoju, socijalni
marketing, zahtjevi sudionika istrazivanja, Istarska Zupanija
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UVOD

Usluge socijalne skrbi, posebice u Istarskoj Zupaniji, suocavaju se s nizom
izazova u smislu njihova marketinga. Ove usluge su inherentno obiljeZene visokim
stupnjem neopipljivosti, $to znaci da ih teSko moze razumjeti korisnik dok ih
osobno ne dozivi. Osim toga, postoji velika nestandardiziranost u pruzanju ovih
usluga. Svaki pruzatelj usluga moze imati svoj nacin pristupa i tretmana, ovisno
o specifi¢nostima svakog pojedinog korisnika. Posebno je izazovno kada su u
pitanju djeca s posebnim potrebama, jer svako dijete zahtijeva individualni pristup
i paznju. Jos jedna klju¢na karakteristika ovih usluga je snazna interakcija izmedu
pruzateljaikorisnika. U kontekstu usluga socijalne skrbi, ova interakcija cesto moze
biti emotivno intenzivna, narocito kada su roditelji korisnici koji traze najbolju
mogucu skrb za svoje dijete. Kao posljedica ovih karakteristika, mnogi korisnici,
posebno roditelji, Cesto osjecaju visoku razinu percipiranog rizika prilikom odabira
pruzatelja usluga. Njihova emocionalna ukljuc¢enost ¢ini odlucivanje slozenijim, te
stoga pruzatelji usluga moraju uloziti dodatne napore u marketing i komunikaciju
kako bi stekli povjerenje i zadovoljstvo svojih korisnika.

Nedovoljno razradeni standardi kvalitete, nedorecene zakonske odredbe,
manjak stru¢njaka, prenormiranost malog broja preostalih stru¢njaka simptomi
su neuredenosti sustava pruzanja socijalnih usluga u Istarskoj Zupaniji, to ukazuje
na nuznu potrebu da se reformira sustav socijalne skrbi sukladno stvarnim
potrebama korisnika.

Ovaj rad prezentira, u kontekstu socijalnog marketinga, rezultate istrazivanja o
iskustvu korisnika te njihove zahtjeve, a koji su u posljedi¢no prezentirani lokalnoj
zajednici i lokalnim izvr$nim tijelima. Cilj ovog rada je podici svijest sudionika
procesa da je nuzno donijeti strategiju na osnovu koje ce se pokrenuti operativne
aktivnosti, a koje ¢e omoguditi korisnicima da uzivaju zakonom i konvencijama
zajamcena prava.

U istrazivanju su se roditelji korisnika tih usluga zalili kako institucije pruzaju
jednosmjernu komunikaciju, kako nemaju dovoljno mogu¢nosti da izraze vlastito
misljenje $to ukazuje na izostanak svijesti u upravljanju tim institucijama da
njeguju dvosmjernu komunikaciju s korisnicima, a koja je esencijalna za kvalitetno
funkcioniranje socijalnog i zdravstvenog sustava.

Ovaj rad sastoji se iz pet dijelova. Nakon uvoda objasnjavaju se obiljezja
socijalnog marketinga i kvaliteta usluge socijalne skrbi. U trecem dijelu obraduje
se metodologija te se iznose rezultati provedenog empirijskog istrazivanja. U
cetvrtom dijelu rada iznose se ogranicenja istrazivanja, te se daju prijedlozi za
buduca istrazivanja i navode moguci nacini poboljsanja kvalitete usluge socijalne
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skrbi. U petom dijelu daju se zaklju¢na razmatranja u pogledu kvalitete usluge
socijalne skrbi.

1. OBILJEZJA SOCIJALNOG MARKETINGA

Socijalni marketing je nastao prije vise od dvadeset pet godina, a termin
socijalni marketing su prvi put upotrijebili 1971. godine Kotler i Zaltman (Kotler,
1971) kako bi opisali koristenje komercijalnih marketinskih principa i tehnika da
bi se propagiralo ponasanje kao rjesenje za odredeni drustveni problem.

Osamdesetih godina Svjetska zdravstvena organizacija i americki Centri za
kontrolu i prevenciju bolesti (CDC) poceli su koristiti termin socijalni marketing
kako bi promovirali znacaj ove discipline (Kotler, 2008). U istom desetljecu, R. C.
Lefebvre i J. A. Flora (Lefevbre, 1988) promoviraju socijalni marketing i $iroku
primjenu socijalnog marketinga u pobolj$anju zdravlja stanovnistva.

Devedesetih, se osnivaju studijski programi, npr. Centar za socijalni marketing
u Skotskoj, na Sveucilistu Juzna Florida otvorio se Odjel za zdravlje drustva i obitelji
na kojem je odrzana prva drzavna konferencija pod nazivom ,,Socijalni marketing
ijavno zdravlje (Kotler 2008). U Washingtonu je 1999. godine osnovan Institut za
socijalni marketing.

»docijalni marketing se moze definirati kao upotreba marketinskih
principa i tehnika s namjerom da ciljna grupa dobrovoljno prihvati, odbaci ili
modificira odredeno ponasanje u korist pojedinca, grupe ili drustva u cjelini.“
(Kotler, 2008).

Socijalni marketing usmjeren je na motiviranje ciljnih skupina da promijene
svoje ponasanje u korist zdravlja, zastite okolisa ili drustvene dobrobiti. Za razliku
od komercijalnog marketinga koji se fokusira na prodaju proizvoda, socijalni
marketing “prodaje” promjene ponasanja. Agenti promjene nastoje potaknuti ciljne
skupine na usvajanje novog ponasanja, odbacivanje $tetnih praksi, modificiranje
trenutnih navika ili potpuni prekid sa nezeljenim ponasanjem. Klju¢ne tocke,
poput obrazovanja i promjene stavova, koriste se kao sredstva za poticanje
promjena u ponasanju, ali nisu krajnji cilj. Najve¢i izazov socijalnog marketinga je
oslanjanje na dobrovoljni pristanak ciljne skupine, umjesto na zakonske i prisilne
mjere. (Kotler, 2008)

Trziste socijalnog marketinga se razlikuje od trzista komercijalnog marketinga,
jer 90% onoga $to rade marketinski stru¢njaci iz podrugja socijalnog marketinga
odnosi se na uvjeravanje. Takoder, struka na forumima i konferencijama o$tro
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odbija pretpostavku da se iza komercijalnog i socijalnog marketinga kriju isti
motivi, naglasavaju da komercijalni poduhvati postoje radi profita a socijalni radi
opceg dobra, da bi se poboljsao drustveni polozaj odredene skupine u drustvu, da
bi se osvijestila zajednica o postojanju potrebe da se odredenoj skupini u drustvu
omoguci bolja zdravstvena i socijalna skrb. Socijalni marketing je usmjeren na
opce dobro, a cilj mu je podizanje kvalitete Zivota odredene skupine u drustvu. U
socijalnom marketingu koristimo komercijalne tehnike, pristupe i alate, no oni se
koriste za ostvarenje nekomercijalnih, drustvenih ciljeva.

Marketing socijalnih usluga nosi s sobom jedinstvene izazove zbog specificnih
karakteristika koje ga razlikuju od tradicionalnog marketinga proizvoda. Prva i
mozda najupecatljivija karakteristika je neopipljivost. Za razliku od proizvoda koje
neopipljive. Korisnici stoga ¢esto imaju poteskoca u procjenjivanju kvalitete usluge
prije nego sto je zapravo dozive. Ova neopipljivost povezana je s nedjeljivos¢u i
neuskladistivos¢u, gdje usluge moraju biti konzumirane u trenutku kada se
pruzaju, eliminiraju¢i moguénost pohrane ili skladiStenja. Heterogenost je jo$
jedna izazovna karakteristika; zbog ljudskog faktora uklju¢enog u pruzanje usluga,
iskustvo moze varirati od jedne do druge prilike.

Konacno, odsutnost vlasni$tva znaci da korisnici ne stjecu trajno vlasnistvo
nad nekom fizickom stavkom, ve¢ umjesto toga konzumiraju iskustvo ili dobrobit.
Opve specifi¢nosti zahtijevaju pazljivo prilagodene marketinske pristupe kako bi se
ucinkovito odgovorilo na potrebe i o¢ekivanja korisnika (Ozreti¢ Dosen, 2002).

Marketing usluga socijalne skrbi preporuca dvosmjernu komunikaciju
s korisnicima umjesto jednosmjerne, a za prijenos informacija koristiti
multimodalnu kako bi se djelotvorno doseglo do ciljane skupine. Klju¢ je tijekom
komunikacije osluskivati ciljanu skupinu i prilagoditi joj se.

2. KVALITETA USLUGE SOCIJALNE SKRBI

Kvaliteta usluga socijalne skrbi moze biti pojmljena iz raznih perspektiva i
uloga. Kvaliteta socijalnih usluga za korisnike podrazumijeva ‘autonomiju;, sto znaci
omogucavanje kontrole i izbora usluga potrebnih za zivot i rad kao gradaninu s
posebnim potrebama. Za pruzatelje usluga kvaliteta znaci osiguravanje elemenata
kako bi ljudi mogli zivjeti kao svaki drugi gradanin, uklju¢ujuc¢i promjene u
organizaciji usluga u skladu s modernim pristupima. Za donositelje politika,
kvaliteta je povezana s pruzanjem jednakog pristupa socijalnim uslugama na svom
teritoriju. Za direktore socijalnih usluga i korisnike, kvaliteta se vidi u pogledu
poboljsanja individualne autonomije i smanjenja ovisnosti. Predstavnici inspekcija
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za skrb naglasavaju da kvaliteta ne podrazumijeva samo ispunjavanje standarda,
ve¢ neprekidno poboljsanje kvalitete usluga (European Social Network, 2020).

Sustav socijalne skrbi za djecu s teskocama u razvoju je sustav koji pruza
potporu korisnicima, naknade i razne usluge namijenjene djeci i njihovim
obiteljima. Sustav socijalne skrbi je najvazniji sustav zastite prava djeteta na
dostojanstven standard Zivota (Buljevac, 2020).

Konvencija o pravima osoba s invaliditetom, drzave stranke potpisnice
Konvencije, medu ostalim, obvezuje na poduzimanje mjera koje ¢e djeci s
teSkocama u razvoju i osobama s invaliditetom osigurati pristup nuznim
zdravstvenim, rehabilitacijskim i socijalnim uslugama.

O velikom riziku po kvalitetu socijalnih usluga informiraju nas mediji (Maji¢,
2023) upozoravajuci na nedostatan broj stru¢nih radnika koji sudjeluju u pruzanju
socijalnih usluga, $to dodatno otezava razvoj socijalnih usluga u zajednici, nuzno
je zaposljavanje dodatnih stru¢njaka i ukljucivanje volontera radi omogucavanja
veceg opsega aktivnosti u pruzanju socijalnih usluga. Takoder socijalni radnici u
lokalnim medijima isti¢u da je neureden sustav pruzanja usluga socijalne skrbi, ali
i da su nedovoljno razradeni standardi kvalitete.

Usluge socijalne skrbi mogu se kategorizirati u dvije glavne skupine: ciljane
intervencije za ranjivu djecu i opce intervencije za osnazivanje obitelji. Ciljane
intervencije obuhvacaju usluge poput pomoci i podrske obiteljima kod kuce,
centara za dnevnu skrb, programa psiholoske i socijalne podrske u obrazovnim
institucijama, te specificnih edukacijskih programa za djecu s tesko¢ama. S
druge strane, opce intervencije za osnazivanje obitelji fokusiraju se na prevenciju
stigmatizacije i diskriminacije djece, osiguravaju pristup zdravstvenim uslugama i
odgojno-obrazovnim institucijama, promicu svijest o dje¢jim pravima i razvijaju
servise podrske, uz programe financijske podrske obiteljima i jacanje njihove
ekonomske stabilnosti (Csaky, 2009).

Za kvalitetu usluga nuzno je da lokalna vlast i zajednica imaju stvarnu sliku
o broju korisnika i specifi¢cnim potrebama djece s teSko¢ama u razvoju te osoba
s invaliditetom na svom podrucju kako bi im omogucila prava koje im je RH
zajamcila kao drzava potpisnica Konvencije o pravima osoba s invaliditetom.

U kontekstu prava osoba s invaliditetom, posebno se istice Konvencija o
pravima osoba s invaliditetom koja postavlja temelje i smjernice za tretman i prava
tih osoba. Prema Bouilletu (2014), odredbe te Konvencije uklju¢uju niz klju¢nih
stavki. Prije svega, naglasava se osiguranje punog i ravnopravnog uzivanja svih
ljudskih prava osoba s invaliditetom, $to postavlja temelj za tranziciju prema
socijalnom modelu skrbi za djecu s teSkocama u razvoju. Konvencija takoder istice
vaznost osiguravanja ranih i sveobuhvatnih informacija te usluga i potpore za
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djecu s teskocama u razvoju i njihove obitelji. U pogledu obrazovanja, neophodno
je osigurati inkluzivnost na svim razinama obrazovnog sustava i programa
cjelozivotnog ucenja. To znaci da djeca s teSkocama u razvoju ne smiju biti
isklju¢ena iz obrazovanja na temelju svojih teskoca i da im se mora osigurati pristup
kvalitetnom obrazovanju, uz potrebne prilagodbe okruzenja. Nadalje, Konvencija
istice vaznost pruzanja zdravstvenih usluga koje su posebno potrebne osobama s
invaliditetom, kao i osiguranje tih usluga $to blize njihovim zajednicama. Zavrsno,
naglasava se potreba za ustrojavanjem i jacanjem sveobuhvatnih usluga i programa
habilitacije i rehabilitacije, koji moraju biti temeljeni na multidisciplinarnoj
procjeni i moraju poticati sudjelovanje i ukljucivanje u zajednicu (Cséky, 2009).

3. ISTRAZIVANJE KVALITETE USLUGA SOCIJANE SKRBI U
ISTARSKOJ ZUPANIJI

Cilj istrazivanja je utvrditi razinu odabranih obiljezja kvalitete usluge socijalne
skrbi u Istarskoj Zupaniji. Rezultati istrazivanja trebali bi relevantnim institucijama
ilokalnoj vlasti ukazati na niz operativnih aktivnosti u cilju pobolj$anja drustvenog
polozaja ove djece s potesko¢ama u razvoju.

3.1. Metodologija istraZivanja i uzorak

Sudionici istrazivanja odabrani su po kriterijima da su roditelji najmanje
jednog djeteta s tesko¢ama u razvoju i da su korisnici prava i/ili usluga unutar
sustava socijalne skrbi sukladno Zakonu o socijalnu skrbi. Sudionici (njih 135)
su prvo ispunjavali anketu od 26 pitanja putem Google Forms, pri cemu su
pitanja grupirana po demografskim varijablama i varijablama ocjene ukupne
kvalitete (Javoran, 2023). S obzirom na dob 30,4% ispitanika bilo je starije od 55
godina, 37,8% u dobi od 45 do 55 godina, 28,1% ispitanika imalo je od 35 do 44
godine dok je 3,7% ispitanika bilo u dobi od 25 do 34 godine. S obzirom na spol
87,6% ispitanika bio je zenskog spola, a 13,3% ispitanika muskog spola. Oko 43,6
posto ispitanika imalo je dvoje djece, 30,8% jedno dijete, 21,1% njih troje djece
dok je 4,5% ispitanika imalo vise od troje djece u obitelji. Dio sudionika ispitan
je putem polustrukturiranog i strukturiranog intervjua s prosjecnim trajanjem
od oko 45 min.

Nakon $to je istrazivanje javno objavljeno u javnosti javilo se jo$ 350 korisnika
koji su dobrovoljno izrazili Zelju da budu sudionici istrazivanja. Svima je zajamcena
anonimnost kako bi mogli otvoreno i bez zadrske iznijeti svoje stavove i jasno
artikulirati svoje potrebe.
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Od tih 350 sudionika, 80 intervjua je obavljeno iz kojih su kontinuirano
nadopunjavani zahtjevi prema lokalnoj vlasti koji su prikazani i interpretirani pred
jedinicama lokalne i regionalne vlasti.

3.2. Rezultati istraZivanja o kvaliteti usluga
socijalne skrbi temeljeni na metodi intervjua

Istrazivanje je pokazalo da mala djeca imaju potrebu za dnevnim oblicima
skrbi u obiteljskim centrima, dok je adolescentima primjerenija podrska za
samostalan Zivot ili skrb u malim stambenim zajednicama. Prema tome, usluge
bi trebale biti personalizirane prema posebnim individualnim potrebama obitelji i
djece s teskocama u razvoju.

Analizom podataka utvrdeno je da stru¢njaci u institucijama koje pruzaju
skrb djeci s teSko¢ama u razvoju na podrucju Istarske Zupanije nisu u moguénosti
na potrebe djece i zahtjeve roditelja kvalitetno odgovoriti zbog prenormiranosti,
zbog nedorecenosti zakonskih odredbi, zbog manjka stru¢nog kadra, zbog
nedovoljne suradnje izmedu strucnjaka. Izmedu ostalog, roditelji se Zale kako
zbog nedostupnih informacija na web stranicama ,,lutaju u potrazi za dostupnim
zdravstvenim i edukacijsko-rehabilitacijskim uslugama. Korisnici usluga socijalne
skrbi ne mogu ostvariti pravo na primjeren zdravstveni standard ukoliko se
strucnjaci u institucijama koje pruzaju socijalne usluge medusobno ne uspiju
umreziti. Sudionici istrazivanja su predlozili da se oformi dostupna baza podataka,
ali i da se potpise Protokol o suradnji i razmjeni informacija kako bi korisnici lakse
ostvarivali prava, to se posebno odnosi na postupak vjestacenja.

Roditelji se Zale da im sustav socijalne skrbi nije u mogu¢nosti pravovremeno
osigurati potrebne zdravstvene i edukacijsko-rehabilitacijske usluge svoj
djeci. Djeca u dnevnim boravcima nesadrzajno provode slobodno vrijeme u
smjestaju gdje je nedovoljna ukljucenost djece sa tezim smetnjama u lokalnu
zajednicu. Sudionici se Zale i na postupak vjestacenja kod djece sa viSestrukim
poteskoc¢ama kritike se odnose na dugotrajnost postupka, slozene procedure, a
predlazu da se postupak pojednostavi, da se imenuje Povjerenstvo sastavljeno od
strucnjaka iz Istarske Zupanije koje ¢e imati dostupan uvid u bazu zdravstvenih i
specijalistickih podataka djeteta kako bi se skratio postupak. Roditelji upozoravaju
i da je neujednacena inkluzivna kultura u odgojno-obrazovnim ustanovama, i da
je nedovoljno dobro razradenog sustav asistenta u nastavi i osobnih pomo¢nika
djece s teSkocama u razvoju, upozoravaju i da ravnatelji skola i vrtica toleriraju
nekompetentno djelovanja odgojitelja, ucitelja i nastavnika stoga roditelji predlazu
da izvréna vlast ulozi sredstva u edukaciju odgojno-obrazovnog osoblja.
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Kao nedostatak za rad socijalnih radnika sudionici istrazivanja navode da
je Centar za socijalnu skrb prostorno neprilagoden, roditelji isti¢u i nedostatno
vrijeme koje socijalni radnici izdvajaju za korisnike kao razlog navode problem sa
manjkom stru¢nog kadra i prenormiranost preostalih socijalnih radnika zbog cega
je i smanjen broj terenskih izvida. Roditelji djece s tesko¢ama u razvoju iskazali
su kao nedostatak neinformiranje korisnika o dostupnim pravima i uslugama,
dugotrajnost postupka rjeSavanja zahtjeva o pravu. Kao nedostatak navode da se
cesto u vjestacenju ne priznaje dokumentacija zdravstvenih ustanove, opetovane
revizije unato¢ trajnom pravu na koristenje prava i usluga, opetovano vjestacenje
s istom dokumentacijom zbog ostvarivanja razlicitih prava i usluga te dugotrajan
postupak vjestacenja.

U intervjuima sudionici istrazivanja isticali su sljedece:

® da se svakom potrebitom korisniku socijalnih usluga osigura usluga

pomoci u kudi,

s osobna asistencija kao pomo¢ odraslim osobama sa invaliditetom u

neovisnom zivljenju,

® traze da se aktivnije i vidljivije javno lobira za prava djece s poteskocama u

razvoju i osoba sa invaliditetom,

® predlazu otvaranje klubova za osobe sa potesko¢ama i invaliditetom

i njihove obitelji (u kojem bi imali organizirane igraonice, kreativne i
drustvene aktivnosti),

® da se osigura edukacija za uporabu novih pomagala - asistivnih,

augmentativnih i adaptivnih pomagala,

» edukacija za stjecanje novih vjestina za ukljucivanje u trziste rada,

® te pomo¢ i podrska za ukljucivanje u trziste rada.

3.3. Rezultati istraZivanja o kvaliteti usluga socijalne
skrbi temeljeni na metodi ispitivanja

Prema rezultatima istrazivanja djeca s poteskocama u razvoju su bila
dominantno (63%) muska, relativno ravnomjerno podijelijena po dobnim
skupinama (Grafikon 1.). Ve¢ina obitelji (58%) je za poteskoce u razvoju saznala
od prve do trece godine Zivota, a sljedeca najbrojnija skupina nakon tre¢e godine
zivota (28%). Preostalih 16% saznalo je odmah nakon rodenja ili u prvoj godini
zivota djeteta.
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Grafikon 1. Vremensko odstupanje u postavljanju dijagnoze

@ Manje od godinu dana

@ 1-3godine

@ Vse 0d 3 godne

@ Dyagnoza nije postaiena

Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.

Grafikon 1. prikazuje vremensko odstupanje dijagnoze od trenutka vlastitog
uocavanja problema. Svega oko cetvrtine (27%) je dijagnozu dobilo unutar godine
dana, a preko pola (56%) ispitanika dijagnozu za svoje dijete je ¢ekalo preko godinu
dana, pa i vide od 3 godine (37%). Prva informacija o poremecaju u 53% slucajeva
je bila vlastito uocavanje problema, u 32% slucajeva pedijatar, te u 14% slucajeva
drugi ¢lan obitelji.

Nakon dijagnoze, 39% ispitanika na terapije u javnoj ustanovi cekalo je
najmanje 6 mjeseci od cega 27% i preko godinu dana. Sljedeca skupina od 35%
ispitanika s terapijama je pocelo odmah u privatnom aranzmanu. Svega 22%
ispitanika dobilo je terapiju u javnoj ustanovi odmah po postavljanju dijagnoze.
Vazno je napomenuti da svega 23% ispitanika uopce ima na raspolaganju sve
potrebne terapije u javnim ustanovama.

Grafikon 2. Potrebni stru¢njaci uklju¢eni u rad s djetetom

Logoped| 124 (919
Edukacijski rehabilitator | —T7 (57 %)
Psiholog| —37 (27,4 %)
Radni terapeut| —13 (9,6 %)
Fizioterapeut| 17 (126 %)
Senzori terapeut| 28 (20,7 %)
Aba terapija| 10 (7.4 %)

Aba terapeut)’—3 (2,2 %)
Siuina terapijali—2 (1,5 %)
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Neuropediatar |2 (1,5 %)
Psinijatar, defektolog|—1 (0.7 %)
Vojta fidoterapeut}—1 (0,7 %)
Asistivna komunikacija)—1 (0,7 %)
Aba terapija u Beogradu|—1 (0,7 %)
Vjezbe siusanja i govora (...} —1 (0,7 %)
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Privatni logopedski kabine...} 1 (0.7 %)
Likovna i Glazbena radion...|—1 (0,7 %)
Skolske i izvanskolske akti...|—1 (0.7 %)
Slusno-govorna terapijal—1 (0.7 %)
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Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.
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Grafikon 2. prikazuje Siroki dijapazon razli¢itih stru¢njaka potrebnih i
uklju¢enih u rad s djetetom, prema ispitanicima. Sto se terapijskog rada tice, 21%
djece ima svakodnevnu terapiju, 31% nekoliko puta tjedno, te 40% vise puta tjedno.
Vecinom su terapije u mjestu stanovanja (56%), ali 24% roditelja javlja da je nuzna
terapija udaljenija od 100km.

Troskovno, tek 17% terapija je besplatno temeljem HZZO. Roditelji 37%
ispitanika placaju do 150€ mjesecno za terapije, a 29% njih do 300€. Svaki sedmi
roditelj-ispitanik (14%) mjese¢no daje i preko 600€ za nuzne terapije. Istovremeno,
ispod tre¢ine (30%) roditelja prima ikakve subvencije od lokalne zajednice.

Grafikon 3. Upoznavanje prilikom postavljanja dijagnoze u javnoj ustanovi sa
terapijama koje su dostupne u lokalnom okruzenju

® Da
@ Ne

Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.

Grafikon 3. pokazuje strukturalni problem u sustavu gdje je tek svaki peti
ispitanik na vrijeme i mjestu dijagnoze upoznat s dostupnim terapijama. Preostali
roditelji su mahom informirani od drugih roditelja (54%) ili pretrazivanjem
Interneta (40%). Svi ispitanici (100%) smatraju da na podrudju Istarske Zupanije
treba biti viSe pruzatelja terapijskih usluga.

Velikoj ve¢ini roditelja (89%) je nuzna psihosocijalna pomoc, ali 87% navodi
da im nikakav oblik nije bio ponuden. Od preostalih 13% (7 odgovora), roditelji
navode Zavod za javno zdravstvo IZ (3) te KBC Rijeka (2); po jedan roditelj navode
Down syndrom centar Pula i psihologa Dnevnom centru Veruda.
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Grafikon 4. Ocjene kvalitete usluga javnih ustanova, udruga i privatnih kabineta

B Javne ustanove
B Udruge

50 1 Privatni kabineti

40 A

30 1

Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.
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Na Likertovoj skali od 1 (jako lose) do 7 (izvrsno) roditelji javnim ustanovama
i udrugama dvotrecinski (65%) daju ocjene kvalitete ispod srednje vrijednosti
ljestvice, a tek 3% izvrsnu, oboje s prosjekom 3,2 (uz standardne devijacije redom
1,32 za javne ustanove, odnosno 1,23 za udruge). Za razliku od toga, privatnim
terapijskim kabinetima preko pola (59%) ispitanika daje ocjenu iznad srednjaka
(5-7), s 21% izvrsnih ocjena. Privatni kabineti imaju prosje¢nu ocjenu 4,94 od 132
ispitanika uz standardnu devijaciju 1,33. Ocjene su prikazane na Grafikonu 4.

Na Grafikonu 5. ispitanici navode svoje stavove o tome koje teSkoce prate
sustav rane intervencije za djecu s poteSko¢ama u razvoju i obitelji djeteta na
podrucju Istarske zupanije. Tu se najviSe isticu: nedostupnost informacija
roditeljima djece s potesko¢ama u razvoju, nestandardizirani postupci informiranja
roditelja, nedovoljna suradnja izmedu stru¢njaka iz razli¢itih sustava, izostanak
multidiscipliniranog i holistickog pristupa djetetu, medusobno neuvazavanje
institucija i roditelja, medusobno ne/informiranje roditelja i institucija.
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Grafikon 5. Teskoce sustava rane intervencije
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Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.

Grafikon 6. prikazuje stajali$ta roditelja o tome $to je vazno za uspjeh rane
intervencije pri spoznaji da dijete ima poteskoce.

Grafikon 6. Percipirani faktori uspjeha rane intervencije
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Izvor: Izrada autora na temelju rezultata istraZivanja.

Ispitanici navode da je za ranu intervenciju najviSe potrebno imati
pravovremene informacije, dostupnost zdravstvenih i terapijskih usluga preko
HZZ0-a, zatim psihosocijalnu podrsku, financijsku podrsku lokalne zajednice,
medusobno uvazavanje, te podrsku asistenta u organizaciji svakodnevnog Zivota
za djecu.

4. OGRANICENJA ISTRAZIVANJA, PRJEDLOZI ZA
BUDUCA ISTRAZIVANJA I POBOLJSANJA USLUGE
SOCIJALNE SKRBI

S obzirom na veliki broj sudionika istrazivanja s obzirom na istrazivacke
kapacitete, uz maksimalno izdvojiti do 2h po intervjuu, postoji mogucnost da su
izostavljeni jo$ neki nedostaci, potrebe i uvidi. Takoder, veliki dio sudionika je iz
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Pule, gdje su ve¢inom i pruzatelji usluga, pa je moguce da je situacija izvan Pule
drukcija, izgledno teza.

Autori su tijekom provodenja intervju imala prilike cuti pojedina¢na
svjedocanstva o slucajevima zanemarivanja u institucijskoj ustanovama koje
pruzaju trajni smjestaj osobama sa intelektualnim i videstrukim poteskoc¢ama.
Povremeno i u medijima izlaze pojedina¢na svjedocanstva gradana (24 sata, 2018),
no nedostaju neovisna i metodoloski utemeljena istrazivanja konkretnih problema
sa kojima se suocavaju djeca i mladi sa potesko¢ama ili invaliditetom a koji su
korisnici ovih usluga organiziranog,trajnog smjestaja u javnim ustanovama.

Treba napomenuti da je istrazivanje o socijalnom marketingu u ovoj domeni
personalno i emocionalno tezak posao za istrazivaca, zahtijevajuci od istrazivaca
strpljenje i empatiju terapeuta uz dozivljavanje Sire teske slike poremecaja, ali i
osobnih i drustvenih problema povezanih s time. Svejedno, daljnja istrazivanja
trebala bi ostvariti neposredan uvid u svakodnevni Zivot ove najranjivije skupine
u drustvu.

U okviru analize podataka prikupljenih od sudionika istrazivanja usmjerenih
prema institucijama socijalne skrbi, identificirano je osam klju¢nih zahtjeva
vezanih uz pruzanje usluga i podrske djeci s teskocama i njihovim obiteljima. Prvi
medu njima je rana intervencija, gdje je naglasena potreba za brzom dijagnostikom
i terapijskim uslugama. Roditelji takoder zahtijevaju bolju poc¢etnu komunikaciju
s multidisciplinarnim timom, imenovanje sluzbenika za korisnike kao centralne
tocke komunikacije, pojacanu psiholosku podrsku za obitelji, te pobolj$anu
proto¢nost informacija medu stru¢njacima i institucijama. Takoder, izrazena je
zabrinutost zbog kadrovskog osipanja unutar institucija, nedostatka opremljenosti
i sadrzaja u dnevnim boravcima te potreba za holistickim pristupom terapijama.

U sklopu prikupljenih podataka od sudionika istrazivanja usmjerenih
prema Istarskoj zupaniji i Gradu Puli, izneseno je nekoliko klju¢nih zahtjeva
za poboljSanjem uvjeta za osobe s poteskocama. Prvo, naglasena je potreba za
centraliziranim portalom koji bi objedinio informacije o dostupnim terapijskim
uslugama. Takoder, istaknuto je potrebno osigurati “Njegu u kuéi” za djecu s
viSestrukim poteskocama te osigurati adekvatnu psihosocijalnu podrsku odmah
nakon postavljanja dijagnoze. Nadalje, sudionici su ukazali na potrebu za
ugradnjom induktivnih petlji za osobe s slusnim potesko¢ama, implementacijom
asistivne komunikacije za neverbalnu djecu te osnivanjem stalnog radnog tijela
za pomo¢ roditeljima djece s razvojnim poteskocama. Na kraju, postoji jasna
potreba za uklanjanjem arhitektonskih barijera kako bi se olaksao pristup u javnim
ustanovama za nepokretne osobe.
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Na temelju intervjua s ovim sudionicima, dobiveni su prijedlozi za
unapredenje infrastrukture i usluga koje bi olaksale svakodnevni Zivot slijepe i
slabovidne djece. U skolama se preporucuje postavljanje gumene taktilne trake kao
vodica, ra¢unala prilagodena za ovu populaciju te Braillovi rukohvati u odredenim
$kolama. Za vanjske prostore predlozena je zvucna signalizacija na semaforima
prilagodena gradske buke, linije vodilje u klju¢nim gradskim zonama te taktilne
ploce na $alterima klju¢nih javnih ureda. Istrazivac je takoder istaknuo spremnost
na suradnju u vezi s implementacijom ovih prijedloga.

Takoder, na temelju intervjua, roditelji odraslih osoba s intelektualnim
poteskocama izrazavaju zabrinutost za buducnost svojih potomaka nakon
njihove smrti. Kao odgovor na takve strahove, postoji prijedlog za organizirano
stanovanje s 24-satnom stru¢nom podrskom za male grupe osoba s intelektualnim
poteskoc¢ama.

Organizirano, trajno stanovanje uz stru¢nu podr$ku ima cilj pruziti
visokokvalitetnu skrb koja bi osigurala kontinuitet i kvalitetu Zivota osoba s
intelektualnim poteskocama. Takva struktura podrske promice inkluziju u
lokalnoj zajednici, razvoj kulturoloskih, socijalnih i radnih vjestina te omogucuje
individualno pristupanje svakom korisniku kroz personalizirane planove podrske.
Nadalje, predlaze se multidisciplinarni pristup kroz tim stru¢njaka razlicitih
profila za postizanje najvisih standarda u pruzanju usluga. Financiranje ovakve
inicijative trebalo bi osigurati kroz kombinaciju proracunskih sredstava, sredstava
EU i doprinosa roditelja, uz poticanje suradnje s lokalnom zajednicom kako bi se
osigurao holisticki pristup skrbi.

Iz intervjua je uocen i problem web stranice jedne institucije socijalne skrbi,
gdje su identificirane klju¢ne sugestije za poboljsanje korisnickog iskustva i
pristupacnosti. Primjedbe su se prvenstveno odnosile na organizaciju i prezentaciju
sadrzaja, te na pristupacnost i inkluzivnost web stranice za osobe s razli¢itim
potrebama. Sugestije su ukljucivale jasnocu kontaktnih informacija, poboljsanu
strukturu sadrzaja, prilagodbu jeziku i terminologiji, kao i vizualnu pristupacnost
u skladu s smjernicama EU i W3C. Takoder je naglasena potreba za pridrzavanjem
standarda WCAG2.1, EU normi i odgovarajucih zakonskih propisa kako bi se
osigurala jednakost i transparentnost pristupa informacijama za sve korisnike.

Dodatno, povratna informacija roditelja korisnika te institucije naglasava
potrebu za boljom komunikacijom informacija o dostupnim uslugama i terapijama,
te za transparentnos$cu o stru¢njacima koji pruzaju te usluge. Opcenito, predlozeni
su konkretni elementi koji bi trebali biti implementirani na web stranici kako bi
se osigurala njena pristupacnost, ukljucujuci prilagodbu osobama s poremecajem
vida, slabovidnima, osobama s motorickim smetnjama, osobama s poremecajima
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koncentracije, i drugima. Uz to, naglasena je vaznost dosljednosti, responzivnosti i
inkluzivnosti kako bi se osiguralo da svaki korisnik moze lako pristupiti i razumjeti
informacije na web stranici.

5. ZAKLJUCAK

Zaprikladno zadovoljenje potreba korisnika usluge socijalne skrbi neophodna
je pruzanje usluga visoke razine kvalitete. Rezultati istrazivanja ukazali su kako
je nuzno da sustav socijalne skrbi osigura pravovremeno adekvatnu podrsku
obiteljima koje su najugroZenije, a to su obitelji koje imaju djecu sa viSestrukim
poteskocama, samohrani roditelji koji imaju dijete sa poteSko¢ama i obitelji koje
zive u siromastvu. Kako bi sustav osigurao kvalitetnu skrb korisnicima nuzno je
u komunikaciju ukljuciti korisnike, sustav mora mapirati sve korisnike i usluge
koje se zaista pruzaju u stvarnosti jer roditelji upozoravaju da su odredene usluge
poput njege u kuci ,,mrtvo slovo na papiru®, u komunikaciji sa korisnicima
vazno je utvrditi sve nedostatke u sustavu i potrebe korisnika kako bi se usluge
personalizirale u skladu sa njihovim individualnim potrebama. Ovaj rad istice
potrebu da se stru¢njaci umreze, oforme dostupnu bazu podataka kako bi se
korisnicima olaksalo ostvarivanje prava a prvenstveno postupak vjestacenja.
Kreatori politika bi trebali napraviti ponovnu procjenu potreba medicinskih
tretmana i lijekova jer roditelji djece s visestrukim potesko¢ama upozoravaju
kako se zbog nadoplate raznih pomagala nalaze na rubu siromastva. U radu
roditelji isticu kako su uvjeti u dnevnim boravcima demotivirajuci, traze da se
uspostavi nezavisan nadzor koji ¢e omoguciti Povjerenstvu ili organizacijama
civilnog drustva koje zastupaju prava djece sa teSkocama da ih posjete, kao
najveci nedostatak isticu da se djecu nedovoljno izvodi na svjezi zrak. Iz intervjua
saznajemo da postoji neujednacene pripremljenosti vrtica i $kola za inkluziju djece
s teSko¢ama u razvoju, neujednacene razine inkluzivne kulture u dje¢jim vrti¢cima
i Skolama, toleriranja nekompetentnog djelovanja odgojitelja, ucitelja i ravnatelja,

U radu korisnici usluga socijalne skrbi isticu kako je nuzno kontinuirano
educirati stru¢ne djelatnike, odgajatelje u vrti¢ima, ravnatelje i ucitelje u skolama
o pravima i mogucnostima djece sa teskocama kako bi se razbile vrlo $tetne
predrasude kako dijete sa teSko¢ama ne moze sudjelovati u redovnom skolstvu.
Dio roditelja upozorava kako su od strane stru¢nog osoblja dozivjeli poticanje
da dijete ispiSu iz redovnog sustava i upisu u Skolu za odgoj i obrazovanje pod
izlikom kako ¢e njihovo dijete imati za svoje posebne potrebe bolju skrb. Roditelji
smatraju taj ¢in neprihvatljivim jer je evidentno da se radi o stru¢nim osobama
koje zagovaraju tzv. specijalno obrazovanje.
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Od socijalne inkluzije djeca sa teskocama imaju brojne koristi, ali i djeca
urednog razvoja koja ¢e na prakti¢an nacin svakodnevno uciti o postivanju
razli¢itosti, suosje¢anju, empatiji i humanosti.
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Sazetak: U suvremenom svijetu trZiste luksuznih dobara prolazi kroz
transformacije koje su u biti preoblikovale nase tradicionalno poimanje luksuza.
Bez obzira na demografske razlike izmedu ispitanika iz razlicitih zemalja i razlicitih
Zivotnih standarda, primjetno je da sve vise ljudi pokazuje sklonost prema luksuznim
dobrima. Klasicno poimanje o tome kako luksuz pripada samo visokoplacenim
pojedincima polako nestaje, otvarajucivratarazlicitim segmentima trzista. Cijena vise
nije jedini faktor koji definira luksuz; kvaliteta, dizajn, ekskluzivnost i emocionalna
povezanost s proizvodima postaju kljucni, a sve veca drustvena i ekoloska osvijestenost
postaju kljucni cimbenici za mlade potrosace. Sve to predstavlja izazov za luksuzne
marke, ali u isto vrijeme nudi priliku za izgradnju dubljih i znacajnijih odnosa s
potrosacima. Industrija luksuza suocava se s promjenama i izazovima, ali uz pravi
pristup ima potencijal za daljnji rast i privlacenje razli¢itih kupaca u dinamican
svijet luksuza. Ovo istraZivanje potvrdilo je, kroz anketni pristup te multivarijantnu
analizu, da socioekonomski cimbenici imaju kljucni utjecaj na formiranje potrosackih
preferencija prema luksuznim dobrima.

Kljucne rijeci: luksuzna dobra, preferencije potrosaca, socioekonomski ¢cimbenici,
anketa, multivarijantna analiza
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UVOD

Luksuzna dobra postala su neizostavan dio modernog drustva, simbol
prestiza, visokog drustvenog statusa i ekskluzivnosti. Pokrivaju¢i Sirok raspon
trziSta s razli¢itim proizvodima i uslugama, luksuz predstavlja koncept kvalitete,
imidza, sofisticiranog dizajna i brenda. Svojim izgledom i konceptom cesto je
ogledalo i putokaz drugim proizvodacima proizvoda i usluga. No, luksuz implicira
jedinstvenost i posebnost koja ga izdvaja od ostala dobra na trzistu. Percepcija
naspram luksuznih dobara klju¢ni je element ovog rada. Percepcija zapravo
predstavlja proces primanja, tumacenja i integriranja vanjskog sadrzaja i kognitivne
strukture kod kupaca. Moze varirati izmedu razlicitih klasa i drustvenih skupina,
zbog cega postoje razlicite klasifikacije i tumacenja luksuza. Svatko ima svoje
poglede i koncept vrijednosti kada je u pitanju luksuz. Za otkrivanje ciljne skupine
i prilagodbu marketinskih strategija potrebno je razumjeti te varijacije. Dogadaji,
okruzenje i ekonomski ucinci znacajno oblikuju percepciju i odluke potrosaca pri
kupnji luksuznih dobara. Razdoblja gospodarskog prosperiteta cesto dovode do
povecane potraznje za luksuznim dobrima, dok drustvene promjene utjecu na
popularnost odredenih vrsta proizvoda (Skare i Tomi¢, 2015). Dohodak takoder
igra vaznu ulogu u oblikovanju preferencija i odluka pri kupnji luksuznih dobara.
Ljudi s viS§im primanjima cesto su skloniji kupnji luksuznih dobara, dok oni s
nizim primanjima preferiraju dobra s nizim cijenama. Sklonost prema luksuznim
dobrima mogu se mijenjati tijekom zivota. Mlade generacije mogu biti otvorenije
za nove oblike luksuza, dok starije generacije viSe cijene tradicionalne i etablirane
luksuzne marke.

Pojam luksuz, ljudi cesto povezuju s nedostupnoséu i ekskluzivnoscu,
pretpostavljajuci da su takva dobra rezervirana za ograniceni krug pojedinaca.
Medutim, dinamika luksuzne potrosnje u postmodernim drustvima pokazuje
pomak prema sveprisutnosti luksuznih dobara. U takvim okolnostima, rastu¢a
i Sira dostupnost luksuznih dobara ukazuje na demokratizaciju luksuza, gdje se
sve veci broj ljudi osje¢a sposobnim dozivjeti osjecaj prestiza i visoke kvalitete.
Ovaj fenomen odrazava promjene u potro$ackim vrijednostima i percepcijama
te dinamiku suvremenog trzista, gdje luksuz vise nije iskljucivo rezerviran za
odabrane, ve¢ je postao sastavni dio iskustva koje se moze dijeliti u $iroj drustvenoj
zajednici.

Svrha ovog istrazivanja je dublje proniknuti u slozen odnos izmedu mjesta
stanovanja, okruzenja, prihoda i dobi pojedinca te njegove sklonosti luksuznim
dobrima. Prikupljanjem istrazivackih podataka i temeljitom analizom relevantnih
izvora, istrazivanje ¢e otkriti suvremene trendove i promjene u preferencijama te
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rasvijetliti klju¢ne ¢cimbenike koji oblikuju odabir luksuznih dobara. Kao osnova za
postizanje ovog cilja koristena je metodologija koja ukljuc¢uje metode anketiranja,
komparacija, kompilacija, pazljivo prikupljanje informacija i sveobuhvatnu
sintezu rezultata nakon provedbe multivarijantne analize za postizanje robusnosti
zakljucaka.

Osnovna hipoteza ovog istrazivanja istice socioekonomske faktore kao klju¢ni
¢imbenik u oblikovanju preferencija prema luksuznim dobrima. Ovaj rad ima za
cilj pruziti dublje razumijevanje kako razlic¢ite dimenzije socioekonomske pozicije
pojedinca utjecu na njegovu percepciju i izbor luksuznih dobara, rasvjetljujuci
njihovu ulogu u suvremenom drustvu.

1. TRZISTE LUKSUZNIH DOBARA
1.1. Povijesna perspektiva luksuznih dobara

Prate¢i kratku povijest medunarodnih proizvodaca i luksuznih dobara,
vidljivo je da se prva luksuzna dobra pojavila rano, a neki je autori ¢ak povezuju
s prvim oblicima organiziranog drustva. Na temelju krajnjeg korisnika, trziste
je segmentirano na muskarce i zene. Vec¢inu luksuznih proizvoda, ukljucujudi
kozmetiku, mirise, torbice, ogrlice, nausnice i narukvice prvenstveno koriste Zene
krajnje korisnice, $to Zene ¢ini glavnim segmentom. Medutim, novi trendovi
dotjerivanja muskaraca podrzali bi rast muskog segmenta, pri ¢emu bi brendirane
kosulje, naocale i vrhunski satovi imali ve¢u potraznju. Uz povijest kao polaziste,
napravljena je sinteza evolucije trzista, moze vidjeti da je razdoblje pojavljivanja
najluksuznijih ponudaca izmedu 1950-1999. Kroz povijest, luksuz je bio rezerviran
samo za elitu, a s industrijskom revolucijom doslo je do bogacenja stanovnistva,
pojave srednje klase i nove kategorije obogacenih ljudi (Kapferer i Bastien, 2009).
Kao rezultat toga, trziSte luksuznih dobara takoder se diverzificiralo, a glavne
kategorije prema kojima se potrosaci krecu su (Tablica 1.):
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Tablica 1. Trziste luksuznih dobara u 2021. godini

Trziste luksuznih dobara (2021.) milijarde €
Osobna luksuzna dobra 283
Luksuzne automobile 551
Luksuzna zdrastvena skrb 79
Luksuzna gastronomija 126
Luksuzni interijeri i kuce 45
Umjetnost i antikviteti 34
Privatni avion, jahte i krstarenja 22

Izvor: Prema D’Arpizio et al. (2021).

Nakon smanjenja udjela luksuznih dobara na trzistu 2020. godini zbog
pandemije, prema procjenama kompanije ,,Bain & Company*“ globalno trziste je
poraslo za 13% do 15% u 2021. na 1,14 milijardi eura. Medutim, to je i dalje od 9
% do 11 % ispod razina iz 2019. godine (D’Arpizio et al.,, 2021).

Grafikon 1. prikazuje kretanje trzista luksuznih dobara tijekom godina kroz
koji se moze uvidjeti da je njihova vrijednost znacajno rasla iz godine u godinu.
Nedvojbeno je da je trziste luksuznih dobara kroz godine prolazilo kroz uspone
i padove, ali kada se analizira kroz dulje vremensko razdoblje, ono je zabiljezilo
izniman rast i znacajan doprinos globalnom trzistu. Luksuzna dobra pokrivaju
$irok raspon industrija i proizvoda, kao $to su moda, kozmetika i parfemi,
automobili, luksuzna tehnologija, putovanja i turizam, umjetnost i kolekcionarstvo,
nakit i satovi, luksuzna gastronomija i mnogi drugi proizvodi i usluge koje se
dodaju svaki dan u kosaricu luksuznih dobara zbog utjecaje i promjene u drustvu.
Medutim, njegova privlacnost i utjecaj ostaju konstantni, a njegov porast moze se
vidjeti desetlje¢cima. Vremenom se klasifikacija luksuznih dobara prosirila i postala
veca, pokrivajudi razlicite industrije i aspekte Zivota. Potreba za inovacijama je
vazna jer su posebno mladi potrosaci svjesni trendova i preferiraju dobra koja
izgledaju svjeze i neocekivano. Marke luksuznih dobara traze nacine poboljSanja
imidza medu mladim ciljnim skupinama kako bi zadrzale vrijednost svoje marke.
Bez obzira na ekonomske uvjete, uvijek postoji segment potrosaca koji gravitira
prema luksuznim dobrima, $to ovu industriju ¢ini stabilnom i rastu¢om. Industrija
luksuza prolazi kroz promjene, prilagodava se novim tehnologijama, trendovima i
zahtjevima potrosaca, ali njegov smisao ostaje nepromijenjen, pruza nevjerojatne
i ekskluzivne proizvode i usluge koji zadovoljavaju Zelju za kvalitetom, izvrsno$¢u
i prestizem. Trziste luksuznih dobara i dalje ostaje vazan igra¢ na svjetskoj
gospodarskoj sceni (Godey et al., 2013).
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Industrija luksuzne elektronike ukljuc¢uje najnovije i najaktualnije proizvode
poput marke Apple, koji svojim naprednim znacajkama i elegantnim dizajnom
predstavljaju simbol imidza i jedinstvenosti. S druge strane u modnoj industriji
poznati brendovi kao $to su Louis Vuitton, Gucci, Chanel, Hermes i Prada isti¢u
se svojim vrhunskim dizajnerskim kolekcijama koje spajaju tradiciju s modernim
elementima. Njihove torbe, cipele, odjeca i visokokvalitetni modni dodaci postaju
ikone stilaisimboliluksuza. Turisticka grana obiluje brojnim primjerima egzoti¢nih
destinacija i ekskluzivnih usluga koje privlace pozornost mnogih. Primjerice,
luksuzni otoci kao $to su Maldiva, privatne jahte za istrazivanje Mediterana ili
Kariba, kao i vrhunska odmaralista i hotelski kompleksi koji pruzaju nevjerojatne
pogodnosti i vrhunsku uslugu. U gastronomiji, restorani s jedinstvenim
gastronomskim dozivljajima. Gurmanska jela s delicilama poput kavijara,
tartufa i najboljeg mesa ili ribe pruzaju neprocjenjivo iskustvo za obozavatelje
fine hrane. Automobilska industrija, kao jedna od najatraktivnijih industrija na
trzistu luksuznih dobara, predstavlja nam najprestiznije marke automobila, Rolls-
Royce, Bentley, Ferrari, Lamborghini i Porsche koji se isti¢u vrhunskim dizajnom,
performansama i udobnos¢u. Navedeni automobili predstavljaju vrhunac luksuza,
snage i prestiza.

Grafikon 1. Trzi$na vrijednost luksuznih dobara tijekom godina
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Luksuzna dobra imaju velike predispozicije za opstanak u buduénosti kao
integrirani element zajednice. Medutim, budu¢nost luksuznih dobara bit ce
oblikovana dodatnim ¢imbenicima i trendovima koji ¢e zahtijevati prilagodbu od
strane industrije luksuza kako bi ostala relevantna i privla¢na novim generacijama
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potrosaca (Dubois i Duquesne, 1993). Jedan od klju¢nih elemenata koji ce
obiljeziti budu¢nost je odrzivost koja postaje sve vaznija u svim sektorima, pa
tako i u luksuznom. Kupci postaju sve svjesniji ekoloskih i drustvenih utjecaja
svojih kupnji, pa ¢e se industrija luksuza morati usredotociti na odrzive materijale,
proizvodne procese i drustveno odgovorno poslovanje kako bi zadovoljila te uvjete.
Odrzivost ¢e postati kljucna komponenta luksuznog iskustva, sto ¢e biti naglaseno
odgovorno$cu i svijes¢u o okolisu. S druge strane, digitalna transformacija takoder
¢e oblikovati buducnost luksuznih dobara. Industrija luksuza morat ¢e iskoristiti
snagu digitalne tehnologije kako bi stvorila personalizirana iskustva za svoje kupce
i privukla ih. Kupci takoder o¢ekuju vrhunski dizajn i visoku tehnolosku vrijednost
od luksuznih dobara. Inovacije u materijalima, proizvodnji i funkcionalnosti
omogucuju brendovima da se istaknu i privuku kupce. Evolucijom luksuznih
dobara dolaze i luksuzna iskustva, koja su sve privlacnija komponenta u svijetu
luksuza.

1.2. Elementi razvitka preferencija prema luksuznim dobrima

Luksuzna dobra, kao jedna od najekstravagantnijih kategorija dobara na
trzistu, posjeduje specificne inherentne elemente koji privlace kupce. Visoka
cijena, kvaliteta, dizajn, brend, ekskluzivnost, jedinstvenost i senzibilitet glavne su
komponente luksuznih dobara. Razlicite studije proucavale su klju¢ne ¢imbenike
koji utjecu na odluke potrosaca pri kupnji luksuznih dobara kako bi se razumjela
njihova percepcija. Svi ti elementi zajedno oblikuju koncept luksuza. Jedan element
bez drugog ne moze se definirati kao luksuz. Pri kupnji ljudi ¢esto primjecuju jaku
vezu izmedu izvrsne kvalitete i luksuznih dobara. Veéina luksuznih dobra pazljivo
je izradena i smatra se simbolom vrhunske kvalitete i ekskluzivnosti. Kvalitetna
izrada cesto znaci pouzdanost i trajnost, $to su vazni ¢imbenici pri donosenju
odluka o kupnji. S druge strane, visoka cijena luksuznih dobara povezana je s
emocionalnim aspektom i stvaranjem osjecaja vlasni$tva. Za mnoge potrosace
visoka cijena postaje pokazatelj izvrsne kvalitete, koja se ¢esto povezuje s luksuznim
dobrima. Estetika, senzualnost i kulturni znacaj elementi su koji duboko povezuju
svijet luksuza. Ovi aspekti zadovoljavaju emocionalnu potrebu potrosaca za
povezivanjem s proizvodima i uslugama, prenose¢i price koje su dio svake kupnje
luksuznih dobara.

Percepcija prema luksuzu i njegova vrijednost doista su duboko ukorijenjeni u
individualnim preferencijama i $irem drustvenom kontekstu (Dubois i Duquesne,
1993). Odnos prema luksuzu nije samo pitanje materijalnog zadovoljstva, vec i
emocionalnih veza, identiteta i pripadnosti odredenom drustvenom krugu. Ono
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$to danas oznacava prestizno bogatstvo moze postati standard za nekoliko godina i
obrnuto. TrZiste se brzo prilagodava promjenama u percepciji. Industrije luksuznih
dobara moraju konstantno pratiti promjene u potrosackim preferencijama i
drustvenim okolnostima kako bi ostale relevantne. Tehnoloski napredak i utjecaj
drustvenih medija dramati¢no su promijenili nac¢in na koji ljudi dozivljavaju
i konzumiraju luksuz. Dijeljenje fotografija, putovanja, dozivljenih iskustava
i proizvoda postalo je novi oblik drustvene interakcije, znacajno mijenjajuci
percepciju statusa i luksuza.

Preferencije i ponasanje potrosaca prema odredenoj klasi i skupini dobara
mijenjaju se na temelju odredenih osobnih i vanjskih ¢imbenika. Evolucijske
ljudske potrebe rastu pod utjecajem Sirenja trziSta, drustvenih pritisaka,
tehnologije te lake i brze dostupnosti. Navedeni ¢imbenici imaju velik utjecaj na
nasu podsvijest i Zelju za posjedovanjem i uzivanjem u dobrima. Covjek kroz Zivot
prolazi kroz proces evolucije svojih zelja i preferencija. U ranom djetinjstvu zelje su
jednostavnije i cesto vezane uz stvari koje su trenutno zabavne i privlacne. Tijekom
adolescencije Zelje postaju sve sofisticiranije i raznolikije. Za mlade djevojke to
moze ukljucivati modne dodatke, Sminku i predmete kojima izrazavaju svoj stil
i identitet. S druge strane, mladici se cesto okrecu sportskoj opremi, tehnickim
uredajima i ostalim predmetima koji zadovoljavaju njihove interese. Dok su mladi
ljudi cesto usredotoceni na osnovne potrebe i trenutno zadovoljstvo, stariji ljudi
teze viSe stabilnosti i sigurnosti u zivotu, pocinju teziti vi$im standardima. Rastuci
prihodi i gomilanje bogatstva omoguc¢uju im da traze bolje stambene uvjete, bolji
inventar u svom domu, bolje automobile i ekskluzivnija iskustva poput putovanja
na egzoti¢ne destinacije (Godey et al., 2013).

Naravno, socijalni aspekt ima znacajan utjecaj. Ljudi su skloni usporedivati
se sa svojom okolinom, s kolegama, prijateljima i drustvenim krugovima, $to
moze potaknuti Zelju za ekskluzivnim predmetima i iskustvima kao simbolom
postignuca. Danas u virtualnim drustvenim krugovima postoji veca Zelja za
isticanjem i veca utrka za dokazivanjem statusa. Ovaj prirodni tijek zrelih
preferencija utjeCe ne samo na osobne potrosacke navike, ve¢ i na trziste u cjelini.
Industrije se prilagodavaju kako bi zadovoljile sve vecu potraznju za raznolika
dobra potaknuta kvalitetom, izdrzljivos¢u i ekskluzivno$cu. Stoga je razumijevanje
ovog procesa klju¢no za tvrtke kako bi mogle ponuditi dobra koja zadovoljavaju
rastuce potrebe i Zelje potrosaca razlicitih dobnih skupina (Sharma i Tomi¢, 2011).

Utjecaj drustvenih medija postao je klju¢ni ¢imbenik u oblikovanju nasih
zelja i teznji. Putem drustvenih medija ljudi su izloZeni stalnom nizu slika,
reklama i informacija o proizvodima i uslugama. Ova stalna izlozenost moze
dodatno potaknuti Zelju i poriv za kupnjom. Povezivanje sa slavnim i utjecajnim
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osobama takoder moze utjecati na nase Zzelje, buduci da nas njihov izbor moze
inspirirati. Diverzifikacija dobara na trzistu koja takoder igra vrlo vaznu ulogu.
Uz veliki izbor moguc¢nosti, svaki pojedinac moze pronaci dobra koja odrazavaju
njegovu jedinstvenu osobnost i ukus. Osim toga, postoji znacajan odnos izmedu
prihoda potrosaca i njihovih preferencija prema luksuznim dobrima. Potrosaci s
vi$im primanjima cesto su skloniji kupnji luksuznih dobara jer ih mogu priustiti
i jer su takva dobra statusni simbol i izraz njihove uspjesnosti. S druge strane,
potrodaci s nizim primanjima mogu biti manje skloni kupnji luksuznih dobara
zbog ogranicenih financijskih sredstava i vece osjetljivosti na cijene.

2. KRATKA REKAPITULACIJA LITERATURE

Luksuz kao koncept i luksuzna dobra privukli su znacajnu paznju u
posljednjim godinama istrazivanja. Medutim, pojam “luksuza” postaje sve slozeniji
s pove¢anom dostupnos¢u luksuznih dobara na trzistu, $to rezultira razli¢itim
tumacenjima i definicijama ovisno o pojedincima i okolnostima (Akther, 2014).
U svom istrazivackom radu ,Review on Luxury Products“ (2022) autor Fu
istice znacajnu promjenu u potrosackoj percepciji luksuza. Luksuz je nekada bio
rezerviran za kupce s visokim prihodima, a sada se vidi da su potrosaci, ¢ak i oni
s nizim prihodima spremniji izdvojiti znacajne iznose za luksuzna dobra. Ova
transformacija u percepciji luksuza otvara vrata novim trziSnim segmentima,
a tradicionalna ideja da je luksuz isklju¢ivo domena visokog drustva postaje
stvar proSlosti (Fu, 2022). U istrazivanju autorice Varga, I. (2020), koji se bavi
trzistem osobnih luksuznih dobara, istaknuto je da preferencije prema luksuznim
proizvodima ovise o dobi, primanjima i spolu potrosaca. Zanimljivo je da skupina
mladih od 18 do 25 godina, ¢esto studenti ogranicenih financijskih mogu¢nosti,
pokazuje snazan interes za osobne luksuzne proizvode. Ovaj segment trzista ima
znacajno ucesce, $to ukazuje na potrebu precizne segmentacije potrosackog trzista
kako bi se bolje razumjele specificne potrebe i Zelje razlicitih skupina potrosaca
(Varga, 2020).

Autore Kapferer, J. N. i Bastien, V., u knjigu ,,The luxury strategy: Break the
rules of marketing to build luxury brands® (2009) pri¢aju o subjektivnosti pojma
luksuza. Luksuzna dobra cesto nije apsolutna ili objektivna kategorija ve¢ moze
biti duboko povezana s percepcijama i vrijednostima svakog pojedinca ili drustva.
To moze rezultirati razli¢itim tumacenjima i klasifikacijama luksuza. Za neke
ljude luksuz moze znaciti osjecaj uzdizanja u drustvenom statusu ili kulturnoj
superiornosti. Primjerice, tinejdzer bi se mogao osjecati uzviSeno kupnjom
najnovijih Nike tenisica, ali to ne ¢ini Nike luksuznom markom. Luksuz bi trebao
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biti koncepcija oko koje se svi slazu, utemeljena na popisu osobina, tako da svaki
dionik ima slobodu prosudivanja kada se od nje trazi da ocijeni predmet ili marku
prema svakoj osobini. Autorica Akther, R. u svom radu ,,Redefining the Meaning
of Luxury Goods: A Conceptual Paper® (2014) istice da je primijetila da ve¢ina
potrosaca preferiraju kupnju luksuznih proizvoda u fizickim trgovinama, $to
sugerira da iskustvo kupnje u trgovini ima posebno znacenje za luksuzne potrosace.
Nadalje, istrazivanje je istaknulo snaznu vezu izmedu financijskih mogué¢nosti,
ekskluzivnosti i drustvenog statusa (Akther, 2014).

Sve ove studije zajedno ukazuju na dinamiku trziSta luksuznih dobara i
promjene u nacinu na koji potro$aci percipiraju luksuz. To poti¢e potrebu za
prilagodbom marketinskih strategija kako bi se zadovoljile razli¢ite potrebe i Zelje u
svijetu luksuza. Osim toga, naglasava se vaznost inovativnog pristupa potrosacima
kako bi se s njima izgradio dublji i osobniji odnos.

3. METODOLOGIJA I REZULTATI ISTRAZIVANJA

Istrazivanje je temeljeno na anonimnoj anketi ostvarenoj putem Google
Forms. Istrazivanje je trajalo mjesec dana, a u njemu je sudjelovalo ukupno
126 ispitanika, Ova metoda empirijskog istrazivanja omogucila je prikupljanje
relativnih podataka od velike skupine ispitanika iz razli¢itih socio-demografskih
kategorija. Strukturirana anketa sastojala se od 15 pazljivo odabranih pitanja
koja su pokrivala nekoliko aspekata, kako potrosacke navike kupaca tako i
njihove preferencije prema luksuznim dobrima. Pitanja su pokrila $irok raspon
informacija, ukljucuju¢i demografske, financijske i psihosocijalne aspekte
koji utje¢u na sklonost izdvajanju resursa za luksuzna dobra. Istrazivanje je
omogucilo dublje razumijevanje motiva i utjecaja koji oblikuju izbor luksuznih
dobara medu ispitanicima. Cilj ovog istrazivanja je dublje razumijevanje slozene
dinamike preferencija i ponasanja potrosaca prema luksuznim dobrima s
posebnim naglaskom na utjecaj lokacije, dobi, zivotnog standarda, prihoda,
drustvenog okruzenja na odabir i kupnju tih dobara. Analizom kvantitativnih i
kvalitativnih podataka, istrazivanje ima za cilj identificirati utjecaje iza sklonosti
luksuznim dobrima te procijeniti kako socioekonomska raznolikost utjece na
percepciju i prioritizaciju tih dobara. Pretpostavljamo da su potrosaci luksuznih
dobara pod snaznim utjecajem c¢imbenika kao $to su drustveno priznanje,
ekskluzivnost i status.
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3.1. Osnovne informacije i socioekonomsko stanje ispitanika

U istrazivanju je aktivho sudjelovalo dajuci svoje odgovore ukupno
126 ispitanika. Od toga su 72 Zena i 54 muskaraca, $to je rezultiralo stopom
sudjelovanja od 57,1% Zzena i 42,9% muskaraca. Analizirajuci rezultate prema
razli¢itim generacijama, utvrdeno je da najveci broj ispitanika, tocno 41,3%,
pripada Generaciji Z, $to je ekvivalent 52 ispitanika koji su sudjelovali u anketi. S
druge strane, najmanji interes za sudjelovanje i odaziv zabiljezen je kod pripadnika
‘Baby Boomer’ generacije, sa samo 4% ili 5 ispitanika iz te generacije. U ostalim
generacijskim skupinama 36,5% je Generacija Y ili 46 ispitanika, dok 18,3% ili
23 ispitanika pripada Generaciji X.! Prema mjestu stanovanja ispitanici dolaze
iz Europe, od ¢ega ih je najvise iz Makedonije 51,59% i Hrvatske 41,3%, a ostali
iz Njemacke 3,2%, Nizozemske 0,8%, Svedske 0,8%, Italije 0,8%, Svicarske 0,8%
i Slovenije 0,8%. Analiziraju¢i radni status ispitanika, uocava se razlicitost u
zaposljavanju. Vecina njih, tocnije 73 ispitanika, su zaposlene osobe, 37 ispitanika
su studenti, a 6 osoba je samozaposleno. Nezaposleni i umirovljenici ¢ine isti udio
od po 5 ispitanika.

Kada su u pitanju godi$nji prihodi ispitanika, rezultati pokazuju znacajnu
raznolikost. Najvise ispitanika, njih 49, izjavilo je da ima godi$nja primanja u
rasponu od 3.500 do 6.000 eura. Njih 23 ima godi$nje prihode izmedu 6.000 i
8.500 eura, dok 18 ispitanika ima izmedu 10.500 i 13.500 eura. Devet ispitanika
ima godi$nja primanja od 8.500 do 10.500 eura, od 13.500 do 15.500 eura i preko
24.000 eura. Pet ispitanika spada u raspon od 17.500 do 24.000 eura, dok cetiri
ispitanika imaju godisnji prihod od 15.500 do 17.500 eura. Vazno je napomenuti
da je postavljen veliki raspon godisnjih prihoda jer ispitanici dolaze iz razlicitih
europskih zemalja, sa znacajno razli¢itim Zivotnim standardom. (Grafikon 2.)

Na pitanje o percepciji ispitanika o Zivotnom standardu u zemlji u kojoj zive,
dobivene su zanimljive perspektivne rezultate te su istaknuli vaznost subjektivnog
iskustva. Mozemo primijetiti i da medu ispitanicima iz iste zemlje postoje znacajne
razlike. Na ovo pitanje vecina ispitanika, odnosno 65,9% izjavilo je da Zivi u zemlji
sa srednjim zivotnim standardom, a sljedeci naj¢es¢i odgovor na koji je odgovorilo
23% ispitanika je da Zive u zemlji s niskim Zivotnim standardom, dok preostalih
11,1% ispitanika smatra da zivi u zemlji s visokim Zivotnim standardom.

1 Generacijske podjele obi¢no se temelje na zajednickim iskustvima i drustvenim dogadajima tijekom
odredenih vremenskih razdoblja. Neke od poznatih generacija uklju¢uju Baby Boomere (rodene
nakon Drugog svjetskog rata), Generaciju X (rodene izmedu 1965. i 1980.), Milenijalce (ili Generaciju
Y, rodene izmedu ranih 1980-ih i sredine 1990-ih). s) i “Generaciju Z “ (rodeni nakon 1997. godine).
Svaka generacija ima svoje karakteristike i utjecaje na drustvo.
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Grafikon 2. Izjava o godi$njim prihodima ispitanika
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Izvor: Vlastita obrada.

Vrlo je vazno istaknuti da mozda ispitanici imaju dilemu u tumacenju
pojma ‘visok ili nizak Zivotni standard’ Pojam se Cesto razli¢ito percipira ovisno o
kontekstu, tj. je li fokus na visokim placama uz visoke troskove Zivota ili je naglasak
na niskim primanjima uz visoke cijene. Kako bi se produbilo razumijevanje i
pazljivo utvrdio odnos izmedu subjektivnog iskustva i stvarne statistike, podaci ¢e
se analizirati u odnosu na razli¢ite zemlje iz kojih ispitanici dolaze, te ¢e se povuci
paralela iz relevantnih izvora. Ove analize nastoje razumjeti kako individualno
iskustvo Zivotnog standarda moze biti iskrivljeno razli¢itim ¢imbenicima, poput
osobnih aktivnosti, drustvenih percepcija i utjecaja medija.

3.2. Osobni stavovi i utjecaj okoline

Sljede¢i dio anketnih pitanja sastojao se od analize preferencija ispitanika
prema luksuznim dobrima. Ovaj segment istrazivao je dublje preferencije i interes
ispitanika za razli¢ite grupe luksuznih dobara. Prvo pitanje drugog dijela ankete
je koju vrstu luksuznih dobara privlaci najvecu paznju ispitanika. Bilo je nekoliko
odgovora na ovo pitanje koji su otkrili razli¢ita misljenja, stavove i Zelje medu
ispitanicima. Najvedi interes je za putovanja i turizam, ukupno 68 ispitanika. S
obzirom na ceste prezentacije egzoti¢nih destinacija diljem Mediterana i svijeta
na drustvenim mrezama, ovakav odaziv ne ¢udi. Trendu pridonosi brzi razvoj
transporta, raznovrsnost smjestajnih kapaciteta, dostupnost i raznovrsnost hrane
u svim destinacijama, stvarajuci cimbenike koji znacajno povecavaju atraktivnost
turizma i putovanja. Takoder moda i odje¢a imaju znacajnu popularnost medu
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ispitanicima s ukupno 53 obozavatelja. Modno trziste neprestano nudi nove
kolekcije i dizajne, privlace¢i pozornost svojom jedinstveno$éu i brendovima koje
poznate osobe predstavljaju putem drustvenih mreza. (Grafikon 3.)

Grafikon 3. Luksuzna dobra koja privlace najviSe paznje ispitanika
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Izvor: Vlastita obrada.

U moderno doba tehnologije ne ¢udi da je 37 ispitanika iskazalo interes za
tehnoloske dodatke. Brz razvoj tehnologije stvara stalnu potraznju za inovacijama
na ovom podrudju, a nitko ne moze ostati imun i ne kupiti. Nakit i satovi kao
bezvremenski proizvodi na trzistu luksuza oduvijek su popularni i za njih je
zainteresirano ukupno 26 ispitanika u anketi. Njihova klasi¢na privla¢nost je
neupitna. Luksuzna gastronomija takoder je postala vrlo aktualna, a kultura
i kuhinja iz cijelog svijeta postala je vrlo dostupna i primamljiva kulinarskim
kreacijama, vrhunskim vinima i delicijama. Ukupno 23 ispitanika iskazalo je
interes za ovaj segment. Umjetnost i kolekcionarstvo nisu toliko popularni medu
ispitanicima, samo 5 ispitanika pokazalo je interes za ovu skupinu proizvoda.
Ukupno 5 ispitanika nije iskazalo interes za luksuznim dobrima, Sto pokazuje
razli¢itost stavova i preferencija medu ispitanom skupinom.
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Grafikon 4. Najvazniji aspekti pri odabiru luksuznih dobara za ispitanike
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Izvor: Vlastita obrada.

Pri odabiru luksuznih dobara cesto se kao klju¢ni ¢imbenici isticu njihova
kvaliteta, cijena, dizajn, brend i ekskluzivnost. Iako kvaliteta ostaje primarni
i klju¢ni aspekt, cijena i dizajn dobivaju na znacaju, a prepoznatljivi brendovi i
osjecaj ekskluzivnosti dodatno obogacuju preferencije potrosaca. (Grafikon 4.)

Pitanje o redovitosti kupnje ili koristenja luksuznih dobara pokazalo
je znacajnu varijaciju medu ispitanicima. Najve¢i broj njih, 54 ispitanika,
odgovorilo je da rijetko kupuju/koristi luksuzna dobra, dok je njih 39 odgovorilo
“jako rijetko”. Samo 3 ispitanika je odgovorilo da to rade “jako cesto’, a njih 15
“Cesto”. Takoder, 15 ispitanika izjavilo je da ne kupuju/koriste luksuzna dobra.
Ovi odgovori ukazuju na $irok raspon stavova i pristupa luksuznim dobrima
medu ispitanicima. (Grafikon 5.)

Rezultati o utjecaju okoline na preferencije kupaca prema luksuznim dobrima
pokazuju znacajne varijacije. Najveci broj ispitanika, njih 47 (37,3%), smatra da
okolina ima umjeren utjecaj na njihove preferencije prema luksuznim dobrima.
S druge strane, 38 ispitanika (30,2%) istice da okolina nema utjecaja, dok njih
25 (19,8%) tvrdi da okolina ima mali utjecaj. Ispitanici koji smatraju da okolina
ima znacajan utjecaj su 12 (9,5% ispitanika), dok samo 5 njih (3,9%) smatra da
okolina ima vrlo znacajan utjecaj na njihove preferencije. Ovi rezultati ukazuju na
slozenost ¢imbenika koji oblikuju preferencije potrosaca i naglasavaju koliko su
utjecaji okolisa, ukljucujuci marketindke narative, vazni za trziste luksuza. Odluke o
kupnji luksuznih dobara ¢esto su podlozne emocionalnom i drustvenom utjecaju.
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Potro$aci cesto nisu svjesni koliko su izloZeni raznim oblicima marketinskih
poruka, drustvenih trendova i suptilnih utjecaja koji oblikuju njihove preferencije
prema luksuznim dobrima. (Grafikon 6.)

Grafikon 5. Redovitost kupnje i koristenja luksuznih dobara kod ispitanika
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Izvor: Vlastita obrada.

Nakon dublje analize utjecaja okoline na sklonosti luksuznim dobrima,
ispitanici su upitani o svojim stvarnim iskustvima. Ispitanicima je postavljeno
pitanje: “Jesteli ikada bili potaknuti za kupnju odredenog proizvodaili usluge zbog
utjecaja okoline?” Rezultati ovog pitanja otkrivaju dodatnu slozenost ponasanju
potrosaca na trzi$tu. Zanimljivo je da najveci broj ispitanika, njih 58,7%, tvrdi
da nikada nisu bili potaknuti na kupnju dobara pod utjecajem okoline. S druge
strane, znacajan postotak ispitanika, toc¢nije 27%, navodi da ih je na kupnju
dobara motivirao upravo utjecaj okoline. Ostali ispitanici, njih 14,3% nisu bili
sigurni u svoj odgovor. Ovi rezultati su sugestivni i pokazuju da postoje varijacije
u tome koliko okolina zapravo utjece na stvarne odluke o kupnji. Iako ve¢ina
ispitanika tvrdi da nije podlozna takvim utjecajima, znacajan broj priznaje da su
se nekako potaknuli na kupnju pod utjecajem vanjskih ¢imbenika. Ovaj aspekt
istrazivanja dodatno naglasava slozenost interakcije izmedu pojedinca i okoline
te vaznost dubljeg razumijevanja nacina na koji vanjski ¢imbenici oblikuju nase
potrosacke izbore.
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Grafikon 6. Utjecaj okoline na preferencije za luksuzna dobra kod ispitanika
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Izvor: Vlastita obrada.

Kako bismo dublje razumjeli kako financijski aspekt utjece na sklonost
prema luksuznim dobrima, upitali smo ispitanike o utjecaju njihovih prihoda na
te sklonosti. Analiza ovih odgovora daje nam klju¢ni uvid u dinamiku ponasanja
potrosaca vezanu uz luksuzna dobra. Ispitanici su upitani: “Koliko vas prihod utjece
na vase sklonosti prema luksuznim dobrima?” Analiziraju¢i njihove odgovore,
uocavamo razli¢itost stajalita i perspektiva. Znacajnih 53% ispitanika navelo
je da njihov prihod ima znacajan utjecaj na njihove sklonosti prema luksuznim
dobrima. Takoder, 21% ispitanika smatra da njihov prihod ima umjeren utjecaj
na te preferencije, a skupina od 13% ispitanika nisu sigurni kako opisati utjecaj
prihoda na njihove preferencije. Vazno je istaknuti da postoji i dio ispitanika, njih
7%, koji tvrdi da primanja ne utjecu na njihove preferencije prema luksuznim
dobrima. Njih 6% smatra da njihov prihod minimalno utjece na takve preferencije.

Ova analiza jasno pokazuje da prihod igra klju¢nu ulogu u oblikovanju
preferencija prema luksuznim dobrima, ali ta vaznost varira od ispitanika do
ispitanika. Dok za neke dohodak ima znacajan utjecaj, za druge je taj utjecaj
umjeren ili ¢ak minimalan. Potrebno je uzeti u obzir razlicite socioekonomske
uvjete u kojima ispitanici zive i kako ti uvjeti oblikuju njihove perspektive i
prioritete u potro$ackim odlukama. Ovi subjektivni stavovi ¢e biti dodatno
potkrijepljeni analizom relevantnih statistickih podataka kako bi se stvorila
cjelovita slika odnosa izmedu prihoda i preferencija prema luksuznim dobrima.
(Grafikon 7.)
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Grafikon7. Utjecaj prihoda na ispitanike na preferencije prema luksuznim dobrima
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Izvor: Vlastita obrada.

Analiziraju¢i odgovore prema zemljama podrijetla ispitanika, da bi bolje
razumjeli kako dohodak i percipirani Zivotni standard utje¢u na njihove preferencije
prema kupnji i koristenje luksuznih dobara. Rezultati ovog dijela ankete jasno
su ukazali na raznolikost odgovora, sto moze biti posljedica socioekonomskih
razlika medu zemljama i razlicitih stilova zivota. Postoji jaka korelacija izmedu
potraznje za luksuznim dobrima, makroekonomskih mjera i razina raspolozivog
dohotka. Potrosaci iz regija s visokim globalnim BDP-om imaju ve¢i afinitet prema
luksuznim dobrima.

Ispitanici iz Makedonije ¢esto navode prihode u rasponu od 3.500 do
6.000 eura godisnje i opcenito smatraju da njihova zemlja ima srednji Zivotni
standard. Znacajan dio njih istaknuo je da prihod ima znacajan utjecaj na njihove
sklonosti luksuznim dobrima. Iako se ti prihodi ¢ine nizima u usporedbi s
drugim zemljama, vazno je napomenuti da su i cijene u Makedoniji nize nego
u zemljama s vi$im Zivotnim standardom. Prema pretrazenim podacima Zavoda
za statistiku Republike Sjeverne Makedonije, zabiljezeno je da je mjese¢na bruto
placa po stanovniku iznosila 889,28 eura u prvom kvartalu 2023. godine, sto bi
iznosilo prosjecnu godisnju plac¢u otprilike 10.671,36 eura (Drzavni zavod za
statistiku Republike Sjeverne Makedonije, 2023). U slucaju Hrvatske, odgovori
ispitanika se znacajno razlikuju, $to moze biti posljedica prisutnosti veceg broja
studenata. Vecina ispitanika iz Hrvatske, zemlju smatra srednjim Zivotnim
standardom, a vecina njih navodi da prihodi imaju umjeren utjecaj na njihove
sklonosti luksuznim dobrima. Jedan ve¢i dio ispitanika odgovorili su da im je
godisnji prihod od 3.500 eura do 6.000 eura, a drugi da je od 6.500 do 8.500 eura.
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Prema podacima Drzavnog Hrvatskog zavoda za statistiku u prvom kvartalu
2023. godine, bruto mjesecna prosjecna placa iznosila je 1.562 eura, odnosno
godi$nja prosjecna placa bi bila otprilike 18.744 eura (Drzavni zavod za statistiku
Republike Hrvatske, 2023). S druge strane, ispitanici iz Njemacke, zemlja koja se
istice visokim Zivotnim standardom, ponudili su najces¢i odgovor kako imaju
prihode vece od 24.000 eura godisnje. Zanimljivo je primijetiti da oni ces¢e kupuju
luksuzna dobra. Njihovi visoki prihodi i opéenito povoljan ekonomski kontekst u
Njemackoj olaksavaju im pristup luksuznim dobrima. I ostali ispitanici iz Italije,
Nizozemske, Svedske, Svicarske i Slovenije imali su sli¢nu percepciju visokog
zivotnog standarda i prihoda. Njihovi se odgovori razlikuju kada je u pitanju
utjecaj prihoda na sklonost kupnji luksuza. Ovdje se moze zakljuciti da dohodak
nije uvijek odlucuju¢i ¢imbenik, ve¢ drugi ¢imbenici, poput kulturnih utjecaja i
osobnih prioriteta.

Ukratko, analiza odgovora ispitanika iz razlicitih zemalja sugerira da postoji
jaka veza izmedu prihoda, percipiranog Zivotnog standarda i preferencija prema
luksuznim dobrima. Medutim, ti ¢imbenici nisu apsolutni i igraju ulogu zajedno
s drugim ¢imbenicima kao $to su cijene, dostupnost, potrosacka kultura i osobne
vrijednosti. Za dublje razumijevanje ovih odnosa potrebna su daljnja istrazivanja
i detaljnije analize.

Financijska stabilnost temeljni je ¢imbenik ulaganja u luksuz. Ovaj faktor
naglasava pazljivo planiranje i odabir proizvoda koji nece ugroziti osobne
financije. Za 50% ispitanika (63) osjecaj financijske stabilnosti klju¢an je kada
se odlu¢uju na ulaganje u luksuz. Ispitanici cijene kvalitetu jer zele dugotrajne i
funkcionalne proizvode. Kvalitetan proizvod daje trajnu vrijednost i zadovoljstvo,
a 27 ispitanika ili njih 22% izjasnilo se za ovaj faktor kao klju¢ni. Za 16 ispitanika
(13%) luksuzni proizvod je vise od materijalnog dobra. Emocionalna povezanost
daje dubinu iskustvu i moze ga uciniti posebnim. Estetika i dizajn igraju vaznu
ulogu u privlacnosti luksuznih proizvoda. Od njih 8 ispitanika (6%) kojima je
ovaj faktor vrijedan zeli proizvode koji su vizualno privla¢ni i u skladu s njihovim
estetskim preferencijama. Estetika ima sposobnost pojacati osjecaj zadovoljstva i
ponosa zbog posjedovanja. Za 5 ispitanika (4%) vazno je pratiti trendove kako bi
se povezali s drustvenim kontekstom i aktualnim dogadanjima.
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Grafikon 8. Cimbenici koji utje¢u na spremnost ispitanika da uloZe vise novaca u
luksuzne proizvode
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Izvor: Vlastita obrada.

Vazno im je da posjeduju proizvode koji su trenutno relevantni i drustveno
prihvaceni, koji im mogu dati osjecaj pripadnosti i relevantnosti. Ekskluzivnost
privlaci 4 ispitanika (3%). Ispitanici koji cijene ekskluzivnost Zele posjedovati
proizvode koji su rijetko dostupni ili su ogranic¢eni na odredenu skupinu ljudi.
Takvi proizvodi mogu pobuditi osje¢aj jedinstvenosti i prestiza. Marka proizvoda i
njegov prestiZ imaju vaznu ulogu za 3 ispitanika (2%). Ispitanici koji isti¢cu marku
i prestiz obi¢no su svjesni imidza i statusa koje daje odredena marka. Posjedovanje
proizvoda renomiranog brenda moze im dati osjecaj potvrde i pripadnosti
odabranom drustvenom krugu. (Grafikon 8.)

Jedna od klju¢nih tocaka koju smo ranije istaknuli je promjena individualnih
preferencija tijekom Zivota, pod utjecajem razli¢itih osobnih i vanjskih ¢imbenika.
Od ukupno 126 ispitanika, njih ¢ak 58% (73) potvrdilo je da su s vremenom
primijetili promjene u svojim preferencijama prema luksuznim dobrima, a neki su
podijelili i razloge tih promjena. Najznacajniji ¢cimbenik koji se istaknuo kao razlog
promjene preferencija je porast njihovih primanja. Povecani prihodi rezultiraju
ve¢im interesom i mogu¢no$cu da se veci dio proracuna izdvoji za luksuzna
dobra. S druge strane, neki od ispitanika istaknuli su da danas kupuju manje
nego prije zbog poskupljenja luksuznih dobara. Ove promjene u preferencijama
ilustriraju kako financijski i ekonomski uvjeti igraju klju¢nu ulogu u oblikovanju
odluka potrosaca. Rast prihoda moze potaknuti veéi interes za luksuzna dobra,
dok rast cijena moze rezultirati smanjenom potro$njom cak i kod onih koji su
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ranije bili skloni kupnji takvog dobra. Ovi nalazi dodatno ukazuju na vaznost
razumijevanja dinamickih ekonomskih ¢imbenika u analizi ponasanja potrosaca
prema luksuznim dobrima.

3.3. Multivarijantna analiza

Poradi osiguravanja dodatne robusnosti zaklju¢cima, izvrs$ili smo hi-kvadrat
test nad dijelom podataka kako bi statisticki utvrdili koliko utjece okolina (priroda,
kultura, drustveni mediji, prijatelji/familija) na preferencije ispitnika (utvrdili smo
da ne postoji distinkcija izmedu grupa kada su ukljucena dva segmenta, medutim
postoji kada su u pitanju tri segmenta; izra¢uni su dostupni u prilogu) na temelju
pitanja koliko cesto kupujete luksuzna dobra te utjece li okolina na vase preferencije
prema luksuznim dobrima), kako njihovi prihodi utjecu na preferencije za
luksuznim dobrima - varijabla 1 te kakvu vezu ostvaruje preferencija prema
luksuznim dobrima i godisnji prihod - varijabla 2, odnosno spol - varijabla 3.
Prvo je koristena Wardova metoda klasteriranja uz primjenu euklidske udaljenosti
kao kriterija grupiranja objekata u klastere. Cilj klaster analize je pronalazenje
optimalnog grupiranja kod kojeg su opazanja unutar svakog specificiranog klastera
sli¢na, ali se razlic¢iti klasteri sustavno razlikuju.

Naredna Slika 1. temelji se na matrici udaljenosti izra¢unatoj prema euklidskoj
udaljenosti, odnosno predstavlja dendogram klaster analize metodom jednostruke
veze. Opcenito, dendogram prikazuje sve korake u hijerarhijskom postupku,
odnosno nacin na koji su klasteri spojeni u svakom koraku postupka sve dok
nisu sadrzani u samo jednom klasteru. Zapravo, pomoc¢u dendograma analiticar
procjenjuje optimalni broj klastera, a koji se odreduje promjenom u udaljenosti
izmedu formiranih klastera. Naime, graficki prikazu upucuje u zakljucak da je
najbolje formirati samo 2-3 osnovna segmenta.
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Slika 1. Dendogram klaster analize

Dendrogram for cluster cluster analysis

40
|

L2 dissimilarity measure

20
I

=7 | [ L]

< "G1 G2 G3 G4 G5 G6 G7 G8 G9G10G11G12G13G14G15G16G17G18G19G20

Izvor: Vlastita obrada.

Hi-kvadrat testovi (Tablica 2.) sugeriraju kako uzimajuci u obzir razlicit
broj segmenata o objasnjenju preferencija, varijabla 2 i varijabla 3 sudjeluju u
objasnjenju preferencija potrosaca ispitanika kod moguca tri segmenta, varijabla
2 sudjeluje u objadnjenju kod moguca 2 segmenta, dok varijabla 1 i varijabla 3
ne sudjeluju u objasnjavanju preferencija potrosaca ni u kojem slucaju (Rezultati
analize mogu se pronaci o Prilozima). Rezultati ove analize dodatno jacaju
zakljucke istrazivanja (unato¢ ograni¢enom broju varijabli ukljuc¢enih u analizu),
relativiziraju¢i znacaj visine godisnjeg prihoda te spolu kao relevantnih varijabli u
objasnjenju preferencija prema luksuznim dobrima.

Tablica 2. Hi-kvadrat testovi

Varijable od interesa 3 segmenta 2 segmenta
Variiabla 1 Pearson chi2(10) = 17.8390 Pearson chi2(5) = 11.0381
) Pr=0.058 Pr=0.051
.. Pearson chi2(14) = 30.8988 Pearson chi2(7) = 9.2942
Varijabla 2 Pr=0.006 Pr=0.232
.. Pearson chi2(2) = 0.3871 Pearson chi2(1) = 0.2318
Varijabla 3 Pr=0.824 Pr = 0.630

Izvor: Vlastita obrada.
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4. ZAKLJUCAK

Moderno trziste luksuznih dobara prolazi kroz znacajne promjene koje su iz
temelja preoblikovale tradicionalni koncept luksuza. S pove¢anom dostupnoséu,
brzinom i diverzifikacijiom ponude te promjenama u navikama potrosaca,
trziste luksuznih dobara razvija se brze nego ikad prije. Na temelju provedenog
istrazivanja potvrdujemo temeljnu hipotezu ovog rada da socioekonomski
¢imbenici imaju znacajan utjecaj na formiranje preferencija prema luksuznim
dobrima. U danasnjem drustvu ukojem smo sviizlozeni online vizualnom svijetu,
drustveni mediji igraju klju¢nu ulogu u oblikovanju preferencija potrosaca. Uz
sve ve¢i broj online prijatelja i pratitelja, potrosaci su ¢esto skloniji dokazati svoju
pripadnost i status putem drustvenih mreza. Sve ove promjene u nac¢inu na koji
ljudi komuniciraju i izrazavaju svoje Zzelje i potrebe putem digitalnih kanala
dodatno naglasavaju vaznost pracenja socioekonomskih ¢imbenika i drustvenih
medija kao klju¢nih elemenata u razumijevanju preferencija potrosaca prema
luksuznim dobrima. Istrazivanje provedeno u ovom radu ukazalo je na razlicitost
potrosackih navika i percepcije luksuza. Iako postoje razlike u demografskim
karakteristikama ispitanika koji dolaze iz zemalja razli¢itog zivotnog standarda,
jasno je da sve vise ljudi pokazuje sklonost kupnji luksuznih dobara. Nestaje
tradicionalna ideja da je luksuz rezerviran samo za ljude s visokim primanjima
i otvaraju se vrata novim segmentima trzista. Pokazalo se da luksuz ne ovisi
samo o cijeni, ve¢ i o drugim karakteristikama ponudenih dobara. Kvaliteta je
klju¢ni faktor koji potrosaci povezuju s luksuznim dobrima. Potrosaci sve vise
gravitiraju prema dobrima koje nude iznimnu kvalitetu, dizajn, ekskluzivnost i
emocionalnu povezanost.

Jedan od znacajnih aspekata modernog trzista luksuza je fokus na trziste
osobnih luksuznih dobara. Ovaj sektor postaje najaktualniji i najdinamicniji dio
luksuzne industrije, a mlade generacije postaju njegova glavna ciljna skupina. S
obzirom na potencijalne ¢cimbenike, luksuzna industrija ima izazovnu, ali iznimno
obecavajuc¢u buduénost pred sobom. Uz pravilno upravljanje, fokus na kvalitetu,
drustvenu odgovornost i prilagodavanje novim trendovima, ima potencijal za
daljnji rast i privlacenje $irokog spektra potrosaca u eri u kojoj luksuz vise nije
rezerviran za elitu.

NAPOMENA

‘Rad je izraden u okviru znanstvenih projekata ‘Utjecaj umjetne inteligencije i
novih digitalnih tehnologija na financijsko trZiste’ te “Trziste rada i kreiranje politika
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temeljenih na dokazima® pri Fakultetu ekonomije i turizma Dr. Mijo Mirkovic,
Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli. Misljenja, nalazi i zakljucci ili preporuke navedene u
ovom radu odnose se na autora i ne odrazavaju nuzno stajalista Fakulteta ekonomije
i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovi¢’ Pula.”
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PRILOZI

Koliko utjece okolina (priroda, kultura, drustveni mediji, prijatelji/familija)
na vase preferencije za luksuznim dobrima?

Za 3 segmenta

Over |

Mean Std. Err.

[95% Conf. Interval]

4+
t

Koliko ¢esto kupujete ili korist |

1] 3.25 0720053 3.107504 3.392496
2| 1.666667 0982946 1.472144 1.861189
3 2431373 1321167 2.169917 2.692828
Koliko utjece okolina priroda |
1] 3.038462 1062225 2.82825 3.248673
2] 3.208333 1343148 2.942528 3.474138
3] 1.235294 0599885 1.116579 1.35401
Spol:
segment Musko Zensko Total
1 22 30 52
4231 57.69 100.00
40.74 41.10 40.94
29 15 24
37.50 62.50 100.00
16.67 20.55 18.90
323 28 51
45.10 54.90 100.00
42.59 38.36 40.16
Total 54 73 127
42.52 57.48 100.00
100.00 100.00 100.00
Pearson chi2(2) =0.3871 Pr=0.824
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(35-61)

Godisnji prihod

segment | 10 500 .. 13 500 .. 15 500 .. 17 500 .. 3 500 -.. 6 000 €.. 8 500 -.. iznad 2.. |

4
T

4
T

1] 4 6 3 3 27 3 1 5 | 52
| 769 1154 577 577 5192 577 192  9.62 | 100.00
| 2222 6667 7500 5000 5510 13.04 1L11 5556 |  40.94
2| 7 0 0 1 7 8 1 0 | 24
| 2917 000 000 417 2917 3333 417 0.0 | 100.00
| 3889 000 000 1667 1429 3478 1L11  0.00 | 18.90
3] 7 3 1 2 15 12 7 4 | 51
| 13.73 588 196 392 2941 2353 1373 784 | 100.00
| 38.89 3333 2500 3333 3061 5217 7778 4444 | 4016
Total | 18 9 4 6 49 23 9 9 | 127
| 1417 709 315 472 3858 1811 709  7.09 | 100.00
| 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 |  100.00

Pearson chi2(14) = 30.8988 Pr = 0.006

Kako vasi prihodi utjecu na vase preferencije za luksuznim dobrima?

segment| Moj pri. Moj pri. Moj pri. Moj pri. Nisam s.. Prefere.
1] 23 18 0 8 2 | 52
|1.92 4423 3462 000 1538 3.85 | 100.00
[12.50 3433 6923 000 5000 2222 | 4094
2| 15 4 0 1 2 | 24
| 833 6250 1667 0.00 417 833 | 100.00
| 2500 2239 1538 0.00 625 2222 | 18.90
3] 29 4 1 7 5 | 51
| 9.80 5686 7.84 196 1373 9.80 | 100.00
| 6250 4328 1538 100.00 43.75 5556 |  40.16
___________ it et ettt e P
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Total | 8 67 26 1 16 9 | 127
| 6.30 52.76 2047 0.79 12.60 7.09 | 100.00
| 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 | 100.00

Pearson chi2(10) = 17.8390 Pr = 0.058

Za 2 segmenta

Over | Mean Std. Err. [95% Conf. Interval]
Koliko ¢esto kupujete ili korist |
1] 2.75 1028114 2.546539 2.953461
2| 2.431373 1321167 2.169917 2.692828
Koliko utjece okolina priroda |
1] 3.092105 .084142 2.925591 3.25862
2| 1.235294 .0599885 1.116579 1.35401
Spol:
segment_2 | Musko Zensko | Total
1] 31 45 | 76
| 40.79 59.21 | 100.00
| 57.41 61.64 | 59.84
2| 23 28 | 51
| 45.10 54.90 | 100.00
| 4259 38.36 | 40.16
Total | 54 73 | 127
| 42.52 57.48 | 100.00
| 100.00 100.00 | 100.00

Pearson chi2(1) = 0.2318 Pr = 0.630
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Godisnji prihod
segment_2| 10500.. 13500.. 15500.. 17500.. 3500-.. 6000 €.. 8500-.. iznad2.| Total
1 11 6 3 4 34 11 2 5 | 76
| 14.47 7.89 3.95 526 4474 1447  2.63 6.58 | 100.00
| 61.11 66.67 7500 66.67 6939 47.83 2222 55.56 | 59.84
2| 7 3 1 2 15 12 7 4 | 51
| 13.73 5.88 1.96 3.92 2941 2353 1373 7.84 | 100.00
| 3889 3333 2500 3333 3061 5217 77.78 44.44 | 40.16
Total | 18 9 4 6 49 23 9 9 | 127
| 14.17 7.09 3.15 4.72 3858  18.11 7.09 7.09 | 100.00
| 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00  100.00 | 100.00
Pearson chi2(7) = 9.2942 Pr = 0.232
Kako vasi prihodi utjecu na vase preferencije za luksuznim dobrima?
segment 2|  Mojpri. Moj pri.. Moj pri.. Moj pri.. Nisams.. Prefere..| Total
1 3 38 22 0 9 4 76
| 3.95 50.00 28.95 0.00 11.84 5.26 100.00
| 37.50 56.72 84.62 0.00 56.25 44.44 59.84
2| 5 29 4 1 7 5 51
| 9.80 56.86 7.84 1.96 13.73 9.80 100.00
| 62.50 43.28 15.38 100.00 43.75 55.56 40.16
Total | 8 67 26 1 16 9 127
| 6.30 52.76 20.47 0.79 12.60 7.09 100.00
| 100.00 100.00  100.00  100.00  100.00  100.00 100.00

Pearson chi2(5) = 11.0381 Pr = 0.051
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Sazetak: Rad istrazuje kljucnu ulogu komunikacije, s posebnim naglaskom
na neverbalnu komunikaciju i pregovaracke stilove u poslovnom okruZenju.
Uspjesnost pregovaranja ovisi o brojnim faktorima medu kojima su strategije i
stilovi pregovaranja, verbalna i neverbalna komunikacija, ali i stupanj moguce
kontrole verbalne odnosno neverbalne komunikacije. Neverbalni signali Cesto imaju
znacajniji utjecaj na percepciju i razumijevanje sugovornika nego sama verbalna
komunikacija pa gestikulacija, izrazi lica i drugi neverbalni znakovi doprinose
dubljem razumijevanju i interpretaciji poruka. U konacnici, razumijevanje i vjesto
koristenje komunikacijskih elemenata, posebno neverbalnih, kljucno je za postizanje
uspjeha u poslovnim pregovorima. S druge strane, za pregovaranje je vaZan i odabir
pregovarackog stila koji se promatra kao odnos asertivnosti i kooperativnosti u
pregovorima. Cilj rada bio je procijeniti stupanj prepoznavanja i kontrole neverbalne
komunikacije kod osoba u radnom okruZenju te staviti isto u odnos s razlicitim
pregovarackim stilovima koji se koriste u razlicitim pregovarackim situacijama. Na
temelju provedenog istraZivanja zakljucuje se kako osobe koje imaju visoku razinu
prepoznavanja i kontrole neverbalne komunikacije pokazuju tendenciju koristenja
suradnickog stila pregovaranja. Rezultati rada doprinose teoriji i praksi poslovnog
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pregovaranja pruzajuci razumijevanje povezanosti neverbalne komunikacije na
odabir pregovarackih stilova u poslovnom okruZenju.

Kljucne rijeci: poslovno pregovaranje, neverbalna komunikacija, poslovno
ponasanje, pregovaracki stil, marketing

UVOD

Komunikacija se obja$njava na razne nacine jer ona podrazumijeva mnos$tvo
elemenata poput interakcije, zajedni$tva, broja sudionika, vrste informacije koja
se prenosi, itd. Fisher i dr. (1991: 20) smatraju kako bez komunikacije nema
pregovaranja te da je pregovaranje komunikacijski proces prema naprijed i natrag
s ciljem postizanja zajednicke odluke. Koliko ¢e razmjena informacija biti uspje$na
ovisi o razini komunikacijskih vjestina samih pregovaraca. Lamza-Maroni¢ i
Glavas (2009: 10) smatraju da ,,uspjeh komunikacije ovisi o svim sudionicima, jer
njihova prethodna iskustva i davanje zajednickih istih ili sli¢cnih znacenja poruci u
velikoj mjeri utjecu na uspjesnost komunikacijskog dogadaja®

Komunikacijske vjestine karakteriziraju sposobnost individualaca da
efektivno prenose i primaju poruke u razlic¢itim interpersonalnim i profesionalnim
situacijama. Bartolovi¢ (2017: 28) smatra da se komunikacija kao vjestina proteze
kroz sve faze pregovarackog procesa i moze se ve¢ na pocetku istaknuti da su
komunikacijske vjestine klju¢ne za pregovaracke vjestine, vjestine prezentacije
i prodajne vjestine. Michelson i dr. (1983. navedeno u Zizak i dr., 2012: 83)
identificirali su Sest klju¢nih elemenata komunikacijskih ili socijalnih vjestina
medu kojima se nalazi i neverbalno ponasanje na koje se posebno usmjerava ovaj
rad kao i samo istrazivanje.

Fisheridr.(1991) smatrajukako postojetrivelika problema ukomunikacijskom
procesu kod poslovnog pregovaranja koja su medusobno povezana, a to su:
govorenje na nacin da druga strana ne razumije; druga strana ne razumije, ali
njihovo ne razumijevanje nije percipirano; te potpuno ne razumijevanje obje strane.
Isti autori objasnjavaju da se ovi problemi mogu rijesiti posjedovanjem vaznih
komunikacijskih vjestina kao $to su aktivno slusanje, govorenje s razumijevanjem
i ciljem postizanja dogovora, te govorenja sa svrhom (jasno i sazeto).

Teorijski dio rada prikazat ¢e vaznost neverbalne komunikacije u poslovhom
pregovaranju i koji pregovaracki stilovi se javljaju u poslovnom okruzenju, dok
¢e se u prvom istrazivackom dijelu rada procijeniti razina stupnja kontrole i
prepoznavanja neverbalne komunikacije u radnom okruzenju. Postavlja se pitanje
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mogu li osobe koje su u radnom odnosu te Cesto pregovaraju biti svjesne vlastite
i tude neverbalne komunikacije te istu kontrolirati u cilju uspjesnije vlastite
prezentacije, pristupa i osobnog marketinga. Nadalje, u drugom istrazivackom
dijelu rada prikazat e se koje pregovaracke stilove (konkurentski, prilagodavajudi,
izbjegavajuci, suradnicki ili kompromisni) koriste ispitanici u svom pregovarackom
okruzenju. Na temelju navedenog cilj rada je prikazati odnos razine stupnja
prepoznavanja i kontrole neverbalne komunikacije i pregovarackih stilova osoba
koje su u radnom odnosu te koje ucestalo sudjeluju u pregovarackim situacijama.

1. POSLOVNO PREGOVARAN]JE I PREGOVARACKI STILOVI

U sredistu pregovaranja (svakog pa i poslovnog) je sukob u ciljevima. Sukob
¢ak moze podrazumijevati i iste ciljeve obje pregovaracke strane, ali da pritom
jedna strana nema dovoljno informacija ili to¢ne informacije s kojima raspolaze
druga strana. Segetlija (2009: 5) definira da je poslovno pregovaranje stara ljudska
i poslovna djelatnost, Cije se nastojanje moze povezati s nastajanjem robne
razmjene. Ova definicija se moze prosiriti navodima Tomasevi¢-Lisanin (2010:
430) koja smatra da je pregovaranje i vjestina i znanost, te da vjestina moze biti
ste¢ena ili pak prirodni dar, ali u kompleksnim pregovarackim situacijama nije
dovoljno oslanjati se isklju¢ivo na vjestinu nego je vazno pristupiti pregovaranju
kao kompleksnom procesu.

Poznato je da postoje razlicite strategije pregovaranja, ali osim strategije
i pregovaracki stilovi mogu odigrati kljucnu ulogu u pregovaranju. Svaka
pregovaracka situacija zapocinje sa samim pregovaracem. Prvi element u¢inkovitog
pregovaranja je poznavanje vlastitog stila pregovaranja, odnosno nacina na koji
strana komunicira u situaciji meduljudskog konflikta. Nedovoljna upoznatost
s vlastitim instinktima i intuicijama u razli¢itim situacijama moze uzrokovati
probleme u planiranju ucinkovite strategije (Shell, 2006). Pregovara¢ mora iskreno
procijeniti svoje snage i slabosti. Kada su pregovaracu poznate njegove sklonosti i
osobna motivacija te kada je istoga svjestan i za drugu pregovaracku stranu, onda
je moguce razmisljati o strategiji (Thompson, 2001).

U znanstvenim se radovima postavlja pitanje odabira pregovarackog
stila — treba li (moze li) on za pojedinca biti jednak u razli¢itim pregovarackim
situacijama ili pak ne. Shell (2006) drzi do toga da to nije niti moguce niti realno
te da je poanta pregovaranja prilagoditi se situaciji, drugoj pregovarackoj strani
te na temelju analize prepoznati koji pregovaracki stil i strategiju treba koristiti za
zeljeni ishod. Pregovaracki su stilovi posebno vazni kada je rije¢ o pregovaranju
pripadnika razlicitih kultura, a to istrazivanjem pokazuje Drake (1995).
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Pregovaracki stilovi u teoriji se najc¢esce dijele na one stilove koji se nalaze
u TKI matrici (Thomas-Kilmann Conflict Mode Instrument) (Thomas, 2008). Na
y osi njihove matrice nalazi se asertivnost, a na x osi nalazi se kooperativnost,
a u skladu s razinama ovih obiljezja pozicionirani su razliiti pregovaracki
stilovi: konkurentski stil, prilagodavajuci stil, izbjegavajudi stil, suradnicki stil i
kompromisni stil. U nastavku je objasnjen svaki od navedenih stilova.

Konkurentski stil (visoka asertivnost i niska kooperativnost). Prema Shellu
(2001) osobama koje odabiru konkurentski stil pregovaranja na pregovaranje
gledaju kao na igru u kojoj zele pobijediti. Vole pregovarati jer im ono predstavlja
izazov i svojevrsnu zabavu. Dobro se snalaze u situacijama kada su ulozi visoki,
vrijeme ograni¢eno i onda kada postoji moguc¢nost blefiranja. Imaju dobre
pregovaracke instinkte i aspekte teskog, tradicionalnog pregovaranja. Ovakvim
pregovaracima vise je stalo do pobjede nego do odnosa s drugim pregovaracima.

Prilagodavajuci stil (niska asertivnost i visoka kooperativnost). Pregovarac s
ovakvim pregovarackim stilom sklon je popustanju sugovorniku naustrb svojim
pregovarackim ciljevima, nadalje vazan mu je odnos s drugom pregovarackom
stranom i na to stavlja prioritet (Thomas i Killman, 2008). Izbjegava konflikte i
pod cijenu gubitka za njegovu pregovaracku stranu. Vazno je napomenuti da
prilagodavajudi stil moze biti koriSten namjerno u slucajevima da jedna strana
procjenjuje da ¢e vise koristi imati od suprotne strane ako se s njom sloze nego ako
kratkoro¢no ispuni svoje ciljeve konkretnog pregovora.

Izbjegavajuci stil (niska asertivnost i niska kooperativnost). Ovaj stil
podrazumijeva da osoba ne ispunjava niti vlastite niti ciljeve druge pregovaracke
strane. Izbjegava razilaZenja u misljenjima jer niti ne iznosi jasno svoja. Izbjegavajuci
stil se Cesto koristi kada se diplomatski Zeli zaobici problem, odgoditi konkretno
pregovaranje ili kada se jedna strana zeli povudi iz situacije koju procjenjuje
prijete¢om (Miller, 2014).

Suradnicki stil (visoka asertivnost i visoka kooperativnost). Za suradnicki stil
karakteristicno je po$tovanje i pokazivanje razumijevanja za drugu pregovaracku
stranu. To je i stil pregovaranja u kojemu je fokus na predmet pregovora u kojemu
se obje strane slazu umjesto na fokusiranje na ono u ¢emu se obje strane najvise
razilaze (Smith, 1990). Pregovaracu s ovakvim stilom nije vazno samo da on izade
iz pregovaranja kao pobjednik ve¢ da nakon zavr$enog pregovarackog procesa
obje strane osjecaju zadovoljstvo $to onda posebno pozitivno moze utjecati na
dalju suradnju.

Kompromisni stil (prosjecna asertivnost i prosje¢na kooperativnost). Oni koji
su skloni ovakvom stilu pregovaranja smatraju da je pregovaranje bolje zavrsiti
s nekim nego nikakvim dogovorom sto u konacnici znaci djelomi¢nu dobit (i
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djelomicni gubitak) (Barsky, 2014). Stil kompromisa izbor je pregovaracima koji
su pokazali sklonost prema dugoro¢nim ciljevima pregovora (Vojvodic i dr.,
2019).

2. VERBALNA I NEVERBALNA KOMUNIKACIJA

Prema King (1997 navedeno u Zizak i dr., 2012) ljudska komunikacija se
»0dvija na pet razina: unutar jedne osobe (intrapersonalna razina); izmedu dvije
osobe (interpersonalna razina), izmedu pojedinca i grupe, grupe i pojedinca te
dvije ili viSe grupa® Lewicki i dr. (2016: 165) smatraju da je pregovaranje u svojoj
osnovi vrsta interpersonalne komunikacije, te da su verbalni i neverbalni procesi
klju¢ni za postizanje pregovarackih ciljeva i rje$avanje konflikta.

Za potrebe ovoga rada poblize ¢e se opisati verbalna i neverbalna
komunikacija zbog velikog utjecaja koji imaju na pregovaracki proces. Dobro je
napomenuti da su ove vrste komunikacije medusobno povezane i tesko ih je u
potpunosti podijeliti u zasebne kategorije. Iako je verbalna komunikacija najcesce
sinonim za cjelokupan komunikacijski proces, prema mnogim istrazivanjima
pokazalo se da verbalni dio najmanje utjece na sveukupan dojam i dekodiranje
poruke. Verbalni elementi ili verbalna komunikacija se oslanjaju na izgovorenu
ili pisanu rije¢ kako bi se izrazili misli, osjecaji ili stavovi. Tomadevi¢-Lisanin
(2010: 120) definira govor kao primarno sredstvo ljudske komunikacije koje
sluzi ,,za prenosenje razli¢itih poruka sugovornicima i ujedno je sredstvo koje
ima najjace komunikacijske ucinke, posebice ako ga kombiniramo s drugim
pomagalima koja olaksavaju vizualizaciju® Na verbalni izri¢aj utjecu mnogi
elementi poput ljudskih organa, koji se ne mogu kontrolirati, ali i drugi elementi
koji se ne mogu kontrolirati poput okruzenja i psiholoskih faktora govornika.

Tomasevi¢-Lisanin i dr. (2019: 69) navode istrazivanje koje je 1971. proveo
Mehrabian u kojemu definira pravilo ,,3V“ koje govori o relativnoj vaznosti
pojedinih elemenata komunikacije u situacijama prenosenja osjecaja. Mehrabian
(1971, 1972, 2009), pionir istrazivanja neverbalne komunikacije utvrdio je da se
7% informacija prenosi rije¢ima, 38% glasovnim karakteristikama, dok se otprilike
55% informacija prenosi neverbalnim jezikom.

Interakcija verbalnih i neverbalnih znakova u procesu pregovaranja sluzi kao
izuzetno vazan faktor u rjeavanju problema, identificiranju pitanja i odredivanju
rjeSenja za sukob. Neverbalna komunikacija prozeta verbalnom komunikacijom
poboljsava i jaca proces rjesavanja problema (Lincoln, 2000).
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2.1. Uloga i funkcija neverbalne komunikacije

Vizualni elementi, govor tijela ili neverbalna komunikacija oznacavaju sve
ono u komunikaciji §to prenosi poruku ali nije govor. Tomasevi¢-Lisanin (2010:
123) isti¢e kako se promatranjem neverbalne komunikacije sugovornika moze
»dobiti vise informacija, provjeriti njegovu iskrenost, spoznati njegov stav prema
odredenoj problematici, te dobiti bolju predodzbu o tome kako se osje¢a dok
razgovara s nama". Zitinski (2010: 195) navodi kako ,,neverbalni jezik (jezik tijela)
uc¢imo na isti na¢in kao i govorni jezik, tj. promatrajudi i imitirajuci ljude iz svojega
okruzenja jos u razdoblju djetinjstva“ Ista autorica opisuje kako se neverbalno
komunicira raznim kanalima, izuzimajudi izrecene i napisane rijeci, s time da
treba uzeti u obzir da i izgovorene rije¢i imaju neverbalne elemente, tj. nacin kako
je rije¢ izgovorena nadopunjuje samu rijec.

Prema Pattersonu (1983, navedeno u Zizak i dr., 2012: 52) klju¢na funkcija
neverbalne komunikacije je povezana s prezentacijom i interpretacijom
neverbalnih ponasanja u interakciju ukljucenih osoba. U Tablici 1. prikazano je
sedam razli¢itih funkcija neverbalne komunikacije.

Argyle (1988, navedeno u Knapp i Hall, 2010: 11) identificira cetiri glavne
funkcije neverbalnog ponasanja, a one znace izrazavanje emocija, izrazavanje
odnosa prema drugima (status, pristranost), predstavljanje i koristenje neverbalne
komunikacije u svrhu prac¢enja onoga $to osoba koju se slusa govori. Capper (2000,
navedeno u Bicki, 2008) navodi pet funkcija neverbalne komunikacije i zasto su
iste bitne za komunikacijski proces:

1. Regulatorna funkcija je posebno vazna kod komunikacije izmedu osoba
s razli¢itom lingvistickom ili socio-kulturoloskom pozadinom. U ovim
slu¢ajevima neverbalni znakovi sluze za regulaciju konverzacijskog
ponasanja.

2. Interpersonalna funkcija omogucuje iskazivanje stavova i osjecaja u
interpersonalnim odnosima, drugim rije¢cima radi se o pokazivanju
naklonosti.

3. Amblematska funkcija u najve¢oj mjeri se odnosi na gestikulacije s ciljem
prenosenja specifi¢ne poruke.

4. Tlustrativna funkcija se odnosi ne neverbalnu komunikaciju pomocu
koje se iskazuje velicina, oblik, udaljenost, itd.

5. Adaptivna funkcija koja ima ulogu uvjeravanja ili tjeSenja, cesto ukljucuje
nesvjesne pokrete poput dodirivanja kose, ceskanje brade, igranje
olovkom i dr.
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Tablica 1. Funkcije neverbalne komunikacije prema Pattersonu

Funkcija Ponasanja

Sva ponasanja koja drugoj osobi prenose informaciju o prirodi i

Davanje informacije £
) ) znacenju verbalne poruke.

Automatska ponasanja (polozaj tijela, distanca, pokret, pogled, ton

Reguliranje interakcija glasa) koja se pojavljuju na pocetku, tijekom ili u fazi zavrSavanja
interakcije.
Ukljucuje ponasanja kojim se postize otvorenost prema drugoj osobi,
Iskazivanje bliskosti iskazuje odredeni stupanj privlacnosti i zainteresiranosti za drugu
osobu.

Ponasanja (primjerice: duljina pogleda, vrsta dodira, polozaj tijela,
intonacija glasa)

Prakticiranje socijalne kontrole usmjerena na pokazivanje i prepoznavanje razlika u socijalnim
statusima osoba uklju¢enih u
interakciju.

Ponasanja kojima pojedinac, par ili skupina, kreira svoj imidz i stoga se
cedce javljaju u prisustvu drugih, onih koji nisu izravno ukljuceni

u interakciju, koji mogu biti “svjedoci” tog imidza (primjerice: drzanje
za ruke, $aputanje, tjelesna bliskost i sl.).

Prezentiranje

Ponasanja usmjerena na iskazivanje snaznih emocija i emocionalnih
Upravljanje emocijama stanja ili socijalne anksioznosti (primjerice: zagrljaj, poljubac, plac,
smijeh, diskretni dodir, odvracanje pogleda, polozaj tijela).

Osobna ponasanja iskazana na relativno neosoban nacin u sklopu
Ostvarivanje zadataka odredene profesionalne uloge (primjerice dodir odgajatelja, lije¢nika,
masera, frizera...).

Izvor: Zizak i dr., 2012: 52.

Moze se zakljuciti kako je neverbalna komunikacija puno vise od prijenosa
poruke sugovorniku. Putem neverbalnih kanala daje se kontekst verbalnim
izricajima, usmjerava se tijek komunikacije, iskazuje se prisnost, bliskost ili
odobravanje i neodobravanje, te se obogacuje komunikacija na mnoge druge
nacine.

2.2. Klasifikacija neverbalne komunikacije

Knapp i Hall (2010: 7) opisuju tri primarne jedinice kod klasifikacije
neverbalne komunikacije: komunikacijska okolina, fizicke znacajke sugovornika
te pokreti i polozaj tijela. Iz svega navedenog proizlazi definicija da je neverbalna
komunikacija poruka izrazena drugacije od lingvistickih poruka, te da ¢ini veliki
dio ukupnog komunikacijskog procesa.

Kada se govori o komunikacijskoj okolini naj¢e$c¢e se spominju dva pojma:
fizicka okolina i spacijalna okolina. Knapp i Hall (2010: 7) opisuju fizicku
okolinu kao elemente koji mogu utjecati na raspolozenje, izbor rijeci i postupaka,
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koji utjecu na odnos ljudi ali nisu dio ljudi, poput namjestaja, rasvjete, boja,
temperature, glazbe, itd. Okolinski ¢imbenici utje¢u na komunikacijski proces te
su ljudi skloni birati ili uredivati prostor u kojem planiraju komunicirati u skladu
s onom porukom koju Zele poslati sugovornicima. Pod spacijalnom okolinom
podrazumijeva se proksemika ili dojam i upotreba osobnog prostora tijekom
komunikacije. Marti¢ Kuran i Jeli¢ (2014: 95) u proksemicke znakove ubrajaju
fizi¢cku blizinu izmedu sudionika u komunikaciji, prostorni raspored sudionika te
teritorijalno ponasanje. Kada se govori o specijalnom prostoru ili fizi¢koj blizini
Zitinski (2010: 103) spominje Cetiri glavne zone prema Edwardu Hallu, a to su
intimna zona koja se odnosi na prostor manji od pola metra. Najéesce se koristi
za intimne kontakte, bliske prijatelje i clanove obitelji ili u posebnim uvjetima
gdje je blizi kontakt potreban poput posjeta zubaru, frizeru ili sl. Osobna zona
podrazumijeva vecu udaljenost od intimne zone, u pravilu se radi o udaljenosti
vecoj od pola metra. U osobnoj zoni komunicira se najces¢e s prijateljima i
poznanicima. Drustvena zona se nalazi u razmaku od jednog do dva metra. Ovu
distancu je vazno postivati s osobama koje su u neutralnom odnosu, u poslovnim
organizacijama ili medu strancima. Najveca zona je javna zona koja predstavlja
prostor veci od dva metra koji se koristi kada se drzi govor ili se govornik obraca
ve¢em broju sugovornika, kod javnih nastupa ili predavanja. Udaljenost govornika
daje mu odredenu sigurnost i kontrolu kada se nalazi pred velikom grupom ljudi.

Fizicke znacajke osoba koje komuniciraju ili pojavnost je jo$ jedna vrlo vazna
karakteristika neverbalne komunikacije. Knapp i Hall (2010: 8) isticu kako ovi
neverbalni znakovi nisu vezani za pokrete, te medu njih ubrajaju gradu ili oblik
tijela, atraktivnost, visinu, tezinu, kosu, boju koze ili tena, miris tijela ili daha.
Takoder ukljucuje i artefakte kao $to su odjeca, dekorativna kozmetika, odjevni
predmeti, nakit i dodaci poput aktovke ili ru¢nog sata. Ostavljanje dobrog prvog
dojma vrlo je vazan i utjecajan faktor u komunikaciji. Tomasevi¢-Lisanin (2010:
131) smatra da stvaranje dojma na temelju samo onoga sto vidimo ponekad moze
imati dugotrajan utjecaj na sugovornike i stvoriti takozvani ,.halo efekt®, gdje se
osobi pripisuju karakteristike i osobine koje ta osoba ne mora nuzno i posjedovati.
Stoga je vazno u poslovnoj komunikaciji obratiti paznju na pojavnost na na¢in da
je odjeca primjerena i odrazava profesionalnost, te doprinosi pozitivnom imidzu
poslovne organizacije. Takoder je potrebno istaknuti nuznost odrzavanja osobne
higijene, te njegovati dijelove tijela koji su izloZeni pogledima, poput glave, vrata i
ruku.

Veliki dio neverbalne komunikacije odnosi se na pokrete i polozaj tijela koji
ukljucuju, ali nisu ograniceni samo na, gestikulaciju, pokrete udova, drzanje tijela,
pokrete lica i o¢iju, te mnoge druge elemente. Knapp i Hall (2010: 8) kategoriziraju
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pokrete i polozZaje tijela na geste, drzanje tijela, dodirivanje, izraze lica, gledanje i
glasovno ponasanje.

3. NEVERBALNA KOMUNIKACIJA U POSLOVNOM
PREGOVARAN]JU

Saner (2005: 142) zakljucuje da svaki pregovara¢ ima duznost proucavati i
unaprjedivati neverbalnu komunikaciju koja je za poslovno pregovaranje izrazito
vazna. Neverbalna komunikacija u poslovnoj komunikaciji i pregovorima ima
znacajnu vaznost jer otkriva fizicko i emocionalno stanje druge strane, te ona
dopunjuje, jaca ili oslabljuje usmenu komunikaciju, a osobama koje znaju citati
znakove neverbalne komunikacije omogucava da vise ili manje precizno odrede
govori li druga strana istinu (Paleckis i dr., 2016).

Tomasevi¢-Lisanin (2010: 123) istice kako je moguce dobiti vise informacija
od sugovornika, provjeriti njegovu iskrenost ili stavove, pracenjem neverbalne
komunikacije. Ista autorica navodi kako uspjesno ,citanje” sugovornika
podrazumijeva pratiti da li se ono $to sugovornik verbalno govori slaze s njegovim
neverbalnim signalima.

Tomasevi¢-Lisanin i dr. (2019: 75) isticu kako je potrebno uzeti u obzir da
neverbalni znakovi nisu univerzalni i ne moraju uvijek oznacavati istu poruku. Vrlo
je vazno napomenuti da je uvijek potrebno uzeti u obzir razne elemente prilikom
promatranja neverbalnih signala, poput konteksta situacije, kulturoloskih razlika,
situacijskih stresora i dr. Thompson (2011) isti¢e vaznost primijene pravila ,,3C*
kako bi se smanjila mogu¢nost pogresnog tumacenja neverbalnih signala: kontekst
neverbalne komunikacije, skup neverbalnih znakova odnosno promatranje
istih na nacin da su oni povezani jedni s drugima te podudarnost $to znaci da
je potrebno skrenuti paznju u kojoj mjeri neverbalna komunikacija odstupa od
verbalne. Kinsey Goman (2018) navodi kako su govornici koji vide koriste geste
percipirani kao bolji, te se smatraju toplima, otvorenima i energi¢nima.

Neverbalna komunikacija u poslovnom pregovaranju ne ovisi samo o
vlastitim izborima ve¢ ju odreduju i faktori koje obje pregovaracke strane moraju
biti svjesne kako bi razumjele govor tijela sugovornika (Peleckis i Peleckiené, 2015):

® Nacionalni - iste geste u razli¢itim nacijama mogu imati razli¢ita znacenja;

® Kulturni - etika, razina obrazovanja i drugi aspekti kulture odreduju arsenal
koristenih tjelesnih jezi¢nih signala;

® Glumacke sposobnosti - mnogi ljudi imaju viSe ili manje glumackih
sposobnosti, znajuci kako odigrati odredenu ulogu ne samo rije¢ima, ve¢ i
neverbalnim jezikom;
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® Temperament, energija osobe - ljudi razli¢itih temperamenata i razlicite
energije koriste neverbalne signale razlicith amplituda, intenziteta i
dinamike;

® Stanje ljudskog zdravlja - izgled nezdrave osobe je drugaciji, njezin glas
zvuci drugacdije, geste su sporije (ali postoje poremecaji koji prate povecanu
emocionalnost, uzbudenost, razdrazljivost);

® Status osobe - obi¢no §to je visi status osobe, to se manje koriste geste, geste
su suptilnije, krece se dostojanstveno i sporije nego osobe s manje moci; u
prenoSenju informacija viSe se oslanja na verbalni jezik;

® Pripadnost odredenoj grupi ljudi - ponasanje bez rijeci utjece na tradiciju,
norme i pravila grupe;

® Dob osobe - dob moze promijeniti brzinu kretanja osobe i zrelost gesti;

» Koordinacija neverbalnih signala - obi¢no vise od jednog signala ukazuje
na realno stanje komunikacije. Nedostatak harmonije kod pregovaraca
moze ukazivati na neiskrenost;

® Moguénost izrazavanja i primanja znakova neverbalne komunikacije -
fizicke ogranicenosti izmedu osoba koje komuniciraju otezavaju punu
komunikaciju.

Neverbalna komunikacija ima veliki utjecaj na ishode u poslovhom
pregovaranju. Naquin i Kurtzberg (2009) isticu kako neverbalni znakovi poput
facijalnih izraza, polozaja tijela i gestikulacije, doprinose izgradnji povjerenja
izmedu pregovaraca. Isti autori proveli su istrazivanje koje je pokazalo da ce
pregovaraci koji koriste pozitivne neverbalne znakove lakse izgraditi povjerenje
tijekom pregovaranja i postici bolje ishode pregovora.

Iskazivanje osjecaja tijekom pregovaranja takoder moze utjecati na ishode
pregovaranja. Lount (2010) navodi kako izrazavanje ljutnje tijekom pregovora,
mozZe navesti suprotnu stranu na davanje vecih ustupaka, te s druge strane istice
kako iskazivanje empatije stvara suradni¢ku dinamiku. Neverbalna komunikacija
moze otkriti i statuse pregovaraca i dinamiku moc¢i. Galinsky i dr. (2006) proveli
su istrazivanje koje je pokazalo da neverbalni znakovi poput dominacije i
submisivnosti mogu utjecati na ishode pregovaranja. Kalkhoft i dr. (2017) proveli
su istrazivanje o utjecaju neverbalnih niskih frekvencija na percepciju modi i
dominacije govornika pomoc¢u FFT (Fast Fourier transform) uredaja za analizu
zvuka, te su ustanovili da je neverbalna vokalna adaptacija takoder usko povezana
s percepcijom moci. Da neverbalna komunikacija uistinu moze utjecati na ishod,
istrazili su i Allan i Barbara Pease (2008) koji su proucavali tisu¢e poduzetnika i
otkrili da otprilike 60-80% poduzetnika prati tjelesni jezik i formira misljenje o
novoj osobi $to je prije moguce, unutar cetiri minute. Njihovo istrazivanje takoder
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je pokazalo da u pregovorima putem telefona obicno pobjeduje osoba ¢iji su
argumenti znatno znacajniji, ali to ne vrijedi kada se sastanu licem u lice, jer se
konac¢ni zakljucci donose na temelju onoga sto vide, a ne samo oslanjanjem na
sluh.

Van Swol i Drury-Grogan (2017) proveli su istrazivanje o utjecaju mimike ili
imitiranja neverbalnih znakova na ishode pregovaranja, te su donijeli zakljucke
da mimika poboljSava socijalnu interakciju, te da postoji povezanost izmedu
pozitivnih ishoda i mimike. Ovu tvrdnju potvrduju i Neale i Lys (2015: 173) te
navode kako pregovaraci mimikom grade dobre odnose i povjerenje, te na kraju i
spremnost na postizanje pozitivnih ishoda i stvaranje vrijednosti za sve uklju¢ene
strane.

Lewicki i dr. (2016: 171) smatraju da je tijekom poslovnih pregovora potrebno
koristiti neverbalnu komunikaciju s ciljem povezivanja s drugom stranom, a
povezivanje s drugom stranom u konac¢nici moze znaciti laksi put do Zeljenog
ishoda. Uspjesni pregovaraci kontinuirano vjezbaju neverbalne vjestine na nacin
da se trude usvajati nove ali i iskorijeniti nepozeljne neverbalne signale.

4. NEVERBALNA KOMUNIKACIJA 1 PREGOVARACKI
STILOVI: ISTRAZIVANJE

Cilj istrazivanja je utvrditi u kakvom su odnosu razina prepoznavanja i
kontrole neverbalne komunikacije i izbor pregovarackog stila. Istrazivanje je
provedeno putem upitnika na uzorku od 118 ispitanika tijekom lipnja 2023.
godine. U istrazivanju su sudjelovale osobe koje su u radnom odnosu ili imaju
radnog iskustva iz razlicitih industrija.

Upitnik se sastojao od Cetiri dijela. U prvom dijelu upitnika prikupljeni su
demografski podaci ispitanika. U drugom dijelu upitnika ispitani su stavovi o
neverbalnoj komunikaciji i poslovnom pregovaranju te su se njihove tvrdnje
vrednovale na skali od 1 do 5, gdje je 1 oznacavalo ,,Uopce se ne slazem', a 5 ,U
potpunosti se slazem® Treci dio upitnika se odnosio na samoprocjenu i mjerenje
razine neverbalne komunikacije. Ovaj dio upitnika je djelomi¢no preuzet od
Quest Meraki (Quest Meraki, 2018) te je sadrzavao 12 pitanja, a ispitanici su svaku
tvrdnju vrednovali na skali od 1 do 5, gdje je 1 oznacavalo ,,Nikada®, a 5 ,,Uvijek".
Svaki odgovor nosio je odreden broj bodova, te su dodjeljivani kako je prikazano
u Tablici 2.
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Tablica 2. Nac¢in bodovanja upitnika neverbalne komunikacije

BODOVI
Pitanja
nikada rijetko ponekad Cesto uvijek
1,2,3,4,5679,10,11, 5 ; . s
12
8 5 4 3 2 1

Izvor: Izrada autora prema Quest Meraki (2018).

Rezultat koji su ispitanici mogli ostvariti odnosio se na kategorije visoke,
srednje i niske razine neverbalne komunikacije. Najve¢i moguci ostvareni broj
bodova je 60, a prema ostvarenom broju bodova ispitanici su smjesteni u odredenu
kategoriju:

® Broj bodova 0-30 oznacava nisku razinu neverbalne komunikacije.

® Brojbodova 31-45 oznacava srednju razinu neverbalne komunikacije.

® Broj bodova 46-60 oznacava visoku razinu neverbalne komunikacije.

Cetvrti dio upitnika se odnosio na samoprocjenu pregovarackog ponasanja
kako bi se utvrdio pregovaracki stil ispitanika. Upitnik je preuzet od Blake Group
Organizational Consulting LLC, te je sadrzavao 14 izjava, a ispitanici su svaku
tvrdnju vrednovali na skali od 1 do 4, gdje je 1 oznacavalo ,Rijetko’, a 4 ,Uvijek".
U Tablici 3. je prikazano kako su se vrednovale tvrdnje za svaki pregovaracki stil.
Kategorija u kojoj je ispitanik ostvario najveci zbroj bodova predstavlja preferirano
pregovaracko ponasanje ispitanika, odnosno pregovaracki stil ispitanika.

Tablica 3. Reakcije podredenih na neverbalne znakove koje odasilju njihovi

nadredeni
Pregovaracki stil Izjava
Suradnicki 1,57
Konkuriraju¢i 4,9,12
Izbjegavajuci 6,10
Prilagodljivi 3,11, 14
Kompromisni 2,8,13

Izvor: Izrada autora prema The Blake Group, 2021.

Dobiveni podaci obradivali su se u SPSS 13 statistickom programu, a metode
koje su se koristile su deskriptivna metoda i komparativna metoda.
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5. REZULTATI ISTRAZIVANJA

Kako je navedeno, u istrazivanju je sudjelovalo ukupno 118 ispitanika koji
su u radnom odnosu te se susrecu ili su se susretali u razli¢itim pregovarackim
situacijama. Uzorak ispitanika je vidljiv u Tablici 4.

Rezultati istrazivanja pokazali su kako polovina ispitanika (47%) cesto
pregovara na radnom mjestu, dok cetvrtina njih (28%) ponekad pregovara.
Rijetko pregovara 14%, uvijek 8% dok nikada njih 3%. U nastavku je prikazano
u kojim situacijama i koliko Cesto pregovaraju na radnom mjestu (Grafikon
1.). Rezultati su pokazali kako ispitanici najces¢e pregovaraju oko raspodjele
radnih zadataka (prosjecna ocjena iznosila je 3,24), dok najmanje pregovaraju s
dobavlja¢ima (2,52).

Tablica 4. Opis uzorka

N %
Musko 43 36,4
Spol -
Zensko 75 63,6
18-24 14 11,9
25-34 28 23,7
35-44 42 35,6
Dob
45-54 16 13,6
55-64 15 12,7
Vise od 65 3 2,5
Srednjoskolsko obrazovanje 27 22,9
Strucni studij 7 59
Razina obrazovanja Sveucilisni prijediplomski 30 254
Sveucili$ni diplomski 46 39
Poslijediplomski/doktorski 8 6.8

Izvor: Izrada autora.
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Grafikon 1. Situacije i uestalost pregovaranja na radnom mjestu

60 M Raspodjela radnih
50 zadataka.
40 ® Produzenje radnih
30 rokova.
20 m Dogovaranje s
10 I I I I dobavljacima.

0 [ B Dogovaranje s
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Nikada = Rijetko Ponekad Cesto Uvijek

Izvor: Izrada autora.

Ispitanici su razli¢ito rasporedeni s obzirom na godine iskustva na radnom
mjestu na kojem koriste pregovaracke vjestine. Najvise ispitanika, njih 37,29%, ima
od 1 do 6 godina radnog iskustva, a najmanje ispitanika (6,8%) ima radnog iskustva
od 19 do 24 godine, te vise od 24 godine. Bez obzira na radni staz i radno iskustvo
vecina ispitanika (94,9%) slaze se kako je neverbalna komunikacija vazan dio
komunikacije i pregovora. Ukupno 96,6% ispitanika smatra kako prepoznavanje
neverbalnih znakova sugovornika pozitivno utjece na ishode pregovaranja, te
kako kontrola vlastite neverbalne komunikacije takoder moze pozitivno utjecati
na ishode pregovaranja.

Grafikon 2. pokazuje rezultate treceg dijela upitnika koji se odnosi na
samoprocjenu razine neverbalne komunikacije gdje je 69% ispitanika rezultiralo
sa visokim stupnjem neverbalne komunikacije, njih 30% posjeduje srednji stupanj,
a samo 1% niski stupanj.

Grafikon 2. Razina neverbalne komunikacije ispitanika

1%

M Niski stupanj
m Srednji stupanj

m Visoki stupanj

Izvor: Izrada autora.
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Grafikon 3. pokazuje rezultate Cetvrtog dijela upitnika koji se odnosi na
samoprocjenu pregovarackog ponasanja ispitanika. Najvise ispitanika, njih 66%,
preferira suradnicki stil pregovaranja. Kompromisni stil pregovaranja preferira
15%, prilagodljivi stil isto 15%, te konkurirajuci 4% ispitanika. Niti jedan ispitanik
nije imao za rezultat izbjegavajudi stil pregovaranja.

Grafikon 3. Pregovaracko ponasanje zaposlenika

= SURADNICKI
= KONKURIRAJUCI

m IZBJEGAVAIUCI
0%

PRILAGODLIIVI
4%

= KOMPROMISNI

Izvor: Izrada autora.

Grafikon 4. pokazuje odnos preferiranog pregovarackog stila ispitanika te
njihove razine neverbalne komunikacije. Kao $to je ranije navedeno, najveci
broj ispitanika pokazao je tendenciju koristenja suradnickog stila pregovaranja.
Ukoliko se promotre samo ispitanici koji su suradnicki pregovaracki stil, od njih
78 visoku razinu neverbalne komunikacije ima 56 ispitanika (71,79%), 21 ispitanik
(26,92%) ima srednju razinu neverbalne komunikacije, te samo 1 ispitanik (1,28%)
ima nisku razinu neverbalne komunikacije.

Grafikon 4. Odnos pregovarackog stila i razine neverbalne komunikacije ispitanika

60
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Izvor: Izrada autora.
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6. RASPRAVA

Neverbalna komunikacija i poslovno pregovaranje su usko povezani, sto je
vi$e puta istaknuto u ovome radu. Neverbalnom komunikacijom u poslovnom
pregovaranju osoba moze iskazati svoje osjecaje i namjere, kontrolirati prostor
ili vrijeme, naglasiti ili ublaziti odredene dijelove poruke koju prenose, ili joj pak
dati siri kontekst. Prou¢avanje neverbalne komunikacije pojedincu omogucuje
lak§e razumijevanje ljudi s kojima se susree. Prepoznavanje neverbalnih
signala sugovornika osigurava izbjegavanje nesporazuma, omogucuje bolje
razumijevanje druge strane, te poboljsava ishode pregovaranja.

Rezultati istrazivanja pokazali su kako ve¢ina ispitanika pregovara na
svom radnom mjestu, najcesce oko raspodjele radnih zadataka. Takoder, ve¢ina
ispitanika smatra kako je neverbalna komunikacija vazan dio komunikacije i
pregovora, te kako prepoznavanje i kontrola neverbalnih znakova sugovornika
pozitivno utjece na ishode pregovaranja.

Najve¢i broj ispitanika ima visoku razinu neverbalne komunikacije,
odnosno uspje$no kontroliraju neverbalnu komunikaciju, kako svoju tako i
od druge strane. Takoder, rezultati su ukazali kako najveci postotak ispitanika
koristi suradnicki stil pregovaranja. Usporedbom dviju varijabli zakljucuje se
kako uglavnom kod suradnic¢kog stila pregovaranja ispitanici imaju visok stupanj
razine neverbalne komunikacije, $to ukazuje na to kako su oni koji su otvoreni,
kojima je cilj uspostavljanje, izgradnja i jaanje odnosa, te iskazivanje vlastitih
potreba ali i uvazavanje drugih potreba svjesniji svoje neverbalne komunikacije,
znaju ju kontrolirati, te ih znaju prepoznati kod druge strane.

Cilj je svakog pregovaraca, koji Zeli uspjesnu dugoro¢nu suradnju s drugom
stranom, kombinirati suradnicki stil pregovaranja s u¢inkovitom neverbalnom
komunikacijom. Pod time se podrazumijeva kako je bitno izgraditi povjerenje
i empatiju kod druge strane jer usmjeravanjem svoje neverbalne komunikacije
na iskrenu i pozitivhu poruku lakse je uspostaviti komunikaciju i razumijevanje.
Zadnji, ali ne najmanje vazan ¢imbenik koji se javlja kod odnosa neverbalne
komunikacije i pregovarackog stila je vaznost aktivnog slusanja gdje se izrazito
naglasava kod suradnickog stila pregovaranja ali i neverbalne komunikacije
kojom se signalizira da je neka osoba spremna saslusati te do¢i do zajednickih
rjesenja.
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7.ZAKLJUCAK

Poslovno pregovaranje je specificna vrsta intrapersonalne komunikacije
i slozen poslovni proces koji ima veliku vaznost u poslovanju. Uspjeh
pregovarackog procesa ovisi o mnogim c¢imbenicima. Brojna znanstvena
istrazivanja su pokazala da neverbalna komunikacija ima znacajan utjecaj
na poslovno pregovaranje koriStenjem mimike, proksemike, gestikulacije,
facijalnih izraza, polozaja tijela, tona glasa, itd. Prilikom teorijskog istrazivanja
nisu pronadena znanstvena istrazivanja koja istrazuju u kakvom odnosu
su razina neverbalne komunikacije i pregovaracki stil pregovaraca stoga je
upravo navedeno bio i cilj istrazivanja. Rezultati su pokazali kako osobe koje
imaju visoku razinu neverbalne komunikacije pokazuju tendenciju koristenja
suradnickog stila pregovaranja.

Ogranicenja istrazivanja prvenstveno se odnose na mali uzorak ispitanika.
Nadalje, upitnik ima neuravnotezen omjer ispitanika muskog i zenskog spola,
$to takoder utjece na reprezentativnost uzorka. Upitnik sadrzi dva upitnika
samoprocjene §to otvara mogucnost da su ispitanici davali neiskrene odgovore ili
da nisu dobro razumjeli ili procijenili svoje ponasanje i stavove. Kod definiranja
razine neverbalne komunikacije, ve¢ina ispitanika se svrstava u kategoriju visoke
razine prepoznavanja i kontrole neverbalne komunikacije no postavlja se pitanje
jesu li oni doista svjesni svoje neverbalne komunikacije i koliko svjesno reagiraju
na istu kod sugovornika, $to je isto ogranicenje ovog rada. Iz svega navedenog
moze se zakljuciti da postoji mogucénost nepouzdanosti odgovora, medutim,
provedeno istrazivanje moze posluziti za buduca istrazivanja.

Kao zaklju¢ak rada namece se nuznost razvijanja neverbalne komunikacije,
prepoznavanje i kontrole iste. Neverbalna komunikacija je klju¢na za postizanje
uspjesnih  pregovarackih situacija. Prepoznavanje neverbalnih znakova
sugovornika i kontrola vlastite neverbalne komunikacije pove¢ava moguc¢nost
za profesionalan razvoj pojedinaca, pa tako i poslovne organizacije. Neverbalna
komunikacija je klju¢na u stvaranju osobnog marketinga pojedinca jer pomaze
stvoriti pozitivan dojam kod ljudi s kojima se komunicira, $to je vazno u
izgradnji osobnog brenda. Pregovaracki stil je takoder dio osobnog marketinga
jer odrazava nacin i vrstu komunikacije i pregovaranja s drugima. No, svakako
je vazno uspjesno koristiti neverbalnu komunikaciju te razumjeti vlastiti
pregovaracki stil i prilagoditi ga ovisno o situaciji i ciljevima pregovora.
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Sazetak: Neprofitne organizacije relativno su novi pojam u svijetu koje vec
vise od Cetrdeset godina poprimaju sve znacajniju ulogu. Neprofitne organizacije
bave se razlicitim pitanjima koja utjecu na Zivot ljudi. Osnovane kako bi Stitile
javne i privatne interese gdje se pojedinac ili drustvo mogu prikljuciti organizaciji
koja ima svojstvene interese drustvenim potrebama ili problemima. Cilj neprofitnih
organizacija je drustvena misija, te se za njih slobodno moZe reci da su agenti
drustvenih promjena. Kljucno polaziste neprofitnih organizacija su njihovi clanovi i
volonteri koji vodeni entuzijazmom i altruizmom ulazu svoje vrijeme, rad i vjestine
za dobrobit Sire zajednice, ne uzimajuci pritom za sebe nikakvu vrstu koristi osim
one vlastitog zadovoljstva. Neprofitne organizacije susrecu se sa brojnim izazovima
od kojih je najveci onaj u Cije se rjesavanje ulaze najvise vremena, a to je pronalazak
financijskih sredstava kao jednog od temeljnih resursa neprofitne organizacije.
Izuzev drzave, organizacije moraju pronaci alternativne izvore financiranja, sto se
postize koristenjem marketinskih ali i drugih alata. Moderan marketing zahtjeva da
organizacije komuniciraju s vanjskom okolinom, koja ukljucuje postojece ali i buduce
dionike, te sve druge dionike drustvene zajednice koji organizaciji mogu pomoéi u
ostvarenju ciljeva, gdje vise nije upitno treba li komunicirati, vec sto, kako, kada, kome
i koliko Cesto.

Kljucne rijeci: marketing neprofitnih organizacija, marketinske komunikacije,
promocija, volonterstvo, altruizam
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UVOD

Neprofitne organizacije izmedu ostalog bave se marketingom organizacije,
koji cesto podrazumijeva aktivnosti koje za cilj imaju stvoriti, odrzati ili
promijeniti stavove i ponasanje javnosti prema organizaciji. To su organizacije
koje nisu utemeljene radi stvaranja profita ve¢ radi stvaranja dodatne vrijednosti
u drustvu.

Organizacije pazljivo integriraju i koordiniraju svoje mnogobrojne
komunikacijske kanale kako bi isporucile jasnu, dosljednu i primamljivu poruku
o sebi i razlozima svojega postojanja.

Ciljevi ovog rada su istraziti razloge i motivaciju ¢lanova u neprofitnim
organizacijama te razlozi zasto se ¢lan organizacije odlucuje postati celnikom ili
predsjednikom iste. Takoder, ciljevi su i istraziti koji aspekti promocije najvise
utjecu na misljenje ljudi o organizaciji te utjece li marketing na izgradnju
imidza i vracanje javnog povjerenja. Ovaj rad temelji se na primarnom
i sekundarnom istrazivanju te stalnoj usporedbi i suocavanju profitnih i
neprofitnih organizacija. Kroz rad se protezu tri hipoteze koje govore kako
promocija pridonosi dobrotvornim ustanovama i volonterskim skupinama u
izgradnji ugleda, osiguranju sredstava rada i vra¢anju javnog povjerenja, kako je
osobno zadovoljstvo, altruizam i odgovornost za lokalnu zajednicu najve¢i motivi
pristupanja neprofitnim organizacijama u svojstvu dobrovoljnog ¢lana, volontera
i menadzmenta te kako je oglasavanje najuspjesniji alat koji pridonosi promjeni
misljenja javnosti o neprofitnoj organizaciji.

Rad se sastoji od pet dijelova. Prvi dio rada obuhvaca pregled prethodnih
saznanja i istrazivanja na promatranu temu kroz povijesni razvoj i usporedbe
i definicije nekoliko renomiranih autora iz tog podrucja. Drugi, sredisnji dio
obuhvaca marketinga u neprofitnim organizacijama kroz teorijski okvir i stvarnu
primjenu. Tre¢i dio sadrzi istrazivanje na promatranu temu dok cetvrti dio sadrzi
implementaciju i povezuje prva tri dijela rada. Na posljetku, peti dio iznosi
zakljucke na temelju promatrane literature i provedenom istrazivanju te je u
njemu napravljen osvrt i komentar na probleme, odnosno ogranicenja i spoznaja
do kojih se doslo prilikom pisanja ovog rada.
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1. PREGLED PRETHODNIH SAZNANJA I ISTRAZIVANJA
NA PROMTRANU TEMU

1.1. Povijesni razvoj neprofitnih organizacija

Nekad je drzava vodila brigu o svojem stanovnistvu pod krinkom dodjele
vec¢ih prava dajuéi zapravo velike obaveze i mala prava, dok bi s druge strane
utjecaj pravnih i politickih trendova te razvoj drustva utjecali na sami razvoj
neprofitne organizacije (Mari¢, 2018: 9). Pavici¢ (2003: 15) navodi da znacaj i
drustvena uloga neprofitnog sektora ve¢ vise od cetrdeset godina poprima sve
znacajniju ulogu i postaje predmet mnogih rasprava i istrazivanja iz ¢ega se moze
zakljuciti da je podrucje neprofitnih organizacija ili neprofitnog sektora opéenito
postalo interesantno znanstvenoj i stru¢noj javnosti krajem 1950-tih godina.

Neprofitne organizacije relativno su novi pojam u svijetu, a njihovo
postojanje, analogno danasnjim, datira iz Sezdesetih godina dvadesetog stoljeca,
dok se prve spoznaje iz podrudja istrazivanja neprofitnih organizacija spominju
tek 1981. godine kada su nastale prve definicije neprofitnih organizacija i
odredenja menadzmenta. Iako se kao prvi koncept neprofitne organizacija
spominje Foundling Hospital osnovan 1741. godine u Velikoj Britaniji, po svemu
sude¢i ona nije prva neprofitna organizacija u svijetu, obzirom da je 1736. godine
u SAD-u osnovana prva dobrovoljna vatrogasna tvrtka pod nazivom Union fire
Company.

1.2. Neprofitne organizacije

Kako bismo mogli govoriti o marketingkim komunikacijama neprofitnih
organizacija, najprije je potrebno razumjeti $to zapravo neprofitne organizacije jesu.
Radalj (2018: 12) smatra da se neprofitne organizacije bave razli¢itim pitanjima
koja utjecu na zivot ljudi, koje su osnovane kako bi stitile javne i privatne interese
gdje se pojedinac ili drustvo moze prikljuciti organizaciji koja ima svojstvene
interese drustvenim potrebama ili problemima. Wilson (2016) pak navodi kako su
neprofitne organizacije izgradene na povjerenju javnosti i da prije svega pocivaju
na izvrsnom vodstvu.

Neprofitna je ona organizacija ¢iji je cilj nesto drugo, a ne stjecanje profita
za svoje vlasnike. Ovo je aproksimativna definicija koja se u americkoj literaturi
¢esto navodi. Ova se definicija temelji na razlici izmedu dvaju tipova organizacije
- profitnih i neprofitnih (Rukavina 1994: 85). Neprofitne se organizacije jo§ mogu
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definirati kao sve organizacije koje sluze ostvarivanju nekog javnog interesa, ali im
osnovna svrha postojanja nije stvaranje profita (Alfirevi¢ et al. 2013: 16).

Prema ¢lanku 43. Ustava Republike Hrvatske (NN 05/14) svakom se jamci
pravo slobodnog osnivanja sindikata i udruga te ukljucivanje u njihov rad ili
istupanje sukladno zakonima. U Republici Hrvatskoj na dan 26.2.2023. godine
prema Registru udruga djeluje 50.795 aktivnih udruga. Neprofitne organizacije
pravno su odredene Zakonom o financijskom poslovanju i racunovodstvu
neprofitnih organizacija koji se odnosi na sindikate, komore, umjetnicke
organizacije, ustanove, zaklade, strane i domace udruge i sve pravne osobe kojima
je temeljni cilj osnivanja stvaranje socijalnog kapitala, a ne stvaranje profita to jest
dobiti i za koje iz spomenutog proizlazi da su neprofitnog karaktera (Zakon o
financijskom poslovanju i racunovodstvu neprofitnih organizacija, NN 121/2014).

Razvojem modernog drustva ali i neprofitnog sektora (udruge, zaklade,
nevladine organizacije,...) sve se viSe dodaje vaznost neprofitnim organizacijama
za rjeSavanje brojnih problema. Kroz relativno kratku povijest, neprofitne
organizacije ostvarile su znac¢ajnu ulogu u drustvu, vezuéi se s radom lokalne
zajednice ali i lokalnim i regionalnim samoupravama i drzavom. Danasnje drustvo
postalo je nezamislivo bez neprofitnih organizacija. Glavni razlog tome je $to
neprofitne organizacije omogucavaju nove oblike razvoja zajednice, omogucavaju
izrazavanje veceg broja ljudi sa zajednickim interesom te omogucuju konkurentsko
natjecanje u prikupljanju sredstava za svoj rad kroz natjecaje lokalnih i regionalnih
samouprava, drzave ili profitnih organizacija.

Zadaca neprofitnih organizacija je ponuditi odgovarajucu uslugu i podrsku
gradanima u rje$avanju problema istog podrudja interesa te opravdati povjerenje
javnosti, donatora i sponzora koji podrzavaju postojanje, rad i ciljeve organizacije.
Kako bi neprofitne organizacije bile uspje$ne u obnasanju svoje uloge, one moraju
prepoznati klju¢ne grupe ljudi iz razli¢itih podrucja djelovanja te sukladno njima
organizirati i usmjeriti svoje napore prema podrucjima trazenja klju¢nih grupa.
Prema nekim izvorima, uloga neprofitnih organizacija je pruzanje socijalnih usluga
i ublazavanje siromastva, $to nije u potpunosti to¢no, obzirom da se neprofitne
organizacije osnivaju s razli¢itim podruc¢jima djelovanja, dok se ublazavanjem
siromastva i pruzanjem socijalnih usluga bavi jedan dio neprofitnih organizacija
koje su iz tog razloga i osnovane.

Wilson (2016) navodi kako na mnogo nacina neprofitne organizacije dijele
iste izazove kao i bilo koje druge organizacije, bilo da se radi o korporacijama,
zadrugama, obrazovnim grupama ili drugim formalnim organizacijama gdje
medu mnogobrojnim vrstama organizacija koje bi netko mogao voditi, neprofitne
organizacije predstavljaju jedan od najvecih izazova za modernog vodu. Planiranje
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je funkcija menadzmenta koja odreduje ciljeve organizacije. Planiranjem
usmjeravamo organizaciju prema buducnosti, ono odreduje misiju, ciljeve i
akcije za njihovo ostvarenje. U svojoj knjizi Lozi¢ (2012: 71) navodi kako vizija i
misija predstavljaju temeljne odrednice postojanja poduzeca. Prema Thompson,
Strickland i Gamble (2008: 18) viziju nekog poduzeca ¢ine odluke i misljenja
menadzmenta u svezi smjera, kupaca, trzita, tehnologije i proizvoda, koji pruzaju
»panoramski“ pogled i daju odgovor na pitanja kamo poduzece ide; dok se misijom
definiraju potrebe te ugadanje kupcima. Radalj (2018: 81) preporuca da se misija
pocne sastavljati tek onda nakon $to se odrede svi potencijalni elementi definirani
u jasnu izjavu. Shodno navedenome, moze se zakljuciti da vizija opisuje buduce
poslovne korake to jest opisuje smjer kojim organizacija namjerava i¢i, dok misija
opisuje postojeci poslovni opseg i svrhu djelatnosti dajuci odgovore na pitanja ,,tko
smo, $to ¢inimo i zasto smo ovdje®

Nasuprot viziji i misiji, svaka organizacija pa i ona najmanja ima ciljeve zbog
kojih postoji. Ciljevi su definirane pozicije koje poduzece Zeli dosti¢i. Oni odreduju
smjernice djelovanja i ponasanje poduzeca prema to¢no odredenim tockama.
Ovisni su o viziji i misiji poduzeca. Ako se ne ostvare, postaje upitna i sama svrha
postojanja organizacije (Lozi¢, 2012: 78). Mari¢ (2018: 70) navodi kako je za
organizaciju od neizostavne vaznosti stratesko planiranje buducih aktivnosti koje
se koristi kako bi organizacija ostvarila pozitivne rezultate. Takoder navodi kako
se u procesu planiranja moraju postaviti jasni, precizni i detaljno razradeni ciljevi,
dok za ciljeve tvrdi da predstavljaju polaznu i zavrsnu tocku odnosno polaziste i
odrediste organizacije.

Sukladno navedenim definicijamaistajalistima o tri elementa koji zapravo ¢ine
organizaciju, kako profitne tako i neprofitne organizacije stvaraju svoje vrijednosti
kroz odredivanje ciljeva te povezivanje vizije i misije s istim vrijednostima. Nakon
$to organizacija odredi $to Zeli posti¢i, na koji nac¢in i uz koje okolnosti, ona
pokrece sve svoje potencijale u smjeru ostvarenja Zeljenih rezultata. Najvazniji
faktori prilikom odredivanja vizije, misije i ciljeva organizacije su da isti mogu biti
ostvarivi i da su realni u sagledivu vremenu te prema tome ne smiju biti utopija.

Jedna od najvaznijih ljudskih aktivnosti je menadzment. Otkad su ljudi
poceli stvarati skupine da bi postigli ciljeve koje ne mogu postici kao pojedinci,
menadzment je bio nuzan da osigura koordinaciju radova pojedinaca (Weihrich i
Koonth, 1994:4). U sustini, zadatak (funkcija) menadZmentaje vodenje organizacije
prema ispunjenju ciljeva. Svaka organizacija postoji zbog ostvarenja neke svrhe
i cilja, a menadzeri preuzimaju odgovornost za njihovo postizanje (Osmanagi¢
Bedenik, 1998: 59-60). Radalj (2018: 76) navodi kako menadZzment ima pet
funkcija, planiranje, organiziranje, naredivanje, koordiniranje i kontroliranje. Lozi¢
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(2012: 14-15) za isto pitanje navodi takoder pet funkcija menadzmenta ali nesto
drugacije u odnosu na Radalja, te su prema njemu pet menadzerskih funkcija,
planiranje, organiziranje, vodenje, upravljanje ljudskim resursima i kontrola.

Prema Thompson, Strickland i Gamble (2008: 3) tri sredi$nja pitanja
menadzmentu su: Gdje smo sad? Kamo Zelimo sti¢i? Kako ¢emo do tamo
do¢i? Kako bi dobili odgovore na postavljena pitanja, a posebice na posljednje,
potrebna je izrada i provedba strategije koja ¢e organizaciju dovesti sa trenutnog
polozaja na polozaj gdje ona Zeli biti. Kako se obiljezja poduze¢a u odnosu na
neprofitne organizacije bitno mijenjaju, strategija u tom slucaju nije ,,plan igre“
kako povecati poslovanje, zadovoljiti trzi$ne pozicije ili privlacenje kupaca,
vel je strategija neprofitnih organizacija Sirenje utjecaja na drustvo, povecanje
prepoznatljivosti i privlacenje ¢lanova ili volontera. Kako u profitnim tako i u
neprofitnim organizacijama, klju¢ uspje$nog poslovanja nalazi se u menadzmentu.
Prema Mari¢ (2018: 85) menadzment je taj koji mora osigurati razvoj cijele
organizacije, povezati u korelaciju znanja, vjestine i kompetencije svih ¢lanova
organizacije te omoguciti izgradnju ucece organizacije. Iako nespojivo, neprofitne
organizacije primjenjuju koncept, alate, tehnike i modele po uzoru na profitne,
kojima doprinose uspjesnijem upravljanju i postizanju zeljenih rezultata. Prema
Thompson, Strickland i Gamble (2008: 13) najvaznije menadzerske zadace su
izrada i provedba strategije, gdje je nuzno da menadzeri sveobuhvatno izrade
strategiju koja ¢e dati odgovore za poslovanje i plan igre prilikom ostvarivanja
ciljeva rada.

Dobitke ostvaruje onaj tko dobitke planira i ¢ini nesto za to (Osmanagic, 2000:
3). Shodno navedenom, temeljni zadaci menadzmenta su poticanje, vodenje,
nadzor i upravljanje iz Cega proizlazi da se menadzment neprofitnih organizacija
u odnosu menadzmentu u profitnim organizacijama razlikuje samo u tanc¢inama.
Wilson (2016) zaklju¢uje kako neprofitne organizacije nisu samo korporacije
koje slu¢ajno imaju donatore, te da zato voditelji neprofitnih organizacija moraju
pruziti najbolje moguce vodstvo organizacijama i zajednicama koje se toliko
oslanjaju na rad i usluge neprofitnih organizacija.

Korporativne financije u biti se svode na investicijske i financijske odluke
kompanije. Financijski menadzeri u kompanijama rade zajedno s drugim
menadzerima kako bi prepoznali moguénost ulaganja, analizirali i vrednovali
te mogucnosti i odlucili hoce 1i i koliko investirati (Brealey, Myers i Marcus,
2007: 3). Mari¢ (2018: 153) smatra da bez financijskih sredstava kao jednog
od temeljnih resursa neprofitne organizacije ne bi mogle osigurati opstanak
niti organizirati svoje djelovanje i poslovanje. Takoder navodi kako unatoc¢
distanciranju neprofitnih organizacija od profita, profit predstavlja nuznost u
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poslovanju i realizaciji organizacijskih ciljeva. Hajo$ i Skoko (2009: 64-65) navode
kako su najces¢i uzroci negativnih ishoda prilikom ostvarivanja sponzorstva ili
donacije, niska razina profesionalnosti pri komunikaciji i suradnji, neselektivan
pristup donatorima i sponzorima, samo predstavljanje programa ili prijedloga,
neuvijerljivost te pogresna percepcija. S druge strane, glavni motivi poslovnog
sektora pri financiranju neprofitnog tj. civilnog sektora svode se na pravilo pet ,,i"

® Ucinak (impact) — poslovni sektor Zzeli vidjeti da ,,ulozeno® stvara novu
vrijednost;

® Ideja (ideas) — nove ideje privlace ljude i njihovu potporu;

® Inovacije (inovation) — poslovni sektor voli vidjeti implementaciju i
primjenu novih inovacija;

® Ukljucivanje (involvement) — poslovni sektor voli biti ukljucen u aktivnosti
koje provodi neprofitna organizacija kojoj su dodijeljena sredstva;

® Investicije (investment) — poslovni sektor svoje investicije smatra kao
nadogradnja imidza.

Financijske aktivnosti neprofitnih organizacija odredene su Zakonom
o financijskom poslovanju i racunovodstvu neprofitnih organizacija, no isti
zakon jasno ne odreduje niti ogranicava izvore prihoda novc¢anih ekvivalenata
organizacije. Neprofitne organizacije tako stjecu mogu¢nost financiranja putem
razlic¢itih izvora financiranja ili stjecanja prihoda. Kako bi neprofitne organizacije
mogle ostvariti svoje ciljeve, primorane su veliku koli¢inu energije usmjeriti
prema pronalasku izvora financiranja. Jedan od najvaznijih izvora financiranja
neprofitnih organizacija je drzava gdje se organizacije financiraju iz drzavnog
prorac¢una ili proracuna jedinica lokalne i regionalne samouprave. To su sredstva
koja organizacijama pripadaju sukladno zakonima i propisima iz djelokruga
organizacije. Takoder, sredstvo prikupljanja financijske imovine organizacija
ostvaruje putem naplate ¢lanarine, koja je sve rjede izvor financiranja, s
obzirom na to da je izuzev izazova ostvarenja financijskog prihoda, jednako
velik izazov organizacije privlacenje i zadrzavanje postojecih ¢lanova. Sukladno
spomenutom, naplata ¢lanarine se sve manje koristi kao izvor prihoda, te se
sve vide pribjegava sustavu besplatnog ¢lanstva. Samim time, organizacije svoje
napore usmjeravaju k pronalasku alternativnih izvora financiranja. Bez obzira
na to je li rije¢ o traZzenju donacije ili sponzorstva, potrebno je dobro upoznati
kriterije i uvjete koje organizacija civilnog drustva mora zadovoljiti kako bi neko
poduzece bilo spremno poduprijeti nju i njezine aktivnosti (Hajos i Skoko, 2009:
64). Najveci izazov neprofitnih organizacija jest osigurati ispunjenje postavljene
misije te ostvariti pozitivno, efikasno i efektivno poslovanje(Mari¢, 2018: 20).
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1.3. Volonteri i dobrovoljni rad

Lijecnici bez granica, Unicef, Greenpeace, dobrovoljni darivatelji krvi,
dobrovoljni vatrogasci i mnogi drugi, clanovi su to svojih organizacija koji vodeni
entuzijazmom i altruizmom ulaZu svoje vrijeme, rad i vjestine za dobrobit ire
zajednice, ne uzimajudi pritom za sebe nikakvu vrstu benefita osim one vlastitog
zadovoljstva. Velik broj ljudi iz razli¢itih podrucja kao $to su bankarski sustav,
osiguravajuca drustva, managementa , racunalnih stru¢njaka i drugih sve ce$c¢e
postaju volonteri ili ¢clanovi neprofitnih udruga iz razloga sto u njima pronalaze
motivaciju i nove izazove koje u svojim mati¢nim profitnim organizacijama ne
mogu ostvariti zbog tromosti sustava i ne prihvacanja rizi¢nih odluka i precestih
zaokreta u poslovanju.

U praksi, organizacije cesto zavise kako od svojih ¢lanova tako i od volontera.
Clanovi organizacije Cesto donose stabilnost i financijsku podrsku, dok volonteri
donose dodatne resurse, energiju i raznolikost vjestina i perspektiva. Obje uloge
su klju¢ne za mnoge organizacije u cilju postizanja njihovih misija i ciljeva. Clan
organizacije i volonter, oboje igraju vaznu ulogu u podrsci razlicitim inicijativama
i organizacijama, ali postoji nekoliko kljuénih razlika. Clan organizacije je osoba
koja je sluzbeno registrirana ili u¢lanjena u organizaciju te samim time preuzima
obaveze i odgovornosti propisane statutom organizacije dok je volonter osoba koja
pruza svoje vrijeme, vjestine i resurse dobrovoljno i bez ocekivanja materijalne
nagrade (Tablica 1.).

Tablica 1. Usporedba volontera i ¢lanova organizacije

CLAN VOLONTER
Sluzbena pripadnost organizaciji Obavezno ¢lanstvo Opcionalno ¢lanstvo
Odeovornost Mo¢ odlucivanja kroz upravni i Odlucivanje samo na bazi
& nadzorni odbor projekta ili dogadaja
Clanarina Da Ne
Istupanje Odredeno statutom Slobodno

Izvor: vlastita izrada autora.

Stvarna brojka volontera ili dobrovoljaca u Hrvatskoj nije poznata obzirom da
se o takvoj vrsti rada ne vode adekvatne zbirne evidencije, no pretpostavka je da
je svaka cetvrta osoba clanom barem jedne neprofitne udruge. Uzme li se u obzir
da u Republici Hrvatskoj prema registru udruga djeluje 50.795 aktivnih udruga,
te ukoliko se pretpostavi da je u svakoj udruzi registrirano bar trideset ¢lanova,
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moze se zakljuciti da je u Hrvatskoj gotovo 1 800 000 volontera ili dobrovoljaca
$to u odnosu na pocetnu tvrdnju iznosi da je to svaka treca osoba. U Sjedinjenim
Ameri¢kim Drzavama prema Cutlipu, Centeru, Broomu (2003: 521) 40 milijuna
ljudi svake godine radi bez place u vise od milijun neprofitnih organizacija $to
iznosi priblizno 13,79% od ukupnog stanovniStva SAD-a te godine. Prema
americkom Zavodu za statistiku rada za 2014. godinu, stopa volontera za 2013.
godinu iznosila je 25,4%, buduc¢i da je 62,6 milijuna ljudi radilo kao volonteri ili
dobrovoljci. Usporedujuci navedene podatke, moze se zaklju¢iti da volonterstvo
postaje sve vise prihvaceno te da se takav nacin rada usaduje u ljudsku svijest.
Usprkos broj¢anim pokazateljima, neprofitne organizacije susrecu se s izazovima
kako privuci vise clanova, istih interesa i pobornike iste svrhe postojanja te kako
prikupiti dovoljna sredstva da bi zadovoljili sve vece potrebe drustva za uslugama
neprofitnih organizacija.

2. PRIMJENA MARKETINGA U NEPROFITNIM
ORGANIZACIJAMA

Neprofitne organizacije nalaze se pred izazovom financijskog prosperiteta
pa ¢ak i borbe za opstanak. Dobar marketing igra klju¢nu ulogu u pronalazenju
rjeSenja za savladavanje tih izazova. Marketing neprofitnih organizacija mora biti
i umjetnost i znanost jer organizacije moraju pronaci ljude i kreativna rjesenja za
Cesto slozene i beznadne izazove.

2.1. ObiljeZja marketinga neprofitnih organizacija

Marketing neprofitnih organizacija svoje izvoriste pronalazi u marketingu u
profitnom sektoru, koji se u gotovo svim aspektima moze primijeniti u marketingu
neprofitnih organizacija, izuzev dijelova u kojima se posredstvom marketinga
ostvaruje financijska korist - zarada. Americko marketingko udruzenje ,, AMA®
2017. godine izmjenjuje definiciju marketinga, prema kojoj je to aktivnost, skup
institucija i procesa za stvaranje, komuniciranje, isporuku i razmjenu ponude koje
imaju vrijednost za kupce, klijente, partnere i drustvo u cjelini. Isto udruzenje
je 1985. godine u novoj definiciji marketing definiralo kao proces planiranja
i izvr$avanja koncepcije, odredivanja cijena, promocije i distribucije ideja,
proizvoda i usluga radi stvaranja razmjene koje zadovoljavaju individualne i
organizacijske ciljeve. Prema spomenutim definicijama marketinga, vidljivo je da
se obje mogu djelomi¢no primijeniti kao marketing neprofitnih organizacija, gdje
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s obzirom na to da su se dotadasnje definicije marketinga ogranicavale samo na
proizvod. S obzirom na to da se prve spoznaje iz podrugja istrazivanja neprofitnih
organizacija spominju tek 1981. godine kada su nastale prve definicije neprofitnih
organizacija i odredenja menadzmenta, ovakva promjena obiljezava prekretnicu
u evoluciji marketinga jer obiljezava novi naglasak i usmjeruje aktivnosti prema
novim trendovima sukladno vremenu pojave neprofitnih organizacija.

Alfirevi¢ et al. (2013) navode kako ve¢ina nestru¢njaka marketing dozivljava
kao oglasavanje s krimenom prijevare potencijalnih korisnika ili kupaca, uslijed
¢ega dolazi do neprihvacanja marketinga u neprofitnim organizacijama sve dok se
ne afirmira stajalite da uvodenje marketinga u praksi vodi okretanju prema zeljama
i potrebama korisnika te samim time pospjesuje filozofiju cijele organizacije.
Gledaju¢i profitni sektor, za njih prema Kotler et al. (2007: 719) suvremeni
marketing ne podrazumijeva samo razvoj dobrog proizvoda, $iroku dostupnost i
postavljanje privlacne cijene, ve¢ naglasava dvosmjernu komunikaciju s trenutnim
i potencijalnim kupcima. Kao klju¢ni faktor navode izgradnju pozitivnih odnosa
s kupcima, a $to se ni pod kojim uvjetima ne smije prepustiti slucaju. Oprecno
profitnim organizacijama koje brizno vode racuna o zadovoljstvu potrosaca,
prema Alfirevi¢ et al. (2013: 66) zbog drustveno opravdanih nacela, neprofitne
organizacije ¢esto vode manje racuna o samom zadovoljstvu korisnika, a vise se
bave idejom dugorocne drustvene korisnosti. Takoder, Kotler i Kotler (2015: 153-
154) tvrde kako se ve¢ina novih organizacija na svojem pocetku usredotocuje na
razvijanju novog proizvoda ili usluge koji zadovoljavaju neku potrebu koju nitko
drugi ne zadovoljava $to rezultira time da takve organizacije ne posvecuju paznju
svojoj drustvenoj odgovornosti, $to pak rezultira time da takve organizacije koriste
marketing najprije za razvoj proizvoda ili usluge, a zatim za vracanje javnog
povjerenja.

Marketing neprofitnih organizacija (Slika 1.) je skup aktivnosti kojima se
osmisljavaipospjesuje planiranje, provedba, distribucija i komuniciranje djelovanja
organizacija koje ostvaruju neki odredeni javni interes, ali im osnovna svrha
postojanja nije ostvarivanje profita (Pavici¢, 2003: 31). Oprec¢no profitnom sektoru,
marketing neprofitnog sektora prema Alfirevi¢ et al. (2013: 14) podrazumijeva
ukljucivanje pojedinaca ili organizacija koji povezani sa istomisljenicima pomazu
da drustvo postane odgovorno prema osobnom napretku ili najces¢e napretku
zajednice, a sve izvan trzista ili utjecaja drzave.

Prema Kotler et al. (2007: 543) i profitne i neprofitne organizacije bave
se marketingom organizacije, koji cesto podrazumijeva aktivnosti koje za
cilj imaju stvoriti, odrzati ili promijeniti stavove i ponasanje ciljnih potrosaca
prema organizaciji. Prema Pavi¢i¢ (2003: 31) uloga marketinga u neprofitnim
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organizacijama moze se gledati iz dva aspekta. Sustavna primjena pospjesuje
djelovanje organizacija i kvalitetnije ostvarivanje ciljeva te pospjesuje ostvarivanje
vizije i misije $to uz primjenu marketinga pozitivno utjece na rjesavanje drustvenih
problema. Shodno navedenim definicijama moze se zakljuciti da se i profitne i
neprofitne organizacije ispreplicu raznim marketinskim aktivnostima gdje je
zajednicki cilj privlacenje paznje na organizaciju.

Dok profitne organizacije marketing koriste kao alat za ostvarenje
konkurentskog trzista, neprofitne organizacije su u potpunosti oslobodene takve
trzisne utrke s obzirom na to da pojam konkurencije u neprofitnom sektoru
nije primjenjiv u takvom obliku. Neprofitne organizacije gotovo da ne poznaju
pojam konkurencije, $to ujedno ¢ini najznacajniju razliku marketinga profitnih
i neprofitnih organizacija. Cinjenica da neprofitne organizacije nemaju trzi$nu
konkurenciju ne znaci da se u praksi ne pojavljuje konkurencija. Dakako, u praksi,
konkurencija za ograni¢enim resursima itekako postoji jer je vise organizacija
koje se natjecu za ista sredstva. Kako se neprofitne organizacije obicno orijentiraju
prema donatorima/sponzorima i korisnicima, javlja se i problem izbora glavnoga
ili glavnih dionika prema kojemu bi trebalo usmjeriti aktivnosti organizacije, uzevsi
u obzir da takve organizacije mogu imati velik broj dionika, s kojima odrzavaju
kompleksne odnose (Alfirevi¢ et al., 2013: 66). Klju¢ni dio marketinga neprofitnih
organizacija pociva na tome da one svoje marketingke aktivnosti usmjeravaju
prema privlacenju sponzora i donatora te drugih zainteresiranih dionika od kojih
financiraju svoje aktivnosti. Dionici neprofitnih organizacija pak imaju razlicite
cilieve i zahtjeve koji proizlaze iz razlicitih interesa. Zbog toga bi marketinska
orijjentacija neprofitnih organizacija i sama trebala biti viSedimenzionalna, tj.
istodobno prilagodena brojnim specificnim subjektima, koji imaju razlicite
interese i zato zahtijevaju razlicita djelovanja i odnose s bilo kojom organizacijom
(Alfirevi¢ et al., 2013: 68).

Najcesce pitanje u marketingu u kontekstu profitnih i neprofitnih organizacija
vezano je za temeljne razlike tih dvaju razlicitih sektora. Temeljna razlika u
marketingu profitne i neprofitne organizacije je ta $to se marketing profitne
organizacije pretezito bavi profitom dok se marketing neprofitnih organizacija
bavi ostvarivanjem neke Kkoristi za zajednicu. Samim time, velik se dio op¢ih
marketinskih aktivnosti mora znacajno prilagoditi posebnostima neprofitnih
organizacija i njihovim ciljevima.
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Slika 1. Specifi¢nosti marketinga profitnih i neprofitnih organizacija

-marketinske aktivnosti
primarno usmjerene
ostvarivanju profita

Suvremeni
marketing

-marketinske aktivnosti
primarno usmjerene
ostvarivanju pozeljne

opcedrustvene koristi

-ciljne grupe su: kupci,
dobavljaci, posrednici,
opca javnost, zaposleni

-ciljne grupe su:
korisnici, donatori,
sponzori, opca javnost,
volonteri

Marketinske aktivnosti
primarno razvijene u
profitnom sektoru

Y

-vrijednosti koje su
predmet marketinske
razmjene u pravilu su
standardne i
transparentne

-vrijednosti koje su
predmeti marketinske
razmjene ¢esto su
nestandardne i
netransparentne

Izvor: Izrada autora prema Pavicié¢ (2003: 30).

2.2. Marketinske komunikacije i komunikacijske
aktivnosti neprofitnih organizacija

Promotivni ili marketing komunikacijski miks predstavlja kombinaciju
promotivnih aktivnosti u marketingu. Promotivni miks se smatra dijelom
marketing miksa i oznacava se kao “promocija”. Kako je promocija svaki oblik
komunikacije koji za ulogu ima informiranje, persuaziju i podsjecanje ljudi o
proizvodima, uslugama, idejama i drustvenoj ukljucenosti, tako je prema tome
potrebno odrediti kojim ¢e se kanalima i alatima vrsiti marketinska komunikacija.
Marketinske komunikacije sredstva su pomocu kojih poduzeca informiraju,
uvjeravaju i podsjecaju potrosace - izravno ili neizravno - o proizvodima i
markama koje prodaju. U neku ruku marketinske komunikacije predstavljaju glas
poduzeca i njihovih marki; to su sredstva kojima poduzece uspostavlja dijalog i
gradi veze s potro$acima (Kotler, Keller i Martinovi¢ 2014: 476). Kotler, Keller i
Martinovi¢ (2014: 475) navode kako moderan marketing zahtjeva mnogo vise od
razvoja novog proizvoda s privlacnom ili atraktivnom cijenom te da organizacije
moraju komunicirati sa vanjskom okolinom koja ukljucuje postojece ali i buduce
korisnike, te sve druge dionike drustvene zajednice. Takoder, navode kako vise
nije upitno treba li komunicirati, ve¢ $to, kako, kada, kome i koliko ¢esto. Shodno
promjenjivom okruzenju, drustvenom i tehnoloskom napretku, marketinska
komunikacija viSe nije samo pustanje televizijskih oglasa, ve¢ splet marketinkih
komunikacija i alata koje se u njima koriste.

lako je oglasavanje cesto centralni element programa marketingkih
komunikacija, u novom komunikacijskom okruzenju ono najcesce nije jedini, pa
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¢ak niti najvazniji element za izgradnju marki i vrijednosti kupaca (Kotler, Keller
i Martinovi¢ 2014: 476). Splet marketinskih komunikacija ili promotivni miks
kombinira i koordinira sve promotivne aktivnosti, odnosno povezuje ih kako bi
zajednicki ostvarile ciljeve organizacije. Splet marketinskih komunikacija sastoji se
od sljedecih glavnih komunikacijskih modela (Slika 2.):

Oglasavanje

Slika 2. Ucestale komunikacijske platforme

Unapredenje prodaje
Dogadaji i iskustva
Odnosi s javnoscu i publicitet

Izravni i interaktivni marketing
Marketing usmenom predajom
Osobna prodaja

ARG RVARSR | Jcestale komunikacijske platforme

Odnosi s Izravni i Marketing
Unapredenje Dogadajii  javnoScui interaktivni puterr! usmene Dsobr!a
Oglasavanje prodaje iskustva publicitet marketing predaje ) prodaja
Tiskani, radijski i Natjecanja, igre, Sport Materijali za Katalozi Ma(keting od Prodajne L
televizijski ogtasi nagradne igre, lutrije Zabava ?gga;; (engl. \zrawna posta 0sobe dc-l osobe prezer'nécue
Vanjsko pakiranje Pokloni - " Brbliaonice (engt. Proda)nq
U : Kirani Uzorci Festivall Govori Telemarketing chat rooms) sastanci
nutarnje pakiranje z0rCi ) ’ _ e
(umeci) i Umjetnost Seminari E!ekt(onlcka Blogovi Poticajni
Prodajni i izlozbeni Kupnja rouram
. Dobrotvorne Godi&nia izviedéa program
ana S akcije 1 Kupnja putem Uzorci
Broure i knjizice Izlozbe Posieti Donacije u televizije e
o e tvorne svrhe Zlozbeni
Posteri i leci Demenstracije tvornicama dob:? orn = Telefaks i prodajni
Knjige oglasa Kuponi Muzeji Publiaicie Elektronicka sajmovi
; ’ i Odnosi 05ta
Reprintovi oglasa Rabat korporeca zai:(d}ﬁlrst?m Z "
s li : ovoma
Oglasi velikog Financiranje s niskom gkl;vrﬁosli Lobiranje } o
formata (biltboard) kamatom Blogovi
duzeca
Oznake 2a izlozbeni Bonifikacije za izloske Medij ; A
rostor korporatimog Internetske
o Programi kontinuiteta identiteta ot
IzloZbeni prostor na prodaje Casopis poduzeca

mjestu Kupnje
DVD-i

Licencirani proizvodi
(engl. tie-ins)

Izvor: Kotler, Keller i Martinovic¢ (2014: 479).

Termin promocija se u 90-tim godinama proslog stoljeca poc¢eo zamjenjivati
sinonimom marketinska komunikacija ili integrirana marketinska komunikacija.
Prema Pavici¢, Gnjidi¢ i Draskovi¢ (2014: 17-18) promocija ili marketinska
komunikacija uspje$na je onda kad rezultira promjenom stajalista i ponasanja
potrosaca gdje je promocija zapravo skup komunikacijskih aktivnosti koje se izvode
radi predstavljanja organizacije i njezine ponude, ideja ili usluga odredenom dijelu
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javnosti. Promocija ili marketinska komunikacija ima za cilj prenosenje poruke
koje imaju tri osnovna cilja, na izravan ili neizravan nacin informirati, podsjetiti i
nagovoriti.

Komunikacijski se proces sastoji od nekoliko osnovnih elemenata, odnosno
faza. Izvor poruke, odnosno komunikacije pretvara poruku u niz razumljivih
simbola. Odasilje ih do onog kome je poruka namijenjena putem odabranog
komunikacijskog kanala ili medija (Pavici¢, Gnjidi¢ i Draskovi¢, 2014: 332).
Kotler, Keller i Martinovi¢ (2014: 475) smatraju da organizacije moraju
komunicirati sa sadasnjim i potencijalnim javnostima te da za organizacije nije
upitno trebaju li komunicirati, ve¢ $to, kada, kome i koliko cesto rei, a to je u
potpunoj koliziji s misljenjem da moderan marketing zahtjeva samo razvoj novog
proizvoda dostupnog svima uz atraktivnu cijenu. Prema tome, moglo bi se reci
da su marketingke komunikacije zapravo glas organizacija, tj. sredstva kojima one
uspostavljaju, dijele i grade dvosmjerne veze s potrosacima. Nekad organizacije
nisu vodile brigu o podjeli promidzbenog proracuna jer promidzba i koordiniranje
promidzbenog spleta nisu bili klju¢an dio organizacije ve¢ se vaznost pridodavala
proizvodu i brzom plasmanu, $to se iz fundamenta promijenilo te danas sve vise
organizacija usvaja koncepciju integriranih marketinskih komunikacija.

Slika 3. Integrirane marketinske komunikacije

Odnosi s
javnoscu

Izravni Osobna
marketing prodaja

Unapredenje

prodaje OglaSavanje

Izvor: Kotler et al. (2007: 727).
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Prema Slici 3. proizlazi da svi marketinski alati moraju biti pazljivo integrirani
u $iri splet marketingkih komunikacija, iz ¢ega se pak moze zakljuciti da davanje
prvenstva odredenom komunikacijskom alatu moze biti dezintegrirajuca sila u
marketinskoj komunikaciji. Prema koncepciji prikazanoj na slici 3 tvrtka pazljivo
integrira i koordinira svoje mnogobrojne komunikacijske kanale kako bi isporucila
jasnu, dosljednu i primamljivu poruku o organizaciji i svojim proizvodima
(Kotler et al., 2007: 726-727). Iako je oglasavanje prvi sinonim marketinskim
komunikacijama i najce$c¢e koriSten kanal priblizavanja proizvoda, usluga i
organizacija ciljnoj javnosti, u suvremenom komunikacijskom okruzenju ono
najcescée nije jedini, pa ¢ak niti najvazniji element. Marketinske komunikacije ¢ine
brojne povezane komunikacijske aktivnosti koje se nazivaju promocijski miks.
Ukupan splet marketinskih komunikacija neke tvrtke, koji se naziva i promidzbeni
splet, sastoji se od posebnog spoja oglasavanja, osobne prodaje, unapredenja
prodaje, odnosa s javnoscu i direktnog marketinga koji neka tvrtka koristi u svrhu
postizanja svojih ciljeva oglasavanja i marketinskih ciljeva (Kotler et al., 2007: 719).

Theaker (2003: 280) navodi kako se marketinske komunikacije ali i disciplina
odnosa s javno$cu, najces¢e bave brendovima, vrijednos¢u imena proizvoda
ili organizacije te na¢inima na koje ono utjee na ponasanje i stavove javnosti o
njima. Opce je poznato da ¢e potrosaci pri istim uvjetima i jednakoj cijeni radije
izabrati proizvod, uslugu ili organizaciju ¢ije im je ime poznato, u odnosu na ono
¢ije ime im nije poznato. U nekim slucajevima je sam naziv organizacije brend, kao
na primjer Trek, Coca Cola ili Samsung. Brendovi omogucavaju odredivanje visih
cijena. U elektronici koja je namijenjena Sirokoj potrosnji, primjerice, razlika u
cijeni proizvoda koji predstavlja brend i onog proizvoda koji to nije dostize ¢itavih
50-60 posto (Slika 4.). Stoga ne ¢udi $to je brendiranje postalo jedan od najvaznijih
strateskih ciljeva svakog poduzec¢a (Wreden, 2010: 19).

Slika 4. Modeli brendiranja

Masovna ekonomija Potrosacka ekonomija Ekonomija potraZnje
(1920.-1995.) (1995.-2006.) (2006.-00)

IstraZivanje trZista Suradnja Uskladivanje

Kvaliteta proizvoda Kvaliteta procesa Kvaliteta vremena

Izvor: Izrada autora prema Wreden (2010: 50-53).
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Koncepcija brendiranja opsezna je djelatnost koja ukljucuje izdavanje
knjiga, odrzavanje seminara i djelovanje organizacije, a uglavnom podrazumijeva
kreiranje vizualnog identiteta kao $to su ime, znak i simbol. Izuzev kreiranja
vizualnog identiteta organizacije koriste i dodatne aktivnosti koje im omogucavaju
prepoznatljivost i konkurentsku prednost. Kupci profitabilnom brendu poklanjaju
svoju pozornost i vjernost, zastupaju ga i placaju zbog emocionalne, iskustvene i
ekonomske vrijednosti koju za uzvrat dobivaju (Wreden, 2010: 50).

Tablica 2. Sastavnice profitabilnog brendiranja

Sastavnica Opis
Emocionalni zahtjevi Kupovinu pokrece srce a ne um
Iskustveni zahtjevi Zadrzavaju kupce
Ekonomski zahtjevi Dostojna vrijednost za placenu cijenu

Izvor. Izrada autora prema Wreden (2010: 50-53).

Kada govorimo u kontekstu neprofitnih organizacija, njihova je potreba
za kvalitetnim brendom vec¢a u odnosu na profitni sektor, s obzirom na to da
neprofitne organizacije plasiraju imaginarni proizvod u vidu pomodi, ideje,
zajednistva ili altruizma. Uspjesno brendiranje zahtjeva poseban pristup kampanje
koja je koncipirana na odredene segmente i ima pravilno usmjerene poruke
kojima se zapravo prikazuje vrijednost organizacije. Kako je djelatnost neprofitnih
organizacija usmjerena na unapredenje Zivota u zajednici, nuzno je da se proces
brendiranja usmjerava na priblizavanje vrijednosti i imena organizacije klju¢nim
javnostima.

Takav nacin brendiranja dovodi do toga da se pojedinci i skupine mobiliziraju
i da se ukljuce u ostvarivanje ciljeva organizacije. Kotler i Kotler (2015: 49) navode
kako je svaka organizacija brend, ¢ak i ako ne poduzima akcije brendiranja. Navode
kako sama ¢injenica da neka organizacija postoji i sudjeluje na trzistu, stvara sliku
u umovima svih onih koji imaju doticaja sa njome.

Pitanje smisla postojanja organizacije profitnog sektora vrlo je jednostavno
(Tablica 2.). Maksimizacija profita jedini je smisao profitne organizacije s obzirom
na to da vlasnik ulozenog kapitala od njega ocekuje jedino da se visestruko
oplodi. Mnoge profitne organizacije smatraju kako njihova duznost nije rjeSavanje
drustvenih problema, ve¢ da je to duznost javnog sektora s obzirom na to da se
taj sektor financira novcem poreznih obveznika. Kako je novo doba orijentirano
prema drustvenoj odgovornosti, organizacije nastoje zadovoljiti sve ve¢a o¢ekivanja
klijenata, zanimanje ulagaca, stroze propise te ciljeve i ambicije zaposlenika. Takav
pristup poslovanju donosi konkurentsku prednost nad onim organizacijama koje
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ne prihvacaju nove promjene. No, kada govorimo o neprofitnim organizacijama
one samim svojim postojanjem, ciljevima i aktivnostima stvaraju sliku drustvene
odgovornosti. Neprofitne organizacije svoj brend grade upravo na drustveno
odgovornom poslovanju. Glavni cilj neprofitnih organizacija je pridobivanje
potpore javnosti i profitnog sektora kako bi mogle ispunjavati svoje ciljeve. Samim
time neprofitne organizacije temeljem sebe kao brenda privlace organizacije
profitnog sektora koje ih zatim financiraju s motivom postepenog postajanja
organizacije koja je drustveno odgovorna tj. one organizacije koja brine za dobrobit
zajednice, okolisa ili nekog drugo aspekta drustvene odgovornosti.

Slika 5. Medusobna ovisnost profitne i neprofitne organizacije

———————————
- -

FAZAII
7/ \\
,/, \\\
3y
NEPROFITNA | Podrska JAVNOST podrka | e OFITNA
ORGANIZACIJ S O RGANIZACIA
FAZAI

Izvor: Izrada autora.

Na Slici 5. prikazana je medusobna ovisnost profitne i neprofitne
organizacije. Neprofitna organizacija predstavlja drustveno odgovornu pravnu
osobu koja zbog svoje funkcije uziva podrsku javnosti, no potrebna su joj
financijska sredstva kako bi odrzala svoje poslovanje i ostvarila ciljeve. Profitna
pak organizacija pod svaku cijenu treba podrsku javnosti koju dobiva na nac¢in
da potpomaze odabranu neprofitnu organizaciju i tako uziva status drustveno
odgovorne organizacije koja brine o drustvenim potrebama. Takvim spletom
okolnosti i uzajamnom potrebom, neprofitna organizacija dolazi do sredstava za
rad, a profitna organizacija do podrske javnosti $to rezultira prepoznatljivoscu i
povecavanjem konkurentske prednost.
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Nijedno poduzece nece uspjeti ako njegovi proizvodi i usluge nalikuju na druge
proizvode i ponudu(Kotler, Keller i Martinovi¢ 2014: 275). Cilj svake organizacije,
bilo ona profitnog ili neprofitnog karaktera je pozicioniranje i zauzimanje vodece
pozicije u odnosu na konkurenciju.

Slika 6. Proces upravljanja i planiranja u organizacijama

CILJEVI ANALIZA AKTIVNOSTI RESURSI REZULTAT

« Sto Zelimo « Eksterno * Marketin$ki * Budzet * Kljuéni
postici okruzenje miks (proizvod, marketinskog pokazatelj
« Definirati (PESTEL) promocija, plana poslovanja
ciljeve analiza cyena, « Raspolozivost * Provjera 1
(strateske, * Interno distribucija) Tesursa pracenje
takticke 1 okruzenje « Popis svih (vrijeme, ostvarenih
operativne) (SwWOoT planiranih proizvodi 1 rezultata
« Postaviti realne analiza) aktivnosti za usluge) * Poduzimanje
1 mjerljive * Postojeca 1 ostvarenje * Moguénost korektivnih
ciljeve planska ciljeva koristenja aktivnosti
pozicija « Stvaranje razliéitim
brenda oblicima
« Stvaranje marketinske
identiteta komunikacije
* Stvaranje
image-a

Izvor: izrada autora prema Kotler, Keller i Martinovi¢ (2014: 482).

Kako bi organizacija postigla Zeljenu poziciju na trzitu ili u drustvenoj
zajednici, ona mora razvijati komunikacijsku strategiju. Kotler, Keller i Martinovi¢
(2014: 275) smatraju da se Citava marketinska strategija gradi na principu
pozicioniranja, odabiru ciljanog trzista te segmentaciji. Shodno navedenom,
organizacije na trzistu ili u drustvu otkrivaju ciljane skupine i njihove potrebe, a
koje mogu zadovoljiti kvalitetom i neprestanim ulaganjem u istrazivanje i razvoj
identiteta i imidza te tako svoju ponudu ili djelatnost pozicionirati na nacin da
trziste ili drustvo bez zadrske prepoznaje brend i ponudu organizacije. Skoko
(2004: 23-33) navodi kako je imidZ nacin na koji vas drugi vide i cesto odreduju
kako ce vas tretirati, dok za identitet navodi kao je on zapravo skup karakteristika
pomocu kojih se osoba ili stvar mogu prepoznati. Kako bi se organizacija (Slika 6.)
pozicionirala na Zeljeno mjesto, potrebno je izraditi poslovnu i komunikacijsku
strategiju i odrediti aktivnosti. Pozicioniranje je prema Kotler, Keller i Martinovi¢
(2014: 276) oblikovanje ponude i ugleda tako da se zauzme mjesto u svijesti
potroaca. Samim time, moguce je zakljuciti da je cilj pozicioniranja smjestiti
identitet organizacije u umove ciljne javnosti, a sve s ciljem povecanja interesa
iste za organizaciju.
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3. ISTRAZIVANJE

Kao primjer istrazivanja obuhvaceni su DVD i neprofitne organizacije
opéenito. Marketing, a osobito promocija je temeljni sektor pomocu kojeg
neprofitne organizacije komuniciraju s javnosti. Isto se svodi na privlacenje
i informiranje o radu te usadivanje u svijest znacaj i ulogu organizacije kao
i temeljne pretpostavke zasto se pojedinci odluc¢uju postati clanovi ili pak
menadzeri neprofitnih organizacija. S obzirom na to da je ¢lanstvo u neprofitnim
organizacijama u cijeloj zemlji gotovo jednako i s obzirom na to da nemili dogadaji
koji se mogu dogoditi ne ovise o dobi, spolu, mjestu stanovanja ili nekom drugom
parametru ili pripadnosti, ovo istrazivanje tj. anonimni anketni upitnik proveden
je na internetu pomocu programa Google Forms, a ciljna skupina je stanovnistvo
iz svih dijelova Republike Hrvatske.

Istrazivanje se sastoji od Cetrnaest jednostavnih pitanja iz tri razlicita
podrucja, medusobno pomijes$anih, kako bi se dobila $to preciznija slika interesa
ali i poznavanje ispitanika s neprofitnim organizacijama i preferencijama
zbog kojih se ljudi odlucuju za ukljuc¢ivanje u rad neprofitnih organizacija.
Takoder, ovim istrazivanjem obuhvacena je opca segregacija prema dobi, spolu,
obrazovanju i ¢lanstvu u neprofitnoj organizaciji ali i konkretno prema c¢lanstvu
u dobrovoljnom vatrogasnom drustvu, s obzirom na to da se jedan dio ovog
zavr$nog rada temeljni na radu dobrovoljnog vatrogasnog drustva. Trec¢i dio
istrazivanja sacinjen je od pitanja koja daju odgovore na to na koji nacin drustvo
dozivljava utjecaj marketinga i promocije na neprofitne organizacije. Anketa
je bila otvorena od 15. travnja do 16. travnja 2023. godine (ukupno 30 sati), a
provedena je na uzorku od 222 ispitanika, od ¢ega 105 (47,5%) Zenai 117 (52,5%)
muskaraca.

3.1. Hipoteza istraZivanja

® HI. Promocija pridonosi dobrotvornim ustanovama i volonterskim
skupinama da izgrade svoj ugled, osiguraju sredstva rada i vrate javno
povjerenje;

® H2. Osobno zadovoljstvo, altruizam i odgovornost za lokalnu zajednicu
najve¢i su motivi pristupanja neprofitnim organizacijama u svojstvu
dobrovoljnog ¢lana, volonter i menadzmenta;

® H3. Oglasavanje je najuspjesniji alat koji pridonosi promjeni misljenja
javnosti o neprofitnoj organizaciji.
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3.2. Analiza istrazivanja

Anketu je ispunilo 222 ispitanika, od cega 47,5% zena i 52,5% muskaraca,
odnosno 105 Zena i 117 muskaraca (Grafikon 1.).

Grafikon 1. Spol ispitanika
@ Zensko
® Musko

Izvor: izrada autora.

Od ukupnog broju ispitanika, zastupljenost je podjednaka u svim dobnim
skupinama izuzev mladih od 18 godina kojih je u istrazivanju samo 0,4%.

Ovakav ishod je o¢ekivan obzirom da ¢lanstvo u neprofitnim organizacijama
nije odreden dobi, vec se jedina anomalija moze primijetiti u dobnoj skupini ispod
18 godina, gdje je klju¢ni problem zakonska nemogu¢nost zastupanja, samostalnog
istupanja ili isticanja obzirom na prag punoljetnosti te je i interes za neprofitne
organizacije minimalan (Grafikon 2.).

Grafikon 2. Dob ispitanika

@ manje od 18 godina
39 8% ® 0Od 18 do 29 godina
@ Od 30 do 39 godina
@ vise od 40 godina

29,9%

Izvor: izrada autora.
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Grafikon 3. Stupanj obrazovanja

@ Osnovna kola

@ Srednja $kola u trajanju od 3 ili 4 godine
SSS

@ Visa struéna sprema V3S
@ Visoka struéna sprema VSS
@ Ostalo

Izvor: izrada autora.
Sukladno provedenom istrazivanju (Grafikon 3.), vidljivo je da je vecina
ispitanika srednjoskolskog obrazovanja, njih 67,4%, dok je postotak vise i visoko
obrazovanih jednak tj. 14,5%. Jedan ispitanik se odnosi na ostalo.

Grafikon 4. Saznanja o neprofitnim organizacijama

@ Znam $to su neprofitne organizacije
@ Ne znam 3to su neprofitne organizacije
@ Nisam siguran/na

5%

Izvor: izrada autora.

Cetvrto pitanje odnosi se na saznanja o tome $to su neprofitne organizacije.
Vedina ispitanika njih 86% zna $to su neprofitne organizacije, dok njih 9%
nije sigurno zna li §to su, a 5% ispitanika ne zna $to su neprofitne organizacije
(Grafikon 4.).
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Grafikon 5. Saznanja o dobrovoljnim vatrogasnim drustvima

® Znam ito je DVD
@ Ne znam 3to je DVD
@ Nisam siguran /na

Izvor: izrada autora.

Na pitanje jesu li ispitanici ikad ¢uli i imaju li saznanja o tome $to je
dobrovoljno vatrogasno drustvo (DVD), 99,5% ispitanika zna $to je dobrovoljno
vatrogasno drustvo. Iako 5% ispitanika ne zna $to su to neprofitne organizacije, a
9% njih nije sigurno, gotovo su svi ¢uli ili znaju $to je to dobrovoljno vatrogasno
drustvo, $to pak nije iznenadujuce s obzirom na to da svako naselje ima svoj DVD
(Grafikon 5.).

Grafikon 6. Clanstvo u neprofitnim organizacijama

® Dz
58 8% ® Ne

Izvor: izrada autora.

Prema dobivenim rezultatima razvidno je kako je interes za neprofitne
organizacije vrlo visok s obzirom na to da ispitivanje nije vr§eno nad odredenim
profesijama ili stupnjevima obrazovanja, ve¢ su ispitanici sami odlucivali hoce
li pristupiti ispitivanju (Grafikon 6.). Ovakav ishod moze se uzeti kao relativno
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precizan u globalnom smislu, a isti potvrduje i teorija iznesena u poglavlju
»Neprofitne organizacije danas“ koja se odnosi na pretpostavku da u ukupnom
broju od 50.795 aktivnih udruga, od po pretpostavljenih 30 ¢lanova proizlazi da je
u RH 48% gradana ukljuceno u rad neprofitnih organizacija.

Grafikon 7. Clanstvo u dobrovoljnom vatrogasnom drugtvu

@ Da

® Ne
69.5%

Izvor: izrada autora.

Shodno dobivenim rezultatima razvidno je da je od ukupnog broja uklju¢enih
pojedinaca u rad barem jedne neprofitne organizacije njih oko 75% ¢lanom
DVD-a. Takoder od ukupnog broja ispitivanih osoba njih 30,5% ¢lanovi su DVD-a
(Grafikon 7.)

Grafikon 8. Utjecaj promocije na misljenje ljudi o neprofitnim organizacijama

@ Oglasavanje (tisak, plakati, broure,
reklame, panoi)

@ Unapredenje prodaje (nagrade i darovi,

izloZzbe, demonstracije)
58.4% £5% 6] Dogadgji i iskustYa (zgl?ave‘ fgstival?,
z humanitarne akcije, ulicne aktivnosti)
14% @ Odnosi s javno$éu (govori, seminari,
godisnja izvjesca, Casopis organizacije)
@ Osobna prodaja (poticajni programi, iz...
@ Direkini marketing (katalozi, reklame p...

45%

Izvor: izrada autora.

Na pitanje koji dio promocije ispitanici smatraju da ima najbolji u¢inak na
stvaranje pozitivne percepcije ljudi o nekoj neprofitnoj organizaciji (Grafikon 8.),
ispitanici su odgovorili: 58,4% Dogadaji i iskustva (zabave, festivali, humanitarne
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akcije, ulicne aktivnosti); 17,6% Oglasavanje (tisak, plakati, brosure, reklame,
panoi); 11,8% Odnosi s javnos¢u (govori, seminari, godi$nja izvjes¢a, ¢asopis
organizacije); 6,3% Osobna prodaja (poticajni programi, izlozbeni i prodajni
sajmovi, prodajne prezentacije); 4,5% Unapredenje prodaje (nagrade i darovi,
izlozbe, demonstracije); 1,4% Direktni marketing (katalozi, reklame putem poste,
telefonsko oglasavanje).

Grafikon 9. Veza izmedu promocije, izgradnje ugleda i vracanja javnog povjerenja

® Da
® Ne

Ne znam

Izvor: izrada autora.

Na pitanje smatraju li ispitanici da ¢e promocija organizacije doprinijeti
dobrotvornim ustanovama i volonterskim skupinama da izgrade svoj ugled,
osiguraju sredstva rada i vrate javno povjerenje smatra 83,7% ispitanika, dok njih
2,7% to ne smatra to¢nim (Grafikon 9.).

Nadalje, 4,5% ispitanika, tj. njih 25 smatra da su neprofitne organizacije teret
drustva i da iz njihova rada ne proizlaze nikakve vrednote, dok 11,4% ispitanika
ne zna odgovor na ovo pitanje. Takoder, 84,1% ispitanika vjeruje u rad neprofitnih
organizacija (Grafikon 10.).

Na pitanje koji su razlozi ¢lanstva u neprofitnim organizacijama (Grafikon
11.), ispitanicima je dana mogucnost viSestrukog odgovora: 61,5% Osobno
zadovoljstvo; 59,7% Altruizam (pomaganje drugima bez ocekivane nagrade);
55,2% Odgovornost zalokalnu i $iru zajednicu; 41,2% Stjecanje poznanstava; 39,4%
Zivotni poziv; 34,4% Ucenje odgovornosti; 29,0% Ispitivanje svojih sposobnosti;
26,2% Popunjavanje slobodnog vremena; 12,7% Samopromocija.
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Grafikon 10. Neprofitne organizacije, teret drustva ili nesto drugo

® Da
® Ne

@ Ne znam

Izvor: izrada autora.

Grafikon 11. Razlozi ¢lanstva u neprofitnim organizacijama

87 (39,4 %)
91 (41,2%)

Zivotni poziv

Stjecanje poznanstava
Samopromocija: 28 (12,7 %)

136 (61,5 %)

122 (55,2 %)

Osobno zadovoljstvo

Odgovornost za lokalnu i Siru z...

Altruizam (pomaganje drugima... 132 (59,7 %)
Ispitivanje svojih sposobnosti 64 (29 %)
Ucenje odgovornosti —76 (34,4 %)
Popunjavanje slobodnog vrem... 58 (26,2 %)
0 50 100 150

Izvor: izrada autora.

Grafikon 12. Razlozi ulaska u organizacijsko vodstvo neprofitne organizacije

70 (31,7 %)
74 (335 %)

Izazov odgovornog upravijanja...

Izazov ispitivanja svojih sposob...

Odgovornost za lokalnu i Siru z. 123 (55,7 %)

Osobno zadovoljstvo bez dodat... 88 (39,8 %)

Samopromocija s ciliem namet... 38 (17,2 %)

Stvaranje pozitivnog odnosa sa... 103 (46,6 %)

Zivotni poziv kao jedini motiv 38 (17,2 %)

Altruizam (pomaganje drugima... 105 (47,5 %)

0 25 50 75 100 125

Izvor: izrada autora.
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Na pitanje o razlozima zasto neki pojedinac ulazi u svijet vodstva neprofitne
organizacije, ispitanici smatraju da je to: 55,7% Odgovornost za lokalnu i $iru
zajednicu; 47,5% Altruizam (pomaganje drugima bez ocekivane nagrade); 46,6%
Stvaranje pozitivnog odnosa sa lokalnom zajednicom i stjecanje poznanstava;
39,8% Osobno zadovoljstvo bez dodatnih motiva; 33,5% Izazov ispitivanja
svojih sposobnosti vodenja; 31,7% Izazov odgovornog upravljanja resursima
organizacije; 17,2% Samopromocija s ciljem nametanja sebe kao potencijalnog
vodu profitne organizacije; 17,2% Zivotni poziv kao jedini motiv (Grafikon 12.).

Grafikon 13. Dobrovoljna vatrogasna drustva grade drustveni Zivot u manjim
sredinama

@® Da
® Ne

Izvor: izrada autora.

Grafikon 14. Veza marketinga i interesa pojedinca prema organizaciju

@ Da
® Ne

Izvor: izrada autora.
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Promicu li vatrogasna drustva drustveni Zivot u manjim sredinama potvrdno
je odgovorilo 89,6% ispitanika (Grafikon 13.).

Na pitanje smatraju li ispitanici da marketing moze pridonijeti interesu
pojedinca prema organizaciji (Grafikon 14.), 89,6% ispitanika smatra da je tvrdnja
ispravna. Ovaj rezultat ne iznenaduje, obzirom da je marketing tj. splet marketinga
skup taktickih marketinskih instrumenata kojima organizacija upravlja i kombinira
ih kako bi proizvela Zeljenu reakciju na ciljanom trzistu.

4. IMPLEMENTACIJA

Vatrogasna djelatnost je neprofitna, stru¢na i humana djelatnost od
interesa za Republiku Hrvatsku.“ (Zakon o vatrogastvu, ¢lanak 1. stavak 1., NN
125/2019). Dobrovoljno vatrogasno drustvo organizacija je regulirana Zakonom
o vatrogastvu koje primarno sudjeluje u provedbi preventivnih mjera, obavlja
djelatnosti zastite od pozara i tehnologkih eksplozija, obavlja gasenje pozara i vrsi
spasavanje ljudi i imovine ugrozenih pozarom i tehnoloskom eksplozijom; pruza
tehnicku pomo¢ u nezgodama i opasnim situacijama te obavlja druge poslove
u nesrecama, ekoloskim i inim nesre¢ama. Vatrogasna djelatnost provodi se na
kopnu, moru, jezerima i rijekama kao neprofitna, stru¢na i humanitarna djelatnost
od interesa za Republiku Hrvatsku. Drustvo moze, osim vatrogasne djelatnosti,
obavljati gospodarske, ugostiteljske i drustvene djelatnosti sukladno odredbama
pozitivnih propisa, ako se time ne umanjuje intervencijska spremnost vatrogasne
postrojbe dobrovoljnoga vatrogasnog drustva. (Statut Dobrovoljnog vatrogasnog
drustva Budrovag, ¢lanak 8.).

Izuzev djelatnosti koje obavlja dobrovoljno vatrogasno drustvo ciljevi
drustva su unapredenje sustava zastite od pozara i vatrogastva na podrucju
djelovanja odnosno podruc¢ju odgovornosti Drustva; organizacija preventivne
zadtite i podizanje svijesti o istoj; ucinkovita provedba vatrogasne djelatnosti
na podruc¢ju djelovanja odnosno podrucju Drustva; provodenje vatrogasnih
aktivnosti; osposobljavanje, usavrSavanje odrzavanja i podizanja operativne
spremnosti ¢lanova drustva; podizanje svijesti i ocuvanje vatrogasne tradicije u
lokalnoj zajednici; promicanje vatrogasnog sustava kroz vatrogasna natjecanja,
rad s mladezi te kroz djelovanje u lokalnoj zajednici; dodjela strukovnih priznanja
i predlaganje dodjele javnih priznanja za svoje zasluzne ¢lanove; suradnja s tijelima
jedinica lokalne samouprave, pravnim osobama, sredstvima javnog priop¢avanja,
udrugama i drugim organizacijama radi unapredivanja sustava vatrogastva i zastite
od pozara; promicanje znacaja dobrovoljnog vatrogastva; razvijanje pozitivnih
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ljudskih vrijednosti poput solidarnosti, pozrtvovnosti, nesebicnosti i prijateljstva
(Statut Dobrovoljnog vatrogasnog drustva Budrovac, ¢lanak 7.).

Marketinske komunikacije vatrogastva u Republici Hrvatskoj na svim
razinama, neovisno o statusu i poloZaju pojedinih drustava i organizacija u
sklopu vatrogastva, odvija se na sljede¢e nacine: 4. svibanj - Dan sv. Florijana,
zastitnika vatrogasaca; Svibanj — mjesec zastite od pozara; Obiljezavanje obljetnica
vatrogasnih drustava i vatrogasnih zajednica; Prirucnici i literatura iz podrucja
vatrogastva i zastite od pozara; Casopis u mjese¢nom izdanju ,Vatrogasni vjesnik*;
Struéno znanstveni &asopis ,Vatrogastvo i upravljanje pozarima“; Casopis
~Vatrogasni godi$njak®; Izdanje brosure ,Kako sprijeciti nesrece,, - povodom
obiljezavanja Svibnja, Mjeseca zastite od pozara; Muzej Hrvatskog vatrogastva
u Varazdinu; Medunarodni dan volontera — dan dobrovoljnih vatrogasaca 5.
prosinca; Vatrogasne vjezbe i natjecanja.

Susrecudi se sa izazovom pribavljanja financijskih sredstava alociranim za
promidzbu i nedostatkom stru¢njaka iz podrucja marketinga i menadzmenta,
te odredenim zakonskim regulativama DVD Budrovac nailazi na zapreku glede
marketindkih komunikacija, promocije i stvaranja imidza. Usprkos tome, drustvo
ulaze maksimalne napore u edukaciju ¢lanova te promidzbu vatrogastva na vise
razina, posredstvom raznih tehnika i alata.

5. ZAKLJUCAK

Nakon provedenog istrazivanja i analize istog, te nakon istrazivanja postojecih
saznanja i stjecanja novih, moze se zakljuciti da je cjelokupna zajednica upoznata
sa postojanjem neprofitnih organizacija te da je velik postotak ljudi ¢lanom barem
jedne neprofitne organizacije.

Prema istrazivanju 83,7% ispitanika smatra da promocija organizacije
doprinosiizgradnji ugleda, osiguranju sredstava za rad i vracanju javnog povjerenja.
Ovakav ishod potvrduje hipotezu H1. Kako je navedeno u cjelini pod nazivom
»Neprofitne organizacije danas“ primarni zadatak neprofitnih organizacija je
kreiranje ili stvaranje socijalnog kapitala §to se moze i potvrditi ovim istrazivanjem,
obzirom da 55,2% ispitanika smatra da je motiv ulaska u neprofitnu organizaciju
odgovornost za lokalnu i $iru zajednicu. Takoder 59,7 ispitanika smatra da je
motiv ulaska u neprofitnu organizaciju altruizam, dok 55,7% istih smatra da Zelja
za vodstvom neprofitne organizacije proizlazi iz pobude odgovornosti za lokalnu
i §iru zajednicu. Ovakav ishod potvrduje hipotezu H2. Prema istrazivanju 89,5%
ispitanika smatra kako marketing pozitivno djeluje na prepoznavanje i pojavu
interesa prema organizaciji, dok se kao klju¢ni segment promocije na stvaranje

110



Matej Stoprd B
PERCEPCIJA JAVNOSTI I PRIMJENA MARKETINSKIH KOMUNIKACIJA... (83-113)

pozitivnog misljenja ljudi prema neprofitnoj organizaciji izdvajaju dogadaji
i iskustva (zabave, festivali, humanitarne akcije, ulicne aktivnosti). Shodno
navedenom, moze se opovrgnuti hipoteza H3.

Volonterstvo, dobrotvorstvo, altruizam i osobno zadovoljstvo doveli su do
toga da se u novo vrijeme po¢ne voditi briga o ne¢emu drugom osim profita. Tako
su nastale neprofitne organizacije s agendom pomoc¢i i zastite pojedinca i drustva.
Stvaranje kapitala, povecanje imovine i globalizacija viSe nisu dostatni u drustvu,
sada se traze nove vrednote. Ispred ekonomskog kapitala sada stoji socijalni
kapital. Kultura, zdravstvo, obrazovanje, sindikati, strukovne, humanitarne i
druge udruge i zaklade dio su novog drustva. One se ne zauzimaju za stvaranje
statusa ili brenda, za rast, razvoj, napredak i zaradu, ve¢ za razvoj kulture,
obrazovanja, istrazivanje, socijalne usluge, okoli§, medunarodne aktivnosti,
pomog, aktualizaciju, zajedni$tvo i dr.

Marketing je proces koji u profithom sektoru usmjerava proizvod od
proizvodaca do potrosaca dok je u neprofitnom sektoru klju¢ni zadatak marketinga
priblizavanje korisnika organizaciji. Samim time marketing igra znacajnu ulogu
u stvaranju uspjesnih organizacija ali i njihov polozaj u drustvu. Bilo da se radi
o profitnoj ili neprofitnoj organizaciji, marketinski stru¢njaci povezuju svoja
znanja i vjestine kako bi svoje usluge ili proizvode ,,donijeli na stol“ korisnicima ili
potrosacima. Iako na prvi pogled izgledaju gotovo jednako, marketing neprofitnih
organizacija mnogo je zahtjevniji s obzirom na to da se ne ograni¢ava na proizvod,
ve¢ na imaginarnu vrijednost u vidu pomodi, ideje, zajednistva ili altruizma.

Marketingke komunikacije podrazumijevaju sve metode, nacine i procese
kojima organizacija na kreativan i svojstven nacin prenosi poruke javnosti te
istoj ukazuje na svoj polozaj u drustvu. Marketinske komunikacije neprofitnih
organizacija u turbulentnom ekonomskom i politickom ozrac¢ju, nastoje
nevidljivom rukom, drustvu indoktriniranom stvaranjem profita, navesti na
prihvacanje altruizma te umjesto stvaranja financijskog kapitala stvarati ljudski,
socijalni kapital neovisan o trziSnom nadmetanju i zanemarivanju drustvenih
vrednota.
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Sazetak: U suvremenom poslovnom okruzenju, naglasena dinamika potrosackih
preferencija i tehnoloskih inovacija potaknula je evoluciju marketinskih strategija.
U tom kontekstu, koncept osjetilnog marketinga izrasta kao kljucni pristup koji
istrazuje utjecaj pet ljudskih osjetila na potrosacko ponasanje. Unatoc sveprisutnosti
ovog koncepta, oskudna istraZivanja u podrucju osjetilnog marketinga identificiraju
nedostatak sveobuhvatnih analiza definicije, evolucije i znacajki osjetilnog marketinga
Sto stvara prazninu u znanstvenom razumijevanju ovog koncepta. Svrha rada je
istraZiti i produbiti spoznaje o osjetilnom marketingu, a cilj rada jest znanstveno
utemeljeno definirati pojam osjetilnog marketinga, utvrditi evoluciju i znacajke
osjetilnog marketinga te sustavno prikazati trendove dosadasnjih istraZivanja o
osjetilnom marketingu. Metodologija istraZivanja obuhvaca pregled relevantne
literature kroz bibliometrijsku analizu temeljenu na pretraZivanju znanstvene baze
Scopus. Kroz definirane kriterije ukljucenja, filtrirano je 213 relevantnih dokumenata,
a analiza je obuhvatila razdoblje od 1996. do 2023. godine. Rezultati istraZivanja
ukazuju na rastui interes od 2016. godine, te otkrivaju dominaciju SAD-a u
istrazivanju osjetilnog marketinga, dok Hrvatska biljeZi nisku razinu istraZivacke
aktivnosti. Ocekivani znanstveni doprinos istrazivanja ogleda se u jasnom definiranju
pojma osjetilnog marketinga, analizi njegove evolucije i znacajki te sustavnom
prikazu relevantnih trendova dosadasnjih istrazivanja, pruzajuci temelj za daljnja
istraZivanja i razvoj ovog podrucja.

Kljucne rijeci: osjetilni marketing, osjetila, pet osjetila, evolucija marketinga,
bibliometrijska analiza
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UVOD

Tradicionalni marketinski modeli, fokusirani na proizvod i ogranic¢enu
komunikaciju, pokazali su svoje nedostatke u postizanju dublje povezanosti s
potrosacima. Tijekom ere tradicionalnog oglasavanja i marketinga ljudska su
osjetila zanemarena unato¢ njihovoj vaznoj ulozi u ljudskom dozivljaju potrosnje
(BuiiNguyen, 2022). Taj je izazov potaknuo marketinske stru¢njake na istrazivanje
novih horizonta, posebice u podrucju osjetilnog marketinga.

Razvoj osjetilnog marketinga zapoceo je pedesetih godina proslog
stoljeca, kada su marketingki stru¢njaci prepoznali vaznost identiteta marke i
komunikacijskih strategija temeljenih na vizualnom i auditivnom dozivljaju
potrosaca. Medutim, s rastu¢om konkurencijom i dinami¢nim promjenama u
potrosackim navikama, postalo je jasno da je potrebno Sire ispitivanje osjetila kako
bi se postigla autenti¢na interakcija s potrosacem. Nastavak evolucije osjetilnog
marketinga donio je prosirenje fokusa na sva ljudska osjetila, ukljuc¢ujuci okus,
miris i dodir. Pionir u prepoznavanju potrebe za poticanjem emocija potrosaca
kroz pet osjetila - vid, miris, sluh, okus i dodir bio je Schmitt (1999). Kasnije
se definicije prosiruju osim na utjecaj na pet osjetila i na emocije, percepciju,
prosudivanje i ponasanje (Krishna, 2012).

Osjetilni marketing dozivljava nagli porast interesa u raznim industrijama,
$to ukazuje na sve vecu prepoznatljivost vaznosti angaziranja svih pet ljudskih
osjetila u marketinskim strategijama. Ovaj trend prozima razlicite sektore,
naglasavajuci svestranost i primjenjivost osjetilnog marketinga. Kroz istrazivanje
i primjenu novih strategija, osjetilni marketing postao je kljuna paradigma
u stvaranju dubljih veza izmedu marke i potrosaca. No, unato¢ sveprisutnom
interesu i teorijskim definicijama osjetilnog marketinga, a uzimajuci u obzir da se
radi o novijem konceptu te neopipljivom i izazovnom mjerenju ljudskih osjetila,
istrazivanja u ovom podrudju su oskudna.

1. POJMOVNO ODREDEN]JE OSJETILNOG MARKETINGA

Pocetak 21. stoljeca obiljezen je izrazenim trendovima u razvoju industrija
koji su se usmjerili prema oblikovanju i upravljanju potrosackim dozivljajima, s
posebnim naglaskom na razmatranju Sireg konteksta i potencijalnih utjecaja na
stvaranje tih dozivljaja. Potrosacev dozivljaj, ukljucujudi ljudska osjetila i emocije,
postaje kljuéna marketinska paradigma i alternativni fenomen prema Achrolu
i Kotleru (2012). U skladu s tim, marketinski stru¢njaci diljem svijeta razvijaju
marketingke strategije temeljene na ljudskim emocijama kako bi se prilagodili
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novim promjenama (Kotler et al, 2011). Razvojem marketinskih praksi i
napustanjem tradicionalnog pristupa, gdje je potrosa¢ bio fokusiran na proizvod
ili uslugu, fokus se pomice prema stvaranju dozivljaja u kojem su klju¢ni elementi
osjetila i emocije. Ovaj razvoj kulminira konceptom osjetilnog marketinga, koji
istrazuje utjecaj na psihologke reakcije putem pet ljudskih osjetila. Unato¢ ¢injenici
da se u literaturi na engleskom jeziku koristi termin (multi)sensory marketing,
koji bi se doslovno mogao prevesti kao (multi)senzorni marketing, zbog izazova u
prijevodu i stilskih preferencija, u ovom se radu koristi pojam ,,0sjetilni“ odnosno
izraz ,,0sjetilni marketing®

Tijekom proslog desetljeca osjetilni marketing postaje rastu¢e podrucje
istrazivanja (Motoki i Iseki, 2022). te zaokuplja paznju sve veceg broja istrazivaca
i prakticara. Koncept osjetilnog marketinga prvi je predstavio Schmitt (1999) kao
marketingku strategiju koja potice emocije potrosaca pozivajuci se na pet ljudskih
osjetila — vid, miris, sluh, okus i dodir. Krishna (2012) prosiruje ovu definiciju,
opisujudi osjetilni marketing kao strategiju koja ne samo da moze utjecati na pet
osjetila potrosaca, ve¢ moze uzastopno utjecati i na njihove emocije, percepciju,
prosudivanje i ponasanje, koja je i ujedno najpoznatija definicija osjetilnog
marketinga. Hultén (2011) razraduje svrhu osjetilnog marketinga, naglasavajuci
kako poduzecée putem raznovrsnih osjetilnih strategija i izraza moze izgraditi
svijest o marki te uspostaviti prepoznatljiv imidz koji se povezuje s identitetom,
stilom Zivota i osobno$¢u potrosaca. Shabgou i Daryani (2014) dodaju da osjetilni
marketing naglasava osjetilne aspekte proizvoda i ugodne dozivljaje koje potrosaci
zele, Cesto se sluze¢i osjetilnim znakovima. Nadalje, Erdil (2015) pojasnjava
mehanizam primjene osjetilnog marketinga, naglasavajudi stvaranje stimulacija
temeljenih na vanjskim ¢imbenicima okolisa koji mogu potaknuti osjetila
potrosaca. Navedena su istrazivanja proizasla iz podrucja marketinga dozivljaja
i maloprodaje, dok podrucje turizma predstavlja novo podrucje u istrazivanju
osjetilnog marketinga, bez obzira $to su turisti oduvijek destinaciju dozivljavali
sa svojih pet osjetila (Markwell, 2001; Urry, 2002; Dann i Jacobsen, 2003; Pan i
Ryan, 2009; Buzova et al., 2020). Tek posljednjih godina ugostiteljstvo i turisticka
industrija usvajaju pojam osjetilnog marketinga kao marketinsku strategiju (Lv et
al., 2020; Mehraliyev et al., 2020).

U cilju pojmovnog odredenja osjetilnog marketinga u Tablici 1. navedene
su definicije osjetilnog marketinga identificirane u znanstvenoj literaturi. Autori
osjetilni marketing definiraju razlicito, opisujuci ga kao marketinsku strategiju
(Schmitt, 1999; Krishna, 2012; Osakwe, 2019; Tekin i Knat, 2023), marketinski
orijentiran dozivljaj (Heitzler et al., 2008; Singh et. al., 2020), marketinsku tehniku
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(Tek i Ozgﬁl, 2008; American Marketing Association, 2009; Moreira et al., 2017;
Jiménez-Marin et al., 2022) te marketinsku aktivnost (Soars, 2009).

Odredeni autori u svoje definicije ukljucuju rije¢ osjetila (American
Marketing Association, 2009; Soars, 2009; Krishna, 2012; Rupini i Nandagopal,
2015), odredeni $iri pojam odnosno rije¢ pet osjetila (Krishna, 2012; Bratulescu
i Vasilache, 2014; Hultén, 2015; Moreira et al., 2017; Osakwe, 2019; Jiménez-
Marin et al.; 2022), dok drugi u svojim definicija navode specificirano pet osjetila
odnosno vid, sluh, miris, okus i dodir (Schmitt, 1999; Verhulst et al., 2016; Tekin
i Knat, 2023).

Tablica 1. Pregled dosada$njih istrazivanja definicije osjetilnog marketinga

AUTOR(I), GODINA DEFINICIJA

Osjetilni je marketing marketinska strategija koja poti¢e emocije potrosaca
Schmitt (1999) umjesto njihove racionalne prosudbe pozivajuéi se na pet ljudskih osjetila -
vid ,miris® ,,zvuk’, ,,okus” i ,,dodir

Osjetilni marketing, kao marketinski usmjeren dozivljaj, jedno je od
Heitzler et al. (2008) inovativnih rjesenja koje potrosacu daje priliku da percipira i doZivi proizvod
i usluge.

American Marketing ~ Osjetilni marketing: marketinske tehnike kojima je cilj zavesti potrogaca
Association (2009) koristenjem njegovih osjetila utjecudi na njegove emocije i ponasanje.

Osjetilni marketing odnosi se na ponudu osjeta kao izraza duse marke,
Hultén et al. (2008) $to daje prilike da se dosegne um i srce pojedinca u pruzanju vrhunskog
osjetilnog dozivljaja.

Osjetilni marketing su marketinske aktivnosti koje su usmjerene na
razumijevanje percepcije potrosaca, proces pocinje od podrazaja koji utjecu
na osjetila potrosa¢a do nacina na koji potrosa¢ tumaci, razumije i reagira na
te podrazaje.

Soars (2009)

Osjetilnim marketingom se najcesce koristi kako bi se stvorila atmosfera koja
sluzi odredenoj primjedbi prodavatelja, a utjecala bi na ponasanje potrosaca
kroz proces uzro¢ne veze i vjerojatnosti kupnje.

Amorntatkul i Pahome
(2011)

Osjetilni marketing je marketing koji se povezuje s osjetilima kupaca i utjece
Aradhna (2011) na njihove ideje, procjene i ponasanje.

Osjetilni marketing je marketinska strategija koja ne samo da moze utjecati
Krishna (2012) na pet osjetila potrosaca, ve¢ moze i uzastopno utjecati na njihove emocije,
percepciju, prosudivanje i ponasanje.

Bratulescu i Vasilache  Osjetilni marketing je strategija za koristenje osjetilne privla¢nosti za
(2014) povezivanje s pet osjetila potrosaca.

Osjetilni marketing u turistickom kontekstu shvaca se kao ,,most* izmedu
Ditoiu et al. (2014) podrazaja destinacije i emocija turista, a ima za cilj smanjiti jaz izmedu
projicirane slike destinacije i putnikovog percipiranog identiteta destinacije.

Osjetilni marketing je proces pruzanja usluga poduzeca koji se fokusira na
Hultén (2015) osjetilne strategije i podraZaje s ciljem stvaranja vise osjetilnog doZivljaja

marke, u podrzavanju stvaranja identiteta pojedinca kroz um i pet osjetila za

generiranje potro$acke vrijednosti, potrosackih iskustava i marke kao imidza.
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Osjetilni marketing je skup marketinskih tehnika kojima je cilj zavesti
potrosaca koristenjem njegovih osjetila kako bi se utjecalo na osjecaje i
ponasanje.

Rupini i Nandagopal
(2015)

Osjetilni marketing je pristup koji se koristi fizickim i perceptivnim
osjetilnim elementima, poput vizualnih, slu$nih, mirisnih, okusnih i dodirnih
podrazaja, kako bi se pobudile emotivne reakcije, stvorila diferencijacija
marke i poboljsalo iskustvo potrosaca.

Verhulst et al. (2016)

Osjetilni marketing je marketinska tehnika koja se moze definirati kao

Moreira etal. (2017) komunikacija s potrosacima putem njihovih pet osjetila.

Osjetilni marketing je strategija koju koriste trgovci na malo kako bi
Osakwe (2019) potaknuli kupovno ponasanje pojedinaca koristeci pet osjetila u obliku
okruzenja trgovine, prodaje robe ,,na podu“ i promocije u trgovini.

Osjetilni marketing, kao marketinski orijentiran dozivljaj, jedno je od
Singh et al. (2020) inovativnih rje$enja koja potrosacu daju mogucnost percepcije i dozivljaja
proizvoda i usluga.

Osjetilni marketing je tehnika koja uklju¢uje dopiranje do potrosaca uz

Jiménez-Marin et al. svih pet osjetila, a ne samo vizualno, kako bi se privuklo njihovo svjesno,

(2022) et osjetlla, a ne samo vizi
podsvjesno i nesvjesno sjecanje.
Osjetilni marketing je marketinska strategija koja ima za cilj utjecati na
Tekin i Knat (2023) osjetila potrosaca (vid, sluh, miris, okus i dodir) fokusirajuci se na percepciju

potrosaca.

Izvor: obrada autorice.

U odredenim navedenim definicijama moze se uociti naglasak na emocionalni
aspekt (Schmitt, 1999; American Marketing Association, 2009; Krishna, 2012;
Ditoiu et al., 2014), percepciju (Heitzler et al. 2008; Soars, 2009; Krishna, 2012;
Ditoiu et al., 2014) te utjecaj na ponasanje potro$aca (American Marketing
Association, 2009; Aradhna, 2011; Krishna, 2012).

Sukladno navedenim definicijama moze se zakljuciti da osjetilni marketing
podrazumijeva cjelokupan proces koji uklju¢uje podrazaje, osjetila, percepciju,
kognitivne i afektivine odgovore potrosaca te njegovo ponasanje. Stoga se osjetilni
marketing moze definirati kao ‘marketinski proces koji zapocinje stimuliranjem
podrazaja iz okoline koji se percipiraju putem ljudskih osjetila te utjecu na emocije
potrosaca, a cilj im je usmjeravanje njegova ponasanja’.

2. EVOLUCIJA I ZNACAJKE OSJETILNOG MARKETINGA

S obzirom na dinami¢nu prirodu marketinske industrije, razvoj marketinkih
strategija odrazava stalne promjene u potrebama potrosaca, tehnoloskim
inovacijama i drustvenim trendovima. U skladu s tim, evolucija marketingkih
paradigmipostalajeklju¢nauprilagodbiindustrijenovimzahtjevimaiocekivanjima
potrosaca. Jedna od znacajnih prekretnica u ovom razvoju predstavlja prijelaz
iz masovnog marketinga prema suptilnijim i personaliziranijim pristupima,
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marketingu odnosa, a posebno prema konceptu osjetilnog marketinga. Tablica 2.
prikazuje razlic¢ite fokuse s obzirom na marketing, strateski i takticki marketing u
razvoju iz masovnog marketinga i marketinga odnosa u osjetilni marketing.

Tablica 2. Evolucija marketinga: od masovnog marketinga i marketinga odnosa do
osjetilnog marketinga

MASOVNIMARKETING MARKETING ODNOSA OSJETILNI MARKETING

Robna logika Usluzna logika Dozivljajna logika
MARKETING  Perspektiva razmjene Perspektiva odnosa Perspektiva marke
Transakcijski marketing Marketing odnosa Osjetilni marketing
& Fokus na proizvod Fokus na potrosaca Fokus na osjetila
STRATESKI Stiecan ox driavani x . o
MARKETING tjecanje Potrosaca B Za rzavanje potrosaca Pogtu.pan]e s pot.r.osac1ma
Transakcijske strategije Strategije odnosa Osjetilne strategije

Dijalog i online
Interakcija i uzajamnost  interaktivnost
Dvostrana komunikacija Multidimenzionalna
Informacijska tehnologija komunikacija

Digitalna tehnologija

3 Uvijeravanje i
TAKTICKI promocija
MARKETING  Jednostrana komunikacija
Proizvodna tehnologija

Izvor: Hultén et al. (2008).

Masovni marketing, sinonim za tradicionalni pristup oglasavanju i prodaji,
oznacava eru marketinskih strategija koje su dominirale sredinom 20. stoljeca.
Ovaj pristup karakterizira opca, jedinstvena poruka koja je usmjerena prema
$irokom trzistu, pokusavajuci dosegnuti Sto veci broj potrosaca. Razdoblje
masovnog marketinga obiljezeno je fokusom na proizvod i usluge kao samostalnim
entitetima, ignorirajudi individualne potrebe i preferencije potrosaca.

Pojavom marketinga odnosa devedesetih godina, doslo je do gotovo najvece
promjene u povijesti marketinga, od njegove pojave pedesetih godina. Naime,
marketing odnosa predstavlja novu paradigmu marketinga kojom se marketing
kao poslovna filozofija vraca svojim izvornim korijenima po kojima je potrosac
u sredi$tu pozornosti, kao i po cinjenici da je zadrzavanje stvarnih potrosaca,
temelj dugorocnog opstanka i odrzive konkurentske prednosti. Marketing odnosa
zasniva se na interakciji i uzajamnosti te dvostranoj komunikaciji.

Za razliku od masovnog marketinga i marketinga odnosa, osjetilni marketing
tezi utjecati na psiholoske reakcije putem svih pet ljudskih osjetila. Ovaj pristup
stavlja ljudska osjetila u srediste razmatranja, fokusirajuci se na odnos izmedu
poduzeca i potrosaca, istrazujuci nacine interakcije koji se temelje na dijalogu,
medudjelovanju, viSedimenzionalnoj komunikaciji i digitalnoj tehnologiji
(Hultén et al., 2008). Prema Daucé i Rieunier (2002), osjetilni marketinski pristup
nastoji nadopuniti nedostatke ,tradicionalnog marketinga®, koji pretpostavlja da
je potro$ac racionalan i da njegovo ponasanje slijedi jasne korake temeljene na
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ponudi, konkurenciji i zadovoljenju potreba, fokusirajudi se na proizvod ili uslugu
i njihove znacajke. Nasuprot tome, osjetilni marketing stavlja naglasak na proizvod
ili uslugu kao dozivljaj, pri ¢emu se potrosac, njegova osjetila i emocije nalaze u
sredistu.

Marketingki stru¢njaci su zapoceli razvoj identiteta marke i komunikacijskih
aktivnosti ve¢ od pedesetih godina proslog stoljeca, pri cemu su se inicijalno
usmjerili na dva ljudska osjetila: vid i sluh. No, suoceni s rastu¢om konkurencijom
i promjenama u ponasanju potrosaca, shvatili su nuznost stvaranja snaznije
veze izmedu marke i potro$aca. Promatrajuci dinamike potrosackog ponasanja,
marketinski stru¢njaci su pocetkom 21. stoljeca prodirili horizonte osjetilnog
dozivljaja, usmjereni na istrazivanje ostalih osjetila poput okusa, mirisa i dodira.
Ovaj razvoj kulminirao je stvaranjem novog marketinskog pristupa - osjetilnog
marketinga, koji integrira elemente dozivljajnog i emocionalnog marketinga.
Rastu¢i interes za osjetilni marketing medu prakticarima, konzultantima i
istraziva¢ima podrazumijeva da svih pet ljudskih osjetila dobiva sve vecu
pozornost (Hultén et al., 2008) jer se danas osjetilni marketing primjenjuje u
svakoj industriji, a osobito onima koje se odnose na usluge (Agapito et al., 2012).

3. PREGLED TRENDOVA DOSADASNJIH ISTRAZIVANJA
OSJETILNOG MARKETINGA

Sve vedi interes za osjetilnim marketingom posljednjih godina dovodi do
potrebe za sustavnim pregledom postojece literature. Sustavnim pregledima
moze se pristupiti na nekoliko nacina (Paul i Criado, 2020.): pregledi temeljeni
na temama (Mishra, Singh i Koles, 2021; Hao et al., 2019; Paul et al.,, 2017; Rana
i Paul, 2017; Rosado-Serrano et al., 2018), pregledi temeljeni na teoriji (Gila let
al., 2019; Hassan et al., 2016), pregledi temeljeni na okviru (Paul i Benito, 2018;
Paul i Rosado-Serrano, 2019), pregledi temeljeni na razvoju teorije (Paul, 2019;
Paul i Mas, 2019), hibridni pregledi (Dabic¢ et al., 2020), bibliometrijska analiza
(Ruggeri et al., 2019.; Randhawa et al., 2016), meta-analiza (Rana i Paul, 2019;
Barari et al., 2020).

U ovom radu koristena je bibliometrijska analiza koja predstavlja korisnu
pomoc u pregledima literature s ciljem pobolj$anja znanja o odredenom podrucju
vodenjem istrazivaca kroz relevantna djela iz podrudja istrazivanja i njegovo
mapiranje (Agapito, 2020). Nadalje, koristenje kriterija pretrazivanja doprinosi
ublazavanju subjektivne pristranosti istrazivaca pri odabiru publikacija za analizu
(Sinkovics, 2016; Zupic i Cater, 2015).
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Metodologija istrazivanja zapocela je razvojem protokola pretrazivanja
odnosno definiranjem klju¢nih rijeci, baze podataka te kriterija ukljucenja. U
prvoj fazi definirane su kljucne rijeci - ,,sensory marketing” ili ,multi sensory
marketing® ili ,,multisensory marketing. Navedene klju¢ne rije¢i koristene su za
pretrazivanje dokumenata u znanstvenoj bazi Scopus, najve¢oj multidisciplinarnoj
bazi podataka recenzirane literature iz podrucja drustvenih znanosti (Norris i
Oppenheim, 2007). Scopus je diljem svijeta $iroko prihvac¢ena kao pouzdana
baza podataka za prikupljanje ¢lanaka za kvantitativne analize (Guerrero-Baena
et al., 2014.; Duran-Sanchez et al., 2019). Upravo iz navedenih razloga odabrana
je znanstvena baza Scopus. Pretrazivanje baze Scopus prema navedenim klju¢nim
rije¢ima zavr$eno je 20. listopada 2023. godine. Kao rezultat ovog pretrazivanja
identificirano je ukupno 588 dokumenata. U cilju dobivanja specificiranijih
dokumenata utvrdeni su kriteriji ukljucenja koje prikazuje Tablica 3.

Tablica 3. Pregled kriterija ukljucenja pretrazivanja dokumenata iz znanstvene baze

Scopus
KRITERIJI UKLJUCENJA
KRITERI] OPIS
KLJUCNE RIJECI Sensory marketing, Multi sensory marketing, Multisensory
marketing
JEZIK Engleski

PREDMETNO PODRUCIE Biznis, M'enadzment i Rlejlcgntl)vods.t.vo, Drustvene znanosti,
Ekonomija, Ekonometrije i Financije

VRSTA IZVORA Casopis

Izvor: obrada autorice.

Iz razloga $to se engleski jezik smatra globalnim jezikom znanosti, poslovanja
i komunikacije odnosno zbog same razumljivosti, u sljede¢em koraku iskljucili su
se dokumenti koji nisu bili na engleskom jeziku $to je rezultiralo ukupnim brojem
od 563 dokumenata.

Navedeni popis dokumenata ukljucivao je i razlicita irelevantna podrucja
te se pretrazivanje ograni¢ilo na predmetna podruéja Biznis', MenadZment i
Racunovodstvo, Drustvene znanosti, Ekonomija, Ekonometrije i Financije, pri
¢emu je identificirano ukupno 246 dokumenata. U sljedecoj su fazi selektirani
samo dokumenti objavljeni u c¢asopisima iz razloga $to se radovi objavljen u
¢asopisima smatraju reprezentativnim (Benckendorff & Zehrer, 2013; Wijesinghe

1 Sobzirom na to da je engleska rije¢ ,,business” koja sukladno Hrvatskoj enciklopediji (Leksikografski
zavod Miroslav Krleza) podrazumijeva posao, poslovanje, poduzece, trgovina, tvrtka, poslovna struka,
unosan posao, danas opéeprihvacena u hrvatskom jeziku kao biznis te se kao takva nalazi u Hrvatskoj
enciklopediji, u ovom ¢e se radu ona koristiti.
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etal.,2019). Konac¢ni rezultat pretrazivanja dokumenata za analizu ¢inilo je ukupno
213 dokumenata indeksiranih u Scopus-u. U nastavku se koristi pojam dokument
iz razloga Sto isti ukljucuje ¢lanak, pregled, konferencijski ¢lanak te urednistvo.

U nastavku je prikazana evolucija dokumenata osjetilnog marketinga,
s obzirom na ¢injenicu da se radi o relativno novom konceptu. Razmatrajuci
evoluciju dokumenata osjetilnog marketinga kroz vremensko razdoblje od
1996. do 2023. godine, $to prikazuje Grafikon 1., vidljivo je kako tek nakon
2016. godine pocinje rasti broj istrazivanja koja adresiraju osjetilni marketing
s najve¢im dostignutim brojem istrazivanja od 38 u 2020. godini. I dok je u
prethodnom dvadesetogodisnjem razdoblju od 1996. do 2016. godine bilo svega
nekoliko istrazivanja u navedenom podrudju ili nije bilo uopce istrazivanja u
odredenim godinama, od 2016. godine zapocinje blagi rast istrazivanja, te ve¢i
rast u 2020. godini.

Grafikon 1. Broj dokumenata osjetilnog marketinga u znanstvenoj bazi Scopus u
razdoblju od 1996. do 2023. godine

Dokumenti osjetilnog marketinga u
znanstvenoj bazi Scopus u razdoblju od 1996.
do 2023. godine

40
30
20

10

1996 1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022

Izvor: obrada autorice.

Nakon dosegnutog rasta, zabiljezen je pad broja istrazivanja u 2021. godini te
ponovni rast u 2022. godini, nakon ¢ega broj istrazivanja u 2023. godini ostaje na
istoj razini kao i prethodne godine. Medutim, bez obzira na evidentiran rast broja
dokumenata osjetilnog marketinga u posljednjem razdoblju, ¢injenica da je 2023.
godine bilo objavljeno svega 31 istrazivanje u svjetskoj znanstvenoj bazi Scopus,
moze se zakljuciti da se radi o relativno malom broju istrazivanja osjetilnog
marketinga.
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U nastavku se pristupilo analizi dokumenata prema ¢asopisima kako bi se
utvrdilo najzastupljenije podrucje osjetilnog marketinga. Evidentirano je ukupno
113 casopisa, a najvise istrazivanja utvrdeno je u ¢asopisu Psihologija i marketing
(18), Poslovno istrazivanje (12), Psihologija potrosaca (10), Maloprodaja i
potrosacke usluge (10), Maloprodaja (9), Marketinska istrazivanja (5), Potrosacka
istrazivanja (5) te ostalim casopisima koji broje manji broj dokumenata. S
obzirom da percipiranje podrazaja iz okruzenja putem osjetila predstavlja slozen
proces, ¢ime se ulazi u podrucje psihologije, ne ¢ude zakljucci da su upravo u
tom podrucju najzastupljenija istrazivanja. Psihologija se bavi proucavanjem
percepcija i senzacija, $to predstavlja znacajke osjetilnog marketinga, te moze
pruziti dubinsko razumijevanje motiva i preferencija potrosaca, sto je klju¢no za
uspje$no provodenje osjetilnog marketinga. Upravo, psiholoska podloga i analiza
moze pomodi u razumijevanju kako ljudi dozivljaju i interpretiraju podrazaje i
senzacije Sto pomaze marketingkim stru¢njacima da stvaraju ucinkovite osjetilne
strategije. U cilju utvrdivanja geografske zastupljenosti dokumenata osjetilnog
marketinga pristupilo se analizi dokumenata prema drzavama. U znanstvenoj bazi
Scopus evidentirano je ukupno 213 dokumenata osjetilnog marketinga iz ukupno
49 drzava. Grafikon 2. prikazuje najzastupljenije drzave istrazivanja osjetilnog
marketinga u razdoblju od 1996. do 2023. godine te iskljucuje drzave koje su
imale 5 i manje istrazivanja u navedenom podrucju. Iz grafickog prikaza moze se
zakljuciti kako u istrazivanjima osjetilnog marketinga uvjerljivo prednjaci SAD sa
ukupno 69 dokumenata odnosno 32,40 % u ukupnom broju dokumenata. Slijedi
Francuska (9,86 %), Ujedinjeno Kraljevstvo (8,92 %), Njemacka (7,04 %), Kina
(6,57 %), Australija (5,63 %), te ostale drzave koje imaju manje od 10 dokumenata
osjetilnog marketinga. Od ukupno 49 drzava koje biljeze dokumente osjetilnog
marketinga, na popisu se nalazi i Hrvatska koja biljezi svega jedan dokument
osjetilnog marketinga u dvadeset sedmogodi$njem razdoblju. Ovaj podatak
ukazuje na relativno nisku razinu istrazivacke aktivnosti ili interesa za osjetilni
marketing u hrvatskom znanstvenom i stru¢nom okruZzenju.
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Grafikon 2. Broj dokumenata osjetilnog marketinga u znanstvenoj bazi Scopus u
razdoblju od 1996. do 2023. godine prema drzavama

Dokumenti osjetilnog marketinga u
znanstvenoj bazi Scopus prema drzavama u
razdoblju od 1996. do 2023. godine
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Izvor: obrada autorice.

4, ZAKLJUCAK

U suvremenom kontekstu, pocetak 21. stoljeca oznacen je znacajnim
promjenama u podrudju industrije, posebice s naglaskom na oblikovanju i
upravljanju potrosackim dozivljajima. Razvoj marketinskih praksi svjedoci
o promjeni paradigme u kojoj se tradicionalni fokus na proizvod ili uslugu
zamjenjuje usmjerenjem na stvaranje potroSackih dozivljaja obogacenih
osjetilnim i emocionalnim elementima. U skladu s tim, pojavljuje se koncept
osjetilnog marketinga kao strategija koja aktivno koristi pet ljudskih osjetila kako
bi potaknula emocije potrosaca i oblikovala njihovo ponasanje.

Kroz pregled relevantnih definicija osjetilnog marketinga, ovo istrazivanje
pridonosi jasnom pojmovnom odredenju, isticu¢i raznolike perspektive u
literaturi. Osjetilni marketing, se stoga, moze definirati kao marketinski proces koji
zapocinje stimuliranjem podrazaja iz okoline koji se percipiraju putem ljudskih
osjetila te utje¢u na emocije potrosaca, a cilj im je usmjeravanje njegova ponasanja.

Evolucija marketinskih strategija tijekom vremena odrazava dinamicnost
marketingke industrije, prilagodavaju¢i se stalnim promjenama u potrebama
potrosaca, tehnoloskim inovacijama i drustvenim trendovima. Era masovnog
marketinga, koja je karakterizirala sredinu 20. stoljeca, bila je obiljezena opéim
i jedinstvenim porukama usmjerenim prema Sirokom trzistu, ignorirajuci
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individualne potrebe i preferencije potrosaca. Marketing odnosa, kao novi pristup
devedesetih godina, donio je revolucionarnu promjenu fokusa na potrosaca,
naglasavajuci interakciju, uzajamnost i dvostranu komunikaciju. U tom kontekstu,
osjetilni marketing izlazi iz okvira prethodnih pristupa promjenom utjecaja na
psiholoske reakcije putem svih pet ljudskih osjetila. Ovaj pristup postavlja ljudska
osjetila u srediste marketinskih strategija, promicuci interakciju izmedu poduzeca
i potrosaca kroz dijalog, medudjelovanje, visedimenzionalnu komunikaciju i
digitalnu tehnologiju. Osjetilni marketing se razvio iz nuznosti nadopunjavanja
nedostataka tradicionalnog marketinga koji se fokusirao na racionalnost potrosaca
i zanemarivao emocionalni aspekt. Stavljanjem naglaska na dozivljaj, osjetilni
marketing transformira proizvod ili uslugu u emotivno iskustvo, postavljajuci
potrosaca, njegova osjetila i emocije u srediste marketinske strategije.

Sustavni pregled literature o osjetilnom marketingu pruza uvid u znanstvenu
zajednicu te njenu usmjerenost prema istrazivanju ovog relativno novog koncepta.
Koristenjem bibliometrijske analize, sistematizirani su relevantni clanci te se
pridonijelo razumijevanju evolucije osjetilnog marketinga. Analiza rezultata
pokazuje porast interesa za osjetilnim marketingom od 2016. godine, s vrhuncem
od 38 istrazivanja u 2020. godini. Iako je broj istrazivanja zabiljezio pad u 2021.
godini, ponovno se povecao u 2022. godini, zadrzavaju¢i se na istoj razini u
2023. godini. Ovaj trend ukazuje na kontinuirano rastudi interes i potrebu za
proucavanjem osjetilnog marketinga. Rastu¢i interes za osjetilni marketing,
takoder, ukazuje na sveprisutnu primjenu ovog koncepta u razli¢itim podrucjima.

Pregled casopisa pokazuje da su istrazivanja najzastupljenija u ¢asopisima
poput Psihologije i marketinga, Poslovnog istrazivanja, Psihologije potrosaca,
Maloprodaje i potrosackih usluga, $to ukazuje na vaznost psiholoskih aspekata
u shvacanju potrosackih preferencija i motivacija, $to je klju¢no za uspje$nu
implementaciju osjetilnog marketinga.

Geografska analiza ukazuje na dominaciju SAD-a u podrudju istrazivanja
osjetilnog marketinga, s 32,40% svih istrazivanja. Slijede Francuska, Ujedinjeno
Kraljevstvo, Njemacka, Kina i Australija. Hrvatska biljezi nisku razinu istrazivacke
aktivnosti u ovom podrudju, $to potice na razmatranje potrebe za jac¢im
istrazivanjem i promicanjem osjetilnog marketinga unutar domace znanstvene
zajednice.

Pregled trendova dosadasnjih istrazivanja osjetilnog marketinga naglasava
vaznost ovog koncepta u suvremenom poslovanju te potice daljnje istrazivanje
kako bi se bolje razumjela kompleksnost i utjecaj osjetilnog marketinga na
potrosace i industrije.
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Znanstveni doprinos rada ogleda se kroz pojmovno odredenje osjetilnog
marketinga, koje pruza jasno razumijevanje koncepta. U radu se navode raznolike
definicije osjetilnog marketinga u znanstvenoj literaturi te integriraju razlicite
perspektive kako bi se oblikovalo sveobuhvatno razumijevanje ovog marketinskog
pristupa. Kroz definiranje pojma osjetilnog marketinga, rad pridonosi teorijskom
okviru unutar podrudja marketinga, pruzaju¢i temelj za daljnje istrazivanje,
razvoj koncepta te primjenu u prakticnim marketingkim strategijama. Ujedno,
znanstveni doprinos rada ocituje se i u sustavnom pregledu literature o osjetilnom
marketingu, Kkoriste¢i bibliometrijsku analizu za identifikaciju relevantnih
istrazivanja. Kroz analizu klju¢nih rijeci, naveden je pregled istrazivanja koja ¢ine
osnovu za razumijevanje evolucije osjetilnog marketinga. Rezultati istrazivanja
predstavljaju doprinos znanstvenom podrucju drustvenih znanosti, znanstvenom
polju ekonomije i znanstvenom podrucju marketing, posebice u specificnom
podrucdju osjetilnog marketinga. Rad otvara vrata mnogim potencijalnim pitanjima
i postavlja temelje za daljnja istrazivanja u podrucju osjetilnog marketinga u
razli¢itim industrijama u cilju razvoja znanstvenih i prakti¢nih spoznaja u ovom
podrucju u buduc¢nosti.

NAPOMENA
Ovaj rad je prosireni dio dijela doktorskog rada ,,Uloga osjetilnog marketinga u

kreiranju turistickog dozivljaja‘; Opatija: Sveuciliste u Rijeci, Fakultet za menadzment
u turizmu i ugostiteljstvu, 2023.
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Sazetak: U digitalnom dobu, digitalne vjestine postaju presudne za sudjelovanje
u radnoj snazi i za obavljanje vecine poslova, uvodeci promjene s posljedicama za
produktivnost i konkurentnost na trzistu. U ovom se radu istraZuje povezanost izmedu
digitalnih vjestina stanovnistva i ekonomskog razvoja zemalja. U fokusu istrazivanja
je analiza povezanosti digitalnih vjestina i bruto domaceg proizvoda po stanovniku
(BDP per capita), kao mjere razine gospodarskog razvoja. Koriste¢i agregatne
komponentne pokazatelje digitalnih vjestina pojedinaca, provedene su korelacijska
analiza i klaster analiza. Rezultati pokazuju snaznu pozitivnu korelaciju izmedu
osnovnih ili naprednih i naprednih digitalnih vjestina stanovnistva i BDP-a per
capita, sto sugerira da drzave s visim postotkom stanovnistva koje posjeduje napredne
digitalne vjestine ostvaruju visi ekonomski output. Kljucni doprinos ovog istrazivanja
je utvrdivanje da osnovne vijestine riesavanja problema te niske ili nepostojece opce
digitalne vjestine negativno koreliraju s BDP-om per capita. Rezultati ukazuju na
mogucnosti prilagodbe strategija razvoja digitalnih vijestina kako bi se unaprijedila
ekonomska izvedba, s naglaskom na vaznost ulaganja u obrazovanje i razvoj digitalnih
vjestina za poboljsanje produktivnosti radne snage i povecanje konkurentnosti.

Kljucne rijeci: digitalne vjestine, BDP per capita, korelacijska analiza, klaster
analiza, europske zemlje
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UVOD

Digitalna globalizacija, koja proizlazi iz protoka podataka i informacija, donosi
novi aspekt globalizacije koji znacajno mijenja nacin na koji se poslovanje odvija
preko granica, prosiruje ekonomske prilike i poti¢e angazman na svjetskoj razini.
Podaci i informacije postaju klju¢ni resursi, ¢esto nazivani “novom naftom” zbog
njihove kriti¢ne uloge u gospodarstvu. Tokovi podataka znacajno su doprinijeli
rastu svjetskog bruto domaceg proizvoda, prema nekim izvorima cak vise nego
globalna trgovina robom (Schiliro, 2020). Ovaj trend potice tvrtke da neprestano
prilagodavaju svoje poslovanje kako bi iskoristile prednosti globalnih prilika.

lako digitalna globalizacija donosi mnoge prilike, nosi i izazove. Rast
digitalnih start-upova, koji se bave digitalnim uslugama i proizvodima, postavlja
izazove tradicionalnim poduzec¢ima (Ciriello et al., 2018), a posljedi¢no i promjene
na trziStu rada koje dovode do nepovoljnog polozaja osoba bez digitalnih vjestina.
Da bi ostala konkurentska, poduzeca su prisiljena prilagoditi se trzistu putem
promjena u poslovnim modelima, organizacijskoj strukturi te odabiru i edukaciji
zaposlenika.

Digitalizacija je klju¢ni globalni poslovni trend, obiljezen brzim razvojem
digitalnih alata i umjetne inteligencije, sto oznacava ¢etvrtu industrijsku revoluciju.
Industrija 5.0 nadopunjuje Industriju 4.0, stavljaju¢i naglasak na odrzivost,
otpornost i usmjerenost ¢ovjeku. Brzina $irenja digitalizacije rezultirala je gotovo
sveprisutnom upotrebom digitalnih tehnologija u organizacijskim aktivnostima,
s naglaskom na simultano prikupljanje, analizu i manipulaciju podacima (von
Krogh, 2018). Te se tehnologije kontinuirano razvijaju radi pojednostavljenja
razlicitih aktivnosti i pristupa (Trittin-Ulbrich et al., 2020). Navedene promjene
utjeCu ne samo na organizacije nego i na drustvo u cjelini, ¢ineci digitalizaciju
sveprisutnom i slozenom pojavom.

Posljedice digitalizacije su viSestruke i obuhvacaju sve industrije i drustvo u
cjelini. To je postalo globalno pitanje koje utjece na mnoge aspekte zivota (Trittin-
Ulbrich et al, 2020; Alaimo and Kallinikos, 2017). Digitalizacija poslovanja
omogucava unapredenje operativne ucinkovitosti, produktivnosti, stjecanja
konkurentske prednosti i poboljsanja cjelokupne izvedbe tvrtke, do ¢ega dolazi
zbog koristenja digitalnih tehnologija, procesa i alata u svim segmentima poslovnih
aktivnosti.

Informacijske i komunikacijske tehnologije, s naglaskom na digitalne
tehnologije, ¢ine temelj danasnje ekonomske strukture i olaksavaju optimizaciju
poslovnih procesa. Proces uvodenja digitalnih tehnologija i promjene u
poslovnom modelu kako bi se poboljsala uc¢inkovitost, inovacije i konkurentska
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sposobnost organizacije naziva se digitalna transformacija. Ako se radi o
digitalnoj transformaciji poslovnog modela, onda ona obuhvac¢a promjene na
razli¢itim razinama, uklju¢ujuci elemente poslovnog modela, lanac vrijednosti te
umrezavanje razlicitih aktera u logickom i vremenskom kontekstu (Schallmo and
Williams, 2018).

Uz takvu transformaciju, dolazi i do promjena radnih mjesta uzrokovanih
digitalnim tehnologijama. Na primjer, digitalno radno mjesto obuhvaca koncept
koji se odnosi na radno okruzenje u kojem se koriste digitalne tehnologije i alati
kako bi se omogucila udaljena suradnja, povecala produktivnost i olaksao pristup
informacijama i resursima putem interneta. Takva promjena radnog mjesta moze
pozitivno utjecati na produktivnost, angazman zaposlenika i u¢inkovitost rada, ali
takoder moze izazvati stres i izazove u odrzavanju ravnoteze izmedu poslovnog i
privatnog zivota (Attaran et al., 2019; Tarafdar et al., 2011; Hult i Bystrom, 2022;
Drezga, 2023). Neovisno o prednostima i nedostacima, digitalna radna mjesta
neizbjezno zahtijevaju digitalne vjestine zaposlenika.

Digitalne vjestine odnose se na sposobnost uc¢inkovite uporabe digitalnih
tehnologija i alata, obuhvacajuci Sirok raspon kompetencija, od osnovne racunalne
pismenosti do naprednih vjestina programiranja i analize podataka. Pojava
novih zanimanja i radnih praksi potaknuta digitalnom revolucijom zahtijeva
promjene u nacinu kako se uci i $to se uci (Metallo et al., 2021). Prepoznavanje
tih novih vjestina i iskoriStavanje digitalnih oblika ucenja postaje klju¢no za
zapodljavanje i sudjelovanje u drustvu. Tako, na primjer, Csordas (2020) utvrduje
statisticki znacajnu vezu izmedu razine digitalnog znanja i stope nezaposlenosti,
kao i snaznu pozitivhu povezanost izmedu razina digitalnih kompetencija i
korporativnog obrazovanja, koriste¢i podatke Europskog statistickog ureda
o digitalnim kompetencijama stanovnika clanica EU-a izmedu 2015. i 2017.
Nadalje, stanovni$tvo sa snaznim digitalnim vjestinama Cesto je bolje obrazovano
i sposobno prilagoditi se promjenjivim zahtjevima poslova. To ne samo da
doprinosi individualnom blagostanju, ve¢ i unaprjeduje ljudski kapital zemlje,
klju¢ni ¢cimbenik ekonomskog rasta (Osiobe, 2019; Grigorescu et al., 2021).

lIako raste svjesnost o vaznosti digitalnih vjestina i pismenosti, postoji
konfuzija i nepreciznost u definiranju razlicitih vrsta digitalnih kompetencija, $to
se odrazava u istrazivanju, obrazovanju i pristupima e-inkluziji (Iordache et al.,
2017). Naglasak se Cesto stavlja na razvoj operativnih vjestina, koje su osnovne
tehnicke kompetencije. Medutim, informacijske vjestine (Van Deursen etal.,2014),
komunikacijske vjestine (Van Deursen et al., 2014; Hobbs, 2010; Iordache et al.,
2017) i vjestine kreiranja sadrzaja (Van Deursen et al., 2014; Iordache et al., 2017.)
postaju sve vaznije u digitalnom dobu. Takoder, strateske vjestine (Van Deursen
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et al., 2014), koje ukljucuju koristenje digitalnih medija za postizanje osobnih i
profesionalnih ciljeva, takoder postaju kljucne. Strateske vjestine se odnose na
sposobnost korisnika da koriste digitalne medije kako bi postigli odredene osobne
ili profesionalne ciljeve. Na primjer, prilikom koristenja razli¢itih internetskih
aplikacija, korisnici moraju donositi odabrane odluke, kao $to su usporedba cijena
u online trgovinama ili rezervacija jeftinih letova. Strateske vjestine obuhvacaju
i sposobnosti upravljanja i kreiranja sadrzaja te rjesavanja problema. Te vjestine
se smatraju vi§im internetskim vjeStinama i ¢ine klju¢ni element za postizanje
obrazovnih, profesionalnih i osobnih ciljeva koristenjem digitalnih alata. Vazno
je napomenuti da se strateske vjestine temelje na generickim vjestinama poput
rjeSavanja problema i komunikacijskih vjestina, ali i razinama pismenosti (na
primjer, informacijska i podatkovna pismenost) te se razvijaju kako korisnici stje¢u
iskustvo u digitalnom okruzenju. Sve ove vjestine evoluiraju kako se korisnici
prilagodavaju razli¢itim izazovima i promjenama u digitalnom okruzenju.

Kako se gospodarstva sve vise digitaliziraju, posjedovanje stru¢ne radne snage
postaje kljuc¢no za prilagodbu tehnoloskim promjenama. Naime, digitalne vjestine
mogu pomo¢i u ublazavanju negativnih ekonomskih ucinaka automatizacije i
drugih tehnoloskih promjena. Béldcescu et al. (2019) zakljucuju da bi se, s obzirom
na utjecaj inovacija i tehnoloskih promjena na ekonomski rast, investicijama u
sektor informacijske i komunikacijske tehnologije trebao pridati ve¢i znacaj kako bi
se osigurao odrzivi razvoj. Klasteriranje zemalja Europske unije kojeg su Balacescu
et al. (2019) proveli, omogucuje identifikaciju sli¢cnih skupina zemalja, Sto koriste
pri objasnjavanju uloge bruto domaceg proizvoda (BDP) i pojedinaca koji imaju
osnovne ili napredne digitalne vjestine u oblikovanju tih sli¢nosti. Rezultati ukazuju
da se zemlje Europske unije mogu grupirati u Cetiri klastera (odnosno sedam
Kklastera, s tri po jednom drzavom) u 2015. godini: vrlo visoka razina (Sjeverna
i Sjeverozapadna Europa), visoka razina (Zapadna i Sredi$nja Europa), srednja
razina (Sjeverna, Sredi$nja i Juzna Europa) i niska razina (Jugoisto¢na Europa).
U 2017. godini, u usporedbi s 2015. godinom, postoje dvije razlike: prvo, treci je
Kklaster podijeljen je na dva klastera, a drugo, Estonija je ukljucena u jedan od ta
dva klastera. Promjene u klasterima ukazuju na dinamic¢nost digitalnog razvoja i
gospodarskog rasta u Europi. Cinjenica da se samo neki klasteri mijenjaju izmedu
2015.12017. godine sugerira da se brzina razvoja digitalnih vjestina i ekonomskog
outputa moze razlikovati medu zemljama.

Rozite et al. (2019) istrazili su kako ¢imbenici informacijsko-komunikacijske
tehnologije (ICT) utjecu na ekonomski razvoj u Europskoj uniji i utvrdili su
znacajne veze izmedu ICT cimbenika poput infrastrukture, kompetencija,
ulaganja i veli¢ine trgovine te ekonomske stope rasta u zemljama EU. Osim toga,
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istrazivanje je pokazalo da ljudski kapital, odnosno digitalne vjestine zaposlenih,
takoder igraju vaznu ulogu u ekonomskom razvoju. Rezultati sugeriraju da postoji
velik potencijal za daljnji napredak i rast, posebno s obzirom na digitalne trendove.
Takoder, istrazivanje je naglasilo da samo koriStenje interneta, bez dodatnih
doprinosa ili stvaranja vrijednosti, nije klju¢ni ¢imbenik za ekonomski razvoj.

Do sli¢nih zakljucaka dolaze i Tran et al. (2023), koji su istrazili odnos
izmedu digitalnih vjestina radne snage i ekonomskog razvoja, te odnos izmedu
IT stru¢njaka i razvoja ICT-a. Gotovo svi pokazatelji digitalnih vjestina snazno i
pozitivno koreliraju s ekonomskim razvojem u zemljama Europske unije (EU27),
osim najosnovnijih razina vjestina u pretrazivanju interneta i obradi podataka.
Osim toga, istrazivanje je pronaslo snaznu korelaciju izmedu zaposljavanja ICT
stru¢njaka i razina razvoja ICT-a.

Santoalhaet al. (2021) razmatraju ulogu vjestine radne snage koje se odnose na
upotrebu i razvoj ICT-a u procesu regionalne diversifikacije prema novim zelenim
tehnologijama. Analiza panel podataka o 142 europske regije u razdoblju od 2006.
do 2013. godine ukazuje da posjedovanje vjestina u podrucju ICT-a tehnologije
ima pozitivne ucinke na sposobnost regija da se specijaliziraju za nove tehnoloske
domene, posebno za zelene specijalizacije.

Rezultati studije koju su proveli Maju et al. (2022) na podrudju Azijsko-
Pacificke regije ukazuju na to da digitalne vjestine, zajedno s visokim stupnjem
obrazovanja, imaju potencijal za rjesavanje digitalnih nejednakosti. Osim toga,
utvrdeno je da razina dohotka, otvorenost ekonomije i stupanj urbanizacije takoder
pozitivno utjecu na pristup ICT-u. Navedeno ukazuje na to da postoji dvosmjerna
veza izmedu digitalnih vjestina stanovnistva i stupnja ekonomskog razvoja. Osim
toga, navedeno je indikator da osiguranje pristupa edukaciji i infrastrukturi (kao
pretpostavci za razvoj digitalnih vjestina) svim segmentima stanovni$tva moze
smanjiti nejednakost u prihodima. Uklanjanje digitalnog jaza pruzanjem obuke
i pristupa otudenim zajednicama moze doprinijeti pravi¢nijem rastu BDP-a po
stanovniku.

Antonijevi¢ et al. (2023) istrazuju povezanost izmedu gospodarskog razvoja
i razine digitalnih vjestina gradana. Koristili su podatke Svjetske banke za 2019.
godinu za 135 zemalja, pri ¢emu se za mjerenje razvoja drzave koristi bruto
nacionalni dohodak po stanovniku (GNI per capita), dok se digitalne vjestine
mjere prema podacima Svjetskog ekonomskog foruma. Korelacijskom analizom
utvrdili su snazan pozitivan odnos izmedu digitalnih vjestina i GNI per capita, $to
ukazuje na vaznost razvoja drzave za razvijanje digitalnih vjestina, i obrnuto.

Podatke Svjetske banke za 2019. za 135 zemalja, koristili su i Fau i Moreau
(2018) te takoder utvrdili snaznu pozitivhu povezanost izmedu digitalnih
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vjestina i bruto nacionalnog dohotka po stanovniku, ukazuju¢i na vaznost
razvoja zemlje i digitalnih vjestina. Nadalje, zakljuc¢uju da faktori koji utje¢u na
vjestine djece uklju¢uju dob kad su se prvi put susreli s tehnologijom, vrstu i
razinu raznolikosti online aktivnosti te koristenje informacijsko-komunikacijskih
tehnologija od strane ucitelja. Za odrasle osobe, vjestine su vide povezane sa
socijalno-ekonomskim faktorima, posebno razinom obrazovanja. Analiza
zemalja s najvis$im pokazateljima pokazuje da drugi faktori poput infrastrukture,
digitalizacije poslovanja i digitalnog sadrzaja takoder utjecu na razvoj digitalnih
vjestina. Istrazivanje takoder istice dobre prakse u politikama obrazovanja i trzista
rada koje podrzavaju razvoj digitalnih vjestina: kako bi se stvorili optimalni uvjeti
za razvoj digitalnih vjestina, vlasti moraju raditi na stvaranju poticajnog okvira i
sektorskih politika za obuku, uz suradnju izmedu vlade, obrazovnih institucija i
poslovnog sektora.

Temeljem uvodnog pregleda moze se zakljuciti da postoji pozitivna veza
izmedu digitalnih vjestina i gospodarskog rasta. No, postojeca istrazivanja vezana
za tu povezanost u Europi ne obuhvacaju kombinaciju najnovijih podataka i sve
razine digitalnih kompetencija, ni sve komponentne pokazatelje. Cilj istrazivanja
je nadopuniti postojece spoznaje o vezi izmedu digitalnih kompetencija i
gospodarskog razvoja, na nacin da se istrazi veza izmedu svih pokazatelja
digitalnih kompetencija i BDP-a per capita u tekuc¢im cijenama kao pokazatelja
razine gospodarskog razvoja u 2021. godini. Nadalje, nastavno na istrazivanje
Bildcescu et al. (2019), istrazit ¢e se raspored drzava prema klasterima kreiranim
temeljem digitalnih vjestina i BDP-a per capita (u tekuc¢im cijenama) u 2021.
godini i provjeriti je li do$lo do promjena.

U daljnjem tekstu bit ¢e objasnjena metodologija istrazivanja, pocevsi od
definiranja varijabli koje su koristene uz navodenje izvora podataka, sve do opisa
primijenjenih metoda analize podataka. Nakon toga, bit ¢e predstavljeno poglavlje
koje se odnosi na rezultate istrazivanja, a u sljedecem poglavlju ce se ti rezultati
analizirati i sazeti u zakljucku.

1. METODOLOGIJA

1.1. Varijable i podaci

Najcesce koriStena metoda za procjenu digitalnih vjestina je anketa, koja
se obi¢no fokusira na ispitivanje kako pojedinac ocjenjuje svoju sposobnost u

koristenju informacijsko-komunikacijske tehnologije (ICT) i digitalnih vjestina.
Za tu svrhu, sudionicima se pruza lista razlicitih vjestina i trazi se da sami procijene
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koliko su stru¢ni unjima (van Laar i etal., 2020). Na primjer, Eurostat koristi slozene
pokazatelje koji se temelje na odabranim aktivnostima povezanima s koristenjem
interneta ili softvera osoba u dobi od 16 do 74 godine u specificnim podru¢jima:
informacije, komunikacija, rjeSavanje problema i vjestine u radu s softverom pri
kreiranju sadrzaja. Navedene vjestine ¢ine Okvir digitalnih kompetencija (Eurostat,
2023b). Iako koriste anketiranje, pri prikupljanju podataka ne traze samoprocjenu
ispitanika, nego odgovor o obavljanju odabranih aktivnosti. Pretpostavlja se da
osobe koje izvode odredene aktivnosti posjeduju odgovarajuce vjestine. Stoga se
ti pokazatelji mogu smatrati pribliznim pokazateljem digitalnih kompetencija i
vjestina pojedinaca. Ovisno o raznolikosti ili slozenosti izvedenih aktivnosti, za
svaku od dimenzija izracunavaju se dvije razine vjestina (osnovne i napredne (u
izvorniku: engl. above basic)). Na kraju, na temelju komponentnih pokazatelja,
izracunava se ukupan pokazatelj digitalnih vjestina kao priblizan prikaz digitalnih
kompetencija i vjestina pojedinaca. Takvi podaci, ukljuc¢uju¢i komponentne
pokazatelje, objedinjeni su u skupu podataka ,,Individuals’ level of digital skills
(from 2021 onwards)“ [ISOC_SK_DSKL_I21].

Vijestine informacijske i podatkovne pismenosti obuhvacaju sposobnost
identifikacije, pronalazenja, dohvacanja, pohrane, organizacije i analize digitalnih
informacija, uz procjenu njihove vaznostiisvrhe. Za ocjenu ovih vjestina analiziraju
se aktivnosti kao $to su kopiranje ili premjestanje datoteka, spremanje datoteka na
internetu, dobivanje informacija s web stranica javnih institucija ili usluga, trazenje
informacija o proizvodima ili uslugama te potraga za zdravstvenim informacijama.
Ove vjestine procjenjuju se kao osnovne (I_DSK_I_0), ako je obavljena jedna od
navedenih aktivnosti, i napredne (I_DSK_I_IO), ako je izvr$eno vise od jedne
aktivnosti (Eurostat, 2023b).

S obzirom da se radi o vjestinama koje nisu relevantne samo za zaposljavanje,
nego i funkcioniranje pojedinaca u svakodnevici i demokratskom drustvu za
donosenje informiranih odluka (Risdale etal.,2015; Gould, 2017; Kosteli¢ i Salopek,
2021), oc¢ekuje se veliki udio stanovnistva s ovim vjestinama. Najmanje stanovnika
s osnovnim ili naprednim vjestinama informacijske i podatkovne pismenosti
(65%-70% stanovnika) pojavljuje se u tri promatrane europske drzave, dok pet
promatranih europskih drzava ima 95%-100% stanovni$tva s takvim vjestinama
(Slika 1., prvi histogram). Ako se promatraju napredne vjestine informacijske i
podatkovne pismenosti, ve¢ina promatranih zemalja (12 zemalja) ima 70%-80%
stanovnistva s takvim vjestinama (Slika 1., drugi histogram). Udio stanovni$tva
s naprednim vjestinama informacijske i podatkovne pismenosti kreée se od
40% do 100%. Dobar su pokazatelj i niski udjeli osoba koje imaju samo osnovne
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vjestine informacijske i podatkovne pismenosti, a ¢ine od 0 do 20% stanovnistva
promatranih zemalja (Slika 1., tre¢i histogram).

Slika 1. Histogrami zemalja prema ucestalosti udjela osoba s razli¢itim razinama
informacijske i podatkovne pismenosti
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023b).

Vjestine komunikacije, kako ih definira Okvir digitalnih kompetencija,
obuhvacaju sposobnost komuniciranja u digitalnim okruzenjima, dijeljenja
resursa putem internetskih alata, povezivanja s drugima i suradnje putem
digitalnih alata, interakcije i sudjelovanja u zajednicama i mrezama te razvijenu
svijest o medukulturalnim aspektima. Za procjenu ovih komunikacijskih
vjestina koriste se aktivnosti kao $to su slanje i primanje e-poste, sudjelovanje
na drustvenim mrezama, vodenje telefonskih ili video poziva putem interneta
te postavljanje vlastitog sadrzaja na internetske stranice radi dijeljenja. Vjestine
komunikacije klasificiraju se na osnovnoj razini ako osoba obavlja barem jednu
od navedenih aktivnosti (I_DSK_C_B), dok se smatra da posjeduje napredne
komunikacijske vjestine ako izvodi viSe od jedne aktivnosti (I_DSK_C_AB)
(Eurostat, 2023b).

Sve promatrane europske zemlje imaju barem 70% stanovnistva s osnovnim
ili naprednim vjeStinama komuniciranja i suradnje (Slika 2., prvi histogram),
odnosno barem 65% stanovni$tva s naprednim vjeStinama (Slika 2., drugi
histogram). Tome je vjerojatno doprinijela upotreba drustvenih mreza. Udio
stanovnistva sa samo osnovnim vjestinama komuniciranja i suradnje krece se od
2 do 15%, a najcesce (10 zemalja) se radi o 4%-6% stanovnistva (Slika 2., tre¢i
histogram).

Iako se pojavljuje u skupu podataka, iz analize je izuzeta varijabla ,,Osobe s
vjestinama online informacija i komunikacije“ zbog toga sto izostaju metodoloska
objasnjenja o njezinom mjerenju. Naime, kod ove varijable nije navedena razina
vjestina koje se mjere, niti nacin mjerenja, $to otezava, pa ¢ak i onemogucava
smislenu interpretaciju rezultata daljnje analize.
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Slika 2. Histogrami zemalja prema ucestalosti udjela osoba s razli¢itim razinama
vjestina komuniciranja i suradnje te vjeStinama online informacija i komuniciranja
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023b).

Vjestine rjesavanja problema u digitalnom okruzenju obuhvacaju
prepoznavanje potreba i resursa, dono$enje informiranih odluka o odabiru
najprikladnijih digitalnih alata prema svrsi, rjesavanje apstraktnih izazova
putem digitalnih sredstava, kreativno koristenje tehnologija, rjeSavanje tehnickih
problema te nadogradnju vlastitih i tudih kompetencija. Aktivnosti koje se
koriste za procjenu ovih vjestina ukljuc¢uju prijenos datoteka izmedu uredaja,
instalaciju softvera i aplikacija te prilagodbu postavki razli¢itih vrsta softvera.
Takoder se promatra poznavanje internetskih usluga poput online kupovina,
prodaje, koristenja online obrazovnih resursa te internet bankarstva. Vjestine
rjeSavanja problema klasificiraju se kao osnovne ako osoba izvodi aktivnosti
samo s jednog popisa (A ili B, I_DSK_PS_B), dok se smatraju naprednima ako
obavljaju aktivnosti s oba popisa (A i B,I_DSK_PS_AB) (Eurostat, 2023b).

Vjestine rjeSavanja problema u promatranim zemljama slabije su razvijene
s vecom disperzijom u odnosu na prethodno razmatrane vjestine. Naime,
udio stanovnika s naprednim vjestinama rjesavanja problema krece se od 10%
(u dvjema drzavama samo 10%-20% stanovniStva ima napredne vjestine),
pa do 90% (cetiri drzave imaju 80%-90% stanovnistva s takvim vjestinama,
Slika 3., drugi histogram). Takoder, ve¢i je raspon udjela stanovnistva samo s
osnovnim vjestinama rjesavanja problema (Slika 3., treéi histogram). Stovise,
promatrajuci udio stanovni$tva zemalja s osnovnim ili naprednim vjeStinama
rjesavanja problema (Slika 3., prvi histogram), osim veceg raspona, moze se
uociti izrazena asimetrija, koja ukazuje na nejednakost medu zemljama po
pitanju ovih vjestina.
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Slika 3. Histogrami zemalja prema ucestalosti udjela osoba s razli¢itim razinama
vjestina komuniciranja i suradnje te vjeStinama online informacija i komuniciranja
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023b).

Vjestine rada s racunalnim programima za manipulaciju sadrzajem
obuhvacaju sposobnost stvaranja i uredivanja novih sadrzaja, integraciju
prethodnih znanja i sadrzaja, produkciju kreativnih izraza i medijskih outputa
te rukovanje intelektualnim vlasniStvom i licencama. Za mjerenje ovih vjestina
analiziraju se aktivnosti kao $to su koristenje softvera za obradu teksta, rad s
proracunskim tablicama, uredivanje fotografija, videozapisa ili audio datoteka
te stvaranje prezentacija i dokumenata koji integriraju razlicite vrste sadrzaja.
Na temelju tih aktivnosti razlikuju se osnovne (I_DSK_S_B) i napredne razine
(I_DSK_S_AB) vjestina rada s racunalnim programima, pri ¢emu se napredne
vjestine odnose na aktivnosti s naprednijim aspektima kao $to su programiranje
ili slozeno upravljanje podacima (Eurostat, 2023b).

S obzirom da se ovdje radi o vjestinama koje spadaju pod strateske vjestine
prema Van Deursenu et al. (2014), ocekuju se nizi udjeli stanovnistva s takvim
vjestinama. Raspon udjela stanovni$tva s osnovnim ili naprednim vjestinama
kreiranja digitalnih sadrzaja kre¢e se od 30% do 90% (Slika 4., prvi red, prvi
histogram), dok se raspon udjela stanovnistva s naprednim vjestinama krece od
10% do 70% (Slika 4., prvi red, drugi histogram). Sli¢na je situacija i po pitanju
vjestina sigurnosti (Slika 4., histogrami u drugom redu).
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Slika 4. Histogrami zemalja prema ucestalosti udjela osoba s razli¢itim razinama
vjestina kreiranja sadrzaja i sigurnosti
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023b).

Izvor podataka za ovo istrazivanje je Europska zajednicka anketa o upotrebi
informacijsko-komunikacijske tehnologije (ICT) u kucanstvima i medu
pojedincima (ESS). Eurostat prikuplja podatke koji su prijavljeni od strane
zemalja. Mjerna jedinica za ove podatke je postotak ukupnog broja osoba u dobi
od 16 do 74 godine, a razdoblje za referencu je kalendarska godina. Preciznost
podataka smatra se visokom, pri cemu standardne pogreske nisu izracunate, ali se
zahtijeva da procijenjena standardna pogreska ne prelazi 2% ukupnih postotaka
i ne prelazi 5% za postotke koji se odnose na razli¢ite podskupine populacije.
Vecina zemalja EU ima neto uzorak veli¢ine izmedu 3000 i 6000 elemenata. Ovi
podaci se objavljuju svake dvije godine, a obi¢no se prikupljaju tijekom drugog
tromjesecja i objavljuju krajem cetvrtog tromjesecja svake kalendarske godine.
To istrazivanje obuhvaca sve clanice EU, Island, Norvesku, Svicarsku, zemlje
kandidatkinje i potencijalne kandidatske zemlje, a razina internetskih vjestina
pojedinaca u svakoj je od tih zemalja usporediva (Eurostat, 2023b).
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Slika 5. Histogrami zemalja prema ucestalosti udjela osoba s razli¢itim razinama
op¢ih digitalnih vjestin
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023b).

U istom skupu podataka, Eurostat daje objedinjene pokazatelje op¢ih
digitalnih vjestina, temeljene na kompozitnim pokazateljima koji su ranije
prikazani. Stanovnici koji imaju svih pet kompozitnih pokazatelja na naprednoj
razini (Slika 5., prvi red, drugi histogram) ¢ine izmedu 0 i 60% stanovnistva u
svojim zemljama, pri ¢emu promatrane zemlje najcesce (12 zemalja) imaju izmedu
20% i 30% takvih stanovnika. Ako se promatraju osnovne i napredne vjestine
(Slika 5., prvi red, prvi histogram), raspon je $iri, od 20%-60% s blago negativno
asimetricnom distribucijom. Ostali histogrami na Slici 5. prikazuju razli¢ite razine
prisutnih kompozitnih pokazatelja, dok posljednji histogram prikazuje udio
stanovnistva bez op¢ih digitalnih vjestina. Moze se uociti da vec¢ina promatranih
zemalja (26 zemalja) ima do 4% stanovnistva bez digitalnih kompetencija.

Indikatori izrazeni u teku¢im (trzi$nim) cijenama, kao $to je odabrani
pokazatelj BDP per capita u teku¢im cijenama (iz skupa podataka ‘Gross domestic
product at market prices’ [TEC00001] (Eurostat, 2023a)), izraZeni su u eurima.
Mogu se direktno promatrati, ali uklju¢uju i ucinke inflacije. Dodatne jedinice
i omjere za tekuce cijene izvode se i prikazuju kako bi se olaksala usporedba
ekonomske strukture tijekom vremena ili izmedu zemalja. Osnovne definicije i
varijable potjecu iz Europskog sustava nacionalnih racuna 2010. godine (ESA 2010)
i koriste se za mjerenje razli¢itih aspekata ekonomske aktivnosti. Ova klasifikacija
ne ukljucuje procjene primarnih prihoda i bruto nacionalnog dohotka, koji su
preneseni u drugi skup podataka o sektorskim racunima nacionalnih racuna.
Klju¢ni koncepti obuhvacaju izracunavanje BDP-a na temelju proizvodnje,
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potrosnje i prihoda. BDP per capita Cesto se koristi kao pokazatelj gospodarskog
rasta ili razvoja (Béldcescu et al., 2019) i pomazu pri usporedbi zemalja. Vec¢ina
promatranih zemalja (10 zemalja) ima izmedu 20000 i 40000 BDP-a per capita u
teku¢im cijenama. Distribucija BDP-a per capita u teku¢im cijenama je pozitivno
asimetri¢na, s po dvije drzave u svakom razredu za BDP per capita ve¢i od 60000
eura u tekuc¢im cijenama (Slika 6.).

Slika 6. Histogram zemalja prema BDP-u per capita u teku¢im cijenama
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Izvor: izrada autora temeljem podataka Eurostata (2023a).

1.2. Hipoteze

Temeljem teorijskog okvira i dostupnih pokazatelja, pretpostavlja se da ¢e se
utvrditi pozitivna statisticki znac¢ajna korelacija izmedu promatranih pokazatelja i
BDP-a per capita u tekuc¢im cijenama, izuzev osnovnih razina. Analizom podataka
provijerit ¢e se sljedece teorijske hipoteze:

H,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s vjestinama informacijske i
podatkovne pismenosti i BDP-a per capita

® H,,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s osnovnim ili naprednim
vjestinama informacijske i podatkovne pismenosti i BDP-a per capita

® H,;: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s naprednim vjestinama
informacijske i podatkovne pismenosti i BDP-a per capita

® H:Ne postoji veza izmedu broja osoba s osnovnim vjestinama
informacijske i podatkovne pismenosti i BDP-a per capita

H,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s vjestinama komuniciranja i
suradnje i BDP-a per capita
® H,.: Postoji pozitivha veza izmedu broja osoba s osoba s osnovnim ili
naprednim vjestinama komuniciranja i suradnje i BDP-a per capita
® H,,: Postoji pozitivha veza izmedu broja osoba s osoba s naprednim
vjestinama komuniciranja i suradnje i BDP-a per capita
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® H,:Ne postoji veza izmedu broja osoba s osoba s osnovnim vjestinama
komuniciranja i suradnje i BDP-a per capita

H;: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s vjestinama kreiranja digitalnih
sadrzaja i BDP-a per capita

® H,,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s osnovnim ili naprednim
vjestinama kreiranja digitalnih sadrzaja i BDP-a per capita

® H,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s naprednim vjestinama
kreiranja digitalnih sadrzaja i BDP-a per capita

® H,: Ne postoji veza izmedu broja osoba s osnovnim vjestinama kreiranja
digitalnih sadrzaja i BDP-a per capita

H,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s vjestinama sigurnosti i BDP-a
per capita

® H,,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s osnovnim ili naprednim
vjeStinama sigurnosti i BDP-a per capita

® H,;: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s naprednim vjestinama
sigurnosti i BDP-a per capita

® H,: Ne postoji veza izmedu broja osoba s osnovnim vjestinama sigurnosti
i BDP-a per capita

H;: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s vjeStinama rjeSavanja
problema i BDP-a per capita

® H,,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s osnovnim ili naprednim
vjestinama rjesavanja problema i BDP-a per capita

® Hj;,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s naprednim vjestinama
rjeSavanja problema i BDP-a per capita

® H;.: Ne postoji veza izmedu broja osoba s osnovnim vjestinama rjesavanja
problema i BDP-a per capita

Hg: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s opéim digitalnim vjestinama
i BDP-a per capita

® H,,: Postoji pozitivna veza izmedu broja osoba s osnovnim ili naprednim
op¢im digitalnim vjestinama (svih pet pokazatelja su na osnovnoj ili
naprednoj razini) i BDP-a per capita

® Hg: Postoji pozitivha veza izmedu broja osoba s naprednim opcim
digitalnim vjestinama (svih pet pokazatelja su na naprednoj razini) i BDP-a
per capita
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® H,:Postoji pozitivna vezaizmedu broja osoba s osnovnim op¢im digitalnim
vjestinama (svih pet pokazatelja su na osnovnoj ili iznad osnovne razine,
ali nisu sve na naprednoj razini) i BDP-a per capita

® Hg; Ne postoji veza izmedu broja osoba s osnovnim niskim digitalnim
vjestinama (Cetiri od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj razini) i
BDP-a per capita

® H,: Ne postoji veza izmedu broja osoba s vrlo niskim opéim digitalnim
vjestinama (tri od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj razini) i
BDP-a per capita

® Hg: Ne postoji veza izmedu broja osoba s ograni¢enim op¢im digitalnim
vjestinama (dva od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj razini) i
BDP-a per capita

® Hg: Ne postoji veza izmedu broja osoba bez opcih digitalnih vjestina i
BDP-a per capita

S obzirom na istrazivanje Balacescu et al. (2019) i njihovim rezultatima za
2017. godinu, ocekuje se za podatke iz 2021. godine utvrditi 5 klastera, s priblizno
jednakom podjelom.

S obzirom da nisu dostupni podaci za 2021. godinu u Eurostatovim podacima
za sve europske drzave, pri analizi se koriste podaci za sljedece drzave: Austrija,
Belgija, Bugarska, Cetka, Cipar, Danska, Estonija, Finska, Francuska, Greka,
Hrvatska, Irska, Island, Italija, Latvija, Litva, Luksemburg, Madarska, Malta,
Nizozemska, Njemacka, Norveska, Poljska, Portugal, Rumunjska, Slovacka,
Slovenija, Spanjolska, Srbija, Svedska, Svicarska i Turska. Na taj je nacin daljnja
analiza ogranicena na 32 europske zemlje.

1.3. Analiza podataka

Po uzoru na prethodna istrazivanja, kako bi se utvrdilo postojanje veza
pretpostavljenih u H, - H,, provest e se korelacijska analiza. Statisticke hipoteze o
kojima ¢e se odlucivati temeljem korelacijske analize zadane su na sljedeci nacin:

H 0- Pi j = 0
H 1+ Pi j * 0,

pri ¢emu je, i = {1, ..., 7}, J = {a, ..., g}, a taj indeks oznacava vezu zadanu
pripadaju¢om hipotezom u prethodnom potpoglavlju. Histogrami pokazuju da se
promatrane varijable ne ravnaju prema normalnoj distribuciji, a inicijalna provjera
ukazuje da odnos nekih varijabli s BDP-om nije linearan. Stoga ¢e se koristiti
Spearmanov koeficijent korelacije ranga.
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Analiza klastera provest ¢e se koriste¢i hijerarhijski klaster baziran na
euklidskim udaljenostima, pri ¢emu se koriste standardizirani podaci. Pri analizi
se koristi R programski jezik i okruZenje za statisticku analizu i grafiku, te paketi
stats 4.4.0 (R core team, 2023), factoextra 1.0.7 (Kassambara i Mundt, 2021) i
cluster 2.1.3 (Maechler et al., 2022).

2. REZULTATI I DISKUSIJA

Provedena korelacijska analiza potvrduje neke od rezultata ranije provedenih
istrazivanja (Balacescu et al., 2019; Tran et al., 2023; Antonijevi¢ et al., 2023; Fau i
Moreau, 2018), osobito po pitanju naprednih vjestina. Sve napredne razine vjestina
pozitivno i snazno koreliraju s BDP-om per capita izrazenim u teku¢im cijenama.
Te su korelacije i statisticki znacajne, $to omogucuje odbacivanje nul hipoteza o
jednakosti koeficijenta korelacije s nulom. Drugim rije¢ima, podaci i prikazana
analiza (Tablica 1.) pruzaju dokaze u korist hipotezama H,;, H,;, Hy;, Hy, Hsp, i Hge
Takva je situacija i po pitanju hipoteza H,,, H,,, Hs,, Hy,, Hs,, 1 Hg,

Najvisi koeficijenti korelacije vezani su uz napredne vjeStine kreiranja
digitalnih sadrzaja, osnovnim ili naprednim vjestinama komuniciranja i suradnje,
osnovnim ili naprednim vjestinama sigurnosti, osnovnim ili naprednim vjestinama
rjeSavanja problema, osnovnim ili naprednim op¢im digitalnim vjestinama te
naprednim op¢im digitalnim vjestinama. Moze se zakljuciti da, $to je ve¢i udio
stanovnistva s navedenim vjeStinama, to je i veca razina gospodarskog razvoja
(mjerenog putem BDP-a per capita izrazenom u teku¢im cijenama). Iako je od
pocetka procesa digitalne globalizacije nositelj promjena bio prvenstveno privatni
sektor, mnoge su drzave prepoznale prednosti ulaganja u znanja i digitalne vjestine
svojih stanovnika. Radi se o dvosmjernom odnosu, kako je i istaknuto u ranijim
istrazivanjima (Fau i Moreau, 2018; Rozite et al., 2019; Maju et al., 2022; Antonijevi¢
et al,, 2023). Digitalne vjestine neizbjezno su povezane s dostupnoscu i kvalitetom
digitalne infrastrukture, ali i razvojem tih vjestina putem obrazovanja. Investiranje
u digitalnu infrastrukturu i obrazovanje moze potaknuti razvoj digitalnih vjestina
i povecati BDP po stanovniku (Fau i Moreau, 2018; Rozite et al., 2019).

Nadalje, objasnjenje tih odnosa moze biti u tome $to digitalne vjestine
mogu znatno povecati produktivnost u raznim sektorima gospodarstva. Stru¢ni
radnici mogu koristiti tehnologiju za automatizaciju zadataka, analizu podataka
za informirano donosenje odluka i olaksavanje komunikacije i suradnje. Radna
snaga sa snaznim digitalnim vjestinama prilagodljivija je zahtjevima suvremenog
trziSta rada. To moze dovesti do vecih stopa zaposlenosti i bolje placenih poslova,
$to doprinosi viSem BDP-u per capita. Osim toga, drzave s radnom snagom koja
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posjeduje digitalne vjestine konkurentnije su u globalnom gospodarstvu, jer mogu
privu¢i digitalne investicije, natjecati se na globalnim trzidtima i sudjelovati u

digitalnim vrijednosnim lancima, $to sve moze povecati BDP per capita.

Tablica 1. Rezultati korelacijske analize

Spearmanov
koeficijent
Pokazatelji digitalnih vjeStina korelacije s S P
BDP-om per
capita
Osobe s osnovnim ili naprednim vjestinama 07669 12716 <0.0001
informacijske i podatkovne pismenosti
Osobe s naprednim vjeStinama informacijske i 0.6395 1966.7 <0.0001
podatkovne pismenosti
Osobe s osnovnim vjestinama informacijske i -0.1586 63211 0.3861
podatkovne pismenosti
l?s"be s osnovnim ili naprednim vjeStinama 0.8756 678.56 <0.0001
omuniciranja i suradnje
Osobe s naprednim vjestinama komuniciranja i 0.7704 1252.6 <0.0001
suradnje
Osobe s osnovnim vjestinama komuniciranja i -0.1626 6343.1 0374
suradnje
C?S(.)be s osnovnim ili naprednim vje$tinama kreiranja 07616 1300.6 <0.0001
igitalnih sadrZzaja
Osobe s naprednim vjestinama kreiranja digitalnih 07783 12096 <0.0001
sadrzaja
Osobe s osnovnim vjestinama kreiranja digitalnih -0.0784 5883.6 0.6699
sadrzaja
Osobe s osnovnim ili naprednim vjestinama 0.8436 853.16 <0.0001
sigurnosti
Osobe s naprednim vjestinama sigurnosti 0.7481 1374.6 <0.0001
Osobe s osnovnim vjestinama sigurnosti 0.1459 4659.9 0.4256
Osobe s osnovnim ili naprednim vjestinama rjesavanja 08714 70156 <0.0001
problema
Osobe s naprednim vjestinama rjeSavanja problema 0.8489 824.58 <0.0001
Osobe s osnovnim vjestinama rjesavanja problema -0.6468 8784.3 <0.0001
Osobe s osnovnim ili naprednim op¢im digitalnim
vjestinama (svih pet pokazatelja su na osnovnoj ili 0.78325 1182.6 <0.0001
naprednoj razini)
Osobe s naprednim op¢im digitalnim vjestinama (svih 07873 1160.6 <0.0001

pet pokazatelja su na naprednoj razini)
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Osobe s osnovnim op¢im digitalnim vjestinama (svih
pet pokazatelja su na osnovnoj ili iznad osnovne 0.5497 2456.7 0.0011
razine, ali nisu sve na naprednoj razini)

Osobe s osnovnim niskim digitalnim vjetinama

(Cetiri od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj -0.1712 6390.1 0.3488
razini)

Osobe s vrlo niskim op¢im digitalnim vjestinama (tri -0.5904 36773 <0.001
od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj razini)

Osobe s ogranicenim op¢im digitalnim vjestinama

(dva od pet pokazatelja su na osnovnoj ili naprednoj -0.6157 8815.3 <0.001
razini)

Osobe bez op¢ih digitalnih vjestina -0.6005 8732.3 <0.001

Izvor: autori.

Rozite et al,, (2019) i Tran et al. (2023) utvrdili su da osnovne razine digitalnih
vjestina nisu relevantne kao ¢imbenik ekonomskog razvoja. Rezultati korelacijske
analize potvrduju te spoznaje u smislu da koeficijenti korelacije izmedu udjela
stanovnistva s vjeStinama na osnovnim razinama i BDP-a per capita nisu statisticki
znacajni, $to pruza dokaze u korist hipoteza H,,, H,, Hs, H,, 1 Hgs

Ipak, postoje i iznimke. Na primjer, nisu pronadeni dokazi u korist tvrdnje
H;,. Naime, veza izmedu broja osoba s osnovnim vjestinama rjesavanja problema
i BDP-a per capita je statisticki znacajna, umjerena do snazna i negativnog smjera.
Drugim rijecima, $to je ve¢i udio stanovni$tva koje ima samo osnovne vjestine
rjeSavanja problema, to ¢e BDP-par capita, kao pokazatelj ekonomskog razvoja,
biti nizi. To sugerira da drzave trebaju uloziti dodatne napore kako bi stanovnistvo
razvijalo vi$e naprednih vjestina.

Slicna je situacija i po pitanju hipoteza Hg, Hgs i He,. Po uzoru na nalaze
prethodnih istrazivanja, u njima se pretpostavlja da nece postojati veza izmedu
razli¢itih nizih razina op¢ih digitalnih vjestina (odnosno, nepostojanja tih vjestina
u Hg,) i BDP-a per capita. No, analiza ukazuje da postoje statisticki znacajne,
umjerene korelacije, negativnog smjera. To predstavlja razliku u odnosu na ranija
istrazivanja, pri ¢emu se navedeni pokazatelji ili nisu uzeli u obzir ili su promatrane
ranije godine.

Dakle, $to je ve¢i udio stanovni$tva s niskim ili nepostoje¢im razinama
digitalnih vjestina, razina BDP-a per capita je niza. MozZe se re¢i daje, za gospodarski
razvoj, drzavama $tetno imati veci udio gradana bez digitalnih vjestina ili s niskim
razinamadigitalnih vjestina. Moze se zakljuciti da to predstavlja promjenu u odnosu
na istrazivanja provedena temeljem indikatora iz 2015., 2017. i 2019. godine,
kad uloga osnovnih vjestina nije bila statisticki znacajna. U podlozi otkrivenog
odnosa moze stajati ubrzanje procesa digitalizacije, koje moze dovesti do brze
promjene potreba trziSta rada i zahtjeva za digitalnim vjestinama, uslijed cega
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udio stanovnistva sa samo osnovnim vjestinama prestaje imati neutralnu ulogu i
iskazuje negativnu povezanost s BDP-om per capita. Dok ranijih godine ova razina
vjestina mozda nije bila relevantna za ekonomski rast, ubrzanje digitalizacije ¢ini
ih negativnim faktorom. To naglasava potrebu za Sirim pristupom obrazovanju i
razvoju digitalnih vjestina kako bi se smanjila nejednakost i potaknuo gospodarski
razvoj.

Promatrane drzave bi trebale prilagoditi svoje politike i strategije vezane
uz digitalne vjestine kako bi se postigao odrzivi gospodarski rast. To uklju¢uje
promicanje obrazovanja usmjerenog na digitalne vjestine, poticanje inovacija i
tehnoloskog napretka te stvaranje poticajnih uvjeta za razvoj digitalnog sektora.
Navedeno iziskuje i implementaciju informacijske i podatkovne pismenosti,
vjestina rjesavanja problema i ostalih digitalnih vjestina u obrazovne programe,
pocevsi od osnovne Skole. Takoder, potrebno je omoguditi i pruziti pristup
kontinuiranom osposobljavanju za radnu snagu kako bi se odrzavale i unaprjedivale
vjestine. Nadalje, poticanje suradnje izmedu industrije, akademskih institucija i
istrazivackih centara moglo bi rezultirati povecanim istrazivanjem i razvojem
tehnologija kako bi se unaprijedile digitalne vjestine i omogucilo stvaranje novih
tehnoloskih rjesenja.

Ipak, kad se govori o obrazovanju i obukama u podrudju digitalnih vjestina,
ne misli se na obrazovanje stru¢njaka u podrucju informacijsko-komunikacijskih
tehnologija (IKT-a). Naime, ako se promatraju samo zaposleni koji su obrazovani
u tom podrucju (podaci Eurostata, 2023¢c) u 2021. godini, ne postoji statisticki
znacajna korelacija s BDP-om per capita (p = —0.0786, p = 0.7025). Takoder, ne
postoji statisticki znacajna korelacija izmedu broja zaposlenih s obrazovanjem u
podrudju IKT-a i niti jedne od komponentnih i op¢ih razina digitalnih vjestina.
Dakle, obrazovanje veceg broja pojedinaca u podrucju IKT-a samo po sebi nije
dovoljno za poticanje ekonomske izvedbe, ve¢ je klju¢no promicati opée digitalne
vjestine i njihovu integraciju u sve sektore gospodarstva.

Nadalje, kontinuirano pracenje i analiza razina digitalnih vjestina i njihove
veze s gospodarskim rastom omogucuje pravovremenu prilagodbu politika, u
skladu s promjenama u potrebama trzista rada i tehnoloskim trendovima. Pritom
je potrebno stvarati poticajne uvjete za razvoj digitalnog sektora, ukljucujuci
podrsku start-upovima, olaksavanje poslovanja i privlacenje investicija u digitalnu
infrastrukturu.

Promatrani objedinjeno, rezultati sugeriraju da postoji kompleksna i
vazna veza izmedu digitalnih vjestina (opc¢ih i komponentnih pokazatelja) i
gospodarskog rasta te da politicke odluke trebaju biti informirane relevantnim
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podacima i istrazivanjima kako bi se postigao pozitivan utjecaj digitalnih vjestina
na ekonomski razvoj.

Drugi dio rezultata odnosi se na provedenu klaster analizu. Vrsit ce se
usporedba s rezultatima Béldcescu et al. (2019), no pritom treba napomenuti da
postoje razlike u kreiranju klastera. Naime, koristili su BDP per capita izrazen u
trzisnim cijenama te indikator osoba koje imaju osnovne ili napredne digitalne
vjestine u 2015. i 2017. godini. Ovdje su klasteri kreirani koriste¢i sve ranije
analizirane indikatore.

Slika 7. Dendogram klastera
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Izvor: izrada autora.

Rezultati Balacescu et al. (2019) za 2015. godinu ukljucuju sedam klastera:
vrlo visoka razina (Danska, Nizozemska, Finska i Svedska), visoka razina (Belgija,
Njemacka, Francuska, Austrija, UK), srednja razina (Ceska, Greka, Spanjolska,
Hrvatska, Italija, Cipar, Latvija, Litva, Madarska, Malta, Poljska, Portugal, Slovenija,
Slovacka) i niska razina (Bugarska i Rumunjska) te Estonija, Irska i Luksemburg,
U 2017. godini, nije bilo promjena u prva dva klastera, ali se tre¢i podijelio na:
Cesku, Estoniju, Spanjolsku, Litvu, Maltu, Poljsku, Sloveniju i Slovacku; te Grcku,
Hrvatsku, Italiju, Cipar, Latviju, Madarsku i Portugal. Hijerarhijski klaster kreiran
koriste¢i sve ranije analizirane indikatore i podatke za 2021. godinu ukazuju na
postojanje Cetiri klastera (Slika 7.). Ukoliko bi se kreiralo pet klastera, tada bi
prvi klaster bio podijeljen na dva (u jednom Turska, Bugarska i Rumunjska, a
u drugom Srbija, Italija i Poljska), bez promjene u preostala tri klastera. S druge
strane, varijanta s tri klastera dovodi do spajanja posljednja dva.

152



Katarina Kosteli¢, Luka Drezga B
IZAZOVI DIGITALNOG DOBA: DIGITALNE VJESTINE I BDP PER CAPITA... (133-160)

Prvi klaster ¢ini skupina jugoisto¢nih zemalja: Turska, Bugarska,
Rumunjska, Srbija, Italija i Poljska. Drugi klaster ¢ine sjeverno europske zemlje:
Nizozemska, Finska, Island, Norveska, Danska, Svedska, Irska i Svicarska. Treci
klaster ¢ine srednjoeuropske zemlje: Luksemburg, Njemacka, Belgija, Latvija,
Francuska, Ceska, Slovenija i Slovacka. U &etvrtom klasteru preostaje najveca
skupina zemalja koja nije geografski homogeno odredena: Hrvatska, Grcka,
Portugal, Austrija, Spanjolska, Malta, Cipar, Madarska, Estonija i Litva. Moze
se uociti da postoje videstruke promjene u odnosu na istrazivanje Balacescu et
al. (2019). Ova promjena u klasterima izmedu 2017. i 2021. godine ukazuje na
razli¢ite brzine napretka u stjecanju digitalnih vjestina i postizanju ekonomske
produktivnosti medu razli¢itim europskim zemljama. Promjene u klasterima
sugeriraju da digitalni razvoj nije statican proces te da se brzina i priroda tog
razvoja moze mijenjati tijekom vremena. Razlika je i u tome da raspored zemalja
po klasterima nije jednostavno geografski grupirati, $to sugerira da faktori koji
u danasnjici utje¢u na digitalne vjestine i ekonomski output nisu nuzno vezani
uz geografsku blizinu ili sli¢ne karakteristike. Stoga je potrebno utvrditi odakle
proizlaze razlike.

Najjasniji graficki prikaz klastera dobiva se kombinacijom razina vjestina
informacijske i podatkovne pismenosti na osima (Slika 8.), koja omogucuje
najjasnije razvrstavanje. Moze se uociti da zemlje prvog klastera imaju relativho
niske vrijednosti osnovnih ili naprednih i naprednih vjestina informacijske
i podatkovne pismenosti. Drugi klaster izrazito odstupa prema osnovnim ili
naprednim vjestinama informacijske i podatkovne pismenosti. No, razlika izmedu
zemalja treceg i Cetvrtog klastera proizlazi iz odstupanja u naprednim vjestinama.
Nije primjereno zakljucivati o klasterima temeljem samo dva komponentna
pokazatelja i potreban je dublji uvid.
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Slika 8. Klasteri europskih zemalja
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Izvor: izrada autora.

U Tablici 2. prikazani su prosjeci udjela stanovnika prema razinama
vjestina za svaki klaster. Na primjer, prosjek naprednih vjestina izracunat je
za svaki klaster temeljem pokazatelja pripadajucih drzava: osobe s naprednim
vjestinama informacijske i podatkovne pismenosti, osobe s naprednim vjestinama
komuniciranja i suradnje, osobe s naprednim vjestinama kreiranja digitalnih
sadrzaja, osobe s naprednim vjestinama sigurnosti, osobe s naprednim vjestinama
rjeSavanja problema i osobe s naprednim opéim digitalnim vjestinama (svih pet
pokazatelja su na naprednoj razini). Prosjek osnovnih digitalnih vjestina i BDP
per capita nisu agregirani temeljem drugih pokazatelja, nego su samo izraunate
prosje¢ne vrijednosti za svaki klaster.

Najvece razlike prema svim kriterijima postoje izmedu prvog i drugog
klastera, bilo da se radi o prosjecima osnovnih, osnovnih ili naprednih, naprednih
vjestina ili BDP-u per capita. Razlike su nesto manje izmedu treceg i cetvrtog
Kklastera, pri ¢emu se vece razlike uocavaju u razini BDP-a per capita. Rang prosjeka
osnovnih ili naprednih vjestina ravna se sukladno rangu prosjeka BDP-a per capita
po klasterima.
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Tablica 2. Prosje¢ne vrijednosti klastera

1 4 3 2
. Umjeren Visi .
Ekonomski . . Ekonomski
output i ekonomski ekonomski output i
. tp output i output i . tp
digitalne . . . digitalne
jeStine niZe digitalne umjerene vjestine visoke
i razine vjestine digitalne razine
. ubicasti estine .
(zeleni) (ljubicasti) vjesti (plavi)
(crveni)
Prosjek udjela osoba s
osnovnim ili naprednim 53.16 66.7 68.88 80.33
vjestinama
Prosjek udjela osoba s 3866 55.32 5233 70.70
naprednim vjestinama
Prosjek udjela osoba s 16.67 1339 1751 11.83
osnovnim vje$tinama
Prosjek udjela osoba bez opcih 6.04 212 222 093
igitalnih vjestina
Prosjek BDP-a u tekuéim 16372 26785 42956.25 72382.50

cijenama, euro per capita

Izvor: izrada autora.

S obzirom na razine ekonomskih outputa i digitalnih vjestina, dodijeljeni
su i nazivi klasterima. Zemlje u prvom klasteru trebaju intenzivirati napore u
obrazovanju i razvoju digitalnih vjestina medu svojim stanovnicima kako bi
poboljsale svoju ekonomsku situaciju. Potrebno je ulagati u obrazovni sustav i
promicati pristup obukama za digitalne vjestine.

Zemlje drugog klastera imaju visok BDP i razvijene digitalne vjestine, pa
im preostaje usmjeriti se na odrzavanje visokih standarda i podrzavanje inovacija
kako bi oc¢uvali svoju konkurentsku prednost.

Tre¢i klaster cine zemlje koje trebaju nastaviti razvijati svoje digitalne
vjestine i poticati inovacije kako bi poboljsale svoje ekonomske rezultate. Moze
se pretpostaviti da u podlozi opazenih odnosa postoje procesi zbog kojih zemlje
ovog klastera bolje koriste dostupne digitalne vjestine stanovnistva u odnosu na
zemlje cetvrtog klastera ili njihov BDP per capita proizlazi iz aktivnosti koje nisu u
velikoj mjeri vezane uz digitalne vjestine stanovnistva. No, s obzirom da se radi o
dvosmjernom odnosu izmedu digitalnih vjestina i BDP-a per capita, drzave ovog
klastera mogu iskoristiti vi$i BDP za ulaganje u infrastrukturu i obrazovanje.

Raznolike zemlje u cetvrtom klasteru iziskuju daljnju analizu svojih
specifi¢nih potreba i resursa kako bi razvile strategije za poboljsanje ekonomske
izvedbe s obzirom na digitalne vjestine sadrzane u dostupnom ljudskom kapitalu.
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Naime, priblizno isti udio stanovnistva posjeduje priblizno jednake razine ukupnih
digitalnih vjestina kao u zemljama treceg klastera, $to sugerira da postoji razlika u
nacinu kako se digitalne vjestine koriste.

3. ZAKLJUCAK

Nadopunjujudi postojece spoznaje o odnosu BDP-a per capita i digitalnih
vjestina, u ovom se radu koriste agregatni pokazatelji digitalnih vjestina, povezujuci
makroekonomsku razinu s individualnom razinom, a time i prominentnim
trendom u transformaciji rada i zivota. Ispitivanje veze izmedu digitalnih vjestina i
BDP-a per capita provedeno je putem korelacijske analize i klaster analize s ciljem
dobivanja dubljeg uvida u vaznost digitalnih vjestina za gospodarski napredak.

Rezultati ukazuju na nekoliko vaznih zakljucaka. Prvo, postoji snazna pozitivna
korelacija osnovnihilinaprednihinaprednih digitalnih vjestina stanovnistvas BDP-
om per capita. To sugerira da drzave s ve¢im udjelom stanovnistva koje posjeduje
osnovne ili napredne i napredne digitalne vjestine ostvaruju visi ekonomski output.
Osim toga, istrazivanje pokazuje da osnovne razine komponentnih pokazatelja
digitalnih vjestina ne igraju klju¢nu ulogu u gospodarskom razvoju, osim u slu¢aju
osnovnih vjestina rjeSavanja problema te niskih ili nepostojec¢ih op¢ih digitalnih
vjestina, koje statisticki znacajno negativno koreliraju s BDP-om per capita.
Usporedba rezultata s ranije provedenim istrazivanjima otkriva da se dinamika
odnosa izmedu digitalnih vjestina i BDP-a per capita moze mijenjati tijekom
vremena. To ukazuje na potrebu za kontinuiranim prac¢enjem i istrazivanjem kako
bi se bolje razumjele promjene i pravilno usmjerile politike.

Klaster analiza otkriva cetiri glavna klastera zemalja s razli¢itim razinama
digitalnih vjestina i ekonomskim outputom. Pritom su identificirane razlike
u razinama vjestina informacijske i podatkovne pismenosti, ali i razlike medu
zemljama prema razinama digitalnih vjestina. Pozicioniranje zemalja u klasterima
omogucuje usporedbu i ucenje iz primjera dobrih praksi te sugerira potrebu za
razli¢itom prilagodbom strategija razvoja digitalnih vjestina za svaku skupinu
zemalja kako bi se unaprijedila njihova ekonomska izvedba.

Rezultati istrazivanja ukazuju na vaznost ulaganja u obrazovanje i razvoj
digitalnih vjestina kako bi se poboljsala produktivnost radne snage i povecala
konkurentnost na trzistu rada. Takoder, drzave bi trebale pazljivo pratiti promjene
u tehnologkim trendovima kako bi pravilno usmjerile svoje politike i strategije za
razvoj digitalnih vjestina.

Vazno je napomenuti da istrazivanje ima svoja ogranicenja, kao $to je
ogranicenje podataka na 2021. godinu te analiza samo onih europskih zemalja
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za koje postoje dostupni podaci. U buducim istrazivanjima moglo bi biti korisno
dublje analizirati obrazovne programe i politike koje utjeu na razvoj digitalnih
vjestina te istraziti kako brze promjene u digitalnoj tehnologiji utjecu na potrebe
trzista rada i ekonomski rast. Takoder, s obzirom na rezultate koji ukazuju da
ve¢i udio stanovnistva s niskim ili nepostoje¢im razinama digitalnih vjestina
vodi do nizih razina BDP-a per capita, buduca istrazivanja mogla bi dublje
istraziti potencijalne ekonomske implikacije postotka stanovnistva s nedostatnim
digitalnim vjestinama, ukljucujuci analizu oportunitetnih troskova povezanih s
tim odnosom.
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Sazetak: Napretkom tehnologije i digitalizacijom svakodnevni Zivot ljudi
mijenja se velikom brzinom u smjeru automatizacije i umjetne inteligencije. Danas
je moguce sve kupiti putem pametnog telefona kao i obavljati svoje financijsko
poslovanje zbog cega je bankarski sektor usao u proces transformacije kako bi zadrZao
konkurentnost na trzistu te odrzao svoju postojecu poziciju u odnosu na nove FinTech
industrije koje su se razvile velikom brzinom nude(i digitalne usluge bazirane na
novim tehnologijama uz niZe troskove. Digitalna transformacija bankarskog sektora
donosi velike promjene mijenjajui iz temelja procese rada, nacin poslovanja banaka
i njihov odnos sa klijentima kao i radna mjesta i uloge zahtijevajuci nova znanja i
prilagodbu zaposlenika novim tehnologijama. Digitalizacijom poslovanja bankama
se otvara prilika uvodenja novih trendova u poslovanje koji Ce stvoriti sasvim novo
i personalizirano korisnicko iskustvo za klijente. Ujedno, digitalna transformacija
bankama donosi vecu produktivnost zaposlenika, nize troskove, ve¢u konkurentsku
prednost te u konacnici i veéi profit za dionicare.

Kljucne rijeci: digitalna transformacija, digitalizacija, bankarstvo, mobilne
aplikacije, FinTech
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UVOD

Lammarrat i ostali (2023) definira digitalnu transformaciju kao proces razvoja
organizacijskih i tehnoloskih sposobnosti, a koje omoguc¢uju kompaniji da stalno
unapreduje korisnicko iskustvo, snizava jedini¢ne troskove i pri tom odrzava
konkurentsku prednost. Digitalna transformacija uslijed ubrzanog razvoja novih
tehnologijaobuhvacarazli¢ite vrsteindustrijakoje su shvatile vaznost transformacije
radi zadrzavanja konkurentnosti na trzistu, profita i opstanka pri ¢emu bankarski
sustav nije iznimka. Digitalizacijom bankama se otvara mogu¢nost unaprjedenja
njihove djelotvornosti, ucinkovitosti, racionalizacije procesa i automatizacije
zadataka ¢ime mogu unaprijediti iskustva svojih korisnika, reducirati troskove,
povecati profitabilnost kao i postati i ostati konkurentne u odnosu na bankarski
sektor.

Konkurentnost banaka nuzna je i u odnosu na nove Fintech" kompanije koje
predstavljaju prijetnju bankarskom sektoru koje nude moderne digitalne usluge
uz nizu cijenu i brze prilagodavanje sve zahtjevnijem trziStu. Prihvacanjem i
implementacijom digitalnih tehnologija financijske institucije imaju mogu¢nost
poboljsanjasvojeponudeiunaprjedenjanacinapruzanjasvojih usluga. Digitalizaciju
u bankarstvu kao i u ostalim industrijama ubrzala je i epidemija COVID-19 koja
je promijenila na¢in poslovanja usmjerivsi klijente na koristenje digitalnih alata
i procesa kao i vecu upotrebu bankomata te online placanja. Za banke je postalo
od vitalne vaznosti razvijati se i modernizirati se u pravcu digitalizacije kako bi
odrzale korak sa nastalim promjenama te povecanim zahtjevima i ocekivanjima
svojih klijenata. U tom procesu veliku ulogu imaju ljudi, njihova spremnost na
promjene, kultura, na¢in razmisljanja te vodstvo sa inovativnim idejama i dobrom
razradenom strategijom s ciljem uspjesne implementacije digitalne transformacije
koja ¢e u konacnici slijediti misiju i viziju vodstva i izgraditi banku konkurenta sa
digitalnim uslugama budu¢nosti.

Cilj ovog rada je istraziti i dokazati da digitalizacijom banke ostvaruju
viSestruke benefite prvenstveno u dijelu povecanja profita $to je u korelaciji i sa
povecanjem broja klijenata posebno u dijelu nativnih generacija Y i Z.

1. DIGITALNA TRANSFORMACIJA

Digitalna transformacija je integracija digitalne tehnologije u sva podrucja
poslovanja koja iz temelja mijenja nacin poslovanja i nacin isporuke vrijednosti
kupcima. Ona je takoder kulturoloska promjena koja neprestano zahtijeva od

1 Fintech - nove tehnologije - Fintech — Wikipedija (wikipedia.org)
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organizacija da preispituje svoj status, Cesto eksperimentira i na tom putu spremna
je prihvatiti i neuspjeh. Digitalna transformacija mnogo je viSe od digitalizacije
pojedinih procesa. Njezina snaga ogleda se u promjeni tradicionalnog nacina
poslovanja koristenjem digitalnih tehnologija, ali i primjenom novih poslovnih
modela proizaslih iz transformacije. Ona je takoder Zivudi i neprestani proces u
koji trebaju biti ukljuceni svi sudionici kako bi se postavljeni ciljevi i oc¢ekivane
pogodnosti potpuno ostvarili. Digitalna transformacija znac¢i automatizaciju
procesa rada, promjenu modela poslovanja i usko je povezana i sa zaposlenicima.
U samoj njenoj srzi su rukovodstvo i kultura poduzeca zbog cega je potrebno
dobro razumjeti $ta digitalna transformacija znaci za svaku tvrtku. Zbog toga je od
esencijalne vaznosti na rukovodstvu da svojim zaposlenicima na jasan i razumljiv
nacin prezentira postavljene ciljeve u transformaciji poslovanja. (Enterprisers
Project, 2016.)

U bankarskom sektoru vecina rukovodeceg kadra razumije da je digitalna
transformacija banaka klju¢ za dugorocan uspjeh i odrzivost. Mnoge banke jo$
uvijek se oslanjaju na rjesenja digitalnog bankarstva utemeljena na zastarjelim
konceptima $to je jedan od glavnih razloga neuspjeha u pokusaju digitalizacije
postojecih procesa. Kako bi odrzale korak sa rastu¢im digitalnim trzistem banke
moraju prilagoditi svoje operativne modele te staviti ve¢i fokus na korisnicko
iskustvo. Utjecaj digitalizacije na bankarsko poslovanje moze se ocitovati Sirokim
rasponom prednosti poput vece poslovne ucinkovitosti, povecanja kvalitete
i to¢nosti informacija, smanjenja troskova, vece agilnosti te vece sigurnosti.
(Schwertner, 2021.; Hartman Team, 2021.)

2. SUVREMENO BANKARSTVO

Bankarske usluge koje pruzaju banke novog doba iznimno su se poboljsale
u posljednjih nekoliko desetljeca, a napredak u podruéju tehnologije doveo je
do toga da se svaki sektor nadograduje raznim tehnoloskim poboljsanjima $to
je slijedila i bankarska industrija. Ako pogledamo proslost bankarske industrije
veliki nedostatak bio je upravo nedostatak tehnologije u bankarskim uslugama.
Tradicionalno bankarstvo karakterizirala je decentralizacija i S$iroka mreza
poslovnica putem kojih je banka nudila svoje usluge na velikom broju mjesta uz
potrebu zaposljavanja velikog broja ljudi uz visoke troskove. Modernizacijom
poslovanja kroz nove tehnologije donijelo je bankama razlicita rjesenja kao $to su
online depoziti, e-racuni, koristenje digitalnih novcanika i sl. ¢ime su bankarski
procesi postali brzi i prakti¢niji za klijente. Banke danas uz tradicionalni nac¢in
poslovanja nude i alate modernog bankarstva koje preferiraju klijenti mlade i
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srednje dobi. Moderno bankarstvo razvilo se u zadnjih 20 godina i drzi korak sa
ostalim sektorom u domeni digitalizacije. Na ubrzanu digitalizaciju bankarskih
procesa utjecala je i globalna COVID-19 pandemija, ali i konkurencija Fintechl
industrije pod nazivom neo banke”. (FinFirst Team, 2022.; Roncevié, 2006.;
Enterprisers Project, 2020.)

Financijske tehnologije poznate i kao Fintechl rjesenja su koja koriste
najmodernije tehnoloske moguénosti pruzanja suvremenih financijskih
usluga. Za Fintech mozemo re¢i da je to nova industrija koja se odnosi na
tehnoloski i digitalizirani proces financijskih rjesenja, a nastoji poboljsati i
automatizirati isporuku i koristenje financijskih usluga. Fintech nije samo
nebankarska konkurencija zasnivana na tehnologijama ve¢ predstavlja digitalnu
transformaciju cjelokupnog financijskog poslovanja. Fintech industriju definiraju
start-up tvrtke i velike tehnoloske kompanije poput Alibabe, Applea, Googlea,
Amazona, Facebooka sa zajednickim nazivnikom Big Tech. U okvire Fintecha
svrstavaju se i neovisni pruzatelji medunarodnih platnih usluga poput Revoluta,
Aircasha i N26 kao i ulazak Big Tech kompanija u tradicionalne poslove platnog
prometa i karticnog poslovanja kao $to je primjer Google Paya, Apple Paya, Apple
i kriptovalute* koje bi mogle imati disruptivan utjecaj na tradicionalne
monetarne sustave. Fintech industrija nudi i kreditiranje putem platformi poput
crowdfundinga® koje su posrednici izmedu investitora i korisnika sredstava.
(Sari¢, 2019.; Drljo Persa, 2022.)

Popis novih tehnologija raste svakim danom te nas ¢eka buduc¢nost velikih
promjena koje ¢e utjecati na sve industrije kao i na bankarski sektor. Neke od
njih su umjetna inteligencija'3 i strojno ucenje'4, proéirena6 i virutalna stvarnost,
robotika’, rubno racunalstvo®, Internet stvari'®, blockchain tehnologija3,

2 Neo banke - digitalne bankarske platforme koje rade isklju¢ivo online i nemaju fizicke poslovnice
3 Blockchain tehnologija - Sto je blockchain tehnologija i kako funkcionira? (mentorica.biz)

4 Kriptovaluta - vrsta digitalnog novca koja djeluje na osnovi kriptografskih algoritama, ima osobine
prave valute, postoji samo u elektroni¢kom obliku, a iza nje ne stoji autoritet drzave

5 Crowdfunding - Vodic_za_Crowdfunding.pdf (civilnodrustvo-istra.hr)

6  Prosirena i virtualna stvarnost - Virtualna stvarnost (VR) naspram prosirene stvarnosti (AR): u cemu
je razlika? - RCK ELPROS

7  Robotika - robotika | Hrvatska enciklopedija

8  Rubno rac¢unalstvo -What Is Edge Computing? Everything You Need to Know (techtarget.com)
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kriptovalute4, otvoreno bankarstvo?, niskokodne platforme za razvoj aplikacija®,
RegTech" u bankarstvu, super moc¢ne aplikacije, dominacija biometrijske
autentifikacije, procvat digitalnih banaka'* kao i mnoge druge koje donose
nove inovativne trendove digitalne transformacije u bankarstvu. (Nozini¢,
2023.; Pavlyuk, 2023.; Mikec, n.d.; Ritesh, 2023.; Allen, 2022.; Lvivity, 2023.; FM
Contributors, 2023.)

3. DRUSTVENE MREZE I NJTIHOV UTJECAJ NA
BANKARSTVO

Sa sve ve¢im zamahom digitalnog bankarstva i drugih digitalnih financijskih
usluga Kklijenti imaju niz opcija za odabir. Pojavom drustvenih mreza i rastom
njihove popularnosti one postaju glavni kanal koji bi bankama mogao pruziti
potreban kanal za izgradnju odnosa sa klijentima. Putem drustvenih mreza
banke danas imaju priliku sudjelovati u dvosmjernoj komunikaciji sa klijentima
dobivaju¢i tako povratnu informaciju o njihovim Zzeljama i preferencijama,
stvarati svijest o svom brandu, $iriti bazu klijenata i izgraditi stalne veze. Banke na
drustvenim mrezama mogu takoder promovirati svoje proizvode i usluge ciljajuci
odredene skupine potencijalnih klijenata kojima su ti proizvodi zanimljivi. Takoder,
banke ve¢ posjeduju puno podataka o klijentima, a uz pomo¢ dodatnih podataka
prikupljenih putem drustvenih mreza mogle bi stvoriti nove mogu¢nosti ne samo
za proizvode vec i za opcije servisiranja. Neke banke smatraju da bi se drustvene
mreze trebale koristiti samo u ulozi servisa za korisnike dok ih druge banke
koriste za poticanje prodaje, marketinga i povecanje profita. Neke banke odabiru
predstaviti se samo na jednoj drustvenoj mrezi dok se druge odlucuju za koncept
viSekanalnog marketinga. Stoga ne postoji univerzalni pristup koji bi odgovarao
svim bankama ve¢ razli¢iti na¢ini na koje banke mogu koristiti drustvene mreze u
svoju korist. (International Finance, 2022.; Saksena, 2019.; Schmidt, 2021.)

9  Otvoreno bankarstvo - u financijskim uslugama, otvoreno bankarstvo omogucuje razmjenu
financijskih podataka izmedu banaka i pruzatelja usluga tre¢ih strana koristenjem sucelja za
programiranje aplikacija.

10 Niskokodne platforme - Understanding Low-Code No-Code (LCNC) Platforms | National
Informatics Centre (www.nic.in)

11 RegTech - koristenje je informacijske tehnologije za poboljsanje regulatornih procesa i procesa
uskladenosti. RegTech se najkorisnije primjenjuje na strogo regulirane industrije i aktivnosti kao $to
su financijske usluge, igre na sre¢u, zdravstvo, farmacija, energija i zrakoplovstvo

12 Digitalne banke - Digitalne banke viSe nisu novost - pogledajte koje su najpopularnije (lidermedia.
hr)
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4. GENERACIJAY I GENERACIJA Z U SUVREMENOM
BANKARSTVU

Veliku priliku za pronalazenje i privlacenje novih klijenata banke imaju u
dijelu potrosaca mladih generacija poznatih kao Generacija Y i Generacija Z koje
su postavile nove trendove u svim aspektima Zivota i poslovanja. Nacini kupovine
tih generacija sasvim su razli¢iti od navika njihovih roditelja, baki i djedova, a
razumijevanje njihovih potreba klju¢no je za banke koje provode dugorocne
strategije implementacije novih tehnologija u svoje poslovanje. Generacija Y
poznata jos i pod nazivom Milenijalci su danas najveca zivuca generacija, a zajedno
sa Generacijom Z ¢initi ¢e 72% radne snage u svijetu do 2029. godine. U generaciju
Milenijalaca spadaju osobe koje su tehnicki potkovane, odgajane su uz modernu
tehnologiju te Zele personalizirane proizvode. Nacin zadrzavanja ove generacije je
kroz pronalazenje inovativnih na¢ina komuniciranja i ciljanje na njihove emocije
jer Milenijalci nisu vjerni jednom brendu ve¢ im je bitna autenti¢nost odnosno
kvaliteta proizvoda i pri¢a koja stoji iza njega. Nasljednik Milenijalaca je generacija
koju zovemo Generacija Z ili post-milenijalci koji su takoder odrasli su uz brze
tehnoloske inovacije, a vecina svoje bankarske usluge obavlja digitalno putem
aplikacija na svojim pametnim telefonima, tabletima ili prijenosnim ra¢unalima.
Generacija Z u potrazi je za pojednostavljenim korisnickim iskustvom na svakoj
platformi s funkcijama koje im omogucuju pokretanje transakcija na jednom
uredaju i nastavak na drugom. Generacija Z poznata je i po aktivnom trazenju
netradicionalnih nacina bankarstva zbog ¢ega se uspon neo banaka, kriptovaluta i
drugih digitalnih usluga moze djelomic¢no pripisati preferencijama ove generacije.
Prije dono3enja odluka Generacija Z oslanja se na povratne informacije iz okoline
i prijatelja kao i sa drustvenih mreza. I Milenijalci i Generacija Z dobro su upuceni
u tehnologiju, primarno svoje bankarstvo obavljaju putem digitalnih kanala, ali
traze osobnije veze sa svojim odabranim financijskim institucijama. Banke moraju
razmisljati u pravcu ponude platformi za digitalno bankarstvo koje bi zadovoljile
potrebe novih tehnoloski oblikovanih generacija pogotovo Generacije Z koja
predstavlja budu¢nost bankarenja. (Dolot, 2018.; Mondres, 2019.; Murphy, 2022.)

5. DIGITALNA TRANSFORMACIJA BANKARSKOG
POSLOVANJA

Digitalna transformacija predstavlja transformaciju poslovnih aktivnosti,
proizvoda, procesa, usluga i modela koji u potpunosti iskoristavaju moguénost
digitalnih tehnologija u svom poslovanju, a za glavni cilj imaju poboljSanje
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efikasnosti, upravljanje rizikom i otkrivanje novih moguénosti monetizacije
podatka. Digitalna transformacija u bankarstvu podrazumijeva integraciju
digitalnih tehnologija i inovativnih strategija radi poboljsanja operativne
ucinkovitosti, poboljsanja korisnickog iskustva i prilagodbe razvoju trzista.
Jedan od klju¢nih nacina na koji banke prolaze kroz digitalnu transformaciju
je koristenje mobilnog bankarstva koje korisnicima omogucuje pristup svojim
ratunima i obavljanje financijskih transakcija putem pametnih telefona ili
drugih mobilnih uredaja gdje god se nalazili u bilo koje vrijeme. Osim mobilnog
bankarstva koje ima veliki utjecaj na transformaciju banaka znacajnu ulogu
ima koristenje tehnologija umjetne inteligencije’3 i strojnog ucenja'4 koje se
koriste za automatizaciju rutinskih zadataka kao $to je otkrivanje i sprjecavanje
prevara te pruzanje personaliziranih financijskih savjeta klijentima. Neke banke
koriste i blockchain tehnologiju® kao nacin za sigurno i u¢inkovito upravljanje
financijskim transakcijama stvarajuci transparentne, sigurne i zasticene digitalne
knjige $to ovu tehnologiju ¢ini vrijednim alatom za banku.

Rani oblik transformacije poslovnih procesa u bankama ukljucivao je
promjenu ru¢nih procesa rada u automatizirane procese. Medutim, u kontekstu
danasnjeg napretka tehnologije i sve vecih zahtjeva klijenata poslovne procese
nije viSe dovoljno samo automatizirati ve¢ ih je nuzno i digitalizirati. Prvi oblik
transformacije bankarskih procesa poceo se desavati u trenutku kada su banke
osvijestile i identificirale svoje tradicionalne ru¢no vodene procese i odlucile
napraviti djelomicni ili potpuni reinZenjering tih procesa kako bi smanjile
ukupno vrijeme obrade i poboljSale produktivnost. Medutim, danas kada
klijenti Zele sve obaviti jednim klikom koriste¢i svoje pametne telefone banke
imaju samo jedan izbor - prije¢i na digitalnu razinu. (Allen, 2022.; EVERFI, n.d.;
Patel, n.d.)

6. ANALIZA UTJECAJA DIGITALIZACIJE NA POSLOVANJE
BANAKA

U ovom poglavlju rada prikazana je analiza utjecaja digitalizacije na
poslovanje banaka s aspekta utjecaja na radna mjesta, na prodajne kanale banaka
te na njihovu profitabilnost.

13 Umjetna inteligencija - Sto je umjetna inteligencija i kako se upotrebljava? | Vijesti | Europski parlament
(europa.eu)

14 Strojno ucenje - 382926 (srce.hr)

167



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

6.1. Utjecaj digitalizacije na radna mjesta

Digitalizacija poslovanja transformira organizaciju u pravcu novog nacina
rada, novih proizvoda, novog segmenta trzista te novih procesa ujedno stvarajuci
prijetnju poslodavcima i zaposlenicima koji se trebaju prilagoditi novoj organizaciji
rada, novim tehnologijama i u¢enju novih znanja. Zaposlenike je potrebno obuciti
i prekvalificirati ili zamijeniti drugima koja imaju ve¢ potrebna znanja kako bi se
procesi u banci nesmetano odvijali. Digitalizacija poslovanja otvara nova radna
mjesta, ali i neka postoje¢a &ni suvisnima. Sira upotreba novih inovativnih
tehnologija kao $to su analiza podataka, umjetna inteligencija'3, poslovanje u
oblaku'S, Internet stvari (eng. IoT)'®, robotika mijenjaju iz temelja tradicionalne
nacine poslovanja banaka. Pandemija COVID-19 iz temelja je promijenila nacin
poslovanja banaka te bitno utjecala na kanale komunikacije klijenata sa bankom
i obavljanje transakcija. Klijenti su se zbog nemogucnosti dolazaka u poslovnice
bili prisiljeni okrenuti alternativnim digitalnim kanalima banke kako bi mogli
nesmetano obavljati svoje poslovanje, a bankomati su postali glavna mjesta za
podizanje gotovine. Gotovo sve banke zabiljezile su porast u koristenju digitalnih
kanala. Sve ove promjene utjecale su i na radna mjesta u bankarskom sektoru koje
je moralo kompletno reorganizirati svoj na¢in poslovanja. Digitalizacija ne utjece
samo na radna mjesta ve¢ i na sustav poslova mijenjajuci profile zadataka unutar
tih poslova. Zbog automatizacije procesa neki poslovi nestaju, a digitalizacijom
procesa drugi poslovi mijenjaju nacin rada i radni proces.

Prema procjeni Citigroupa iz ozujka 2016. godine zbog automatizacije
poslova do 2025. godine 1,8 milijun bankarskih djelatnika ostati ¢e bez posla
od cega se 1 milijun odnosi na bankarske djelatnike u Europi dok se ostatak
otkaza ocekuje u SAD-u. (Sluzbeni list EU, 2017., C 246/13). Nadalje, istrazivanje
Europske bankovne federacije iz 2017. godine pokazuje da su banke u Europskoj
uniji u 2016. godini zatvorile 9100 poslovnica te otpustile oko 50.000 radnika
uslijed porasta popularnosti internetskog bankarstva. (Pili, 2017.) S druge
strane automatizacijom procesa stvara se mogucnost rasterecenja opterecenosti
tradicionalnim operacijama poput ru¢nog provodenja i obrade transakcija,
revizije, uskladenosti i sl., a rastere¢enjem djelatnika od takvih zadataka otvara
se mogucnost veée posvecenosti klijentima i kreiranje personaliziranih usluga
za klijenta. (Rahti Meena i Parimalarani, 2020.; Statista, 2023.; Schwertner, 2021.;
Blue Dot Team, 2022.; Funcas, 2021.; Mandl, 2021.; Walters, 2023.)

15 Poslovanje u oblaku - Poslovanje u oblaku - Zakup resursa (nezavisne.com)

16 IoT- Internet stvari oznacava povezivanje uredaja putem interneta. Predstavlja mreznu infrastrukturu
u kojoj fizicke i virtualne “stvari” svih vrsta komuniciraju i nevidljivo su integrirane
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6.2. Utjecaj digitalizacije na prodajne kanale banaka

Digitalizacija poslovnih procesa i uvodenje novih tehnologija dovela je kod
klijenata promjene u nacinu obavljanja transakcija s bankom. U prilog tome ide i
dostupnost pametnih telefona ¢emu pridonosi raznovrsna ponuda tele operatera
uz povoljne pakete koji si mogu priustiti ¢ak i oni niskih primanja i losijeg
socijalnog statusa. Nakon iskustva sa pandemijom osim novih kanala poslovanja
sa bankama klijenti ne traze viSe samo dostupnost ve¢ i fleksibilnost, prakti¢nost
i personalizirane ponude. (Valenti, Alderman, 2021.; HNB, 2020.; Deloitte, 2022.)

Deloitte centar za financijske usluge u ozujku 2021. godine proveo je
istrazivanje pod nazivom ,,Anketa o digitalnom bankarstvu® na uzorku od tri
tisu¢e americkih potrosaca izmedu pet generacija — Generacije Z'/, Milenijalaca,
Generacije X, Baby Boomers-a i Tihe generacije korisnika 75 godina i vise, a
cilj je bio saznati o pona$anju potrosaca vezano za digitalno bankarstvo banaka.
Anketa je pokazala da je veliki broj banaka zabiljezio je rekordan rast u koristenju
digitalnog bankarstva, a digitalni kanali ¢inili su 61% ukupno ugovorenih kredita
US Banke'® u veljaci 2021. u periodu od samo tri mjeseca §to je bio porast od 39%
u odnosu na ugovorene kredite godinu dana ranije. (Deloitte, 2021.)

Tvrtka Deloitte provela je u rujnu 2022. godine studiju pod nazivom ,,Zrelost
digitalnog bankarstva 2022.“ (eng. Digital Banking Maturity 2022) koja je pokazala
da je najveci porast vezan za digitalno otvaranje racuna, upravljanje racunima i
proizvodima te upravljanje karti¢nim proizvodima. (Deloitte, 2022.)

Sukladno analizi HNB-a pod nazivom ,,Utjecaj pandemije COVID-19 na
navike placanja u RH® objavljenoj na stranici HNB-a 19.01.2021. pandemija
COVID utjecala je na porast digitalnih kanala placanja kroz povecanje online
kupnji u odnosu na broj transakcija za promatrane dvije godine 2019. i 2020.
(Migi¢, 2021.)

Na Slici 1. prikazana su cetiri grafikona radi usporedbe. Grafikoni lijevo
prikazuju broj i vrijednost transakcija za dvije promatrane godine 2019. i 2020.,
a grafikoni desno prikazuju udjele broja i vrijednosti transakcija u postotnim
iznosima vezano za placanja izvrSena gotovinom ili karticama. Temeljem
prikazanih grafikona vidimo porast broja i vrijednosti transakcija u 2020. godinu
odnosu na 2019. godinu u korist transakcija placenih karticama u odnosu na one
placene gotovinom. (Misi¢, 2021.)

17 Generacija Z, Milenijalci, Generacija X, Boomersi - Baby Boom, Generacija X, Y, Z - kojoj grupi
pripadate? — Racunalo.com

18 US Bank - Consumer banking | Personal banking | U.S. Bank (usbank.com)
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Nadalje, temeljem provedene analize HNB-a pod nazivom ,,Platne transakcije
iracuni u 2021. godini“ prikupljeni statisticki podatci koji se odnose na nacionalne
kreditne transfere u kunama i njihov nacin zadavanja pokazali su da je za potro$ace
60,47 milijuna izvrSeno putem papirnog naloga te 130,07 milijuna elektronicki.

(HNB, 2023.)

Slika 2. prikazuje ukupan broj nacionalnih kreditnih transfera prema nacinu
zadavanja za potrosace lijevo i za poslovne subjekte desno za 2021. godinu pri
¢emu vidimo da kod poslovnih subjekta dominira elektronicki nacin zadavanja
placanja (95%) dok je kod potrosaca postotak u korist elektronickih nacina
zadavanja naloga duplo veci od onih zadanih papirnato (68% vs. 32%) (HNB,

2023.)

Slika 1. Vrijednost, broj transakcija i njihovi udjeli u odnosu na gotovinu i kartice u
2019.12020. godini

=)

VEL: O2U TRA BVI UP SAF WOL MM LS STU PRO

. Broj tras 2020. . Broj transal

cia u 2019

AP wOL A US

. Vrjednost transakeia u 2020. . Vrijednost transakcija u 2019,

UDJELI BROJA TRANSAKCIJA

16% 21%
84% 79%

2019. 2020.
W Gotew novac W Fatne kartice
—
UDJELI VRIJEDNOSTI TRANSAKCIJA
44% 48%
56% 54%

2018, 2020.

. Gotow novec . Patne kartice

Izvor: Utjecaj pandemije COVID-19 na navike pla¢anja u RH - HNB.
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Slika 2. Ukupan broj nacionalnih kreditnih transfera prema nacinu zadavanja za
potrosace lijevo i poslovne subjekte desno u 2021. godini

Papimi
2%

Elektroni¢ki Papimi
95% 5%

Izvor: Platne transakcije i racuni - HNB.

Slika 3. Ukupan broj transfera u odnosu na odabrane kanale pla¢anja potrosaca i
poslovnih subjekata u 2021. godini

Nacin plac¢anja Potrosac Poslovni subjekt
Salter 217.168 16.370.717
Internetsko bankarstvo 21.733.267 102.301.585
Telebanking 0 597.929
Mobilno bankarstvo 106.883.063 11.569.544
Bankomat / bankarski kiosk 70.265 0
E-radun 462.780 0
Ostalo 705.030 735.771

Izvor: Platne transakcije i racuni - HNB.

Slika 3. prikazuje ukupan broj transfera u odnosu na odabrane kanale
placanja za potrosace i poslovne subjekte u 2021. godini. Iz podataka vidimo da
su potro$aci kao najces¢i kanal placanja koristili mobilno bankarstvo kojeg slijedi
internet bankarstvo. Poslovni subjekti su kao najces¢i kanal placanja koristili
internet bankarstvo kojeg slijedi $alter u papirnatom obliku, a zatim mobilno
bankarstvo. (HNB, 2023.)

Slijedom svega navedenog mozemo zakljuciti da su tehnoloski napredak
i digitalizacija u velikoj mjeri utjecali na promjene modela poslovanja i kanale
izvr$avanja transakcija kod potrosaca i poslovnih subjekata. Medutim, iako su
digitalni kanali postali primarni za odredene vrste poslova s bankom klijenti i dalje
zele kontakt s djelatnikom banke za sloZenije poslove poput odobravanja kredita
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$to ukljucuje razmjenu misljenja i savjetovanje prilikom odabira i ugovaranja
proizvoda. Klijenti danas Zele vi$ekanalni nacin poslovanja sa bankom u zavisnosti
o vrsti proizvoda za koji su zainteresirani pri ¢emu im je najbitnije da su sustavi
banaka integrirani. Takoder, klijenti Zele besprijekornu razmjenu podataka izmedu
fizickih i digitalnih kanala kako bi s lako¢om mogli migrirati sa jednog kanala na
drugi sukladno trenutnim preferencijama. (Valenti, Alderman, 2021.; HNB, 2020.;
Deloitte, 2022.; HNB, 2023.)

6.3. Utjecaj digitalizacije na profitabilnost banaka

Primarni cilj banaka je dobit i profitabilnost za dionicare. Profitabilnost
banaka gleda se kroz dva najces¢a radunovodstvena pokazatelja ROA' (eng.
Return on Asets) i ROE*? (eng. Return on Equity). ROA predstavlja stopu
profitabilnosti prosje¢ne imovine banke, izracunava se kao omjer neto dobiti
i prosjecne ukupne imovine, a prikazuje stopu prinosa na imovinu banke. ROE
predstavlja stopu profitabilnosti prosjecnog dioni¢arskog kapitala, izratunava se
kao omjer neto dobiti i prosjecnog dioni¢arskog kapitala, a prikazuje koliku dobit
je menadZzment ostvario u odnosu na njihov udio u kapitalu banke. Na uspjesnost
ROA utjece struktura aktive banke i njena sposobnost generiranja prihoda i dobiti,
dok je uspjesnost ROE odredena i visinom multiplikatora dionicarskog kapitala
$to je odgovornost uprave banaka.

Digitalizacijom poslovanja raste i broj elektronickih placanja koja su u
korelaciji sa ostvarenim prihodom banaka od naknada za elektronicki provedene
naloge putem mobilnog i internet bankarstva. Elektronicka pla¢anja u EU takoder
imaju konstantu rasta. U 2017. godini elektronicka pla¢anja imala su vrijednost
od 184,2 bilijuna eura dok su u 2021. godini dosegla vrijednost od 240 bilijuna
eura, ¢ak 56 bilijuna eura vise. Trend elektronickih pla¢anja ubrzala je i pandemija
COVID-19. (European Commission, 2023.)

Profitabilnost banaka u Hrvatskoj potrebno je sagledati i s aspekta uvodenja
eura01.01.2023. godine sto je utjecalo na gubitak prihoda vezanih uz dio mjenjackih
poslova te na jednokratne troskove prilagodbe poslovanja na euro. Na poslovanje
banaka utjece i inflacija koja je u SAD-u dozivjela rekordnu stopu u zadnjih 40
godina te prisilila sredi$nje banke na snazno dizanje kamatnih stopa. U takvim
uvjetima banke mogu ocekivati snazan skok kamatnih prihoda $to u prethodnim

19 ROA (eng. Return on Asets) - Return on Assets (ROA): Formula and ‘Good” ROA Defined
(investopedia.com)

20 ROE (eng. Return on Equity) - Return on Equity (ROE) Calculation and What It Means (investopedia.
com)
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godinama nije bio slucaj ve¢ su banke izvore prihoda generirale kroz razne provizije
i naknade $to je postala ustaljena praksa i u bankama u Hrvatskoj. U kontekstu
ovog rada fokusirati ¢emo se na dobit banaka od provizija i naknada za digitalno
bankarstvo u relaciji sa digitalizacijom poslovnih procesa, porastom koristenja
digitalnih kanala od strane klijenata banaka, a time i povecanja prihoda od naknada
zadigitalne kanale. Takoder, podaci koji ¢e se obraditi odnose se na bankarski sektor
u RH temeljem podataka dostupnih na stranici Hrvatske narodne banke.

Grafikon 1. Provizije i naknade za internetsko, telefonsko i mobilno bankarstvo te
potvrde putem SMS-a banaka u RH u tisu¢cama EUR u periodu od 2016. do 2022.
godine
Provizije i naknade za internetsko, telefonsko i
mobilno bankarstvo te za potvrde putem SMS-a
banaka u RH

18.138 18.546

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Izvor: obrada autorica prema podacima HNB-a dostupnim na Pokazatelji poslovanja
kreditnih institucija - HNB.

Grafikonom 1. prikazani su prihodi banaka u RH ostvareni koriStenjem
kanala digitalnog bankarstva, a odnose se na potrosace i poslovne subjekte. Iz
dijagrama je vidljiv kontinuiran rast naknada za digitalno bankarstvo za cijelo
promatrano razdoblje, a sukladno porastu broja korisnika digitalnih kanala
te digitalizaciji poslovnih procesa banaka i uvodenja tehnoloskih inovacija u
poslovanje. Ako usporedimo pocetnu 2016. godinu sa zadnjom promatranom
2022. godinom dobivamo porast prihoda od 23,8% od naknada za digitalno
bankarstvo. (HNB, 2023.)

Temeljem ankete provedene tijekom 2019. godine od strane HNB-a pod
nazivom ,Digitalizacija - rezultati ankete hrvatskih banaka u 2019.“ objavljene
na njihovoj web stranici ustanovljeno je da se u Hrvatskoj 46 posto klijenata
koristi internetskim ili mobilnim bankarstvom u odnosu na 58 posto prosjeka
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gradana EU, dok u Danskoj, Finskoj i Nizozemskoj taj postotak iznosi visokih
90 posto. Anketa je provedena prije krize uzrokovane pandemijom COVID-19 s
ciljem procjene utjecaja digitalizacije i digitalne transformacije banaka na njihovo
poslovanje. (HNB, 2020.)

Anketa je pokazala sljedece:

= Banke su fokusirane na digitalizaciju postoje¢ih jednostavnijih proizvoda
(npr. gotovinski krediti);

= Banke uvode i nove proizvode poput digitalnih nov¢anika;

= Digitalizacija dovodi do repozicioniranja IT odjela banaka koji od podrske
poslovanju postaju integralni dio poslovnog modela i generatora zarade;

- Postoje znacajne razlike u digitalizaciji izmedu ve¢ih i manjih banaka;

= Vece banke opseznije digitaliziraju svoje poslovanje uz implementaciju
velikog broja tehnoloskih inovacija u odnosu na krajnje korisnike, vise se
planiraju Kkoristiti inovativnim tehnologijama i veci dio njihovih klijenata
koristi digitalne kanale za poslovanje;

- Manje banke digitalizaciju poslovanja gledaju u kontekstu prepreka te
koriste vanjske suradnike u procesima digitalnog razvoja;

= Trzi$nom natjecanju u segmentu mobilnog bankarstva znacajno pridonose
Fintechl tvrtke koje uz pomo¢ regulatornih promjena sve vise ulaze na
Hrvatsko trziste pri ¢emu je znacajna Druga direktiva o platnim uslugama
PSD2*" (HNB, 2020.)

U ovom poglavlju izvr$ena je analiza utjecaja digitalizacije na poslovanje
banaka pri ¢emu je dat osvrt utjecaja digitalizacije na radna mjesta, na prodajne
kanale banaka te utjecaj na poslovanje i profitabilnost banaka. Navedene analize
potkrijepljene su provedenima istrazivanjima na globalnom trzistu kao i na trzistu
u RH. (HNB, 2020.)

Rezultati analize potvrduju:

= Banke se poduzele korake u smjeru digitalizacije svog poslovanja i digitalne
transformacije velikim dijelom pod utjecajem konkurencije Fintechl
industrije;

= Digitalizacija poslovanja utjece pozitivno na profitabilnost banaka uz oc¢ekivan
porast prihoda i smanjenje troskova sto je pokazala anketa o digitalizaciji
poslovanja banaka u RH provedena u 2019. godini. (HNB, 2020.)

U sklopu ovog poglavlja provedeno jeianketno istrazivanje korisnika digitalnih
tehnologija u bankarstvu ¢iji su najvazniji rezultati izneseni u Zakljucku rada.

21 PSD2 direktiva - Sto je PSD2 direktiva? | HUB
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7. ZAKLJUCAK

Digitalna transformacija u bankarskom sektoru iz temelja je promijenila
nacin na koji banke posluju kao i njihov odnos sa kljjentima. Tradicionalan
nacin poslovanja banaka odlazi u proslost sa svojim usporenim procesima, ve¢im
brojem zaposlenika i duzim vremenom za izvrSavanje operacija. Pandemija
COVID-19 takoder je znacajno utjecala na potrebu banaka za digitalizacijom zbog
nemoguc¢nosti dolazaka klijenata u poslovnice banaka ¢ime su se bili prisiljeni
usmjeriti na digitalne kanale i online nacin poslovanja. Digitalna transformacija
predstavlja nadogradnju postojec¢ih procesa ili uvodenje sasvim novog nacina
obavljanja poslovnih aktivnosti koristenjem digitalnih tehnologija koje ujedno
unaprjeduju iskustvo korisnika ¢ine¢i ga osobnijim i prilagodenijim, a bankama
donosi ve¢i broj klijenata uz veci profit. Digitalizacijom poslovanja banke dobivaju
priliku uvodenja novih trendova u svoje poslovanje te opstanak na trzistu
konkurencije. Digitalizacija otvara i potrebu za ucenjem novih vjestina i znanja,
nuznost za prekvalifikacijama, ali u procesu transformacije otvara nova radna
mjesta i gasi neka od postojecih ¢iju ulogu preuzimaju automatizirani procesi.
Digitalizacija takoder utjeCe na nacin interakcije medu ljudima i procesima
rada na nacin da radne platforme postaju online posrednici izmedu pojedinaca
kao i izmedu banke i njenih klijenata. Digitalna transformacija bankama donosi
prednosti u vidu vece konkurentnosti, ve¢e produktivnosti zaposlenika, boljeg
korisnickog iskustva, vece agilnosti i vece sigurnosti i zastite podataka.

Kako bi se testirale hipoteze iznesene u radu u pogledu stupnja i preferencija
koristenja digitalnih kanala banaka u Hrvatskoj, anketnim upitnikom provedeno
je istrazivanje na uzorku od 119 potrosaca putem drustvene mreze Facebook,
WhatsAppa, Vibera i Messengera kako bi se ustanovilo u kojoj mjeri koriste
digitalne usluge banaka te se iz dobivenih rezultata moze zakljuciti da korisnici
preferiraju digitalno bankarstvo u odnosu na odlazak u poslovnicu banke pri
¢emu vise preferiraju mobilno nego internet bankarstvo.

Slijedom svega navedenog mozemo zakljuciti da ¢e digitalne usluge dominirati
u poslovanju korisnika sa bankama sa trendom rasta kroz budu¢nost te se banke
moraju usmjeriti na nove digitalne trendove i tehnologije kako bi zadrzale klijente
i privukle nove. Rezultati izneseni u radu pokazali su da ulaganjem u digitalnu
transformaciju banke imaju koristi i da je to ispravan smjer u kojem trebaju i¢i.
Ako se digitalnoj transformaciji pristupi kroz dobro promisljenu strategiju, ista
moze donijeti za bankarski sektor mnogobrojne prednosti.
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Sazetak: U ovom radu ispituje se etnocentrizam potrosaca u Osjecko-baranjskoj
Zupaniji i njegova povezanost sa socio-demografskim karakteristikama. Rad je
podijeljen na teorijski i istrazivacki dio, u kojemu je ispitana razina etnocentrizma kod
potrosaca sa podrucja Osjecko-baranjske Zupanije. Analizirane su uzrocno posljedicne
veze izmedu nekih demografskih obiljeZja potrosaca i njihova razina etnocentrizma.
Podaci su prikupljeni od 102 ispitanika sa podrucja Osjecko-baranjske Zupanije, i to
anketnim upitnikom kojega je osmislio autor te CETSCALE skalom pomocu koje su
ispitanici tvrdnje ocjenjivali ocjenama od 1 do 5 pri cemu je 1 oznacavalo potpuno
neslaganje, a 5 potpuno slaganje sa tvrdnjom. Rezultati istrazivanja pokazuju prilicno
visoku razinu etnocentrizma u potrosaca s podrucja Osjecko-baranjske Zupanije,
te pokazuju korelaciju tri od Cetiri ispitana demografska obiljeZja sa intenzitetom
etnocentrizma kod potrosaca; spola, podrucja stanovanja i dobi.

Kljucne rijeci: potrosacki etnocentrizam, domaci proizvodi, strani proizvodi,
CETSCALE, Osjecko-baranjska Zupanija

179



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

UVOD

Sva Ziva bica, pa tako i svi ljudi na svijetu imaju osnovne potrebe kao $to su
potreba za hranom i pi¢em. Nekada su ljudi te potrebe uglavnom zadovoljavali
iz vlastitog vrta ili kod obliznjeg privrednika koji je mogao ponuditi ono $to je
na vlastitom gospodarstvu nedostajalo. Rastom urbanizacije, ali i globalizacije,
potrebe za hranom i pi¢em pocele su se sve viSe zadovoljavati odlaskom u
trgovacke centre gdje je ponuda kako domacih, tako i uvezenih prehrambenih
proizvoda vrlo velika. Hoce li kupac, odnosno krajnji potrosac izabrati proizvod
iz uvoza ili iz domace proizvodnje, uvelike ovisi o brojnim faktorima, a jedan
od njih je svakako i razina etnocentrizma koju isti posjeduje. Prema Hrvatskoj
enciklopediji, etnocentrizam predstavlja stajaliste kojim se na pripadnike drugih
skupina ili drustava primjenjuju mjerila vlastite skupine ili drustva. Obi¢no se
nacin misljenja ili ponasanja drugih smatra neispravnim, ¢udnim ili inferiornim.
Cilj ovogradaje kod potrosaca na podrucju Osjecko-baranjske Zupanije ustanoviti
razinu etnocentrizma prilikom kupovine prehrambenih proizvoda te ispitati
povezanost razine etnocentrizma i nekih socio-demografskih karakteristika
potrosaca.

U radu su postavljene cetiri hipoteze stvorene na temelju prethodnih
istrazivanja, a vezane su uz korelaciju izmedu dobi i etnocentrizma, izmedu
podrudja stanovanja i etnocentrizma, korelaciju izmedu spola i etnocentrizma
i naposljetku korelaciju izmedu razine obrazovanja i etnocentrizma. Ove Cetiri
hipoteze ¢e se postaviti i raspraviti u istrazivackom dijelu rada.

U radu je koristeno primarno i sekundarno istrazivanje. U sekundarnom
istrazivanju kori$tena je metoda kompilacije (pregled dosadasnjih istrazivanja), te
komparacije, analize i sinteze. Primarno istrazivanje sastojalo se od prikupljanja
podataka anketnim ispitivanjem i statisticke analize — metode deskriptivne
statistike i korelacije.

Struktura rada je sljedeca: nakon uvoda u teorijskom dijelu opisani su i
analizirani temeljni koncepti vezani uz etnocentrizam te dan kratki pregled
dosadasnjih istrazivanja, posebice s podrucja bivse Jugoslavije. U empirijskom
dijelu rada opisana je primijenjena metodologija i mjerni instrument
CATSCALE, te uzorak ispitanika. Slijedi pregled rezultata istrazivanja i
diskusija, a na kraju je dan zakljucak, zajedno s ogranicenjima i preporukama
za buduca istrazivanja.
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1. TEORIJSKI PREGLED I PRETHODNA ISTRAZIVANJA

Termin etnocentrizam utemeljen je 1906. godine, od strane W. G. Sumnera,
profesora drustvenih i politickih znanosti na Sveucilistu Yale u New Heavenu,
u americkoj saveznoj drzavi Connecticut. Prema Shimp i Sharma (1987), iz
perspektive visoko etnocentricnih potrosaca, pogre$no je kupovati uvezene
proizvode jer se time nanosi steta domacoj privredi, uzrokuje gubitak radnih mjesta,
uvezeni proizvodi su neprikladni i izazivaju prijezir, dok neetnocentri¢ni potrosaci
vrednuju proizvod prema njegovim zaslugama bez obzira na zemlju u kojoj je
proizveden ili ¢e ga ¢ak vrednovati viSe bas zato $to je proizveden u inozemnoj
zemlji. Good i Stoel (2001) primjecuju kako potrosaci smatraju da su proizvodi
proizvedeni u visoko razvijenim zemljama visoke kvalitete. I u Hrvatskoj smo
svjedoci ovakvim stajali$tima, pa se nerijetko mogu ¢uti pozitivni komentari na
kvalitetu proizvoda visoko razvijenih zemalja, primjerice automobila iz Njemacke
ili ¢okolada iz Svicarske.

1.1. Globalizacija i medunarodni marketing

Globalizacijski procesi u velikoj mjeri i na razlicite nacine utje¢u na ponasanje
potrosaca, te time i na medunarodni marketing.
Held (1999) smatra kako globalizaciju ¢ine cetiri vrste promjena:

® globalizacija obuhvaca protezanje socijalnih, ekonomskih i politickih
aktivnosti preko granica drzava, regija i kontinenata;

® globalizacija je obiljeZena jacanjem tj. rastu¢om vazno$¢u medusobne
povezanosti i protoka trgovine, roba i kapitala, ali i kulture i samih ljudi;

® globalizacija moze biti povezana sa ubrzavanjem globalnih procesa i
uzajamnog djelovanja;

® jaCanje i ubrzanje globalnih interakcija moze biti povezano s njihovim sve
znacajnijim utjecajem na fluidnost granica izmedu lokalnih i globalnih
dogadanja.

Kao $to je Held (1999) naveo, globalizacija je, izmedu ostalog, prouzrokovala
brzi protok trgovine, robe i kapitala, ali i konvergencije kulture samih ljudi.
Posebno je vazno naglasiti ovo potonje, kulture samih ljudi, jer u tom globalnom
sjedinjenju kultura vrlo vjerojatno i jest klju¢ sve manje prisutnosti nacionalnog
identiteta ali i visokog vrednovanja vlastite kulture, ali i gospodarstva od tudeg.
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1.1. Ponasanje potrosaca prilikom kupovine proizvoda

Na ponasanje potrosaca utje¢e veliki broj ¢imbenika. Prema Leko Simié
(2001), glavni faktori kod donosenja odluke o kupovini proizvoda su sljedeci:

® brend (ime) proizvoda na temelju kojeg se kreira i imidz samog proizvoda
te potrosaceva percepcija kvalitete samog proizvoda;

® ime i imidZ prodajnog mjesta takoder moze stvoriti dobar imidz i
percepciju visoke kvalitete proizvoda, ukoliko prodajno mjesto prati
trendove, inovativno je i razvija dobre odnose sa kupcima;

® procjena bitnih karakteristika proizvoda za potrosaca;

® cijena, koja je vrlo vazna iz vi$e razloga, primjerice kupovne mo¢i, zivotnog
stila te kod dono$enja odluke o Zrtvovanju, hoce li se, recimo, odreci
ljetovanja radi kupovine kvalitetnog automobila.

Leko Simi¢ (2001) nadalje navodi kako se na temelju prethodno navedenih
faktora moze napraviti i analiza izbora proizvoda izmedu uvezenih i domacih
proizvoda. Provedeno istrazivanje pokazalo je da zemlja porijekla igra vecu ulogu
u percepciji kvalitete proizvoda od cijene ili brenda proizvoda te je relativno
najznacajnije upravo kod prehrambenih proizvoda.

1.2. Potrosacki etnocentrizam

Na podrudju zemalja bivse Jugoslavije provedeno je nekoliko istrazivanja
po pitanju utjecaja potrosackog etnocentrizma na ponasanje potrosaca prilikom
kupovine: Vida i Damjan (2000), Leko Simié¢ (2001), Ljubi¢, Kesi¢, Pavlovi¢ i
Marki¢ (2002), Kesi¢, Rajh, Ozreti¢ i Dosen (2004), Reardon, Miller, Vida
i Kim (2005), Cutura (2006), Dmitrovi¢ i Vida (2007), Dmitrovi¢, Vida i
Reardon (2009), dok su Ozreti¢-Dosen i Piri-Rajh (2001) ispitivali utjecaj socio-
psiholoskih c¢imbenika kao $to su patriotizam, konzervatizam/liberalizam,
kolektivizam/individualizam i kulturna ovisnost s jedne strane, te demografskih
¢imbenika na etnocentrizam s druge strane.

Rezultati istrazivanja Mati¢a (2013), utvrdili su negativhu povezanost
etnocentrizma i kulturne otvorenosti te pozitivnu korelaciju izmedu etnocentrizma
i patriotizma, konzervatizma/liberalizma i kolektivizma/individualizma. Takoder
su ukazali da ¢e mladi potrosaci s vi§im stupnjem obrazovanja i primanjima
iskazivati nizu razinu etnocentrizma (Ozreti¢-Dos$en, 2005). S obzirom na socio-
demografske utjecaje, Mati¢ (2012) je ukazala na veliki broj istrazivanja koja
pokazuju da su stariji potrosaci skloniji etnocentricnom kupovnom ponasanju
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u odnosu na mladu populaciju tj. tendencije potrosackog etnocentrizma rastu
istodobno s rastom faktora starosti. I istrazivanje Nui¢ (2020) pokazalo je da
su stariji potrosaci etnocentri¢niji od mladih, te da Zene pokazuju visi stupanj
etnocentrizma nego muskarci. Neka istrazivanja pokazuju da porastom razine
obrazovanja dolazi do pada tradicionalnih i konzervativnih stavova koji se ti¢u
podjele uloga izmedu muskaraca i zena, homofobije i autoritarizma, a u konacnici
i potrosackog etnocentrizma (Meeusen, Vroom i Hooghe, 2013), no u nekima
ta veza nije ustanovljena (Hamelin et al. 2011). S obzirom na mjesto stanovanja
(urbano vs. ruralno) istrazivanje za prehrambene proizvode u Poljskoj (Bryla,
2021) pokazalo je da ne postoje znacajne razlike u razini etnocentrizma, dok je
nedavna studija na primjeru alkoholnog pi¢a u Madarskoj (Maro et al., 2023)
pokazala da stanovnici ruralnih podru¢ja iskazuju visu razinu etnocentrizma.

2. ISTRAZIVANJE
2.1. Opis istraZivanja

Glavna svrha istrazivanja u ovom radu je ustanoviti povezanost izmedu
pojedinih ekonomskih, demografskih i socijalnih obiljezja potrosaca s njihovom
sklonosti etnocentrizmu. U ovom istrazivanju sudjelovale su 102 osobe s
podrucdja Osjecko-baranjske Zupanije, u dobi od 18-65 godina. Instrumenti
koji su se koristili u ovom istrazivanju su samostalno osmisljen upitnik autora
o demografskim, ekonomskim i socijalno - psiholoskim obiljezjima ispitanika,
te set pitanja po CETSCALE, mjernom instrumentu koju su osmislili Shimp i
Sharma (1987), a koja se sastoji od niza ponudenih tvrdnji na koje su ispitanici
zamoljeni odgovoriti sa brojevima od 1 do 5 pri ¢emu je 1 oznacavalo potpuno
neslaganje, a 5 potpuno slaganje sa navedenim tvrdnjama. Navedena skala je
zapravo glavni instrument za utvrdivanje razine etnocentrizma kod ispitanika
u ovom istrazivanju. Istrazivanje je provedeno od 8. do 18. lipnja 2023. godine,
sudjelovanje je bilo isklju¢ivo dobrovoljno, a ispitanici su zamoljeni sudjelovati u
istrazivanju uglavnom online, putem raznih drustvenih mreza.

Kako je ranije u uvodu navedeno, na temelju rezultata prethodnih istrazivanja,
postavljaju se slijedece Cetiri hipoteze:

H1: Ljudi srednje i starije Zivotne dobi sklonije su etnocentrizmu od onih
mlade dobi.

H2: Potrosa¢i koji zZive na podrucju sela i okolice grada skloniji su
etnocentrizmu od potrosaca koji Zive na podrudju grada.

H3: Osobe Zenskog spola viSe su etnocentri¢ne od osoba muskog spola.

H4: Etnocentrizmu su manje skloni visokoobrazovani ljudi.
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2.2.Uzorak

U istrazivanju je sudjelovalo ukupno 102 ispitanika. Ispitanici su podijeljeni
u 5 dobnih skupina: od 18 do 25 godina, od 26 do 35 godina, od 36 do 45 godina,
0d 46 do 55 godina te od 56 do 65 godina. Najve¢i broj ispitanika, njih 35 odnosno
34% pripada skupini od 26-35 godina. Ukupno 20%, odnosno 21 ispitanik pripada
dobnoj skupini od 46- 55 godina. Njih 20 ili 20% pripada skupini od 36-45 godina,
16 odnosno 16% pripada dobnoj skupini od 56 do 65 godina, a 10 ispitanika,
odnosno 10% pripada skupini od 18-25 godina.

U istrazivanju su sudjelovale uglavnom osobe Zenskog spola, njih 69 odnosno
68%.

Glede podrucja stanovanja, 73% odnosno 75 ispitanika stanuje u gradu, njih
16% odnosno 16 u prigradskim naseljima, te 11 odnosno 11% na selu.

Najveci broj ispitanika, njih 57 odnosno 56% ima zavrSenu srednju skolu.
Diplomski studij zavrsilo je njih 29 odnosno 28%. Preddiplomski studij zavrsilo
je njih 11 odnosno 11%, a poslijediplomski studij zavrsilo je 5% odnosno 5
ispitanika. Niti jedan ispitanik nema status nezavrsene ili zavrSene osnovne gkole.

2.3. Rezultati istraZivanja

Kao pokazatelji razine etnocentri¢nosti potrosaca ispitivala se percipirana
otvorenost prema drugim kulturama, ucestalost putovanja u druge zemlje te
preferencije za kupovinu domacih proizvoda. Grafikon 1. pokazuje otvorenost
prema drugim kulturama.

Cak 75%, odnosno 77 ispitanika odgovorilo je kako smatra da su otvoreni
prema upoznavanju drugih kultura. Djelomicno je otvoreno 24% odnosno njih 24,
dok 1% odnosno samo jedan ispitanik smatra da nije otvoren prema upoznavanju
drugih kultura. Pozitivna percepcija vlastite otvorenosti prema drugim kulturama
znadi i nizu razinu etnocentrizma.

184



Mateja Pavlinusi¢, Mirna Leko Simi¢
POTROSACKI ETNOCENTRIZAM (179-196)

Grafikon 1. Percepcija osobne otvorenosti prema drugim kulturama

Otvorenost prema drugim

Djelomicno kulturama:
24%

mDa
m Ne

m Djelomicno

Izvor: Vlastita obrada.

Druga tvrdnja koja se ispitivala bila je vezana uz ucestalost putovanja u druge
drzave. Pretpostavka je da su osobe koje cesto putuju u druge drzave izloZenije
iskustvima sa stranim proizvodima te stoga manje etnocentri¢ne. Grafikon 2.
prikazuje dobivene rezultate.

Grafikon 2. Ucestalost putovanja u druge drzave

Nep";';'m Uéestalost putovanja u strane
et driave: lJr;eed;:m godisnje ili
cesce ® Ne putuje u strane

22% drzave
m Nekoliko puta

godisnje ili ¢esce

Ne putuje u Jednom
strane godisnje ili
drzave riede

8% 70%

Izvor: Vlastita obrada.

Velika vecina, ukupno 70%, odnosno 71 ispitanik u strane drzave putuje
rijetko, odnosno jednom godisnje ili rjede. 8% odnosno 8 ispitanika uopce ne
putuje u strane drzave, dok njih 23 odnosno 22% u strane drzave putuje jednom
godisnje ili CeSce. Rezultati provedenog istrazivanja se svakako moraju staviti
u kontekst pandemijskih ogranicenja koja su vladala u posljednje tri godine.
Grafikon 3. prikazuje preferencije kupovine domacih proizvoda.
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Grafikon 3. Preferencije kupovine domac¢ih proizvoda

Preferiranje kupovine domacih
proizvoda:

Zemlja Da,ukoliko
porijekla su jeftiniji
nije bitna 33%

18%

M Da,ukoliko su jeftiniji
m Da,uvijek

Da,uvijek m Zemlja porijekla nije bitna
49%

Izvor: Vlastita obrada.

Uocljivo je davanje prednosti domacim naspram uvoznih proizvoda. Ukupno
49% ispitanika, odnosno njih 49 odgovorilo je kako uvijek preferiraju kupiti domaci
proizvod. Njih 33 odnosno 33% odgovorilo je kako daju prednost domacim
proizvodima samo ukoliko su jeftiniji, a njih 18 odnosno 18% odgovorilo je kako
im zemlja porijekla nije bitna.

Mjernim instrumentom CETSCALE ispitane su razine potrosackog
etnocentrizma kod ispitanika kroz 10 ponudenih tvrdnji. Ispitanici su odgovarali
na pitanja Likertovom skalom koja se temelji na ocjenama od 1 do 5, a znacenje
ocjena je slijedece:

Ocjena 1: U potpunosti se ne slazem

Ocjena 2: Uglavnom se ne slazem

Ocjena 3: Niti se slazem, niti se ne slazem

Ocjena 4: Uglavnom se slazem

Ocjena 5: U potpunosti se slazem sa navedenom tvrdnjom.

Slaganje ili neslaganje s navedenim tvrdnjama bit ¢e prikazano u nastavku
Tablicom 1. S prvom tvrdnjom, Hrvati bi uvijek trebali kupovati domace proizvode u
potpunosti ili djelomicno se ne slaze 14,7% ispitanika, u potpunosti ili djelomi¢no
se slaze njih 57,8%, a 27,5% ispitanika je neodlu¢no. I kod svih ostalih stavki
CETSCALE-a iskazuje se slican odnos, a ukupna prosjecna vrijednost rezultata
iznosi 3.61, $to ukazuje na prosje¢nu razinu etnocentrizma. Najvecu prosjecnu
ocjenu ispitanici su dali tvrdnji da kupovinom domacih proizvoda pove¢avamo
zaposlenost (3.9), a najnizu tvrdnji da Hrvati ne bi trebali kupovati uvozne
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proizvode jer time nanose Stetu domacem gospodarstvu i ¢ine nezaposlenost
ve¢om (3.3). Vidljivo je da je raspon ocjena relativno mali, i da se kre¢u oko

prosjeka.
Tablica 1. CETSCALE rezultati

TVRDNJA 1 2 3 4 5
1. Hrvati bi uvijek trebali kupovati
hrvatske proizvode. 7 8 28 34 25
2. Uvorziti treba samo one proizvode
koji nisu dostupni u Hrvatskoj. 4 10 19 32 37
3. Kupovinom domacih proizvoda 8 6 14 30 0
¢inimo zaposlenost ve¢om.
4. Hrvatski proizvodi kao prvi i 3 2 30 2% 2%
posljednji izbor.
5. Hrvati ne bi trebali kupovati
uvozne proizvode jer time nanose
$tetu domacem gospodarstvu i ¢ine ? 13 34 24 2
nezaposlenost ve¢om.
6. Mozda ¢e me dugoro¢no kostati
vise, ali odabirem kupovati domace 6 13 27 32 24
proizvode.
7. Hrvatski proizvodi su uvijek 12 4 27 3 27
najbolji izbor.
8. Koli¢inu uvezenih proizvoda treba 8 9 2 34 29

ograniciti.

9. Inozemne proizvode treba visoko
oporezivati da bi se smanjio njihov 11 12 29 25 25
uvoz u Hrvatsku.

10. Trebamo kupovati proizvode
proizvedene u Hrvatskoj, umjesto da
dopustamo da se druge zemlje bogate
na nas racun.

Izvor: Vlastita obrada.

2.4. Testiranje hipoteza

Na temelju analize dosadasnjih istrazivanja u radu su postavljene Cetiri
hipoteze. Hipotezom 1 pretpostavilo se kako su ljudi srednje i starije zivotne dobi
sklonije etnocentrizmu od onih mlade dobi. Rezultati ove analize prikazani su na
Grafikonu 4.
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Grafikon 4. Preferiranje kupovine domacih proizvoda s obzirom na dob

Preferiranje kupovine domacih
proizvoda u odnosu na dob:

m 18-35 godina
m 36-65 godina

Izvor: Vlastita obrada.

Iz Grafikona 4. vidljivo je kako prvu hipotezu ovim istrazivanjem mozemo
potvrditi. Od 49 ispitanika, koliko ih je odgovorilo kako ¢e uvijek dati prednost
kupovini domaceg proizvoda, njih 30, odnosno 61% srednje je i starije Zivotne
dobi, dok je onih mlade dobi 19 (39%). Ovu pretpostavku potvrduju i odgovori
iz CETSCALE, gdje je od 59 ispitanika koji su za tvrdnju ‘Hrvati bi uvijek trebali
kupovati hrvatske proizvode’ kako se uglavnom ili potpuno slaze odgovorilo
66% (njih 39) ispitanika srednje i starije zivotne dobi, dok je istom ocjenom
tvrdnju ocijenilo 20 odnosno 39% ispitanika mlade Zivotne dobi. Hipotezom
2 pretpostavilo se kako su potrosaci koji stanuju na podrucju sela i prigradskih
naselja skloniji etnocentrizmu od onih koji stanuju na podrudju grada. Grafikon 5.
prikazuje rezultate ovog dijela istrazivanja.

Iz Grafikona 5. vidljivo je kako je najvi$e potrosaca koji prednost daju kupovini
domacih proizvoda sa podru¢ja grada - od ukupno 49 njih 32 (65%). 1z okolice
grada njih je 9 (18%), a sa sela njih 8, odnosno 16%. Prema ovim rezultatima, ¢ini
se kako ovu hipotezu trebamo odbaciti jer kupovinu domacih proizvoda najvise
preferiraju potrosaci iz grada. Medutim, s obzirom na veliki jaz izmedu broja
ispitanika sa sela i iz okolice grada te iz grada, ovaj podatak ne mozemo smatrati
relevantnim. Naime, od ukupnog broja ispitanika (102), ¢ak 75 ispitanika je iz
grada, dok ih je sa sela i iz okolice grada tek 27, to¢nije njih 16 iz okolice grada te
njih 11 sa sela. S obzirom na navedeno, ovu hipotezu samo na osnovu ove analize
ne mozemo niti prihvatiti, niti odbaciti te je potrebno uciniti detaljniju analizu,
$to je prikazano u nastavku. Grafikoni 6., 7. i 8. prikazuju rezultate ovog dijela
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istrazivanja za svaku skupinu potrosaca s odredenog podrucja (grad, prigradsko
naselje, selo) zasebno.

Grafikon 5. Preferiranje kupovine domacih proizvoda s obzirom na mjesto
stanovanja

Preferiranje kupovine domacih proizvoda
u odnosu na podrucje stanovanja:

U okolici grada

19% ”
WU gradu
M Na selu
Na selu m U okolici grada

16%

Izvor: Vlastita obrada.
Grafikon 6. Preferiranje kupovine domacih proizvoda - potro$aci iz grada

Preferiranje kupovine domacih proizvoda;
potrosaci iz grada:

Nije mi bitan
proizvodac
24%

DERTIVITETS
43%

MW Da,uvijek
m Da,samo ako ¢u prodi jetinije

D sateio: ako 4 ™ Nije mi bitan proizvodac

proci jetinije
33%

Izvor: Vlastita obrada.
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Grafikon 7. Preferiranje kupovine domacih proizvoda - potrosaci iz prigradskih
naselja

Preferiranje kupovine domacih proizvoda;
potrosaci iz okolice grada:

Nije mi bitan
proizvodac
6%

M Da, uvijek

m Da, samo ako ¢u proci
jeftinije
Da, samo ako g ® Nije mi bitan proizvodac
€u proci
jeftinije
38% 8 Da, uvijek
) 56%

Izvor: Vlastita obrada.
Grafikon 8. Preferiranje kupovine domacih proizvoda - potrosaci iz ruralnih

podrudja

Preferiranje kupovine domacih
aizvoda; potrosaci sa sela:

Nije mi bitan

proizvodac
9%
M Da, uvijek
Da, samo ako m Da, samo ako ¢u proci
¢u proci jetinije
jetinije
18%

fl Da, uvijek
73%

Izvor: Vlastita obrada.

Detaljnijom analizom prema potro$acima s pojedinih podrucja stanovanja

ipak se dolazi do drugacijih zakljucaka. Rezultati pokazuju kako ¢e domaci
proizvod uvijek izabrati 43% potro$aca iz grada, 56% potrosaca iz okolice grada,

te najviSe njih, odnosno 73% potrosaca sa sela. Stoga se ova hipoteza, analizirajuci

odgovore pojedina¢no po podrucjima stanovanja, moze prihvatiti. Hipotezom 3

pretpostavilo se kako su osobe Zenskog spola vise etnocentri¢ne od osoba muskog

spola. Grafikon 8. prikazuje razlike u preferiranju kupovine domacih proizvoda s
obzirom na spol ispitanika.
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Grafikon 9. Preferiranje kupovine domacih proizvoda s obzirom na spol

Preferiranje domacih proizvoda u
odnosu na spol:

Muski spol
37%

m Zenski spol

| Zenski spol B Muski spol
63%

Izvor: Vlastita obrada.

Kao $to je vidljivo iz Grafikona 9., i ova se hipoteza moze prihvatiti. Od 49
ispitanika koji su odgovorili kako bi uvijek dali prednost domac¢im proizvodima,
njih 32 odnosno 63% je zenskog spola, dok je njih 19 odnosno 37% muskog spola.
Navedenu pretpostavku moze se provjeriti i CETSCALE skalom, takoder prvom
tvrdnjom, kako bi Hrvati uvijek trebali kupovati hrvatske proizvode.

Grafikon 10. Slaganje o kupovini hrvatskih proizvoda s obzirom na spol
Slaganje sa tvrdnjom da bi Hrvati uvijek

trebali kupovati hrvatske proizvode u
odnosu na spol:

Muski spol
34%

m Zenski spol

= Muski spol

Zenski spol
66%

Izvor: Vlastita obrada.

Vidljivo je kako stav da bi Hrvati uvijek trebali kupovati hrvatske proizvode
zauzimaju uglavnom osobe Zenskog spola, njih 30 (66%). Muskih osoba koje se
slazu sa navedenom tvrdnjom je 20, odnosno 34%.

Hipotezom 4 pretpostavilo se kako su etnocentrizmu manje skloni
visokoobrazovani ljudi. Rezultati ove analize prikazani su na Grafikonu 10.
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Grafikon 11. Preferiranje kupovine domacih proizvoda s obzirom na razinu
obrazovanja.
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Izvor: Vlastita obrada.

Kako je vidljivo na Grafikonu 10. navedenu pretpostavku ne mozemo
niti prihvatiti, niti odbaciti. Razlog tomu je $to od 49 ispitanika koji preferiraju
kupovinu domacih proizvoda podjednak broj ima visoko (njih 24 ili 49%) i nisko
ili srednje obrazovanje (njih 25 ili 51%).

Ovaj zaklju¢ak potvrduje i CETSCALE skala, gdje se s tvrdnjom kako bi
Hrvati trebali kupovati hrvatske proizvode slaze podjednak broj visokoobrazovanih
(29 ili 49%) i srednje/nisko (30 ili 51%) obrazovanih ljudi.

3. RASPRAVA

Rezultati istrazivanja pokazali su kako je razina etnocentrizma u Osjecko-
baranjskojzupanijiprili¢cnovisoka. ZagotovosvetvrdnjeizCETSCALEinstrumenta,
da se uglavnom ili potpuno slaze odgovorilo je u prosjeku 60% ispitanika, odnosno
njih 60% mozemo smarati visokoetnocentri¢nima. Indiferentno, odnosno niti se
slaze niti ne slaze je 25% ispitanika, dakle njih 25% je prosjecno etnocentri¢no,
dok je onih koji se u potpunosti ili uglavnom ne slazu sa navedenim tvrdnjama
15%, odnosno 15% ispitanika moze se smatrati neetnocentricnima. Nadalje,
ispitivanjem odredenih demografskih obiljezja i njihovih povezanosti sa razinom
etnocentrizma, dolazi se do zakljucka kako su dob i spol, ali i podru¢je stanovanja
znacajno povezani s razinom potrosackog etnocentrizma, dok razina obrazovanja
nije. Takoder, socijalni faktor otvorenosti prema upoznavanju drugih kultura ne
odreduje razinu etnocentrizma u smislu da su osobe koje rado upoznaju tude
kulture manje etnocentri¢ne. To pokazuje podatak da se najveci dio ispitanika,
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njih 75% smatra otvorenima prema drugim kulturama. Za ucestalost putovanja
u strane zemlje moZe se pretpostaviti kako je povezano sa etnocentrizmom jer tek
22.5% ispitanika putuje van zemlje minimalno jednom godi$nje. S druge strane,
ne znamo razloge putovanja ili ne putovanja u strane zemlje, niti se sa sigurnos¢u
moze tvrditi da svi koji putuju, putuju zbog upoznavanja drugih kultura, niti se
moze tvrditi da ne putuju ispitanici koji to ne zele. Puno je razloga zbog kojih tomu
moze biti tako, primjerice losa financijska situacija ili nedostatak vremena.

Zanimljivo je usporediti ovo istrazivanje s podrucja Osjecko baranjske
zupanijje sa slicnim provedenim na podrudju Splitsko-dalmatinske Zupanije
(Tucak, 2017). Ono je utvrdilo da na podruéju Splitsko-dalmatinske Zupanije
vi$a razina etnocentrizma prisutnija kod osoba muskog spola te kod osoba viSeg
obrazovanja. Takoder, navedenim istrazivanjem utvrdeno je kako osobe mlade
zivotne dobi (19-28 godina) pokazuju najvisu razinu potrosackog etnocentrizma,
dok su osobe u dobi izmedu 49 1 69 godina pokazale najnizu razinu etnocentrizma,
$to su rezultati bitno druk¢iji od onih dobivenih ovim istrazivanjem. Vidljivo je
kako se utjecaj odredenih demografskih obiljezja na razinu etnocentrizma bitno
razlikuje od podru¢ja do podrucja unutar Republike Hrvatske, §to otvara prostor
za neka dodatna dublja istrazivanja i usporedbe.

4. ZAKLJUCAK

Svrha ovog istrazivanja bila je utvrditi razinu potrosackog etnocentrizma
iz perspektive kupovanja prehrambenih proizvoda kod potrosaca sa podrucja
Osjecko-baranjske zupanije, ispitati demografska, ekonomska i socijalna obiljezja
ispitanika, a neka od njih i povezati sa razinom etnocentrizma kod istih, kao $to su
spol, dob, mjesto stanovanja i razina obrazovanja.

Rezultati istrazivanja pokazuju prili¢no visoku razinu etnocentrizma pri
odabiru prehrambenih proizvoda potrosaca s podrucja Osjecko-baranjske
zupanije, te pokazuju znacajnu korelaciju kod tri od cetiri ispitana socio-
demografska obiljezja s razinom etnocentrizma kod potrosaca; dobi, podrucja
stanovanja i spola. Tako se dolazi do zakljucka kako su etnocentrizmu sklonije
osobe srednje i starije zivotne dobi od onih mlade dobi. Takoder, rezultati pokazuju
kako su osobe zenskog spola vise etnocentri¢ne od osoba muskog spola, te kako su
osobe koje stanuju na podrudju sela ili okolice grada vise etnocentri¢ne od osoba
koje stanuju na podrucju grada.

Prema misljenju autora, ograniCenja ovog istraZivanja su relativno mali
uzorak i nacin distribucije upitnika koja se odvijala online putem $to je bitno
ogranicilo mogu¢nost sudjelovanja starije populacije te potro$aca sa sela, koji se na
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nas$em podrudju slabije sluze drustvenim mrezama. Prema podacima sa zadnjeg
popisa stanovnistva u RH koje je objavio Drzavni zavod za statistiku (dzs.gov.hr),
na podrucju Osjecko-baranjske zupanije stanuje 258 026 stanovnika. Uzevsi taj
podatak u obzir, zakljucuje se kako je uzorak iz ovog istrazivanja obuhvatio samo
0,04% stanovnistva navedene zupanije te se rezultati nikako ne mogu generalizirati.

Preporuka za naredna istrazivanja je ispitati vece uzorke pojedinih dobnih
skupina i raditi daljnje usporedbe s drugim podrucjima na teritoriju Republike
Hrvatske.
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Sazetak: Mjera zatvaranja (engl. lockdown) zbog proglasene pandemije
COVID-19 uzrokovala je smanjenje gotovo svih gospodarskih aktivnosti te dovela do
brojnih trZisnih poremecaja, posebno u djelovanju opskrbnih lanaca. Automobilska
industrija, kao jedna od najsnaznijih i najvecih industrija u svijetu te industrija koja
uz sebe veze i mnostvo drugih industrija, pretrpjela je takoder velike gubitke. U ovom
radu analiziraju se tako poremecaji u djelovanju poduzeca automobilske industrije
u Europskoj uniji za vrijeme mjera ogranicenja poslovanja. Predmet analize su
proizvodaci koji proizvode automobile koji su pristupacni, pouzdani te dostupni Siroj
javnosti: Volkswagen Grupa, Stellantis, Renault Grupa, BMW Grupa te Mercedes-
Benz. U radu se potvrduje temeljna hipoteza o znacajnim negativnim ucincima
na poslovanje poduzeéa automobilske industrije u EU za vrijeme ogranicenja
gospodarskih aktivnosti na temelju analize njihove ponude i potraznje; troskova,
prihoda i dobiti; stupnja zaposlenosti, odnosno broja zaposlenika; te ulaganja u
istraZivanje i razvoj. Rezultati ukazuju na vaznost prezentiranja opsezne analize
troskova i koristi uvodenja mjera od strane drzava, odnosno regulacijskih tijela.

Kljucne rijeci: analiza trziSta, automobilska industrija, EU, mjere zatvaranja
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UVOD

Automobilska industrija jedna je od najpropulzivnijih industrijskih grana
koja seisama izuzetno brzo razvija. To je industrija koja se bavi dizajnom, razvojem
i proizvodnjom motornih vozila, a ¢iji razvoj ovisi o drugim industrijama kao
$to su industrija celika, stakla, gume, poluvodica i sl. i njihovom razvoju (Roy
et al,, 2021). Stoga je dinamika procesa stvaranja vrijednosti u automobilskoj
industriji ovisna o uc¢inkovitosti opskrbnih lanaca (Hendalianpour et al., 2019).
To je takoder industrija s visokim stopama ulaganja u istrazivanje i razvoj u
svrhu razvoja novih tehnologija i njihove implementacije u konac¢ni proizvod u
smislu povecanja njegove dodane vrijednosti, u zadnje vrijeme posebno u smislu
ulaganja u razvoj umjetne inteligencije (Koricanac, 2021). Stoga je automobilske
industrija jedan od klju¢nih ¢imbenika ekonomskog rasta i razvoja u drzavama i
regijama u kojima je pozicionirana (Chowdhury i Chatterjee, 2020). Poremecaji
unutar industrije, odnosno u poduze¢ima koja se bave proizvodnjom motornih
vozila, ali i poremecaji u drugim industrijama, odnosno kompleksnim opskrbnim
lancima, pogubno djeluju na dinamiku procesa stvaranja vrijednosti. To mogu
biti poremecaji poput losih prognoza potraznje, Strajkova, pozara, ali i prirodnih
nepogoda poput poplava, zemljotresa, uragana i slicno. Svaki poremecaj u bilo
kojem dijelu procesa stvaranja vrijednosti moze dovesti do nesagledivih posljedica
po stvaranje kona¢noga proizvoda ne samo zbog kasnjenja i zastoja, nego i zbog
poremecaja u buduc¢im narudzbama.

Mjere koje su poduzimale drzavne vlasti nakon proglasene pandemije
COVID-19 dovele su do disrupcije gospodarskih aktivnosti i nesagledivih
posljedica u smislu poremecaja opskrbnih lanaca, $to je posebno pogodilo
automobilsku industriju (Ghadir, 2022). U ovom radu analiziraju se stoga
poremecaji u procesu stvaranja vrijednosti pet vodecih europskih proizvodaca
automobila prema ostvarenom prihodu od prodaje u 2022. godini nastali kao
posljedica uvedene mjere zatvaranja (engl. lockdown) za vrijeme proglasene
pandemije COVID-19. Suocena s ovako drasticnom mjerom, poduzeca su
morala prekinuti ili znacajno smanjiti svoju proizvodnju, ali i suoditi se s
poremecajima opskrbnoga lanca koji su se s vremenom multiplicirali i doveli
do znacajne neizvjesnosti odrzivosti postoje¢ih proizvodnih kapaciteta, ali i
razvojnih planova. U ovom radu tako se potvrduje temeljna hipoteza: poremecaji
zbog zatvaranja, odnosno onemogucavanja gospodarskih aktivnosti doveli su do
znacajnih negativnih ucinaka na poslovanje poduzec¢a automobilske industrije u
EU. Pritom se u smislu pomo¢nih hipoteza dokazuje negativan u¢inak ovih mjera
na 1) ponudu i potraznju u automobilskoj industriji u EU; 2) troskove, prihode i
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dobit poduzeca; 3) stupanj zaposlenosti, odnosno broj zaposlenika; te 4) ulaganja
u istrazivanje i razvoj. Ove hipoteze odrazavaju i ciljeve rada sa svrhom poticanja
drzava i vlada, odnosno regulative, da prilikom donosenja mjera u svakoj situaciji
naprave iscrpnu analizu troskova i koristi (engl. cost-benefit analiza) kako bi
se na temelju podataka i procjena, odnosno prognoza koristenjem metode
scenarijskoga planiranja, mogla ocijeniti uc¢inkovitost mjera, odnosno njihove
posljedice na razne, a posebno gospodarske dionike, kako kratkoro¢ne tako i
dugorocne prirode.

1. TRZISTE AUTOMOBILSKE INDUSTRIJE EUROPSKE
UNIJE

Proizvodaci automobila u Europskoj uniji poznati su po visokoj kvaliteti
automobila, njihovom dizajnu te inovacijama i razvoju tehnologije. Po tome su
posebno poznati Rolls Royce, Ferrari, Porsche, Mercedes-Benz, BMW i Audi. Broj
proizvodaca automobila u Europskoj uniji je velik. Tako u Austriji postoje Magna
Steyr i Puch, u Belgiji Giller i Van Hool, u Bugarskoj Litex i SIN, u Danskoj Zenvo,
u Finskoj Valmet Automotive, Toroidion, Electric Raceabout i Sisu Auto, u Latviji
Dartz, u Nizozemskoj Burton, Carver, DAF i Dakar, u Poljskoj AMZ, Arrinera i
Solaris, u Rumunjskoj Dacia i ROMAN, u Ceskoj Skoda Auto, Avia i Kaipan, u
Svedskoj Koenigsegg, Scania i Volvo, a u Spanjolskoj Aspid, Cupra i SEAT.

U europskoj automobilskoj industriji moze se uoditi trend konsolidacije,
odnosno udruzivanja u smislu postojanja holdinga gdje jedno drustvo drzi vecinski
dio udjela u drugim drustvima. Volkswagen Grupa je osnovana 1937. godine kako
bi masovno proizvodila automobile s niskom cijenom, odnosno ,,automobile za
ljude®. Ona je 1965. godine preuzela Audi od Daimler-Benza, a kasnije, u 90-im
godinama 20. stoljeca, kupila je SEAT i Skodu. BMW je osnovan 1916. godine
kao proizvoda¢ zrakoplovnih motora, no 1920-ih godina je poceo proizvoditi
automobile, a 1994. godine je preuzeo British Rover Group s markama Rover,
MG, Mini i Land Rover, no od 2000. godine nadalje u vlasni$tvu je zadrzao samo
Mini. Renault Grupa formirana je 1996. godine, a ¢ine je Renault, Dacia i Alpine.
Stellantis, kao najmlada grupacija proizvodaca automobila, osnovana je 2021.
godine spajanjem talijansko-americkoga Fiat Chrysler Automobiles i francuske
PSA grupe (Peugeot, Citroén).

Predmet analize ovoga rada su proizvodaci koji proizvode automobile
koji su pristupacni, pouzdani te dostupni $iroj javnosti. U tu kategoriju spadaju
Volkswagen Grupa koja u svom vlasni§tvu ima marke Volkswagen, Audi,
Skoda, Seat (uklju¢uju¢i Cupru), Porsche, Bentley i Lamborghini; Stellantis kao
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multinacionalna korporacija proizvodaca automobila koja uklju¢uje Peugeot,
Opel, Fiat, Citroén, DS, Lancia, Alfa Romeo i Maserati; Renault Grupa koja
proizvodi vozila kao tri robne marke: Renault, Dacia i Alpine; BMW Grupa
koji proizvodi BMW i Mini te Mercedes-Benz s Mercedesom i Smartom. Tako
su predmetom analize 18 proizvodaca automobila, isklju¢ujuéi Porsche, Bentley,
Lamborghini i Maserati s obzirom da su to proizvodaci luksuznih vozila i nisu
cjenovno pristupacni te dostupni $iroj javnosti, dok se Alpine isklju¢uje zbog
njihove orijentacije na sportske i trkace automobile i spada pod Renault Sport.

U nastavku se utvrduje razine koncentracije u automobilskoj industriji EU.
Pritom se koriste mjere koncentracijskoga omjera cetiri poduzeca i Herfindhal-
Hirshmanov indeks. Koncentracijski omjer ili indeks mjeri koliko su od ukupno
stvorenog outputa u nekoj industriji proizvela najveca poduzeca (Rupci¢, 2016;
195-196). Koncentracijski omjer cetiri poduzeéa (C4) prikazuje odnos izmedu
zbroja prodaje Cetiri najveca poduzeca (S1-S4) i ukupne prodaje svih poduzeca
neke industrije (ST). U tu svrhu treba prikazati prihode od prodaje najvecih
europskih proizvodaca automobila u 2022. godini, $to prikazuje Tablica 1.

Tablica 1. Najveci europski proizvodaci automobila po prihodu od prodaje 2022.
godine (u milijardama dolara)

Proizvodaci automobila Prihodi od prodaje
Volkswagen Grupa 306.89
Mercedes-Benz 157.96
BMW Grupa 155.37
Stellantis 101.32
Renault Grupa 52.33

Izvor: Izrada autora prema “Top publicly trades automakers by revenue’. Dostupno
na: https://companiesmarketcap.com/automakers/largest-automakers-by-revenue/.
[05.06.2023.]

Ukupni prihod od prodaje svih analiziranih poduzeca (ST) iznosi 773.87
milijardi dolara pa koncentracijski omjer cetiri poduzeca iznosi kako slijedi:

C4 = (306.89+157.96+155.37+101.32)/773.87 = 721.54/773.87 = 0,9324

S obzirom da je koncentracijski omjer cetiri poduzeca, odnosno proizvodaca
automobila koji nude $iroko dostupne te pouzdane automobile, 0,9324 (93,24%),
moze se zakljuciti da je europsko trziste automobila jako koncentrirano jer cetiri
najveca poduzeca, odnosno grupe, stvaraju gotovo cijeli output, odnosno ostvaruju
vecinu prodaje u automobilskoj industriji na trzistu Europske unije. Iz podataka je
jasno da je rije¢ o vrlo koncentriranom oligopolistickom trzistu.
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Herfindahl-Hirschmanov indeks (HHI) dobije se zbrajanjem sume
kvadriranih trzi$nih udjela poduzec¢a neke industrije pomnozeno s 10.000 kako
bi se eliminirala potreba za decimalama (Rupci¢, 2016; 198). HH indeks za
proizvodace automobila u EU koji nude siroko dostupne te pouzdane automobile
moze se izracunati kako slijedi:

HHI= 10,000%((0,3769)2 + (0,2783)2 + (0,1438)2 + (0,1106)2 + (0,0904)2)

HHI = 10,000*(0,1421 + 0,0775 + 0,0207 + 0,01223 + 0,0082)

HHI = 10,000%0,26073

HHI= 2605,875

Herfindhal-Hirschmanov indeks poprima vrijednosti izmedu 1 i 10.000.
Ako indeks poprimi vrijednost 10.000, u industriji postoji samo jedno poduzece,
odnosno monopol, dok vrijednost 0 ukazuje na postojanje savrsene konkurencije.
Americ¢ko Ministarstvo pravosuda trziste klasificira na tri tipa: nekoncentrirano
trziste gdje je HHI ispod 1.500, umjereno koncentrirano trziste na kojem je
HHI izmedu 1.500 i 2.500 te trzista koja su visoko koncentrirana s indeksom
iznad 2.500 (Rup¢i¢, 2016; 199). S obzirom da je HHI u automobilskoj industriji
Europske unije 2.605,875, ona predstavlja visoko koncentrirano trziste koje
predvodi pet najvecih proizvodaca, odnosno holding grupa. Iako oba indeksa
(C4 i HH) ukazuju na koncentriranost europskoga trzidta automobila, dobiveni
rezultati isklju¢uju uvoz automobila na trziSte EU-a iz SAD-a, Japana i Kine te su
time prave razine koncentracije nize.

U nastavku se analiziraju trzi$niuvjeti u ovojindustriji. Trzi$ni uvjetise odnose
na odnos ponude i potraznje na nekom trzistu (Rupci¢, 2016; 203). Ako postoji
mala potraznja u odredenoj industriji, samo nekoliko poduze¢a moze opstati i
poslovati, dok velika potraznja omogucuje poslovanje vecega broja poduzeca koji
svojom proizvodnjom imaju resurse za zadovoljavanje te potraznje. Potraznja za
automobilima, kao trajnim potro$nim dobrima, ovisi o nizu ¢imbenika kao $to
su proizvodnja novih automobila, preferencijalne znacajke modela, postojanje
supstituta, niza cijena konkurenata, dostupni rabljeni automobili na trzistu i sl.
Na potraznju utje¢u makroekonomske promjene, kao $to su recesije ili krize, ali i
promjene dohotka potrosaca. Primjerice, ako se poveca cijena automobila, kupci
¢e odgovoriti odgodom kupnje novog automobila, kupnjom drugog tipa vozila s
prihvatljivijom cijenom ili kupnjom rabljenog vozila.

U prodaji automobila u Europskoj uniji prednjac¢i Volkswagen grupa
s 2,789.828 prodanih vozila u 2022. godini od kojih najve¢i udio prodanih
automobila ima upravo Volkswagen s 42,92%, a nakon njega slijede Audis 22,03%,
Skoda s 19,31% te SEAT (ukljuc¢ujuci Cupru) i ostali s manje od 15%. Nakon
Volkswagen Grupe, najvec¢u prodaju imao je Stellantis s 2,052. 543 prodanih
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automobila u 2022. godini, Renault Grupa s 1,061.560, BMW Grupa s 817.993
te Mercedes-Benz s 655.962 prodanih automobila (2022 (Full Year) Europe: Best-
Selling Car Manufacturers and Brands 2023).

Tako Volkswagen Grupa biljezi najve¢u prodaju automobila u 2022. godini,
najprodavaniji model je ipak bio Peugeot 208 koji spada pod Stellantis, s 206.816
prodanih modela, nakon njega je Dacia Sandero (Renault Grupa) s 200.550
prodanih modela te je na tre¢em mjestu bio Volkswagen T-Roc s 181.153 prodanih
vozila. Na cetvrtom mjestu je bio Fiat (Stellantis) s 179.863 prodanih modela, a
Volkswagen Golf je u odnosu na 2021. godinu, kada je imao najvecu prodaju,
pao na peto mjesto s 177.203 prodanih modela u 2022. godini (2022 (Full Year)
Europe: Top 50 Best-Selling Car Models 2023).

Trzista rabljenih automobila je u Europi veliko i atraktivno te je po prodaji
automobila sli¢no trzistu i prodaji novih automobila. U 2021. godini prodano je
32 milijuna rabljenih automobila. Od toga je 44% prodano po C2C (Customer
to Customer) sustavu, dok je 56% prodano preko trgovaca na malo koji su se
fokusirali na mlade automobile te automobile vise klase (Baranowski et al., 2023). S
obzirom na disrupciju na trzi$tu uzrokovanu mjerama zbog proglasene pandemije
COVID-19 i njenih posljedica, posebno poremecaja u opskrbnom lancu i
proizvodnje novih automobila, kupci su se okrenuli polovnim automobilima
proizvedenima prije ovoga razdoblja, a koji su bili lakse dostupni. S obzirom na
veliku potraznju za polovnim automobilima krajem 2020. godine i u 2021. godini,
cijena im je pocela rasti te se ve¢ u prva tri mjeseca 2020. godine povecala za 10%.
U prvom kvartalu 2022. godine, prosje¢na cijena polovnog vozila iznosila je 31.095
USD, dok je u zadnjem kvartalu 2022. godine pocela lagano opadati i iznosila je
29.533 USD (Pappas, 2022). Treba zakljuciti da automobilsku industriju u EU
obiljezava velika potraznja, ali dostatna i ponuda proizvodaca, osobito velikih
proizvodaca automobila u Europskoj uniji.

2. UTJECAJMJERE ZATVARANJA NA VODECE EUROPSKE
PROIZVODACE AUTOMOBILA

Mjere uvedene zbog proglasene pandemije COVID-19 znacajno su negativno
utjecale na ekonomskakretanja, aliiduboko promijenile drustvene aktivnosti (Kova¢
2021, str. 376). Automobilska industrija je bila posebno pogodena te je pretrpjela
gubitke zbog obaveze ogranicavanja svojih aktivnosti, ali i zbog poremecaja u
opskrbnim lancima koji su nastali zbog poremecaja rada drugih gospodarskih
subjekata. U nastavku se prikazuju ucinci mjera zatvaranja na poslovanje vodec¢ih
europskih proizvodaca automobila — Volkswagen Grupe, Stellantisa, BMW Grupe,
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Mercedes-Benza i Renault Grupe kroz analizu ponude i potraznje, poslovnoga
rezultata, stupnja zaposlenosti te ulaganja u istrazivanja i razvoj.

2.1. Utjecaj mjere zatvaranja na poslovne
rezultate Volkswagen Grupe

Poslovanje Volkswagen Grupe i njezinih marki bilo je snazno pogodeno
mjerama zbog proglasene pandemije COVID-19 u prvoj polovici 2020. godine.
Iako je proizvodnja automobila Volkswagen Grupe rasla tijekom godina, u 2020.
godini biljeZi se drasti¢an pad u odnosu na 2019. godinu, sto prikazuje Grafikon 1.
Volkswagen Grupa je tada zatvorila svoje tvornice u Slovackoj, Italiji i Portugalu,
kao i svoj najveci pogon u Wolfsburgu u Njemackoj zbog smanjivanja potraznje
te povecane nesigurnosti isporuke dijelova.

Proizvodnja automobila Volkswagen Grupe dosegla je vrhunac u 2018.
godini, s 11,081 milijuna proizvedenih automobila te otada biljezi pad. Drasti¢no
smanjenje proizvodnje od 17,77% dogodilo se 2020. godine. Tijekom 2022.
godine proizvodnja je pocela rasti, no nije dosegnula razinu prije uvedenih
mjera. S obzirom na popularnost njihovih vozila, isporuke automobila imale
su trend rasta do 2019. godine kada je Grupa isporucila najviSe automobila -
10,98 milijuna. U 2020. godini isporuke automobila smanjile su se za 15,21%
u odnosu na prethodnu godinu, a taj se trend nastavio i 2022. godine kada je
Grupa isporucila 8,26 milijuna automobila (Carlier, 2023) zbog i dalje prisutnih
poremecaja u proizvodnim procesima. Takva dinamika odrazila se i u njihovim
prihodima od prodaje, $to prikazuje Grafikon 2.

Grafikon 1. Proizvodnja automobila Volkswagen Grupe u razdoblju 2011.-2022. g. (u
milijunima komada)

12 4
10

o N b O ©
1
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, ‘Number of motor vehicles produced by
Volkswagen worldwide from 2007 to 2022’ Statista. Dostupno na: https://www.statista.
com/statistics/198618/motor-vehicle-production-of-volkswagen-worldwide-since-1999/.

[16.06.2023.]
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Grafikon 2. Prihodi od prodaje Volkswagen Grupe 2011.-2022. g. (u milijardama
EUR)
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, ‘Volkswagen AG’s sales revenue from FY 2006
to FY 2022’. Statista. Dostupno na: https://www.statista.com/statistics/264349/sales-
revenue-of-volkswagen-ag-since-2006/. [16.06.2023.]

Prihodi od prodaje Grupe imali su rastuci trend do 2019. godine, kada je
ostvaren najvisi prihod od prodaje. U 2020. godini prihod od prodaje je pao za
11,78%, no trend se preokrenuo 2021. godine kada je ostvaren prihod priblizno
jednak onome iz 2019. godine. U 2022. godini prihod od prodaje dostigao
je vrhunac, odnosno povecanje za 25,28% u odnosu na 2020. godinu. U svrhu
odredivanja dobiti potrebno je sagledati i dinamiku troskova, $to prikazuje
Grafikon 3.

Grafikon 3. Operativni troskovi Volkswagen Grupe u razdoblju 2011.-2022. godine
(u milijardama USD)
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Izvor: Izrada autora prema ‘Volkswagen AG Operating Expenses 2010-2022° 2023.

Macrotrends. Dostupno na: https://www.macrotrends.net/stocks/charts/ VWAGY/
volkswagen-ag/operating-expenses. [19.06.2023.]

Operativni troskovi Grupe imali su trend rasta do 2014. godine, a nakon toga
pocinju fluktuirati. U 2019. godini su povec¢ani u odnosu na godinu ranije, dok je
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2020. godine zabiljezen pad od 7,73%, $to je bila posljedica ogranicenja poslovanja,
manje proizvodnje te manjih isporuka automobila kupcima. Povecanjem
potraznje, ublazavanjem ili ukidanjem mjera rasla je i proizvodnja te troskovi koji
su bili najvisi 2021. godine.

Smanjenjem prihoda od prodaje te smanjenjem operativnih troskova,
Volkwagen Grupa je ipak poslovala s dobiti. Tako je Volkswagen u 2019. godini
imao dobit od 16,960 milijardi eura, a u 2020. godini dobit je pala za 42,95% na
9,675 milijardi eura. Audi je imao smanjenje dobiti za 43,03% u 2020. godini u
odnosu na 2019. (Statista Research Department, 2022), a Skoda za 60,1% . SEAT je
zabiljezio najvece smanjenje dobiti od 176,18% u 2020. godini u odnosu na 2019.
godinu (Annual report 2020, Volkwagen AG 2020). Broj zaposlenika takoder je
pratio dinamiku aspekata poslovnog rezultata, sto prikazuje Grafikon 4.

Grafikon 4. Broj zaposlenika Volkswagen Grupe u razdoblju 2011. - 2022. godine (u
tisu¢ama)
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, Volkswagen Group: number of employees globally
2008-2022". Statista. Dostupno na: https://www.statista.com/statistics/272052/worldwide-
number-of-volkswagen-group-employees/. [19.06.2023.]

Broj zaposlenika povecavao se sve do 2019. godine te otada stagnira. Broj
zaposlenika ponovno je povecan 2022. godine. Time se moze zakljuciti da unato¢
smanjivanju opsega poslovnih operacija Grupa nije smanjivala broj zaposlenika,
$to se odrazilo na povecanje troskova.

Ulaganje u istrazivanje i razvoj Volkswagen Grupe imalo je rastudi trend, a
najvise ulaganja zabiljezeno je 2019. godine (Grafikon 5.).
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Grafikon 5. Ulaganje u istrazivanje i razvoj Volkswagen Grupe u razdoblju 2011.-
2022. godine (u mil. EUR)

20 4
15 -

10 -

2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, ‘Volkswagen automotive division’s
R&&D spending 2011-2022’. Statista. Dostupno na: https://www.statista.com/
statistics/566234/volkswagen-automotive-division-research-development-spending/.
[19.06.2023.]

Ogranic¢avanjem poslovnih aktivnosti pali su i izdaci za istrazivanje i
razvoj, iako ne toliko znacajno. Ve¢ 2021. godine rastu na vecu razinu od
predpandemijskog razdoblja. Volkswagen Grupa je u 2021. godini prijavila
5.638 patenata koji se ticu sustava pomo¢i vozacu, automatizacije i povezivosti,
elektrifikacije trenutnog portfelja, digitalizacije te novih tehnologija (Key R&D
figures, Volkswagen Group Management Report). Na taj nacin se moze zakljuciti
da su u Grupi, suoceni s disrupcijom u opskrbnim lancima i ograni¢avanjem
proizvodnje, ipak znacajno radili na inovacijama te su izdaci za te aktivnosti
2022. godine bili najvisi. Volkswagen Grupa tako radi na razvoju sigurnijih,
ucinkovitijih, ali i ,pametnijih“ automobila koji komuniciraju s vozacem,
povezuju se s okolinom, voze elektri¢no, a uskoro i autonomno.

2.2. Utjecaj mjere zatvaranja na poslovne rezultate
Mercedes-Benza

Tijekom uvedenih mjera zatvaranja te posljedi¢no poremecaja opskrbnih
lanaca, Mercedes-Benz je bio primoran zatvoriti svoje tvornice motora i dijelova u
Njemackoj, Rumunjskoj, Madarskoj te SAD-u sve do sredine 2020. godine kada je
postupno pokretao proizvodnju. To se odrazilo na dinamiku prodaje automobila,
$to prikazuje Grafikon 6.
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Grafikon 6. Prodaja automobila Mercedes-Benza u razdoblju 2018.-2022. godine
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Izvor: Izrada autora prema Car Sales Statistics za 2018.,2019.,2020.,2021. i 2022.
godinu. Dostupno na: https://www.best-selling-cars.com/europe/2022-full-year-europe-
best-selling-car-manufacturers-and-brands/. [26.06.2023.]

Godine 2020. prodaja automobila Mercedes-Benza pala je za 24,72% na
765.365 automobila. Mercedes-Benz pad prodaje biljezi do 2022. godine kada je
prodano jo$ manje automobila, odnosno 14,29% manje nego u 2020. godini. Iako
je prodaja automobila imala trend pada, prihodi su u istom razdoblju rasli, sto
prikazuje Grafikon 7.

Grafikon 7. Prihodi Mercedes-Benza u razdoblju 2018.-2022. godine (u milijardama

EUR)
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Izvor: Izrada autora prema ,Full Year Results and Annual Report’ za 2018., 2019.,
2020., 2021. i 2022. godinu. Dostupno na: https://group.mercedes-benz.com/investors/
reports-news/annual-reports/2022/. [26.06.2023.]

Najvece povecanje prihoda Mercedes-Benz je zabiljezio 2021. godini, $to je
bilo 35,83% vise u odnosu na 2020. godinu, a §to je povecanje prihoda i u odnosu
na 2018. godinu. Ovaj znacajan rast prihoda moze se pripisati povecanju cijena
automobila i kombija. Troskovi Mercedes-Benza takoder su pali i to za 10,35%
u 2020. godini u odnosu na 2019. kao posljedica zatvaranja te prekida rada svih
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tvornica diljem Europe i SAD-a. U 2021. godini, troskovi su bili jo$ nizi, a do
ponovnoga rasta troskova doslo je ponovno 2022. godine (Grafikon 8.).

Povecanje troskova uzrokovalo jeznacajno povecanje cijenasirovina, troskova
dobavljaca te drugih troskova povecanih zbog inflacijskih pritisaka. Neto dobit
Mercedes-Benza pocela je padati 2019. godine, no 2021. dolazi do znacajnoga
skoka od ¢ak 485% u odnosu na prethodnu godinu na 23,396 milijarde eura (Full
Year Results and Annual Report’ za 2018., 2019., 2020., 2021. i 2022. godinu).
Razlog tome moze se nadi u znacajnom smanjivanju fiksnih troskova nakon
2019. godine od ¢ak 16% te dobroj kombinaciji proizvoda odnosno automobila u
njihovom portfelju. Tako je prodaja elektri¢nih vozila 2021. godine zabiljezila rast
od ¢ak 64%, §to je bio generator prihoda i dobiti.

Grafikon 8. Troskovi Mercedes-Benza u razdoblju 2018.-2022. godine (u

milijardama EUR)
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Izvor: Izrada autora prema ,Full Year Results and Annual Report’ za 2018., 2019.,
2020., 2021. i 2022. godinu. Dostupno na: https://group.mercedes-benz.com/investors/
reports-news/annual-reports/2022/. [26.06.2023.]

Mercedes-Benz najavio je orijentaciju prema elektricnim automobilima
te posljedi¢no gasenje oko 10.000 radnih mjesta, sto se i dogodilo 2020. godine.
Disrupcija na trzi$tu zbog mjera zatvaranja povecala je trend otpustanja pa je broj
zaposlenika 2021. godine smanjen za 40,23% u odnosu na prethodnu godinu, a taj
je broj dodatno smanjen i 2022. godine (Grafikon 9.).
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Grafikon 9. Broj zaposlenika u Mercedes-Benzu u razdoblju 2018.-2022. godine
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Izvor: Izrada autora prema ‘Key figures Human Resources’ 2021. Sustainability Report
2021. Dostupno na: https://sustainabilityreport.mercedes-benz.com/2021/appendix/
key-figures/key-figures-human-resources.html. [26.06.2023.]

Mercedes-Benz se ulaganjem u istrazivanje i razvoj najvise fokusira na razvoj
novih modela, obnovu postojecih te daljnji razvoj efikasnosti goriva te ekoloski
ucinkovitih modela. Godine 2020. doslo je do pada izdataka u istrazivanje i razvoj,
no iznos je ipak bio visi nego 2018. godine (Grafikon 10.).

Grafikon 10. Izdaci za ulaganje u istrazivanje i razvoj Mercedes-Benza u razdoblju
2018.-2022. godine (u milijardama EUR)
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Izvor: Izrada autora prema ,Full Year Results and Annual Report’ za
2018.,2019.,2020.,2021. i 2022. godinu. Dostupno na: hitps://group.mercedes-benz.
com/investors/reports-news/annual-reports/2022/. [26.06.2023.]

2.3. Utjecaj mjere zatvaranja na poslovne rezultate BMW Grupe
BMW Grupa je bila tre¢a po redu po ostvarenim prihodima od prodaje u

2022. godini s 155.37 milijardi eura, iza Volkswagen Grupe i Mercedes-Benza.
Kao i drugi proizvodaci automobila, BMW Grupa je pretrpjela stetu i gubitke
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zbog uvodenja mjere zatvaranja. Proizvodnja BMW Grupe rasla je od 2013.
godine do 2019. godine, nakon ¢ega je doslo do pada od 12,03% (Grafikon 11.).
U prvom kvartalu 2020. godine bili su prisiljeni zatvoriti svoje pogone i obustaviti
proizvodnju u svim europskim tvornicama te u Rosslynu u Juznoj Africi.
Zatvaranjem tvornica smanjila se proizvodnja automobila, a time i prodaja,
prihodi te dobit. Godine 2020. doslo je do pada prodaje BMW Grupe od 19,14%,
odnosno, prodano je 847.481 automobila od kojih su gotovo 80% bili BMW
automobili (Car Sales Statistics za 2018.,2019.,2020.,2021. i 2022. godinu).

Grafikon 11. Proizvodnja automobila BMW Grupe u razdoblju 2013.-2022. godine
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Izvor: Izrada autora prema Financial statements of BMW AG 2022’ BMW GROUP,
str. 57. Dostupno na: https://www.bmwgroup.com/en/report/2022/downloads/BMW-
AG-Financial-Statements-2022-en.pdf. [23.06.2023.]

Prihodi BMW Grupe imali su rastuci trend sve do 2019. godine, a 2020.
godine je zabiljezen pad od 5,01%. Nakon toga prihodi ponovno pocinju rasti te u
2022. godini dosezu rekordnu razinu (Grafikon 12.).

Grafikon 12. Prihodi BMW Grupe u razdoblju 2011.-2022. godine (u mil. EUR)
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, ‘Global revenue of BMW Group 2007-2022°
Statista. Dostupno na: https://www.statista.com/statistics/264340/global-revenue-of-
bmw-group/. [23.06.2022.]
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Navedena dinamika odrazila se i na troskove. Troskovi Grupe pali su 2020.
godine za 0,9% (BMW GROUP REPORT 2020, 2021; 131). Porastom potraznje
za automobilima, povecava se proizvodnja 2021. godine, §to prati rast troskova
koji su, kao i prihodi, 2022. godine dosegli vrhunac od 118,042 milijuna eura
(BMW GROUP REPORT 2022, str. 153). Dobit BMW Grupe rasla je sve do
2018. godine, a pad je nastupio 2019. godine te se nastavio i 2020. godine kada je
dobit pala za 23,20% u odnosu na prethodnu godinu (BMW GROUP REPORT
2020, 2021; 186). U 2021. godini doslo je do oporavka te rasta dobiti za 27,30%,
$to se nastavilo i 2022. godine kada je dobit iznosila ukupno 6,311 milijuna eura
(FINANCIAL STATEMENTS OF BMW AG 2021, 2022; 2). Broj zaposlenih
pratio je slican trend, odnosno rastao je do 2018. godine, onda poceo padati, a do
ponovnoga znacajnog zaposljavanja i obnove redovitih aktivnosti doslo je 2022.
godine kada je broj zaposlenika porastao za 4,65% i iznosio 87.183 zaposlenika
(Grafikon 13.).

Grafikon 13. Ukupan broj zaposlenih BMW Grupe u razdoblju 2016.-2022. godine
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Izvor: Izrada autora prema ‘Financial statements of BMW AG 2022° BMW GROUR,
str. 57. Dostupno na: https://www.bmwgroup.com/en/report/2022/downloads/BMW-
AG-Financial-Statements-2022-en.pdf. [24.06.2023.]

Izdaci za ulaganje u istrazivanje i razvoj prate dobit pa je tako BMW Grupa
u 2019. godini izdvojila 6,419 milijuna eura za ulaganje u istrazivanje i razvoj,
a u 2020. godini smanjila je svoje izdatke za 17,76%, na 5,279 milijuna eura
(BMW GROUP REPORT 2020, 2021; 132). U 2021. godini, izdaci za ulaganje
u istrazivanje i razvoj rastu na 6,451 milijuna eura, a u 2022. godini povecani su
dodatnih 5,31% u odnosu na prethodnu godinu (Financial statements of BMW
AG 2022, 2023; 6).
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2.4. Utjecaj mjere zatvaranja na poslovne rezultate Stellantisa

Multinacionalna korporacija Stellantis je osnovana 16. sije¢nja 2021. godine pa
se u samom pocetku svoga djelovanja suocila s disrupcijom u opskrbnim lancima
izazvanom ogranicenjima poslovanja zbog proglasene pandemije COVID-19. PSA
Grupa i FCA Grupa koje su kasnije postale Stellantis ve¢ su 2020. godine zatvorile
svoje tvornice u Europi, najprije na dva tjedna, a onda se zatvaranje produzilo. Broj
dostupnih automobila Stellantisa te trgovaca koji isporucuju njihove automobile
u 2020. godini iznosio je 1,256.000, a u 2021. godini biljezi znacajan pad, na
791.000 vozila. Kroz 2022. godinu, proizvodnja automobila ima blagi porast te je u
prosincu 2022. godine iznosila 1,074.000 automobila (FULL YEAR 2022 RESULTS
Stellantis, 2023; 30). Stellantis je, nakon Volkswagen Grupe, imao najve¢u prodaju
automobila u 2020., 2021. i 2022. godini, $to prikazuje Tablica 2.

Tablica 2. Prodaja Stellantisa u razdoblju 2020.-2022. godine

Proizvodac automobila 2020. godina 2021. godina 2022. godina
Stellantis / 2377 398 2052543
Peugeot 741 500 724313 619173
Opel 485 808 486 406 428 145
Fiat 491110 474104 395378
Citroén 448 572 445 558 375578
DS 43027 42 689 49999
Lancia 43067 43783 41 096
Alfa Romeo 36443 26 465 32737

Izvor: Izrada autora prema 2021 (Full Year) Europe: Best-Selling Car Manufacturers
and Brands’ 2022 i “2022 (Full Year) Europe: Best-Selling Car Manufacturers and
Brands® 2023. Dostupno na: https://www.best-selling-cars.com/europe/2021-full-year-
europe-best-selling-car-manufacturers-and-brands/;https://www.best-selling-cars.
com/europe/2022-full-year-europe-best-selling-car-manufacturers-and-brands/.
[22.06.2023.]

U promatranom razdoblju prodaja Stellantisa pala je 13,66%. Peugeot je u
2020. godini (kao dio PSA grupe) imao 741.500 prodanih automobila, u 2021.
godini 17.187 prodanih automobila manje, a pad se nastavio u 2022. godini kada je
prodano 619.173 automobila. Opel je, uz Lanciu, u 2021. godini, u odnosu na 2020.,
jedini imao porast prodaje, no iznosio je manje od 2%. Obje kompanije zabiljezile
su pad prodaje 2022. godine kada je Opel imao 428.145 prodanih automobila,
a Lancia 41.096. Fiatu je prodaja u 2022. godini pala za 16,61% u odnosu na
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2021. godinu, Citroén-u za 15,71%, DS-u za 17,12%, dok je Alfa Romeo jedini
od promatranih proizvodaca automobila Stellantisa biljezio rast prodaje u 2022.
godini u odnosu na 2021. godinu, i to za 23,7%. Godine 2022. prihod Stellantisa
bio je 18% visi nego 2021. godine, a operativni prihodi bili su 31% visi u odnosu
na 2021. godinu. Rashodi su bili 3% visi u 2022. u odnosu na 2021. godinu. No,
dobit je porasla 20,41% u odnosu na 2021. godinu. (FULL YEAR 2022 RESULTS
Stellantis, 2023; 21).

Ukupan broj zaposlenika u Stellantisu u 2022. godini bio je 272.367
zaposlenika, $to je predstavljalo pad od oko 3,28% u odnosu na 2021. godinu.
Od toga je na europskom podrucju u 2022. godini bilo 142.681 zaposlenika, §to
je gotovo 52,39% od ukupnog broja zaposlenika (Carlier Stallantis, 2023). Izdaci
za ulaganje u istrazivanje i razvoj bili su niski na pocetku razdoblja ograni¢enoga
poslovanja. Godine 2020. izdaci za ulaganje u istrazivanje i razvoj iznosili su 2,239
milijarde eura, $to je smanjenje za 13,29% u odnosu na 2019. godinu uzimajuci
zbroj izdataka PSA grupe te Fiat Chrysler Automobiles. U 2021. godini, izdaci
su rasli za 101,12% te su iznosili 4,487 milijarde eura. Najvi$u razinu od 5,2
milijarde eura dostigli su 2022. godine.

2.5. Utjecaj mjere zatvaranja na poslovne rezultate
Renault Grupe

Renault Grupa medunarodna je tvrtka francuskog podrijetla koja ima
povijest duzu od 115 godina. Grupa je prisutna u 128 zemalja, a proizvodi,
projektira te stavlja na trziSte osobna i komercijalna vozila koja se prodaju kao
tri robne marke: Renault, Dacia i Alpine. Alpine se izostavlja u ovoj analizi s
obzirom na njihovu orijentaciju na sportske i trkace automobile. Renault Grupa
je 2019. godine zabiljezila pad proizvodnje od preko 10.000 vozila (Renault
Group: Facts and Figures 2019; 9). U 2020. godini proizvedeno je jo$ 26%
automobila manje, to¢nije 2,825.414 (Renault Group: Facts and Figures 2020;
9). No, od proizvedenih automobila prodano je samo 43,41%, ¢ime se moze
objasniti gubitak Renault Grupe u 2020. godini. Renault Grupa je i 2021. godine
zabiljezila pad proizvodnje, a tek se u 2022. godine proizvodnja povecala za
6,25% u odnosu na 2021. godinu, na 2,143.065 automobila (Earnings Report
Full Year 2022; 11).

Prodaja Renault Grupe bila je najvisa 2019. godine s 1,650.456 prodanih
automobila, dok u sljede¢im godinama biljezi trend pada (Grafikon 14.). Tako je
prodaja 2020. godine pala 25,68% u odnosu na prethodnu godinu, a negativan
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trend nastavio se i u 2022. godini kada je Grupa prodala manje automobila nego u
predpandemijskom razdoblju.

Grafikon 14. Prodaja Renault Grupe u razdoblju 2018.-2022. godine
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Izvor: Izrada autora prema Car Sales Statistics za 2018., 2019., 2020., 2021. i 2022.
godinu. Dostupno na: https://www.best-selling-cars.com/europe/2022-full-year-europe-
best-selling-car-manufacturers-and-brands/. [01.07.2023.]

Renault Grupa je u 2022. godini bila peti najveéi europski proizvodac
automobila prema ostvarenim prihodima od prodaje. Dinamiku prihoda u
razdoblju od 2011. do 2021. godine prikazuje Grafikon 15.

Grafikon 15. Ostvareni prihodi Renault Grupe u razdoblju 2011.-2021. godine (u
milijardama EUR)
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2023, Renault Group’s revenue from FY 2010 to
FY 2021°. Statista. Dostupno na: https://www.statista.com/statistics/387188/revenuie-
generated-by-renault-group/. [24.06.2023.]

Prihodi Renault Grupe takoder su rasli sve do 2019. godine, a 2020. godine
zabiljezen je pad od 21,73%. Takav rezultat posljedica je zatvaranja glavnog
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poslovanja u Kini, to¢nije u Wuhanu, te zatvaranje pogona diljem Europe. U 2021.
godini prihodi su porasli 6,3%, na 46,21 milijarde eura. Troskovi Renault Grupe
slijedili su trend prihoda te su u 2019. godini bili najvisi, a zatim su poceli padati
(Grafikon 16.). U 2022. godini troskovi su blago rasli.

Grafikon 16. Troskovi Renault Grupe u razdoblju 2018.-2022. godine (u milijardama

EUR)
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Izvor: Izrada autora prema Earnings report Renault Group za 2018., 2019., 2020.,
2021. i 2022. godinu. Dostupno na: https://www.renaultgroup.com/wp-content/
uploads/2020/02/groupe-renault-earning-report-2019.pdf; https://www.renaultgroup.
com/wp-content/uploads/2022/03/consolidated-financial-statements-2021-vdef.
pdfhttps://www.renaultgroup.com/wp-content/uploads/2023/02/rg_2022_fy_results_
earnings-report_en.pdf. [01.07.2023.]

Kao rezultat dinamike prihoda i rashoda, dobit Renault Grupe bila je najvisa
2018. godine, dok je ve¢ 2019. godine doslo do pada dobiti od 26,3% (Grafikon
17.). Godine 2020. Renault Grupa poslovala je s gubitkom od 337.000 eura
zbog uvedenih ogranicenja poslovanja te problema uzrokovanih nestasicom
¢ipova (Guillaume, 2022). U 2021. godini dolazi do oporavka te Grupa posluje
s operativnim profitom od 1,663 milijardi eura. Iako je dobit rasla i 2022. godine
ipak se zadrzala na razini nizoj od one ostvarene u predpandemijskom razdoblju.
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Grafikon 17. Operativni profit Renault Grupe u razdoblju 2018.-2022. godine (u

milijardama EUR)
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Izvor: Izrada studenta prema Key Figures. Renault Group. Dostupno na: https://www.
renaultgroup.com/en/finance-2/key-figures/. [01.07.2023.]

Renault Grupa imala je najviSe zaposlenika u 2018. godini, njih 183.002,
a nakon toga biljezi se pad ukupnog broja zaposlenih (Grafikon 18.). Renault
Grupa je pocetkom 2020. godine najavila otpustanje radnika diljem svijeta zbog
ogranicenja poslovanja uzrokovanih proglasenom pandemijom COVID-19 te
pada prodaje te se broj zaposlenika smanjio za 5,24% u 2020. godini u odnosu
na 2019. godinu. Nakon 2020. godine broj zaposlenika nastavio je padati te je u
2022. godini iznosio 105.812 zaposlenika, $to je i najmanja razina zaposlenika
u promatranom razdoblju. Iz Renault Grupe su tvrdili da je razlog otpustanja
zaposlenika neizvjesnost na trzistu te kriza u nabavi poluvodica (Gaftney,
2021).

Sto se tice izdataka za ulaganje u istraZivanje i razvoj, Renault Grupa biljezi
trend pada ulaganja nakon 2019. godine, no nije vidljiv dramati¢an pad u 2020.
godini kada su zapocela ogranicenja poslovanja uzrokovana proglasenom
pandemijom COVID-19 (Grafikon 19.).

Izdaci za ulaganje u istrazivanje i razvoj Renault Grupe narasli za 2,31% u
2019. godini u odnosu na 2018. godinu, a nakon toga imaju trend pada. U 2020.
godini, ulozeno je 2,569 milijuna eura u istrazivanje i razvoj, u 2021. godini izdaci
su se smanyjili za 7,94%. Godine 2022. bili su najnizi, odnosno iznosili su 2,125
milijuna eura. Renault Grupa najviSe ulaze u obnovu svoje ponude, posebice
elektrifikaciju automobila te ¢e biti prvi proizvoda¢ automobila u Europi koji ¢e
svoj portfelj restrukturirati u potpuno elektrican do 2030. godine (Renaulution:
everything about our strategic plan, 2022).
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Grafikon 18. Ukupan broj zaposlenika Renault Grupe u razdoblju 2018.-2022.
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Izvor: Izrada autora prema Carlier, 2022, Renault Group - number of employees 2012-
2020’ Statista i RENAULT: Number of employees 2017-2022". Dostupno na: hitps://
www.statista.com/statistics/387166/number-of-renault-group-employees/; https://www.
macrotrends.net/stocks/charts/RNLSY/renault/number-of-employees. [02.07.2023.]

Grafikon 19. Izdaci za ulaganje u istrazivanje i razvoj Renault Grupe u razdoblju
2018.-2022. godine (u mil. EUR)
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Izvor: Izrada autora prema ,Earnings report, Renault Group’ za 2018., 2019.,
2020., 2021. i 2022. godinu. Dostupno na: https://www.renaultgroup.com/wp-
content/uploads/2020/02/renault-consolidated-accounts-2019_v2.pdf; https://www.
renaultgroup.com/wp-content/uploads/2022/02/rg_2021_fy_earning-report.pdf;https://
www.renaultgroup.com/wpcontent/uploads/2023/02/rg_2022_fy_results_earnings-
report_en.pdf. [02.07.2023.]
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3.ZAKLJUCAK

Mjere zatvaranja i ogranicenja poslovanja koje su drzave uvele kao odgovor
na proglasenu pandemiju COVID-19 dovele su do smanjenja svih gospodarskih
aktivnostiisnazno potresle svjetsko gospodarstvo. Osim privremenoga zatvaranja
proizvodnih pogodna koje se oduzilo s nejasnim zavr$etkom, mnoge industrije
nasle su se u problemima zbog prouzrocenoga poremecaja u opskrbnim lancima,
odnosno nabavke potrebnih materijala i dijelova za izradu gotovog proizvoda.
Buduc¢i da se prosjecni automobil sastoji od oko 30.000 dijelova, jasno je da je
automobilska industrija bila posebno pogodena uvedenim mjerama. Europska
unija ima veliki broj proizvodaca automobila te je automobilska industrija motor
njena razvoja, a posebno Njemacke. Ona je istovremeno znacajno koncentrirana
uz C4 indeks od 93,24%. Industrijom dominira pet proizvodaca, odnosno
holding grupa koje proizvode automobile koji su pristupacni, pouzdani te
dostupni $iroj javnosti. Cilj ovoga rada bio je analizirati u¢inke mjera zatvaranja
na poslovanje pet vode¢ih proizvodac¢a odnosno holding grupa europske
automobilske industrije: Volkswagen Grupe, Stellantisa, Renault Grupe, BMW
Grupe koja proizvodi BMW i Mini te Mercedes-Benza. Istrazivan je utjecaj mjera
na ponudu i potraznju automobila, prihode, troskove i dobit, broj zaposlenika te
ulaganje u istrazivanje i razvoj.

Svi analizirani proizvodac¢i automobila su uvodenjem mjera zatvaranja
u prvoj polovici 2020. godine bili primorani zatvoriti dio ili sve svoje tvornice
§to je utjecalo na njihovu ponudu automobila. Tako je analizom utvrdeno da
se svim promatranim proizvodac¢ima automobila proizvodnja smanjila u 2020.
godini u odnosu na 2019. godinu, sto je pratio i pad potraznje zbog smanjivanja
kupovne moci i velike neizvjesnosti. Zbog uvedenih mjera zatvaranja doslo je
i do poremecaja u opskrbnim lancima, $to je dovelo do nestasice potrebnih
komponenti te daljnje disrupcije u proizvodnim procesima promatranih
proizvodaca automobila. Zbog tih problema doslo je i do smanjivanja broja
zaposlenika, osim u Volkswagen Grupi gdje je broj zaposlenika stagnirao.

Analizom troskova promatranih proizvodaca automobila, utvrdeno je
ocekivano smanjenje troskova u 2020. godini u odnosu na 2019. $to se moze
objasniti ograni¢enjima poslovanja, manjom proizvodnjom te manjim isporukama
automobila kupcima. Sto se ti¢e prihoda, utvrdeno je da su se Volkswagen Grupi,
BMW Grupi te Renault Grupi prihodi smanjili u 2020. godini u odnosu na 2019.
godinu, dok su se jedino Mercedes-Benzu u istom razdoblju prihodi povecali,
ali ne znacajno. Kao posljedica ovih trendova, dobit Volkswagen Grupe, BMW
Grupe i Renault Grupe smanjila se u 2020. godini u odnosu na 2019. godinu,
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a najdrasti¢niji pad imala je Renault Grupa koja je u 2020. godini poslovala s
gubitkom. S obzirom da je 2020. godine zabiljezio smanjenje troskova, a povecanje
prihoda, Mercedes-Benz je jedini zabiljezio porast dobiti u 2020. godini u odnosu
na 2019. godinu. Za Stellantis nema dostupnih podataka o prihodima i troskovima
u navedenom razdoblju s obzirom da je osnovan tek 2021. godine.

Analizom ulaganja u istrazivanje i razvoj promatranih proizvodaca
automobila Europske unije utvrdeno je takoder da su svi zabiljezili pad ulaganja,
odnosno smanjili su im se izdaci za istrazivanje i razvoj u 2020. godini u odnosu
na 2019. godinu. No, brzo je doslo do oporavka te su izdaci, odnosno ulaganje u
istrazivanje i razvoj rasli od 2021. godine, osim kod Renault Grupe. Razlog brzom
opravku ulaganja u istrazivanje i razvoj moZze se naci u ¢injenici da se ubrzava
trzi$na utakmica prema proizvodnji sve ,pametnijih‘, odnosno informacijski
ojacanih automobila, te elektri¢nih, a zatim i autonomnih vozila.

Zaklju¢no, analizom poslovanja dominantnih proizvodaca automobila u
Europskoj uniji za vrijeme trajanja ogranicenja u poslovanju zbog posljedice
uvodenja mjere zatvaranja za vrijeme proglasene pandemije COVID-19
potvrdena je temeljna hipoteza prema kojoj su poremecaji zbog zatvaranja,
odnosno onemogucavanja gospodarskih aktivnosti doveli do znacajnih
negativnih u¢inaka na poslovanje poduzec¢a automobilske industrije u EU. Pritom
je negativan ucinak ovih mjera utvrden s obzirom na 1) ponudu i potraznju u
automobilskoj industriji u EU; 2) troskove, prihode i dobit poduzeca; 3) stupan;
zaposlenosti, odnosno broj zaposlenika; te 4) ulaganja u istrazivanje i razvoj.

Stoga se sugerira da vlade i regulacijska tijela javnosti predstave analizu
koristi i troskova prijedloga svih mjera reguliranja ekonomskih, ali i drustvenih
aktivnosti, zbog njihovoga multiplikativnog ucinka na razne dimenzije
gospodarskog i drustvenog Zzivota. Naime, Lemoine (2021) je analizom viSe
od 100 regija i drzava utvrdio da je mjera zatvaranja imala minimalan ucinak
na ogranicavanje prijenosa bolesti, a razoran ucinak na ekonomiju i drustvo.
Pritom nijedna drzava koja je uvela ovu mjeru nije predocila analizu troskova i
koristi kako bi opravdala uvodenje takve politike. Takva analiza nije predocena
ni naknadno. Tako je samo velikim naporom pojedinaca i poduzeca u cjelini
ipak doslo do opravka, posebno potaknutim ulaganjem u istrazivanje i razvoj,
$to je motor daljnjega razvoja tih poduzeca, ali i ekonomije u cjelini.

Treba napomenuti da su ovim istrazivanjem bili obuhvaceni samo
proizvodaci $iroko dostupnih automobila iz Europske unije pa zakljucke ipak nije
moguce generalizirati na svjetskoj razini. No, o¢ekuje se da bi oni mogli biti sli¢ni
za proizvodace u onim drzavama koje su uvele mjere slicnoga intenziteta.
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Sazetak: Svjetski trendovi na turistickom trzistu predvidaju daljnji rast
udjela zdravstvenog turizma u ukupnom turistickom prometu, poglavito uslijed
promjena navika turista, gdje zdrav nacin Zivota postaje globalan trend. Uslijed
rasta medunarodne potraZnje za uslugama zdravstvenog turizma, raste interes svih
ukljucenih dionika za ucinkovitim upravljanjem destinacijom, ukljucujuci razvoj
zdravstvene i turisticke infrastrukture, ali i regulatornog okvira kojim drZava definira
pravila i potice razvoj ponude usluga na domacem i medunarodnom trzistu. Stoga je
svrha ovog rada pruZziti pregled institucionalnog, zakonodavnog i strateskog okvira
za razvoj zdravstvenog turizma te na temelju kriticke medunarodne analize utvrditi
slicnosti i razlike u navedenom regulatornom okviru. S tim ciliem napravljena je
usporedba navedenih okvira u pet zemalja unutar SEA-EU alijanse. Navedena analiza
stanja, predstavlja bazu nositeljima ekonomske politike, za definiranje mjera s ciljem
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poboljsanja okvira kojim drzava potice ucinkovit razvoj ponude usluga zdravstvenog
turizma u RH.

Kljucne rijeci: zdravstveni turizam, regulatorni okvir, komparativna analiza, SEA-
EU alijansa

UVOD

Svjetska turisticka organizacija turizam promatra kao kulturni, drustveni i
ekonomski fenomen u kojem ljudi putuju izvan mjesta stanovanja u privatne ili
poslovne svrhe (UNWTO, 2008). Pritom Wendt (2020: 97), uzimajuéi u obzir
promjene u obrascima ponasanja turista u 21. stolje¢u, navodi da je turizam
»dobrovoljno putovanje u kojem turist napusta mjesto stalnog boravka i odlazi
u destinacija po vlastitom izboru, a koja nije vezana samo uz obavljanje pla¢enog
posla” Turizma vrhunac svog rasta dostize 2019. godine. Prema WTTC (2020)
u 2019. sektor turizma i putovanja cinio je 10,3% globalnog bruto domaceg
proizvoda (BDP), uz rast od 3,5% u odnosu na 2018. Pritom je osigurao jednu
desetinu (330 milijuna) radnih mjesta u 2019. i jednu cetvrtinu novih radnih
mjesta u vremenskom razdoblju od pet godina prije 2019.

Medutim, 2020. i 2021, rast je znacajno zaustavljen zbog pandemije
uzrokovane Covid-19 virusom. Prema UNWTO (2023) u razdoblju sije¢anj-srpanj
2023. godine, medunarodni turizam se oporavio do razine 84% rezultata iz 2019.
godine. Na podrucju Europe, kao najvece turisticke destinacije, u promatranom
razdoblju rezultati pokazuju opravak i dostizanje 91% rezultata iz 2019. godine.
Unato¢ ekonomskim i geopolitickim izazovima, potraznja za putovanjima
pokazuje izuzetnu otpornost i odrzivi oporavak. Prema istom izvoru, predvidanja
su da ce se do kraja godine ostvariti oporavka do razina 80-95% iz 2009. godine,
uz napomenu kako bi izazovno ekonomsko okruzenje moglo utjecati na promjenu
obrazaca potrosnje, gdje turisti traze sve ve¢u vrijednost za novac te odlaze na kraca
putovanja u blize destinacije. Kona¢no, prema Gossling i sur. (2021) UNWTO
predvida da ¢e medunarodni dolasci turista dosegnuti brojku od 1,8 milijardi do
2030. godine, uz napomenu da su ove prognoze podlozne promjenama uslijed
brzine oporavka od pandemije. Pritom putovanje pacijenata u druge zemlje radi
lijecenja postaje sve znacajniji element u trgovanju uslugama (Lund i sur., 2011).

Na tragu predvidanja o promjenama obrazaca ponasanja turista u
buducnosti, gdje turist izmedu ostalog trazi sve vecu vrijednost za novac, daljnji
napori trebaju se uloziti u razvijanje odgovornog turizma, odnosno turizam
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koji je pokretacka sila za ekonomski rast, ukljuciv razvoj i okolisnu odrzivost.
S ciljem maksimiziranja turistickog utjecaja na drustveni i ekonomski razvoj,
uz istodobno minimiziranje mogucih negativnih utjecaj, daljnji odrziv razvoj
zdravstvenog turizma namece se kao jedan od razvojnih pravaca. Naime, prema
definiciji WHO-a (2006) zdravlje je “stanje potpunog tjelesnog, mentalnog i
socijalnog blagostanja, a ne samo odsutnost bolesti ili slabosti’, a kroz zdravstveni
turizam moze se utjecati na razlicite oblike zdravlja. Pritom se, prema Knottnerus
isur. (2011), tjelesno zdravlje moze definirati kao normalno funkcioniranje tijela
na svim razinama, mentalno zdravlje se moze percipirati kao emocionalno,
psiholosko i socijalno blagostanje te socijalno zdravlje koje se moze prepoznati
u procesima koji pomazu ljudima da stvore zdrave i produktivne meduljudske
odnose. Uslijed nepostojanja sluzbene definicije, u literaturi je zastupljen Sirok
spektar razlicitih definicija zdravstvenog turizma. Tako, Carrera i Bridges (2006:
449) zdravstveni turizam definiraju kao “putovanje izvan mjesta stanovanja u
svrhu poboljSanja, odrzavanja ili ponovnog uspostavljanja dobrobiti ljudskog
tijela i duha’, Mueller i Kaufmann (2001) isti¢u da zdravstveni turizam uklju¢uje
sve aktivnosti povezane s putovanjem i smjestajem turista u svrhu promicanja i
oc¢uvanja njihova zdravlja, a iz svih definicija je vidljivo da se radi o selektivnom
turizmu usmjerenom na ponudu proizvoda i usluga vezanih uz zdravlje. Iako se
definicije zdravstvenog turizma razlikuju s obzirom na autore, moze se zakljuciti
da je zdravstveni turizam kompleksan turisticki proizvod koji okuplja veliki broj
specijaliziranih proizvoda i usluga koje se poduzimaju tijekom putovanja s ciljem
poboljsanja zdravlja i pobolj$anja kvalitete Zivota (IT, 2019).

Pritom je danas moguce razlikovati tri podvrste zdravstvenog turizma,
od kojih je jedna usmjerena na prevenciju bolesti (wellness turizam), druga na
obavljanje razli¢itih medicinskih zahvata (medicinski turizam), a tre¢a na terapiju
i oporavak (ljecilisni turizam) (IT, 2014). Zdravstveni turizam prisutan je kroz
cijelu povijest, ali do danas jo$ uvijek nije dosegao svoj puni potencijal. Uz sve
viSe ljudi koji su se tijekom pandemije i uslijed starenja stanovnistva fokusirali na
zdrav nacin Zzivota, zdravstveni turizam ima potencijal postati jedan od vodecih
turistickih proizvoda (Kim i Hyun, 2022). Pritom nudi potencijal da postane jedan
istaknuto i u Nacionalnom programu - Akcijskom planu razvoja zdravstvenog
turizma (IT, 2014). Naime, kako navode Lee i sur (2020) postoji potreba za
diversifikacijom turisticke ponude kako bi se odmaknuli od masovnog turizma
i vie orijentirali na odrzive selektivne oblike turizma, gdje je zdravstveni turizam
okarakteriziran kao prilika na putu prema odrzivijem turizmu.
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Prema Simundi¢ i sur. (2022) zdravstveni turizam u RH, u svojim su
znanstvenim radovima analizirali brojni autori, izmedu ostalog Cari¢ (1994),
IvaniSevic (1999), Kusen (2002), Kesar i Rimac (2011), Persi¢ (2012), Cini i sur.
(2015), Lehman i Kure¢i¢ (2016), Vrkljan i Hendija (2016), Kordi¢ i Simundi¢
(2017a, 2017b) i Persi¢ i Vlasi¢ (2017). Njihovi znanstveni doprinosi ogledaju
se analizi razvoja medicinskog i wellness turizma, trzista zdravstvenog turizma,
djelotvornosti pruzatelja zdravstvenih usluga te analizi pravnog okvira. Unato¢
tome, a uzimajuci u obzir svjetske trendove koji naglasavaju daljnji ubrzan razvoj
zdravstvenog turizma s jedne strane te ¢injenicu da je zdravstveni turizam u RH
nedovoljno zatupljen i razvijen oblik turizma, navedeno zahtjeva daljnje detaljne
analize koji ukljucuju sve klju¢ne dionike, kako znanstvenike, one koji kreiraju
ponudu u destinaciji, tako i nositelje relevantnih ekonomskih politika. Kako,
prema spoznajama autora, ne postoji medunarodna analiza regulatornog okvira
za razvoj zdravstvenog turizma koja ukljucuje analizu RH, cilj rada je upravo
ovakvom analizom pruziti doprinos postojecoj literaturi. Naime, cilj ovog rada
je analiza regulatornog okvira na uzorku zemalja uklju¢enih u SEA-EU aljjansu,
$to ¢ini osnovu na temelju koje nositelji relevantnih ekonomskih politika mogu
definirati mjere za poboljsanje ucinkovite podrske drzave u daljnjem razvoju
zdravstvenog turizma u RH. Metodologija je deskriptivne naravi, a analiza za
stolom ukljucuje pregled znanstvene i strucne literature, sluzbenih dokumenata
kao $to su zakoni i strateski dokumenti te statistickih podataka iz sekundarnih
izvora.

Nakon uvodnog dijela, drugo poglavlje sadrzi osnovne informacije
o zdravstvenom turizmu u RH, njegovom doprinosu gospodarstvu RH,
karakteristikama potraznje i ponudi. Nakon toga slijedi analiza regulatornog
okvira za razvoj zdravstvenog turizma u RH te medunarodna komparativna
analiza unutar izabranih zemalja SEA-EU alijanse, nakon cega slijedi zakljucak.

1. ZDRAVSTVENI TURIZAM U RH

Udio turizma u BDP-u RH, procijenjen je na 11,8% u 2019. godini.
S 91.608 direktno zaposlenih u turizmu, $to ¢ini 6,8% ukupno zaposlenih
(59% u 2021.), i doprinosom od 68,5% u izvozu usluga u 2019. godini (48%
u 2021.), ima neizostavnu vaznost za gospodarstvo RH. (OECD 2022) Prema
podacima OECD-a (2022) Hrvatska je u razdoblju prije pandemije (2019.)
ostvarila ukupno 27,79 milijuna dolazaka i 104,86 milijuna nocenja, $to su
najvise dosad zabiljezene brojke u hrvatskom turizmu. No, dolaskom pandemije
2020. turisticka aktivnost je prepolovljena. Broj dolazaka manji je za 57,8%,
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a broj nocenja za 51,6%, a ovo je ujedno i prva godina u kojoj domaci turisti
prednjace u dolascima. Ublazavanje mjera i zabrana kretanja dovelo je do
povecanja turisticke aktivnosti, $to je vidljivo iz podataka za 2021. godinu, kada
je ostvareno 17,58 milijuna dolazaka i 82,04 milijuna nocenja. Ove brojke su
jo$ uvijek ispod onih zabiljezenih u 2019. godini, no evidentno je da turisticka
aktivnost ponovno raste i priblizava se stanju iz 2019. godine. Iako podaci o
turistickom prometu za 2022. godinu jo$ nisu dostupni, moze se pretpostaviti da
¢e brojke premasiti stanje u 2021, dok preliminarni rezultati ukazuju na potpuni
oporavak. Sto se ti¢e turisticke potro$nje, ona se kretala u skladu s kretanjem
turistickog prometa. Najveca potro$nja ostvarena je 2019. (11,99 milijardi USD),
a najmanja 2020. (5,23 milijarde USD).

Zdravstveni turizam jedan je od temeljnih oblika selektivnog turizma cija je
potro$nja iz godine u godinu sve veca (Gei¢, 2011). Medutim, kada je u pitanju
definiranje zdravstvenog turizma i vodenje statistike turistickog prometa unutar
navedenog oblika turizma, javljaju se brojni problemi (Hunter-Jones & Blackburn,
2007; WHO, 2013; Rab-Przyblylowicz, 2016). Kako je ranije u tekstu naglaseno,
procjena veli¢ine zdravstvenog turizma dodatno za svako od tri spomenute
podvrste, ogranicena je uslijed limitirane, fragmentirane i nedosljedne baze
podataka, kao i preklapanja definicija iz razli¢itih izvora. Prema Trbojevi¢ (2016)
za Hrvatsku jo$ uvijek nema dostupnih podataka o potraznji unutar zdravstvenog
turizma, kao ni podataka o osnovnim obiljezjima poslovanja i zadovoljstvu
korisnika pruzenim uslugama zdravstvenog turizma. Iz navedenih razloga nije
moguce kvalitativno ocijeniti ni ponudu ni potraznju u zdravstvenom turizmu.
Trenuta¢no najopsezniji dokument koji nudi konkretnije informacije je Katalog
projekata zdravstvenog turizma (Ministarstva zdravstva RH, 2022) koji sadrzi
podatke o ljeciliStima i specijalnim bolnicama u Hrvatskoj, uklju¢ujuci ponudu i
popunjenost smjestajnih kapaciteta, podatke o zaposlenicima, vrstama korisnika
i prihodima svake pojedine ustanove. Medutim, konkretniji podaci o potraznji i
ponudi unutar wellness i medicinskog turizma nisu dostupni, $to najvjerojatnije
proizlazi iz interdisciplinarnog karaktera ovog oblika turizma (Milinovi¢, 2012).

Unato¢ tome, na temelju analize koju su napravili Mainil i sur. (2017) te
Simundi¢ i sur. (2022) za 2014. godinu, procjenjuje se da dolasci u segmentu
zdravstvenog turizma c¢ine 2,4% ukupnih turistickih dolazaka u RH (prosjek EU
28 iznosi 4,3%), dok je taj postotak u domacim dolascima za RH znacajno veci
nego u EU28 (12% u RH te 5,8% u EU28). U ukupnom broju inozemnih dolazaka,
gosti iz segmenta zdravstvenog turizma cine 1,1% gostiju, kako u RH tako i za
zemlje EU28. Konacno, u predpandemijskoj 2019. godini, procijenjena vrijednost
prihoda od zdravstvenog turizma iznosi 0,3 milijarde EUR (0,5% BDP-a). Prema
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Simundi¢ i sur. (2022), gdje se navodi da su prihodi od zdravstvenog turizma u
2014. godini iznosili 0,17 milijardi EUR, svjedo¢imo propulzivnom 5-godisnjem
rastu po godisnjoj stopi od 12%, ¢cime Hrvatska prati rast ovog sektora na globalnoj
razini koji prema Persi¢ i Vlasi¢ (2017, citirano u Simundi¢ i sur. (2022)) raste po
stopi od 15%.

S ciljem planiranja turistickog proizvoda, neophodno je analizirati
karakteristike potraznje. Prema podacima Instituta za turizam (2019) u sklopu
wellness turizma najzastupljeniji su hrvatski turisti, zatim Nijemci, Slovenci, Talijani
i Britanci. Iako razlike nisu znacajne, pokazalo se da Zene vise preferiraju ovaj oblik
turizma od muskaraca. Prosjecna dob wellness turista u Hrvatskoj je 43 godine,
a vecina ih je visokoobrazovanih. Medicinski turizam, najpopularniji je medu
Talijanima, a slijede Hrvati te turisti iz BIH i Slovenije. Medicinski turist u prosjeku
ima 48 godina te srednji ili visoki stupanj obrazovanja. U sklopu ljecili$nog turizma
najveci broj turista takoder su Hrvati, a slijede Nijemci i Austrijanci. Prosjecna dob
turista je 58 godina, a vec¢ina ih ima zavrsenu srednju $kolu. Analiziraju¢i primarne
motive putovanja u sklopu pojedine podvrste zdravstvenog turizma, wellness
turisti prvenstveno su motivirani potrebom za opustanjem, oslobadanjem od
stresa i detoksikacijom organizma, dok turisti u sklopu lje¢iliSnog turizma putuju
motivirani potrebom za fizikalnom terapijom i rehabilitacijom.

Medicinski turisti u Hrvatsku najcesce dolaze radi stomatoloskih zahvata, a
na drugom su mjestu razni kirurski zahvati. Turisti u sklopu wellness i lje¢ilisnog
turizma uglavnom odsjedaju u hotelima (njih 84% i 62%), dok turisti u sklopu
medicinskog turizma podjednako odsjedaju u hotelima i privatnom smjestaju
(46% u odnosu na 42%). Prosjecna potro$nja za zdravstvene usluge u sklopu
wellness, ljec¢ilisnog i medicinskog turizma, krece se oko 11 EUR, 19 EUR te
292 EUR, a Institut za turizam (2019) navodi da je Hrvatska kako cjenovno,
tako konkurentna i kvalitetom usluga koju pruza. Osim koristenja osnovnih
turistickih proizvoda u zdravstvenom turizmu, turisti u sklopu wellness turizma,
na prvo su mjesto svrstali odlaske u restorane, $to je i oc¢ekivano s obzirom da
su brojni autori otkrili da je prehrana, posebice zdrava hrana, jedan od glavnih
motiva putovanja wellness turista (Koncul, 2012; Csirmaz i Peto, 2015; Dini i
Pencarelli, 2021). Slijedi kupanje, obilazak prirodnih znamenitosti, trekking i
jogging, kupovina te posjet muzejima i izlozbama. Turisti koji putuju u sklopu
ljeciliSnog turizma najcesce se kupaju u moru i bazenu, razgledavaju prirodne
znamenitosti te idu na treking i jogging. Vecina medicinskih turista nema
aktivnosti u destinaciji zbog nedostatka vremena, a oni koji imaju odlaze u
restorane, kupovinu te obilaze kulturne i prirodne znamenitosti. U okviru sve
tri vrste zdravstvenog turizma turisti su iskazali visok stupanj zadovoljstva
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ljepotom prirode, boravkom u Hrvatskoj, atmosferom, osobnom sigurno$cu i
gostoljubivo$c¢u lokalnog stanovnistva. Takoder su izrazili zadovoljstvo u domeni
prometne dostupnosti destinacije i kvalitete informacija u destinaciji. Manje su
zadovoljni kvalitetom smjestaja i ugostiteljske ponude, a najmanje su zadovoljni
mogu¢nostima kupovine i kvalitetom lokalnog prijevoza.

Prema podacima Instituta za turizam (2014) pruzatelje usluga zdravstvenog
turizma mogucée je kategorizirati na objekte ugostiteljske ponude te na
zdravstvene ustanove. Pritom je wellness ponuda zastupljena u hotelima (oko 80
hotela s wellness sadrzajem), toplicama sa smjestajem (terme Tuhelj, Jezercica,
Sv. Martini i Le$ce), dok prirodna ljecilista ukljucuju Jjecilista (Topusko, Top
terme Topusko, Bizovacke Toplice, Veli Losinj, Istarske Toplice) i specijalne
bolnice (Varazdinske, Stubicke, Krapinske i Daruvarske Toplice, Lipik, Naftalan,
Thalassotherapija u Crkvenici i Opatiji, kalos i Biokovka). Pritom se wellness
usluge mogu pruziti u svim navedenim objektima, dok su ljeciline usluge
pruzaju u navedenim prirodnim ljecilistima. Naposljetku, usluge u sklopu
medicinskog turizma pruzaju se u zdravstvenim ustanovama u javnom (klinicki
bolnicki centri, klinicke bolnice, klinike, opce bolnice i poliklinike) i privatnom
vlasnistvu (oko 800 subjekata), a dijelom i u ve¢ prethodno spomenutim
specijalnim bolnicama unutar prirodnih ljecilista. Naposljetku, u ponudi je
ukljucen i niz turistickih agencija, odnosno posrednika za pruzanje ukupnog
paketa usluga turistima.

Nadalje, u specijalnim bolnicama za medicinsku rehabilitaciju i lje¢ilistima,
u 2021. godini bilo je registrirano 4.360 kreveta (od cega 2.025 ugovorenih s
HZZ0O-om) te je bilo zaposleno 3.477 medicinskih i nemedicinskih djelatnika
(Ministarstvo zdravstva RH, 2022). Naposljetku, u statistickom izvjes¢u
Turizam u 2022 (DZS, 2023), analiziraju se kapaciteti te dolasci i noc¢enja po
smjestajnim objektima koji se razvrstavaju prema Pravilniku o razvrstavanju,
minimalnim uvjetima i kategorizaciji ugostiteljskih objekata (NN 120/19),
a koji izdvaja ljecilisne hotele i ljecilisne pansione. Prema navedenom izvoru
u 2022., postojala su cCetiri ljecilisna hotela s ukupno 1.049 postelja te jedan
ljecilisni pansion s 120 postelja. Pansioni i ljec¢ili$ni pansioni u 2022. ukupno su
ostvarili 111.275 dolazaka i 379.019 nocenja, od ¢ega domaci turisti sudjeluju s
29.829 dolazaka i 82.064 nocenja.
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2. INSTITUCIONALNI, ZAKONODAVNI I STRATESKI OKVIR
ZA RAZVO]J ZDRAVSTVENOG TURIZMA U RH

2.1. Institucionalni okvir

Nadleznost za reguliranje i razvoj pojedinih aspekata poslovanja u
zdravstvenom turizmu Hrvatske, prvenstveno se odnosi na dva ministarstava,
Ministarstvo turizma i sporta RH i Ministarstvo zdravstva RH (IT, 2014).

Ministarstvo turizma i sporta RH, donositelj je zakonske regulative u domeni
turizma i ugostiteljstva te podupire razvoj turistickih proizvoda, izraduje strategije
te inicira izrade akcijskih planova iz djelokruga zdravstvenog turizma. Pritom usko
suraduje s drugim ministarstvima na podruc¢ju planiranja izgradnje turisticke
i prometne infrastrukture, zaposljavanja, provedbe operativnih programa iz
fondova Europske unije i sli¢no, s ciljem poticanja razvoja turizma i turisticke
aktivnosti u Hrvatskoj. (OECD, 2022) S obzirom na to da se strategije, programi i
akcijski planovi razvoja turizma objavljuju na nacionalnoj, lokalnoj i regionalnoj
razini, Ministarstvo ostvaruje blisku suradnju s jedinicama lokalne i podru¢ne
(regionalne) samouprave (JL(R)S), Turistickim zajednicama (TZ), Gospodarskom
komorom i strukovnim udrugama te s pruzateljima usluga u zdravstvenom
turizmu. (I'T, 2014)

Drugo ministarstvo nadlezno za zdravstveni turizam je Ministarstvo zdravstva
RH koje je donositelj zakonske regulative u domeni zdravstvene zastite, osiguranja
te reguliranja rada zdravstvenih ustanova. U sastavu ministarstva djeluje Zavod
za zdravstvene usluge u turizmu, specijalizirani odjel koji obavlja stru¢ne poslove
s ciljem razvoja i podizanja kvalitete zdravstvenih usluga u turizmu. Naposljetku,
Referentni centar za zdravstveni turizam i medicinski programirani odmor
Ministarstva zdravstva mjesto je stru¢nog, znanstveno-istrazivackog i nastavnog
rada vezanog uz zdravstveni turizam. (IT, 2014)

Ostale vazne institucije u zdravstvenom turizmu RH su podrucne ustanove,
odnosno 21 zupanijski odjel za turizam. U njihovoj je domeni klasifikacija
turistickog smjestaja i izdavanje dozvola za usluge vezane uz turizam i ugostiteljstvo.
(OECD, 2022) Slijedi Hrvatska turisticka zajednica (HTZ), krovna organizacija
koja okuplja sve regionalne i lokalne TZ-ove, a koja ima ukupno 456 podruznica.
HTZ u suradnji s Ministarstvom turizma i sporta i drugim vaznim institucijama
sudjeluje u izradi nacionalnih strategija razvoja turizma te koordinira rad i pomaze
regionalnim TZ-ovima u donosenju vlastitih strategija razvoja turizma koje su u
skladu s nacionalnim stratekim okvirom. (HTZ, 2023)
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2.2. Zakonodavni okvir

Zakonodavni okvir kojeg cine propise koji reguliraju zdravstveni turizam
vrlo je sirok jer je podjednako zahvacen propisima iz oblasti zdravstva i turizma.
Analizom zakonskih i podzakonskih akata iz navedenih podru¢ja identificirano je
ukupno deset pravnih akata koji neposredno reguliraju poslovanje gospodarskih
subjekata u zdravstvenom turizmu i turistickom sektoru opcenito:

® Zakon o pruzanju usluga u turizmu (NN 70/21) ureduje nacin i uvjete
pruzanja usluga u turizmu, kao i prava i obveze iz ugovora o putovanju.
Pritom je Zakonom propisano da specijalne bolnice i ljecilista mogu
pruzati usluge iz djelokruga zdravstvenog turizma, ali je prodaja slozenih
proizvoda u zdravstvenom turizmu isklju¢ivo u domeni putnickih agencija.

® Zakon o ugostiteljskoj djelatnosti (NN 126/21) ureduje norme i uvjete
pod kojima pravne i fizicke osobe mogu obavljati ugostiteljsku djelatnost
te ureduje bavljenje ugostiteljstvom u ljecilistima i specijalnim bolnicama.

® Pravilnik o razvrstavanju, kategorizaciji i posebnim standardima
ugostiteljskih objekata iz skupine “hoteli” (NN 56/2016) sadrzi propise
o vrstama i kategorijama objekata iz skupine “hoteli” te uslugama koje
svaka vrsta pruza. Prema ¢l. 27 Pravilnika navodi se da se hoteli mogu
Klasificirati prema posebnim standardima, pa tako u obuhvat zdravstvenog
turizma spadaju ,,Hotel health & fitness", ,,Hotel wellness“ Izmedu ostalog,
objekti iz skupine hoteli razvrstavaju se sukladno obveznim ugostiteljskim
uslugama u vrste i na ljecilisne vrste - Ljecilisni hotel bastina, Ljecilisni
hotel, Ljecili$ni aparthotel, LjeciliSno turisticko naselje, Ljecili$ni turisticki
apartmani, Lje¢iliSni pansion, Ljecili$ni difuzni hotel i Lje¢ilisni integralni
hotel.

® Pravilnik o pojedinim oblicima zdravstvenih usluga koje se pruzaju u
djelatnosti zdravstvenog turizma te standardima i normativima za njihovo
obavljanje (NN 79/2019) utvrduje oblike zdravstvenih usluga koje se
pruzaju u zdravstvenom turizmu te standarde i normative za njihovo
obavljanje. Osim toga, precizno su definirani prirodni i termalni izvori
vode, njihova podjela i karakterizacija te su utvrdene metode provodenja
analiza peloida, termo mineralne i morske vode.

® Zakon o zdravstvenoj zastiti (NN 33/23) regulira pruzanje zdravstvenih
usluga, koje pritom ne ukljucuju usluge ugostiteljstva i smjestaja.

® Zakon o obveznom zdravstvenom osiguranju (NN 33/23b) kojim se
utvrduje obvezno zdravstveno osiguranje u RH.
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Zakon o dentalnoj medicini (NN 46/21) regulira pruzanje dentalne zastite
u javnim i privatnim zdravstvenim ustanovama.

Zakon o fizioterapeutskoj djelatnosti (NN 120/08) regulira rad nadleznog
osoblja i u sklopu privatne djelatnosti.

Zakon o lije¢nistvu (NN 117/08), izmedu ostalog, ureduje pojam, ustroj
i uvjete za obavljanje lijecnickog poziva te uvjete za otvaranje privatne
prakse i klinike.

Pravilnik o uvjetima za unutarnji ustroj op¢ih i specijalnih bolnica (NN
145/2013) ureduje organizaciju i nacin poslovanja op¢ih i posebnih
bolnica te utvrduje da specijalne bolnice mogu imati najmanje 15 postelja
za prijem bolesnika.

2.3. Strateski okvir

Strateski okvir ukljucuje strateske dokumente, akcijske i strateske planove,

operativne programe i master planove usmjerene na planiranje i provedbu razvoja
odredenog gospodarskog podrucja, a mogu se donositi na nacionalnoj, regionalnoj
i lokalnoj razini. Pritom nacionalni strateski okvir za razvoj zdravstvenog turizma
¢ini slijede¢i dokumenti:
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® Nacionalni program - Akcijski plan razvoja zdravstvenog turizma

Republike Hrvatske (IT, 2014) usvojilo je Ministarstvo turizma i sporta
2014. godine, a sadrzi misiju i viziju razvoja zdravstvenog turizma do 2020.
godine. Noviji dokument nije donesen. Spomenuti Akcijski plan opisuje
vrste zdravstvenog turizma i planove za njihov razvoj. Poseban naglasak
stavljen je na nedostatnost zakonodavnog okvira i potrebu njegove
prilagodbe. Neki od ciljeva Akcijskog plana usmjereni su na: provedbu
vlasnicke pretvorbe kojom bi se privukao novi investicijski kapital, potrebu
akreditacije i certificiranja specijalnih bolnica i ljecilista te dodatne
edukacije pruzatelja usluga u zdravstvenom turizmu te na unaprjedenje
promotivnih aktivnosti (IT, 2014; Trbojevi¢, 2016).

Strategija razvoja odrzivog turizma Republike Hrvatske do 2030. godine
(NN 2/23) opsezan je strateski dokument koji nije posebno usmjeren
ni na jedan selektivni oblik turizma, pa tako ni na zdravstveni, stoga
nema konkretnih planova ili mjera za njegov razvoj. Toc¢nije, njemu je u
cijelom dokumentu posveceno tek nekoliko redaka. Kao klju¢no pitanje u
razvoju zdravstvenog turizma, Strategija prepoznaje nedostatak kvalitetne
zdravstvene infrastrukture, probleme koji proizlaze iz nacionalnog
zdravstvenog sustava, kao i nedostatak ulaganja i izostanak koordiniranog
proaktivnog razvoja izmedu svih klju¢nih dionika. Ova Strategija razlikuje
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se od prethodnih po svojoj orijentaciji, odrzivosti u turizmu, a ima Cetiri
klju¢na strateska cilja, a to su smanjenje sezonalnosti, razvoj turizma
koji brine o okoli$u i klimi, ulaganje u razvoj inovacija i konkurentnost
turistickog proizvoda te unapredenje zakonodavnog i administrativnog
okvira.

® Strate$ki plan Ministarstva turizma 2020.-2022. godine (Ministarstvo
turizma i sporta RH, 2019) je, kao i Strategija, usmjeren na ukupni
nacionalni razvoj turizma, odnosno: povecanje konkurentnosti hrvatskog
turizma, poboljSanje kvalitete ponude i ljudskih resursa, provedbu
programa sufinanciranja ulaganja u turisticku infrastrukturu te u¢inkovitu
promociju i brendiranje.

® Posljednji strateski dokument vazan za zdravstveni turizam je Nacionalni
plan razvoja zdravstva za razdoblje od 2021. do 2027. godine (Ministarstvo
zdravstva RH, 2021), koji se, kao i Strategija razvoja odrzivog turizma do
2030. godine (NN 2/23), uskladuje s Nacionalnom razvojnom strategijom
Republike Hrvatske do 2030. godine (NN 13/21). Ovaj dokument usmjeren
jenapromicanje zdravljaiaktivnogzivotaljudi, modernizaciju zdravstvenih
usluga, promicanje medusektorske suradnje u zdravstvu, socijalnoj skrbi,
sportu, obrazovanju i poljoprivredi te unapredenje zdravstvenog sustava i
digitalizaciju zdravstva.

3. KOMPARATIVNA ANALIZA REGULATORNOG OKVIRA
ZA RAZVOJ ZDRAVSTVENOG TURIZMA U ODABRANIM
ZEMLJAMA SEA-EU ALIJANSE

3.1. Metodoloski okvir

Za potrebe ovog istrazivanja provodi se analiza institucionalnog,
zakonodavnog i strate$kog okvira za razvoj zdravstvenog turizma odabranih
SEA-EU zemalja: Hrvatske, Malte, Spanjolske, Francuske, Njemacke i Poljske
(Tablica 1.). Sve navedene zemlje su pomorske zemlje i zajedno su dio Europskog
sveucilista mora (SEA-EU). Svaka od ovih zemalja znacajna je destinacija u
podrucju zdravstvenog turizma. Maltu ¢esto nazivaju “bolnicom Mediterana’, a
prema OECD-u (2022) Malta zauzima visoko mjesto medu drzavama po kvaliteti
i ukupnoj uc¢inkovitosti zdravstvenog sustava, s medicinskim standardima koji
zadovoljavaju ili premasiti europske zahtjeve. Kao i u RH, turizam uvelike
doprinosi BDP-u Malte (OECD, 2022). Zbog toga je i zdravstveni turizam
glavna komponenta koju ova zemlja Zzeli razvijati. Malta predstavlja znacajan
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izbor za one koji traze lije¢enje u Europi zbog dobre povezanosti s ostatkom
Europe. Budu¢i da se radi o malom teritoriju, nudi laksu dostupnost, takoder
nudi visoko kvalificirane stru¢njake, niske cijene lijecenja u usporedbi s drugim
vodeéim zemljama u ovom podrudju, a jezik ne predstavlja prepreku jer vise od
80% stanovnistva Malte tecno govori engleski. S druge strane, prema Mainil i
sur. (2017) Francuska, Njemacka i Poljska su prepoznate kao ekonomski vazne
destinacije za zdravstveni turizam medu 5 europskih zemalja. Francuska i
Njemacka takoder predstavljaju najvece izvorno trziste za zdravstveni turizam
zajedno sa Svedskom (oni drze 56% svih dolazaka zdravstvenog turizma). U
istoj studiji Spanjolska je identificirana kao jedna od zemalja s relativno visokom
ponudom wellness sadrzaja u smjestaju, a njena obala identificirana je kao mjesto
koje ima jednu od najvecih geografskih gustoca zdravstvenih i wellness sadrzaja.
Konacno, vise od tri Cetvrtine prihoda zdravstvenog turizma EU, ostvaruje se u
Njemackoj, Francuskoj, Poljskoj, Italiji i Svedskoj.

Nakon definiranja uzorka zemalja, istrazivanje za stolom ukljucuje
prikupljanje, usporedbu i kriticku analizi tri skupine sekundarnih podataka koji
se odnose na institucionalni, zakonodavni i strateski okvir za razvoj zdravstvenog
turizma. Pritom su sekundarni podaci prikupljeni analizom relevantne znanstvene
i stru¢ne literature, kao i sluzbenih nacionalnih dokumenata.

Tablica 1. Usporedna analiza Hrvatske s odabranim zemljama SEA-EU alijanse

Kategorija CRO FRA GER MLT POL ESP
BDP po stanovniku (EUR
PPP) (2020.)* 19.103  29.801 35.951 28746 22713 25611
Potrosnja za zdravstvo
(%BDP) (2019.)* 7 11,1 11,7 8,8 6,5 91
Broj lije¢nika na 1000
stanovnika (2019.)* 35 L4 44 41 24 44
Broj medicinskih sestara na
1000 stanovnika (2019.)* 6.8 111 14,5 79 >l 29
Indeks zdravstvsge zastite 453 4827 64,66 / 3771 4813
(2023.)
Udio turizma u BDP-u
(2020 9 44 2,9 7,7 21 44

Izvor: Izrada autora prema *OECD (2021a-f), **CEOWORLD Magazine (2023),* **
Global Wellness Institute (2022)
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3.2. Komparativna analiza regulatornog okvira

3.2.1. Institucionalni i zakonodavni okvir

e Francuska

Francuska ima cetiri temeljna tijela odgovorna za turizam. Glavno tijelo je
Vijece za turizam kojim predsjedava premijer Francuske. U Francuskoj je turizam
u nadleznosti Ministarstva gospodarstva i financija, unutar kojeg postoji poseban
odjel za turizam koji usko suraduje s premijerom i Vije¢em. Na trecoj razini nalaze
se dvije nacionalne turisticke agencije. Jedna je usmjerena na razvoj turizma —
ATOUT (engl. France tourism development agency), a druga — ANCV (engl. the
National Agency for Holiday Vouchers), upravlja vaucerima za odmor (OECD,
2022). ANCV je jedinstvena agencija, koja za cilj ima socijalnu uklju¢enost
i promicanje pristupa godiSnjem odmoru za Francuze s nizim primanjima
i socijalno ugrozene skupine. Suraduje s ve¢inom tvrtki u Francuskoj na nacin
da poslodavci kupuju vaucere za odmor za svoje zaposlenike i ¢lanove njihovih
obitelji po nizim cijenama, a pruzatelji turistickih usluga osobama s vaucerima
pruzaju $iroku ponudu turistickih proizvoda i usluga (ANCV, 2023). Naposljetku,
regionalna i lokalna tijela imaju odjele za turizam te lokalne i regionalne turisticke
agencije odgovorne za promicanje i razvoj turizma unutar teritorija na kojem
djeluju (OECD, 2022).

Nadalje, francuski zakoni, propisi i odredbe koji reguliraju podru¢je turizma
sadrzani su u Turistickom kodeksu (French Republic: Legifrance, 2023). Kodeks
se sastoji od dva dijela: zakonodavnog (ukljucuje ¢lanke L111-1 do L443-5) i
regulatornog dijela (¢lanci D122-2 do R443-4). Oba propisuju opc¢a nacela u
turizmu, teritorijalnu podjelu turizma, propisuju vrste turistickih djelatnosti i
zanimanja, sadrze kategorizaciju i opremljenost smjestajnih objekata te odredbe
o boravi$noj pristojbi. Pritom ne postoji definirana zakonska regulativa za toplice
i Jjecilista. Otvaranje toplica podlijeze zakonskim odredbama o registraciji pravne
osobe, ovisno o tome radi li se o obrtu ili trgovackom drustvu te mora ispunjavati
minimalne tehnicke uvjete i posjedovati stru¢nu diplome specijalizacije ako se u
ustanovi pruzaju odredene zdravstvene ili estetske usluge (Equatoria Spa, 2023).
Analiziraju¢i medicinski turizam, Marguerit i Reynaudi (2015a-b) objasnjavaju da
je francuskim bolnicama zakonom zabranjeno obavljanje komercijalnih aktivnosti.
Pritom su istaknuli postojanje Nacrta zakona o rastu i djelatnostima iz 2015. godine,
kojim se u ¢lanku 42. predlaze da se odredenim bolnicama omoguci osnivanje
podruznica i preuzimanje udjela u trgovackim drustvima radi promicanja njihove
stru¢nosti na medunarodnoj razini. Navedeno bi u konacnici trebalo omoguciti
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uklanjanje gore navedene regulatorne prepreke. Medutim, pretragom aktualne
verzije navedenog Zakona utvrdeno je da ta odredba ne postoji, $to znaci da je
vecina nije usvojila (LOI n® 2015-990 du 6 aott 2015 pour la croissance, l'activité et
I’ égalité des chances économiques, 2015).

® Njemacka

U Njemackoj, Ministarstvo za gospodarstvo i klimatske akcije ¢ini krovu
instituciju u oblasti zdravstvenog turizma. U njegovoj su nadleznosti tri instance:
Savjetodavno vije¢e za pitanja turizma, drzavni tajnici Sabora i drzavni tajnici
unutar resora za turizam i koji upravljaju sa 16 regionalnih turistickih odjela te
Njemacka nacionalna turisticka zajednica. (OECD, 2022)

Za razliku od Francuske, koja je sve vazece zakone i propise vezane uz
pruzanje usluga u turizmu objedinila u Turisticki kodeks, u Njemackoj to nije
slucaj. Pregledom Germany Federal Ministry of Justice (2023), koji sadrzi vise
od 800 razlicitih propisa iz razli¢itih podrucja, nije pronaden relevantan propis
vezan isklju¢ivo uz turizam. Medu informacijama koje donosi Deutscher
Tourismusverband (2023), odredbe vezane za turizam uglavnom su sadrzane
u drugim zakonima. Od zakonskih propisa koji se primjenjuju na zdravstveni
turizam, aktivan je Pravilnik o prirodnim mineralnim vodama, izvorskim
vodama i stolnim vodama koji propisuje metodu njihove analize (Verordnung
tiber natirliches Mineralwasser, Quellwasser und Tafelwasser, 2017) te
Zakon o obavljanju stomatoloskih aktivnosti (Gesetz iiber die Ausiibung der
Zahnheilkunde, 2020).

e Malta

Na Malti Ministarstvo turizma koordinira rad razli¢itih sektora turizma
(Sektor za korporativne usluge, Sektor za operativne poslove, Sektor za izradu
i provedbu razvojnih programa, Sektor za informiranje u turizmu i Sektor za
usluge ¢is¢enja i odrzavanja) te suraduje s Turistickom zajednicom i Istrazivackim
institutom za turizam. (OECD, 2022)

Postoje tri vrste zakona koji reguliraju poslovanje u sektoru turizma. Prvi je
Malteski zakon o putovanjima i turistickim uslugama (ACT 21/2020) koji opisuje
vrste turistickih usluga, metode pruzanja te prava i obveze tvrtki i gostiju koji
primaju te usluge. Drugi propis je Podzakonski propisi o turistickim smjestajnim
objektima 409.04, koji predstavlja kategorije smjestajnih objekata i minimalne
tehnicke zahtjeve te Propisi o ugostiteljskim objektima - podzakonski propisi
409.15, koji reguliraju nacin rada objekata koji pruzaju usluge hrane i pica
(Legizlanie Malta, 2022a; 2023b; 2023c)
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® Poljska

U Poljskoj krovnu instituciju za razvoj zdravstvenog turizma ¢ini Ministarstvo
sporta i turizma koje je odgovorno za razvoj i provedbu nacionalnih strateskih
dokumenata, sudjeluje u razvoju zakonodavnog okvira u podrucju turizma i
blisko suraduje s Turistickom zajednicom i Drzavnim uredom za statistiku. Na
regionalnoj i lokalnoj razini vlasti takoder imaju vlastite odjele usmjerene na razvoj
i promicanje turizma te blisko suraduju s lokalnim i regionalnim Turistickim
zajednicama, kojih u Poljskoj ima oko 130 (OECD, 2022).

Za razliku od do sada analiziranih zemalja, Poljska ima Zakon o ljecilistima
(Dz. U. 2005 nr 167 tocka 1399) koji propisuje nacin stjecanja naziva ljecilista, sve
kriterije koji moraju biti ispunjeni, kao i zabrane vezane uz obavljanje djelatnosti u
ljecilistima. Primjerice, za dobivanje statusa ljecilista propisane su obveze ishodenja
dozvola za ljekovitost vode i klime, postojanje zdravstvenih ustanova, ispunjavanje
uvjeta zastite okolisa i slicno. Odredbom ¢lanka 38. Zakona o toplicama, u zonama
toplica zabranjena je sjeca $uma, izgradnje benzinskih postaja, odlaganja otpada,
izgradnja autocesta i brzih cesta, velikih parkiralista i gospodarskih objekata ve¢ih
od 400 m2 (ISAP, 2005). Od ostalih pravnih dokumenata, slijedeca dva reguliraju
kategorizaciju i rad smjestajnih objekata. To su Zakon o hotelskim uslugama i
uslugama organizatora putovanja i turistickih vodic¢a (Dz. U. 1997 br. 133 tocka
884) i Uredba ministra gospodarstva i rada o hotelskim objektima i drugim
objektima u kojima se pruzaju hotelske usluge (Dz. U. 2004 nr 188 poz. 1945).
U kategorizaciji smjestajnih kapaciteta Poljska ima kategoriju “Spa hotel” (ISAP,
1997; ISAP, 2004), kao i u hrvatskim propisima.

» Spanjolska

Spanjolska takoder ima nekoliko tijela odgovornih za upravljanje razvojem
turizma. Glavno tijelo je Ministarstvo industrije, trgovine i turizma, a Drzavno
tajnistvo za turizam nadlezno je za definiranje, razvoj i koordinaciju turisticke
politike. Takoder je sredi$nje tijelo koje suraduje s razli¢itim institucijama na
nacionalnoj i medunarodnoj razini. Pod njegovom jurisdikcijom su tri vazne
organizacije: Paradores de Turismo - tvrtka koja upravlja javnom mrezom hotelsko-
turistickih resursa i zaposljava preko 4.000 zaposlenika, Turespana (Spanjolski
institut za turizam), organizacija odgovorna za medunarodni marketing i
promociju i SEGITTUR (engl. State Organisation for Innovation and Tourism
Technology Management) koje je javno tijelo odgovorno za implementaciju novih
tehnologija u turizmu (OECD, 2022). U podrudju zdravstvenog turizma vazno je
spomenuti Nacionalnu federaciju privatnih klinika koja ¢ini mrezu koja uklju¢uje
gotovo sve privatne zdravstvene centre u Spanjolskoj. Ova je organizacija inicijator
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projekta u zdravstvenom turizmu, a osim privatnih klinika, okupila je turoperatore
i financijske institucije (Spain Ministry of Industry, Energy and Tourism, 2013).

S obzirom da ova drzava ima 17 autonomnih zajednica, svaka ima apsolutno
pravo kreirati svoj turisticki kodeks, odnosno zakone koji se odnose na turizam,
$to zakonodavni okvir u Spanjolskoj ¢ini kompleksnim. Na primjer, uvodni dio
Zakona o turizmu Andaluzije (13/2011) navodi: ,,Ovaj andaluzijski Zakon o
turizmu temelji se na ¢lanku 71. Statuta o autonomiji Andaluzije, koji autonomnoj
zajednici dodjeljuje isklju¢ivu nadleznost nad turizmom, $to u svakom slucaju
ukljucuje upravljanje, planiranje i promicanje turistickog sektora” Svih 17
autonomnih zajednica djeluje na ovaj nacin, a uvidom u pojedina¢ne zakone o
turizmu svake od njih (State Agency Official State Gazette, 2023). Analiza ukazuje
da ¢akinjihove definicije turizma i turista nisu iste, $to otezava usporedbu i analizu,
no uvidom u pojedine turisticke kodekse vidljivo je da niti jedna autonomna
zajednica ne regulira posebno podrucje zdravstvenog turizma.

3.2.2. Strateski okvir

e Francuska

Za razliku od svojih partnera iz alijanse, koji su ve¢ poduzeli odredene
korake u tom smislu, Francuska jos nije objavila Strategiju odrzivog razvoja
turizma. Trenutno postoje tri strateSka dokumenta koja ukljucuju zdravstveni
turizam. Prvi je ,Plan for Recovery and Tourism Transformation 2022-2024
- Plan de reconquéte et de transformation du tourisme 2022-2024°. Planom je
predvideno pet temeljnih mjera za oporavak francuskog turizma od negativnih
uc¢inaka pandemije i prilagodbu novim trzi$nim trendovima. Mjere ukljucuju
rad na privlacenju i razvoju talenata, jacanje otpornosti sektora i poboljsanje
kvalitete turistickog proizvoda, stavljanje u funkciju dosad neiskoristenih
prirodnih resursa zemlje, pracenje promjena u trendovima ponasanja turista i
promicanje Francuske kao atraktivne turisticke destinacije. U planu se navodi
i kako ¢e se pod utjecajem pandemije turisticka potraznja sve viSe okretati
ruralnom i zdravstvenom turizmu, zbog cega je potrebno staviti ve¢i naglasak
na taj dio ponude prilikom promocije (France Ministry of Economy, Finance
and Recovery, 2021). ,, The Future of Mountains plan - Avenir Montages” je
plan razvoja turizma kreiran 2021. godine, usmjeren na planinska podrudja i
iskoristavanje njihovih potencijala. Dokument je prvenstveno orijentiran na
poticanje diverzifikacije postojece turisticke ponude koja je najve¢im dijelom
usmjerena na skijaski turizam i privlacenje novog segmenta turista. Izmedu
ostalog, predlaze se i razvoj wellness centara i zdravstvenih centara u brdovitim
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podru¢jima Francuske (National Agency for Territorial Cohesion & Atout
France, 2021). Najvazniji dokument za zdravstveni turizam je ,, The Government's
Support and Development Plan for Spa Resorts -Stations thermales: le plan de
soutien et de développement du Gouvernement“ koji je nastao kao odgovor na
zdravstvenu krizu zbog koje je 2020. Jje¢ilisni turizam dozivio pad od ¢ak 68%
u odnosu na 2019. Zbog toga je nekoliko vaznih institucija ukljucenih u ovaj
razvojni plan (Tourist Association - Atout France, National Agency for Territorial
Cohesion and Territorial Bank) te se ulazu velika financijska sredstva u istrazivanje
i jacanje zdravstvenog turizma i identiteta Francuske kao destinacije za zdravlje
i terme. zadovoljstva (France Ministry of Economy, Finance and Industrial and
Digital Sovereignty, 2022).

® Njemacka

U Njemackoj ,,National Tourism Strategy - Nachhaltigen Tourismus
wettbewerbsfihig gestalten: Nationale Tourismusstrategie — Arbeitsprogramm
der Bundesregierung“ ¢ini krovni strateski dokument, ¢ija je posljednja verzija
izdana u rujnu 2022. i koja odrazava ciljeve odrzivog turizma. U okviru strategije
identificirano je 15 mjera usmjerenih na odrzivost, socijalnu ukljucenost i
poticanje digitalizacije u turizmu. Njemacka se u svojim mjerama snazno zalaze
za obrazovanje i razvoj radne snage u turizmu te za privlacenje i osposobljavanje
stranaca u turistickoj djelatnosti. Jedna od mjera ukljucuje smanjenje emisija
staklenickih plinova uzrokovanih prometom, a druga je usmjerena na
poboljsanje statistike podataka i informacija te promicanje njemackog turizma
(Germany Federal Ministry of Economics and Climate Protection, 2022).Drugi
dokument zapravo nije prava strategija, ve¢ ,,Recommendations for Innovative
health tourism in Germany - Innovativer Gesundheitstourismus in Deutschland".
Ovaj dokument izdalo je Federalno ministarstvo gospodarstva i tehnologije s
ciljem osposobljavanja i poticanja inovativnosti u ponudi zdravstvenog turizma.
Dokument je namijenjen svim pruzateljima usluga u zdravstvenom turizmu,
kako bolnicama i klinikama, tako i toplicama i wellness centrima, hotelima i
ostalim dionicima ove vrste turizma. Umrezavanje i dijeljenje informacija,
jacanje zajednice i uzajamno poticanje te diferencijacija zdravstvenih usluga
snazno se zagovaraju kako bi se Njemacka pozicionirala bolje od njezinih
regionalnih i globalnih konkurenata u ovom sektoru (Germany Federal Ministry
of Economics and Technology, 2011).
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e Malta

Temeljni strateski dokument Malte nosi naziv ,,Recover, Rethink, Revitalise.
Rije¢ je Tourism Strategy 2021-2030. Prema navedenom dokumentu, Malta bi
trebala unaprijediti zakonodavni okvir, zaposliti kvalitetne turisticke kadrove,
poticati odrzivost u turizmu, razvijati inovativne pristupe prilagodene novim
turistickim trendovima i digitalizirati pruzanje turistickih usluga gdje god je to
moguce (Malta’s Ministry for Tourism and Consumer Protection, 2020).

® Poljska

Analizirajuéi strateski okvir za razvoj zdravstvenog turizma u Poljskoj,
posljednji javno objavljeni strateski dokument poljskog Ministarstva sporta i
turizma je ,, Tourism Development Program until 2020 - Program Rozwoju Turystyki
do 2020 roku“ (Poland Ministry of Sports and Tourism, 2015). Isti kao glavne
ciljevi razvoja navodi stvaranje konkurentnog i inovativnog turizma, uspostavu
suvremenog sustava upravljanja turizmom, razvoj kompetentnog stru¢nog kadra i
jacanje kohezijske politike. Drugi dokument izdao je Poland Tourist Broad (2011),
arijec je o ,Marketing Strategy for Poland Tourism Sector - Marketingowa Strategia
Polski W Sektorze Turystyki Na Lata 2012-2020“ gdje su termalne vode, Cisti zrak i
liepota prirode identificirani kao temeljni elementi na kojima bi se trebala temeljiti
promocija destinacije.

» Spanjolska

Posljednja razmatrana zemlja, Spanjolska, objavila je ,,General Guidelines
of The Sustainable Tourism Strategy of Spain 2030 - Directrices Generales De La
Estrategia De Turismo Sostenible De Espasia 2030 ¢iji su temelji promicanje
odrzivosti, konkurentnosti i diverzifikacije $panjolskog turizma (Spain Ministry
of Industry, Commerce and Tourism, 2019). U samoj strategiji samo je nekoliko
rije¢i napisano o zdravstvenom turizmu, no svaka od razvojnih smjernica jednako
se odnosi i na navedeni oblik turizma. Drugi strateski dokument je ,,Strategy
for the Creation, Innovation and Strengthening of The Country Offer: Experience
Tourism in Spain - Estrategia de Creacion, Innovacion y Fortalecimiento de la Oferta
Pais: Experiencias Turismo Espafia®, u kojoj je svoje mjesto dobio i zdravstveni
turizam. Cilj strategije je poboljsati i unaprijediti turisticku ponudu zemlje, pruziti
turistima autenti¢no iskustvo i potaknuti ih da se ponovno vrate na odrediste
(Spain Ministry of Industry, Commerce and Tourism, 2021). Zdravstveni turizam
spominje se i u ,,Public Health Strategy - Estrategia de Salud Puiblica 2022 u smislu
pobolj$anja zdravlja domaceg stanovni$tva koristenjem termalnih izvora u svrhu
lijecenja i regeneracije tijela i duha (Spain Ministry of Health, 2022).
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3.3. Rasprava

Usporedujuci institucionalni i zakonodavni okvir u analiziranim zemljama
SEA-EU alijanse, kao prednost Francuske i Spanjolske istice se ¢injenica da obje
zemlje imaju Turisticki kodeks koji sadrzi sve propise vezane uz pruzanje usluga
u turizmu, koji je javno dostupan, redovito se azurira i na jednom mjestu daje sve
relevantne informacije. Navedena prednost odnosi se na jednostavnost prac¢enja
okvira unutar kojeg sadasnji i budu¢i poslodavci trebaju pruzati svoje usluge. S
druge strane, u Njemackoj, bez obzira $to je cjelokupan regulatorni okvir javno
dostupan na stranicama Ministarstva pravosuda, odredbe koje reguliraju turizam,
sadrzane su u razli¢itim pravni dokumentima. Naime, u Njemackoj se podrucje
turizma tretira kao standardna gospodarska djelatnost i za njega vrijede isti propisi
kao i za druge gospodarske subjekte. Izuzetak je dokument koji ureduje podrucje
stomatoloske djelatnosti, a drugi je pravilnik koji sadrzi nacine analize mineralnih
i termalnih voda. Naposljetku, Hrvatska i Poljska unutar zakonodavnog okvira
imaju odredbe koje posebno reguliraju pojedina podrucja zdravstvenog turizma,
$to ih stavlja u bolju poziciju u odnosu na druge zemlje.

Analizirajudi strateski okvir, iako su neki dokumenti starijeg izdanja, vidljiva su
nastojanja hrvatskih institucija da se fokusiraju na ovaj segment turizma. Hrvatska
u svojim strategijama razvoja turizma javno objavljuje cjelovite verzije strategije,
a slican pristup, iako bez usvojenog novog strateskog okvira, ima i Poljska. Druge
zemlje, poput Spanjolske, Francuske i Njemacke, nemaju javno dostupne analize
postojeceg stanja, ve¢ odmah navode ciljeve i mjere. Usporedbom zastupljenosti
zdravstvenog turizma u strateSkim planovima promatranih zemalja, Hrvatska je
ponovno zauzela vodecu poziciju.

4, ZAKLJUCAK

U ovom radu provedena je komparativna analiza institucionalnog,
zakonodavnog i strateskog okvira za razvoj zdravstvenog turizma na uzorku
zemalja unutar SEA-EU alijanse. Uslijed trendova koji ukazuju na rast znacaja
zdravstvenog turizma u ukupnom turistickom prometu, u¢inkovita podrska drzave
postaje sve znacajnija. S tim ciljem, kriticka medunarodna analiza regulatornog
okvira, kojim drzava osigurava jasna pravila igre na trzistu, a ujedno stvara i
poticajno okruzenje za razvoj ponude, prvi je korak za definiranje smjernica za
daljnja poboljsanja uloge drzave.

Analizirajudi institucionalni okvir, kao primjer dobre prakse istic¢e se Poljska
u kojoj postoji Institut za zdravstveni turizam. Sli¢na praksa u RH mogla bi
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pridonijeti boljoj suradnji svih dionika u procesu kreiranja i pruzanja usluga
u sklopu zdravstvenog turizma. Uz naglasak kako je u RH odvijanje usluga u
segmentu zdravstvenog turizma posebno ugradeno u zakonodavni i strateski
okvir, §to se ocjenjuje kao pozitivna ¢injenica, ocekuje se olaksanje pridrzavanja
svega navedenog u regulatornom okviru, ako bi se svi relevantni propisi ujedini
na jednom mjestu, po uzoru na Francusku i Spanjolsku. Nadalje, iako postojeci
strateski okvir u RH naglasak stavlja na odrziv razvoj, pod kojim je moguce
sagledavati usluge unutar sektora zdravstvenog turizma, uocava se nedovoljan
zastupljenost zdravstvenog turizma kao samostalnog segmenta.

Uzimajudi u obzir da najveca potraznja za zdravstvenim uslugama potjece iz
SAD-a, posebice u segmentu medicinskog turizma, treba razmotriti moguc¢nosti
brendiranja EU kao regije zdravstvenog turizma, s ciljem poboljSanja pozicije
EU u odnosu na Azijske zemlje. Naravno, navedeno zahtjeva detaljnije analize
kapaciteta zdravstvenih sustava zemalja ¢lanica EU, ali i kriticku analizu postoje¢ih
mjera unutar relevantnih ekonomskih politika EU, koje bi doprinijele nesmetanom
odvijanju Zzeljenih aktivnosti u segmentu zdravstvenoga turizma. Navedeno su
ujedno i preporuke za daljnja istrazivanja.

Naposljetku, ono $to je na temelju pregleda literature bilo ocekivano, a ovo je
istrazivanje dodatno potvrdilo, su nedovoljno jasni, diversificirani, cjeloviti i javno
dostupni statisticki podaci o ponudi i potraznji u segmenti zdravstvenog turizma,
$to ¢ini ogranicenje kod definiranja uzorka zemalja za analizu, ali i detaljnijih, na
pojedine segmente zdravstvenog turizma, usmjerenih analiza.
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Sazetak: Unatoc sveprisutnosti jednostavne linearne regresije u svjetskoj literaturi,
primjena ovog statistickog modela u istrazivanjima objavljenim na hrvatskom jeziku
u drustvenim znanostima je ogranicena. Ovaj metodoloski rad ima za cilj pruziti
temeljno razumijevanje linearne regresije, opisati njezinu primjenu u kontekstu
odabranog aktualnog drustveno-ekonomskog problema i demonstrirati korak po
korak kako kreirati model koriste¢i programski jezik R. Naglasak rada usmjeren je
na odnos izmedu prosjecnih godina skolovanja i bruto nacionalnog dohotka po
stanovniku, kljucnih komponenti indeksa ljudskog razvoja. Odabrani se odnos
temelji na zakljuccima prethodnih radova koji sugeriraju postojanje veze izmedu ovih
varijabli. Analiza podataka i kreiranje regresijskog modela prikazani su koristeci R
programski jezik i okruzenje za statisticku analizu i grafiku. Kreirani model dobro
opisuje odnos promatranih varijabli, a detaljnija analiza ukazuje na stabilnost modela
i preciznost u predvidanju. Na taj je nacin stvoren temelj za daljnje razumijevanje
odnosa izmedu obrazovanja i ekonomske dobrobiti te mogucnost prakticne primjene
u daljnjim ekonomskim analizama i planiranju obrazovnih politika. Ogranicenja
se odnose na dostupnost podataka, sto kreira preporuku za buduca istrazivanja. Uz
prikazani odnos, sugerira se ukljuciti i druge potencijalne faktore.
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Kljuc¢ne rijeci: jednostavna linearna regresija, prosjecno trajanje Skolovanja,
nacionalni dohodak po stanovniku, stabilnost

UVOD

Unato¢ sveprisutnosti pojma linearne regresije u svjetskoj literaturi,
istrazivanje ovog statistickog modela na hrvatskom jeziku u podru¢ju drustvenih
znanosti ostaje ograni¢eno. Dok se na globalnoj razini raspravlja o tisu¢ama
istrazivanja koja koriste engl. simple linear regression za razumijevanje razli¢itih
fenomena u drustvenim znanostima (pretraga WoSCC rezultira s 2199002 izvora,
Scopusa s 6936 izvora, Crossref-a s 845097 izvora, a Erih Plusa s 251845 izvora),
situacija u Hrvatskoj je znatno drugacija. Pretrazivanje ¢lanaka na Hr¢ku prema
pojmu linearna regresija rezultira tek s nekoliko desetaka radova, od kojih samo
devet pripada drustvenim znanostima. Ovaj nesrazmjer potice nas na provedbu
ovog metodoloskog rada, ¢ija je svrha pruziti temeljno razumijevanje linearne
regresije na hrvatskom jeziku, opisati njezinu primjenu u kontekstu aktualnog
drustveno-ekonomskog problema i demonstrirati korak po korak kako kreirati
model jednostavne linearne regresije koriste¢i programski jezik i okruzenje
za statisticku analizu i grafiku - R. Vazno je napomenuti da model jednostavne
linearne regresije, koji ¢e biti analiziran u ovom radu, kao i svaki drugi model,
zahtijeva ¢vrstu teorijsku osnovu i postivanje poznatih pretpostavki.

Drustva $irom svijeta suocavaju se s izazovima poboljSanja ekonomske
dobrobiti i kvalitete zivota. Unato¢ brojnim naporima drzava za unapredenjem
svojih ekonomija i kvalitete zivota svojih gradana te prate¢im znanstvenim
istrazivanjima, veza izmedu obrazovanja i dohotka iziskuje dodatna istrazivanja.
Zbog toga pitanje u kojoj mjeri obrazovanje stanovni$tva rezultira ekonomskim
razvojem i povecanjem dohotka po stanovniku ostaje aktualno i nerazjasnjeno.
Na tom tragu, razumijevanje odnosa izmedu prosje¢nih godina skolovanja i bruto
nacionalnog dohotka po stanovniku aktualno je drustveno-ekonomsko pitanje,
jer moze pruziti potrebne uvide za bolje planiranje obrazovnih politika i strategija
za poticanje gospodarskog rasta, doprinijeti razumijevanju ¢imbenika ljudskog
razvoja i potencijalnih mjera za njihovo pobolj$anje te moze pomoc¢i identificirati
podrudja s nejednakostima u pristupu obrazovanju i ekonomskom napretku.

Proucavajudi relevantne radove kao $to su Soviz et al. (2019), Dobrolyubova
(2020) i Chowdhury (2019), zaklju¢uje se da postoji teorijska podloga za
istrazivanje odnosa izmedu prosje¢nih godina skolovanja (MYS, engl. Mean Years
of Schooling) kao nezavisne varijable i bruto nacionalnog dohotka po stanovniku
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(GNIpc, engl. Gross National Income per Capita) kao zavisne varijable u okviru
modela jednostavne linearne regresije. Ove dvije varijable su komponente indeksa
ljudskog razvoja, no njihova medusobna povezanost ¢esto ostaje neistrazena ili
se pretpostavlja bez provjere. Detaljna analiza postojecih istrazivanja ukazuje na
potrebu za daljnjim modeliranjem ovog odnosa. U radu ¢e se koristiti ova teorijska
osnova kako bi se razjasnila priroda veze izmedu promatranih varijabli.

Uz utvrdivanje odnosa MYS-a i GNIpc-a, fokus rada usmjeren je na primjenu
metode. Stoga rad ima viSestruke ciljeve: utvrditi odnos izmedu MYS i GNIpc,
prikazati pretpostavke linearne regresije na primjeru, uz prakti¢ni aspekt upotrebe
R-a (korak po korak) pri kreiranju modela.

U sljede¢em poglavlju razmatra se i razlaze teorijski okvir poveznice izmedu
prosjecnih godina $kolovanja i bruto nacionalnog dohotka, u kontekstu ljudskog
razvoja. Potom slijede pretpostavke modela jednostavne linearne regresije te
prikaz kreiranja modela koriste¢i R programski jezik i okruzenje za statisticku
analizu i grafiku.

1. TEORIJSKI OKVIR

Istrazivanje odnosa MYS i GNIpc neodvojivo je od istrazivanja indeksa
ljudskog razvoja (HDI). Istrazivanja o HDI-u nastoje pruziti dublje razumijevanje
kvalitete Zivota u drustvima $irom svijeta, fokusirajuci se na klju¢ne komponente
kao $to su ocekivano trajanje Zivota, obrazovanje i ekonomska dobrobit (Tablica
1.). HDI omogucuje usporedbu razlicitih zemalja i regija te pomaze identificirati
podrucja koja zahtijevaju poboljsanje u cilju postizanja Zivotnih uvjeta i
ekonomskog blagostanja te drustvene pravde i odrzivog razvoja.

MYS je jedna od komponenata HDI-a, koja pruza uvid u obrazovni status i
postignuce stanovnistva, $to je klju¢no za razumijevanje razine ljudskog razvoja i
ekonomske produktivnosti. Naime, smatra se da je obrazovanje jedan od klju¢nih
¢imbenika ljudskog razvoja zbog jacanja sposobnosti pojedinaca da donose bolje
zivotne odluke, zaposljavaju se na produktivnijim poslovima i time pridonose
ekonomskom rastu. MYS takoder omogucuje pracenje promjena u obrazovnom
sektoru te identifikaciju podrucja u kojima je potrebno poboljsanje. U kontekstu
ekonomskog rasta, pretpostavlja se da je kvaliteta ljudskog kapitala jedan od
njegovih ¢imbenika zbog jacanja konkurentnosti radne snage, pri ¢emu razina
obrazovanja takoder igra ulogu (Justi¢ Jozici¢ i Skare, 2016).

GNIpc, u kontekstu ljudskog razvoja, daje uvid u ekonomsku sposobnost
drzave da ulozi u druge aspekte razvoja. Visi GNIpc cesto znaci vise financijskih
resursa koji su dostupni za poboljSanje obrazovnog sustava i omogucavanje
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pristupa visokokvalitetnom obrazovanju. Takoder, istrazivanje GNIpc pomaze
pri razumijevanju uloge ekonomske snage zemlje u razvoju ljudskog kapitala te
kako ekonomska neravnoteza moze utjecati na obrazovanje i druge komponente
ljudskog kapitala.

Prema ekonomskoj teoriji, obi¢no se pretpostavlja da visi GNIpc potice
povecanje prosjecnih godina Skolovanja (engl. Mean Years of Schooling).
To je temeljeno na pretpostavci da zemlje s visim prihodima obi¢no mogu
vide ulagati u obrazovanje, pruziti bolje obrazovanje i da pojedinci u tim
zemljama imaju vecu financijsku sposobnost za pohadanje Skole duze. Tan
et al. (2021) raspravljaju o prikladnosti Indeksa ljudskog razvoja (HDI) za
procjenu kvalitete Zivota. HDI ima nekoliko komponenti, o¢ekivano trajanje
zivota, ocekivano i prosje¢no trajanje $kolovanja i bruto nacionalni dohodak
po stanovniku (GNIpc). Istice se vaznost indeksa ljudskog razvoja (HDI) u
procjeni kvalitete zivota. MYS, kao jedna od njegovih komponenti, klju¢na je
za razumijevanje obrazovnog postignuca stanovnistva, $to je bitno za procjenu
ukupnog razvoja (Tan et al, 2021; Shah, 2016). Isti autori podrazumijevaju
da je odnos MYS i GNIpc unutar konteksta HDI-a komplementaran u opisu
razvoja zemlje. Nekolicina autora ukazuje na potrebu za revizijom indeksa,
s ciljem uklju¢ivanja dodatnih relevantnih ¢imbenika ili poboljsanja nac¢ina
mjerenja (Paliova et al., 2019; Kuc-Czarneck, 2019; Lind, 2019; Saha, 2020).

S druge strane, neka istrazivanja sugeriraju da kvalitetnije obrazovne
politike i pristup obrazovanju mogu stimulirati pove¢anje MYS, bez obzira
na trenutni dohodak u zemlji. Na primjer, Jezi¢ et al. (2022) istrazuju kako
informacijska i komunikacijska tehnologija (ICT) utje¢e na ljudski razvoj,
ukljucuju¢i komponentu obrazovanja koja sadrzi MYS. Pritom sugeriraju da
napredak tehnologije moze znacajno utjecati na obrazovne rezultate i, posredno,
na ukupni razvoj. Chowdhury (2019) nadalje istice da nedostatak obrazovanja
prisiljava siroma$na domacinstva da se bave manje produktivnim aktivnostima,
$to rezultira nizim bruto nacionalnim dohotkom. Zaklju¢uju da obrazovanje ima
kako direktni tako i neizravni utjecaj na HDI zemlje, ali i GNIpc. Obrazovanje
igra klju¢nu ulogu u razvoju zemlje, bez obzira je li rije¢ o ekonomskom ili
drustvenom aspektu (Chowdhury, 2019).
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Tablica 1. Sistematizacija istrazivanja o HDI-ju s posebnim naglaskom na MYS i

GNIpc

Autori

Zakljucci

Yakunina i Bychkov (2015) HDI sluzi kao proxy za odredivanje kvalitete Zivota, koja se mjeri temeljem

Dasic et al. (2020)
Tan et al. (2021)
UNDP (2023)

ocekivanog trajanja Zivota pri rodenju, obrazovanja u smislu broja godina
$kolovanja i bruto nacionalnog dohotka po stanovniku kao odraza
zivotnog standarda

Yakunina i Bychkov (2015)

Tan et al. (2021)
McGowan (2021)
UNDRP (2023)

Komponente HDI-ja su komplementarne u opisu razvoja

Tan et al. (2021)
UNDP (2023)
Roy et al. (2023)

Odrazavaju socioekonomski razvoj zemlje i ljudi

Yakunina i Bychkov (2015)

Tan et al. (2021)

Odnos nije linearan, a i drugi faktori osim GNIpc utje¢u na HDI

UNDP (2023)

Eaﬁlgtpaé.zgz%l) GNIpc pruza djelomi¢nu sliku razvoja

Tan et al. (2021) Povecanje povrata po GNI po stanovniku i HDI

ggﬁg ((22821%) Odnos MYS i GNIpc ovisi 0 metodi transformacije

Shah (2016) GNIpc kao makroekonomska varijabla s pove¢anjem marginalne
Saha (2023) materijalne dobrobiti

Lind (2019)

Kuc-Czarneck (2019) Prilagodene teZine ili mjerenje za preciznije predstavljanje HDI
Saha (2023)

Saha (2023) HDI kao ‘mashup indeks’

ggﬁgmztvzl'(%gg) Utjecaj ekonomskih i politickih sustava na HDI

Paliova et al. (2019)

Hickel (2020)

Yumashev et al. (2020) Utjecaj ljudskog razvoja na potro$nju i kvalitetu energije/ okoli$/ odrzivost
Assa (2021)

Roy etal. (2023)

Paliova et al. (2019)

Visedimenzionalnost HDI-ja i uklju¢ivanje javne socijalne potro$nje

Roy et al. (2023)

Obrazovanje, globalizacija, kulturna raznolikost i revidirani HDI

Izvor: sistematizacija autorica.

Stovise, Soviz et al. (2019), isticu transformacijski potencijal visokog
obrazovanja za pojedince, koji im omoguc¢uje da donose bolje odabire, zaraduju
viSe, poti¢u ekonomske aktivnosti i vode zdraviji zivot.

Drzavne politike i intervencije, poput subvencija obrazovanju, stipendija
i politika za smanjenje nejednakosti, takoder mogu utjecati na redoslijed u
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kojem dolazi do promjena u MYS i GNIpc-u. Dobrolyubova (2020) provodi
korelacijsku analizu ¢imbenika indeksa ljudskog razvoja i indeksa ucinkovitosti
te uocava da je korelacija veca za zemlje s visokom ucinkovito$¢u vlade
i znacajno niza za zemlje s umjerenom i niskom ucinkovitos¢u vlade, uz
napomenu da su sli¢ne razlike utvrdene i za komponente HDI-ja. Bitne razlike
medu skupinama zemalja mogu se objasniti dvostrukim aspektom veze izmedu
kvalitete drzavnog upravljanja i razine ljudskog razvoja. S jedne strane, visoka
kvaliteta institucija stvara temelje za drustveno-ekonomski napredak. S druge
strane, visoka razina ljudskog razvoja, koja uklju¢uje visok obrazovni status
stanovni$tva, stvara osnovu za razvoj stru¢ne i “kvalitetne” birokracije, sposobne
za postizanje vece ucinkovitosti u izradi i provedbi drzavne politike te pruzanju
javnih usluga. Zakljucuje da se visoke razine ljudskog razvoja postizu temeljem,
izmedu ostalog, bolje ucinkovitosti vlade, $to potom postaje osnova za daljnje
unapredenje praksi upravljanja.

Navedeno sugerira da odnos izmedu MYS i GNIpc-a nije nuzno
jednosmjeran i moze postojati uzajamna interakcija izmedu ovih dviju varijabli.
Soviz et al. (2019) analiziraju ¢imbenike indeksa ljudskog kapitala koriste¢i
model strukturnih jednadzbi, pri ¢emu postavljaju i dokazuju dvosmjerni odnos
izmedu MYS i GNIpc. Povecanje MYS moze potaknuti ekonomski rast, jer
obrazovanija radna snaga moze biti produktivnija i inovativnija. S druge strane,
vi$i GNIpc moze omoguditi viSe resursa za ulaganje u obrazovanje. Upravo se tim
odnosom bave Patel i Annapoorna (2019), pri ¢emu istrazuju Granger uzro¢ni
odnos ulaganja u obrazovanje i rasta HDI-ja i prosje¢nih godina $kolovanja
(kojeg su nazvali indeks obrazovanja) u Indiji. Rezultati testiranja ukazuju na
jednosmjerne odnose: HDI dovodi do povecanja javnih izdataka kao postotka
GNI-a, dok javni izdaci vode do promjene u HDI-u. Iznenadujuce, nije utvrden
uzro¢ni odnos izmedu javnih izdataka za obrazovanje i prosjecnih godina
skolovanja (MYYS), sto sugerira da drzavno ulaganje u obrazovanje nije izravno
utjecalo na razinu obrazovnog dostignuca. Naime, iz perspektive ekonomske
teorije, o¢ekuje se da visi GNIpc omogucuje vise ulaganja u obrazovanje, $to
rezultira duzim $kolovanjem, no ta povratna veza nije utvrdena. S obzirom
nisu utvrdili ocekivane statisticki znacajne odnose, objasnjavaju da znacajniju
ulogu mogu imati drugi ¢imbenici uz samo financiranje, kao $to je kvaliteta
obrazovanja.
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2. METODOLOSKE PRETPOSTAVKE MODELA
JEDNOSTAVNE LINEARNE REGRESIJE

Prvo, i najvaznije, regresijski model nuzno ovisi o teorijskoj podlozi. Pritom
se pretpostavlja da uslijed promjene u nezavisnoj varijabli nastaje promjena u
zavisnoj varijabli. Postojanje odnosa izmedu MYS-a i GNIpc-a ima potporu u
radovima koji sugeriraju da postoji slozen odnos izmedu MYS-a i GNIpc-a (Soviz
et al., 2019; Chowdhury, 2019; Dobrolyubova, 2020; Saha, 2023). Odnosno, vise
obrazovanje moze poticati ekonomski rast, dok visi GNIpc moze omoguciti vise
resursa za ulaganje u obrazovanje, no vece ulaganje u obrazovanje ne¢e nuzno
voditi do rasta MYS-a (Patel i Annapoorna, 2019). Upravo je to potpora za
ispitivanje modela jednostavne linearne regresije, gdje ¢e MYS (prosjecne godine
Skolovanja) biti nezavisna varijabla, a GNIpc (bruto nacionalni dohodak po
stanovniku) zavisna varijabla.

Nadalje, pri modeliranju jednostavne linearne regresiju, potrebno je osigurati
da je broj opazanja ve¢i od broja parametara koji se procjenjuju. Primjena
korelacijskeiregresijske analize na vrlo malim uzorcima (3 - 8 opazanja, Rousseeuw
i Verboven, 2002) je moguca, ali nije preporucljiva. Vazno je napomenuti da
koristenje malih uzoraka moze dovesti do laznog identificiranja veza izmedu
varijabli, pri ¢emu se izracunati koeficijent moze precijeniti. To povecava rizik
od pogreske tipa dva — neodbacivanje neto¢ne hipoteze (Tonidandel i LeBreton,
2011). S druge strane, u malim uzorcima, statisticki znacajni efekti ¢esto nece
biti ociti, povecavajuci rizik od pogreske tipa jedan — odbacivanje tocne hipoteze
(Levine i dr, 2009). Prema istim izvorima, statisticki znacajni rezultati u
istrazivanjima na malim uzorcima mogu se posti¢i samo ako su efekti izrazito
izrazeni. Za pouzdano predvidanje i opcenite zakljucke, preporucuje se upotreba
uzorka priblizne veli¢ine n = 250 (Schonbrodt i Perugini, 2013).

U ovom slucaju, koristit ¢e se godi$nji podaci UNDP-a prikupljeni o ljudskom
razvoju u 191 drzavi u 2021. godini (,,Table 1. Human Development Index and its
components‘, UNDP, 2023). Broj opazanja je ne$to nizi no $to bi se preferiralo za
model linearne regresije, ali proizlazi iz objektivnih ogranicenja - ograni¢en broj
drzava te dostupnost podataka za te drzave.

Prema metodoloskim objasnjenjima skupa podataka (UNDP, 2023), MYS se
racuna kao prosjecan broj godina obrazovanja koje su osobe starije od 25 godina
ostvarile, pretvoren iz zavr$enih razina obrazovanja koriste¢i sluzbeno trajanje
svake razine obrazovanja po drzavi. Prema istim objasnjenjima, GNIpc je agregatni
ekonomski dohodak generiran ekonomskom proizvodnjom drzave i vlasniStvom
faktora proizvodnje, umanjen za prihode placene za koristenje faktora proizvodnje
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u vlasni$tvu ostatka svijeta, pretvoren u medunarodne dolare koristenjem stopa
pariteta kupovne moc¢i (PPP), podijeljen s populacijom sredinom godine. Nakon
pocetnih uvida u podatke, moze se preci na pretpostavke modela.

Pri utvrdivanju koeficijenata modela jednostavne linearne regresije najcesce
se koristi metoda najmanjih kvadrata (OLS, engl. Ordinary Least Squares). OLS je
statisticka tehnika koja se koristi za pronalazenje najboljeg linearnog modela koji
opisuje odnos nezavisnih i zavisnih varijabli. Model linearne regresije, odnosno
pripadajuci regresijski koeficijenti, utvrduju se temeljem minimizacije sume
kvadrata odstupanja izmedu stvarnih i procijenjenih vrijednosti zavisne varijable,
$to omogucuje utvrdivanje koeficijenata modela koji najbolje opisuju podatke.
Jednadzba jednostavne linearne regresije moze se zapisati kao:

¥i = Bo + B1xi + &,

gdje y predstavlja zavisnu varijablu (regresand) koja se pokusava predvidjeti ili
objasniti, x predstavlja nezavisnu varijablu (regresor) koja se koristi za predvidanje
ili obja$njavanje vrijednosti y-a, B, je regresijski koeficijent ili konstanta koja
oznacava odsjecak na osi x, B, predstavlja regresijski koeficijent ili koeficijent
smjera te oznaCava promjenu zavisne varijable y pri jedinicnom povecanju
nezavisne varijable x, dok € predstavlja slu¢ajnu pogresku ili reziduale.

Koncept odnosa u jednostavnoj linearnoj regresiji baziran je na pretpostavci
da postoji linearna veza izmedu regresora i regresanda. To znaci da ¢e promjene
u vrijednostima regresora dovesti do proporcionalnih promjene u vrijednostima
regresanda. U kontekstu predloZzenog odnosa, jednadzba jednostavne linearne
regresije glasi:

GNL,. = By + B;MYS + &.

Hipoteze regresijskog modela zadane su kao:

Hp:Bop=B1 =0
Hl:BO:”EBl#__O

Navedeno se moze zapisati i kao (H,):

U hipotezama je opisana zdruzena signifikantnost, koja se uobicajeno testira
F testom, pri cemu se testovna veli¢ina racuna temeljem kvadrata odstupanja:

_ (SSR; — SSRyr)/q
"~ SSRy/(n— (k+ 1))
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gdjeje SRR, sumakvadratnih odstupanja reziduala ograni¢enog modela, SSR,,
suma kvadratnih odstupanja reziduala neograni¢enog modela, 7 je broj opazanja,
k je broj nezavisnih varijabli u neograni¢enom modelu, g je broj ogranicenja (tj.
broj koeficijenata koji se zajedno testiraju). Ograni¢avanje modela podrazumijeva
prvotnu pretpostavku da je nul hipoteza to¢na, $to se postize eliminacijom varijabli
iz modela. Razlika izmedu SSR, i SSRu, ukazuje na razmjer povecanja reziduala
u ograni¢enom modelu kada je nul hipoteza to¢na. Ako su reziduali znatno veci
u ogranicenom modelu, tada ce rezultat F-testa imati visoku vrijednost. Osim
toga, veci reziduali sugeriraju da model manje precizno opisuje podatke. To se
takoder odrazava u veli¢ini F vrijednosti, jer ¢e vece vrijednosti testa rezultirati
nizim vjerojatnostima (tj. empirijskim razinama znacajnosti ili p-vrijednostima).
Statistika F-testa slijedi F-distribuciju s definiranim stupnjevima slobode df; = q
1 df, = n - (k+1). KoriStenje statistike F-testa i pripadajuce p-vrijednosti pomaze
donosenju odluka o nuli hipotezi. Ako je p-vrijednost manja od odabrane razine
znacajnosti a, donosi se odluka o odbacivanju nul hipoteze.
Hipoteze o konstanti glase:
Hop: B =0
Hy:Bo # 0,

a hipoteze o koeficijentu glase:
HO: Bl =0
Hl: Bl #0

i testiraju se t-testom. Zakljucci o znacajnosti regresijskih koeficijenata donose
se temeljem izracunate veli¢ine t-testa i pripadajuce p-vrijednosti. Ocito je da se
modelom zapravo Zeli dokazati da su regresijski koeficijenti (i model) statisticki
znacajno razli¢iti od nule, to jest, Zeli se odbaciti nul hipoteza. Odbacivanje nul
hipoteze omogucuje zaklju¢ivanje o alternativnoj hipotezi i u takvoj se situaciji
smatra da su regresijski koeficijent i modeli statisticki znacajni.

Pri utvrdivanju regresijskih koeficijenata, koristi se OLS metoda. Osnovna
ideja OLS-a je minimizacija sume kvadrata reziduala (razlika izmedu opazenih i
procijenjenih vrijednosti zavisne varijable) kako bi se pronasli optimalni parametri
regresijskog modela. Koeficijent nagiba moze se izracunati pomocu izraza (Horvat
i Mijo¢, 2014; Belullo, 2011):

SSyy _ Z(AX ! AY) _ Z?zl Xiyi — DXy
SSyx Y (Ax)? D xZ—nx2’

B =
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Odsjec¢ak na y-osi se moze izracunati pomocu izraza (Horvat i Mijo¢, 2014;
Belullo, 2011):
Bo=V—B1 X

Za evaluaciju modela cesto se koristi koeficijent determinacije. Uobi¢ajeno
se oznatava kao R% i moze poprimiti vrijednosti izmedu 0 i 1. Koeficijent
determinacije predstavlja statisticku mjeru koja se izra¢unava na sljedeci nacin:

" Var(§) _SSR _ 2@ -9)°
Var(y)  SSyy  Y(yi—9)*

gdje je SSR (engl. Sum of Squared Regression) suma kvadrata razlike
procijenjenih vrijednosti zavisne varijable od prosjeka zavisne varijable, odnosno

protumacena odstupanja koja predstavljaju one varijacije koje su obja$njene
regresijskim modelom (nezavisnom varijablom), a SS;, je suma kvadrata razlike
izmedu opazenih vrijednosti zavisne varijable od prosjeka zavisne varijable,
odnosno ukupno odstupanje opazenih i prosjecnih vrijednosti zavisne varijable i
mjeri sve varijacije u zavisnoj varijabli.

Dakle, R? predstavlja proporciju objasnjene varijacije (varijacije koja se moze
pripisati modelu) u ukupnoj varijaciji podataka, odnosno koeficijent determinacije
regresijskog modela prikazuje dio ukupne varijance y koja je obuhvacena
regresijskim modelom. Na primjer, izratunata vrijednost R? = 0,8 znaci da je
priblizno 80% varijacija zavisne varijable rezultat varijacija nezavisne varijable, dok
preostalih 20% predstavlja pogresku modela. Ta pogreska modela odnosi se na
reziduale ¢ ili SSE (engl. Sum Squared Error), koji predstavljaju neprotumacena
odstupanja, odnosno sva odstupanja koja se nalaze iznad linije regresije (¥) i ne
mogu se objasniti nezavisnom varijablom.

No, postoji nekoliko pretpostavki koje moraju biti ispostovane da bi se
potvrdilo da model to¢no mjeri ono $to je namjeravano mjeriti (valjanost) i da
su rezultati stabilni i dosljedni (pouzdanost modela) (Gendron, 2016; Coxe et al.,
2013). Prvaje pretpostavka linearnosti i iziskuje provjeru linearnog odnosa izmedu
x 1y. Ta se provjera najcesce vrsi vizualnim pregledom dijagrama rasipanja, gdje
se o¢ekuje mogucnost zamisljanja ravne linije koja prolazi oblakom podataka. Ve¢
su ranije korelacijske analize zakljucile o linearnosti MYS i logaritmirane varijable
GNIpc (Tan et al., 2021; Yakunina i Bychkov, 2015).

Druga se pretpostavka odnosi na nezavisnost podataka, pri ¢emu je vazno
da podaci ne potjecu iz istog izvora (na primjer, troskovi promocije i ukupni
marketingki troskovi su lo$ odabir varijabli za jednostavnu linearnu regresiju, jer
se ukupni marketinski tro$kovi izracunavaju, izmedu ostalog, temeljem troskova
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promocije). Takoder, zele se izbjeci varijable medu kojima postoje sustavne veze
ili uzorci (kao na primjer, inflacija i kamatne stope ili kamatne stope i potro$nja).
Tako su izvori MYS i GNIpc razliciti, njihove se vrijednosti kre¢u u istom smjeru.
Ipak, Patel i Annapoorna (2019) ukazuju da se ne radi o direktnom uzro¢nom
odnosu. Oslanjajudi se na taj zaklju¢ak, smatra se da pretpostavka o nezavisnosti
podataka nije narusena.

Prve dvije pretpostavke mogu se i moraju provjeriti prije provodenja
analize, dok se preostale mogu procijeniti tek nakon kreiranog modela. Sljedeca
pretpostavka modela odnosi se na normalnu distribuciju reziduala, s prosjekom
nula. Ta se pretpostavka moze vizualno provjeriti histogramom i Q-Q grafom, ali
se precizniji zaklju¢ci mogu izvuci koristenjem prikladnih statistickih testova kao
$to su Shapiro-Wilkov ili Kolmogorov-Smirnov testovi.

Jedna od pretpostavki modela jednostavne linearne regresije je
homoskedasti¢nost ili jednakost varijance reziduala. Drugim rijecima,
homoskedasti¢nost znaci da razina raspréenosti (varijabilnosti) reziduala ostaje
konstantna i ne mijenja se s razli¢itim vrijednostima regresora. Kada je regresijski
model homoskedastican, to znaci da su standardne pogreske regresijskih
koeficijenata konstantne za sve vrijednosti prediktora. Ako je ta pretpostavka
narusena, tada se radi o heteroskedasti¢nosti, $to znaci da varijance reziduala
variraju ovisno o vrijednostima regresora, $to moze uzrokovati neto¢ne procjene
koeficijenata i nepouzdane rezultate statistickih testova. Moguce je vizualno
provjeriti homoskedasticnost, grafickim prikazom procijenjenih vrijednosti i
pripadajucih reziduala, pri ¢emu se Zeli uociti da reziduali tvore slucajni obrazac
(bez vidljivog uzorka/oblika) rasporeden oko nule. Graficki prikaz reziduala s
uzorkom koji podsjeca na ventilator ili lijevak, ili je na bilo koji nacin krivolinijski,
upucuje na probleme s heteroskedasticnosti. Ipak, primjereni statisticki test, kao
$to je Breusch-Pagan test, omogucuje preciznu odluku.

Jednostavna linearna regresija omogucuje jednostavan pristup ispitivanju
odnosa dviju varijabli kvantificiraju¢i njihovu povezanost. Jednostavnost se
Cesto istice kao glavna karakteristika, no postoje i drugi pozitivni, ali i negativni
aspekti primjene ove metode (Koso, 2023). Prema istoj autorici, model je lako
razumljiv, $to ga ¢ini pristupacnim i Citateljima bez dubokog statistickog znanja.
Jednostavna interpretacija koeficijenata olaksava objasnjavanje rezultata, a
vizualizacija na dvodimenzionalnom grafu pomaze u dobivanju uvida u odnos
izmedu varijabli. Ipak, postoje otegotne okolnosti i ogranicenja. Jednostavna
linearna regresija zahtijeva veci broj opazanja kako bi pruzila pouzdane rezultate,
stoga moze biti neprikladna za analizu manjeg broja podataka. Ogranicena je
na proucavanje odnosa izmedu samo dviju varijabli, pa se ne moze primijeniti
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na slozenije situacije. Nadalje, opisuje linearnu povezanost dviju varijabli te nije
dobar odabir za opisivanje nelinearne povezanosti, izuzev situacija u kojima
se transformacijom varijabli moze posti¢i linearnost. Takoder, temelji se na
pretpostavkama o distribuciji pogresaka i homoskedasti¢nosti, $to znaci da, ako
ove pretpostavke nisu ispo$tovane, rezultati mogu biti nepouzdani. Osim toga,
preskakanje provjere tih pretpostavki moze dovesti do nepouzdanih rezultata i
obmanjujucih zakljucaka.

3. PRIKAZ KREIRANJA MODELA JEDNOSTAVNE
LINEARNE REGRESIJE U R-U

U prvom koraku, preuzima se skup podataka sa stranice UNDP-a (UNDP,
2023). Preuzeti podaci su u formatu proracunske tablice, MS Excel (Slika 1.) i
u ovom obliku nisu prikladni za analizu, zbog toga $to sadrze tabli¢ni prikaz
i kombinaciju teksta i numerickih podataka. Osim toga, preuzeta datoteka ce
sadrzavati zasebni list s referencama, $to bi moglo stvarati probleme pri uvozu u
R. Tako je ¢is¢enje podatkovnog skupa moguce provesti direktno u R-u, postupak
u MS Excelu je brzi na ovako manjem skupu podataka. Nakon brisanja suvisnih
redaka koji sadrze tekst te drugog lista, podaci u obliku podatkovnog okvira
izgledaju kako je prikazano Slikom 2.

Slika 1. Preuzeti podaci

HDR21-22.Statistical Annex_HDI_Table:xisx - Excel

Insert  Pageloyout  Formulas  Data  Review View  Help  Q Tell mewhat youwantto do

i Arial 10 y =B= ¥ 2 General - i B B2 y |Erinsen - 3 A
Dy o e e "H=> & foa | B BT 5 D
= W S EsEs EES 30 | Fonmatting Teble> Styles | [ Format~ | @ > Fitero Select~
Clipboard Font. 5w Alignment = Number T Styles Cells Editing ~
719 % fe v
A B c D E F G H ! J K -
1 |Back Table 1. Human Development Index and its components
2
i SDG3 SDG4.3 SDG4.4 SDG8.5
4 4
Human » &
Development Life exp.ectancy Expected )tears of Mean yea;rs of Gross national in.<
& Index (HDI) at birth schooling schooling (GNI) per capi
6 HDI rank Country Value (years) (years) (years) (2017 PPP §)
7 2021 2021 2021 = 2021 - 2021
s
9 1 Switzerland 0.962 840 16.5 139 66,933
10 2 Norway 0.961 832 182 °. 13.0 64,660
1 3 Iceland 0.959 827 192 & 138 55,782

Izvor: izrada autorica.
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Slika 2. Uredeni podaci

HDR21-22_Statistical Annex_HDI_Tablexisx - Excel

Insert  Pagelayout  Formulas  Data  Review View  Help  Q Tellmewhat youwant to do

k3 = _ =) Bonset ~ |3 - A
Avial 0 <A A == ®- 2 Genenl - | ] D )
PmD - & ) C [:- 1 F I;—t‘ c‘:\ #Deie - (91~ si::( F&
e B I U - DAL === = % <o 00 Conditional Formatas Cel 5 in
B~ iz paiEleat A sl $-% > |43 Formatting = Table~ Styles~ (= Format | @ = Fijer. Select~
Clipboard Font & Alignment & Number w Styles Cells. Editing ~
na b P2 v
A B & D | B F | G H  [4]
Human B x " "
Gouney | Deveonans 110 TEecey sty ol Moy of | Groe s me | Ghpr bl o
1 Index (HDI) 9 d pRrcee
2 |Afghanistan 0.478 62.0 103 30 1,824 2 177
3 |Albania 0.796 765 144 1.3 14,131 i 68 |
4 |Aigeria 0.745 764 146 8.1 10,800 13 96 |
5 |Andorra 0.858 80.4 133 106 51,167 -19 45 |
6 |Angola 0.586 616 122 54 5,466 -14 149 |
7 |Antigua and Barbuda 0.788 785 14.2 93 16,792 2 |
8 |Argentina 0.842 754 179 1.1 20,925 17 47 |
9 |Armenia 0.759 720 131 1.3 13,158 4 87 |
10 |Australia 0.951 845 211 127 49,238 18 5 \
11 |Austria 0.916 816 16.0 123 53619 -8 23 |

Izvor: izrada autorica.

Potom je potrebno podatke uvesti u R. Za provedbu analize, koristit ¢e se
Rstudio. Za uvoz podataka koristi se paket openxlsx v. 4.2.5.2 (Schauberger et al.,
2020). Naredbe prikazane u nastavku su osjencane, a radi se o standardnom zapisu
outputa koriste¢i RMarkdown v. 2.25 (Allaire et al., 2023), pomocu kojeg je kreiran
ostatak dokumenta. Umjesto standardnog zapisa outputa, prikazat ce se isjecci
iz RMarkdown dokumenta. Za naredbe koje ne iziskuju ucitavanje specificnih
paketa, koriste se ugradene statisticke funkcije, stats v. 4.4.0 (R core team, 2023).
Koriste¢i naredbu str() dobiva se uvid u ucitani podatkovni skup putem navodenja
broja opazanja i varijabli uz navodenje vrste varijable i nekoliko opazanja za svaku
od njih.

library(openxlsx)

hdi_gni <- read xlsx(“HDR21-22_Statistical Annex HDI_Table.xlsx”

str(hdi_gni)

Slika 3. Isjecak prikaza sazetka podatkovnog okvira Izvor: izrada autorica.

X

'data.frame': 191 obs. of 8 variables:

$ Country : chr "Afghanistan" "Albania" "Algeria"
"Andorra" ...

$ Human.Development.Index. (HDI) : num 0.478 0.796 0.745 0.858 0.586
0.788 0.842 0.759 0.951 0.916 ...

$ Life.expectancy.at.birth : num 62 76.5 76.4 80.4 61.6 ...

$ Expected.years.of.schooling : num 10.3 14.4 14.6 13.3 12.2 ...

$ Mean.years.of.schooling :num 2.99 11.29 8.07 10.56 5.42 ...

$ Gross.national.income. (GNI).per.capita: num 1824 14131 10800 51167 5466 ...

$ GNI.per.capita.rank.minus.HDI.rank D num -2 17 13 -19 -14 2 17 4 18 -8 ...
$ HDI.rank :num 177 68 96 45 149 71 47 87 5 23 ...

Izvor: izrada autorica.
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lako je izlaz (Slika 3.) naredbe str() malo informativniji od Slike 2, prije
nastavka s analizom potrebno je provjeriti postoje li u skupu podataka opazanja koja
nedostaju. Jedan od najlaksih nacina provjere postoje li opazanja koja nedostaju
je pozivanje naredbe summary() koja ¢e omoguditi sistematiziran nacin prikaza
provjere podataka naredbom is.na(). Moze se uociti da za niti jednu promatranu
zemlju nisu uocene vrijednosti koje nedostaju ili NA (Slika 4.).

summary(is.nathdi_gni))

Slika 4. Isjecak rezultata provjere vrijednosti koje nedostaju

Country Human.Development.Index. (HDI) Life.expectancy.at.birth
Mode :logical Mode :Togical Mode :Togical
FALSE:191 FALSE:191 FALSE:191
Expected.years.of.schooling Mean.years.of.schooling
Mode :logical Mode :logical
FALSE:191 FALSE:191
Gross.national.income. (GNI).per.capita GNI.per.capita.rank.minus.HDI.rank
Mode :logical Mode :logical
FALSE:191 FALSE:191
HDI.rank
Mode :logical
FALSE:191

Izvor: izrada autorica.

S obzirom da su postojeci nazivi varijabli dugacki, za nastavak analize e
se varijable preimenovati. Osim toga, imena drzava ¢e se dodijeliti kao atribut
skupu podataka, to jest kao nazivi redaka, dok ce se stupac zemalja ukloniti iz
podatkovnog okvira. Navedeno rezultira s jednostavnijim prikazom (Slika 5.), a
olaksat ¢e i daljnji upis naziva varijabli pri zadavanju naredbi.

names <- as.character(hdi_gnil,1])

hdi_gni<-as.data.frame(hdi_gnil,-1])

row.names(hdi_gni) <- names

cnam<- ¢(“HDT’, “LExp’, “EYS”, “MYS’, “GNIpc’, “G-Hrank’, “HDIrank”)
colnames(hdi_gni) <-cnam

str(hdi_gni)

Slika 5. Isjecak prikaza sazetka podatkovnog okvira nakon promjene naziva varijabli

'data.frame': 191 obs. of 7 variables:

$ HDI : num 0.478 0.796 0.745 0.858 0.586 0.788 0.842 0.759 0.951 0.916 ...
$ LExp : num 62 76.5 76.4 80.4 61.6 ...

$ EYS : num 10.3 14.4 14.6 13.3 12.2 ...

$ MYS :num 2.99 11.29 8.07 10.56 5.42 ...

$ GNIpc : num 1824 14131 10800 51167 5466 ...

$ G-Hrank: num -2 17 13 -19 -14 2 17 4 18 -8 ...

$ HDIrank: num 177 68 96 45 149 71 47 87 5 23 ...

Izvor: izrada autorica.
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Pri stjecanju prvih uvida u podatke, korisno je provesti eksploracijsku
analizu, koja najcesce sadrzi deskriptivnu statistiku i korelacijsku analizu. Pritom
se pokazatelji mjera srediSnje tendencije mogu brzo i jednostavno dobiti pozivom
naredbe summary(). Osim toga, Cesto se koriste graficki prikazi. Ovdje ¢e se
distribucije varijabli provjeriti koristeci histograme (Slika 6.). Varijable od posebnog
interesa su MYS i GNIpc. Moze se uociti da je distribucija varijabla GNIpc $iljasta
i desnostrano asimetri¢na, pri ¢emu puno zemalja ima male vrijednosti GNIpc-a,
a malo zemalja velike vrijednosti GNIpc-a. Ovakav oblik distribucije upucuje
da ¢e vjerojatno biti potrebno provesti transformaciju varijable prije provodenja
regresijske analize. Distribucija MYS-a je spljostenija od normalne i blago
negativno asimetricna.

par(mfrow=c(2,3))

hist(hdi_gni$HDI, main = NULL, xlab = “HDTI’; ylab = “Frekvencije”)
hist(hdi_gni$LExp, main = NULL, xlab = “LExp’, ylab = “Frekvencije”)
hist(hdi_gni$EYS, main = NULL, xlab = “EYS’, ylab = “Frekvencije”)
hist(hdi_gni$MYS, main = NULL, xlab = “MYS’, ylab = “Frekvencije”)
hist(hdi_gni$GNIpc, main = NULL, xlab = “GNIpc’, ylab = “Frekvencije”)
hist(hdi_gni$HDIrank, main = NULL, xlab = “HDIrank’,

ylab = “Frekvencije”)

Slika 6. Histogrami varijabli skupa podataka
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Izvor: izrada autorica.

Korelacijska analiza, koja uobicajeno prethodi regresijskoj analizi, zapocinje
uvidom u dijagrame raspréenosti i utvrdivanjem linearnosti odnosa. Uvidom
u tocke, koje predstavljaju uredene parove opazanja MYS-a i GNIpc-a za svaku
zemlju, ne moze se uociti linearni obrazac (Slika 7.).

pairs(hdi_gni[,c(4, 5)])

267



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Slika 7. Dijagrami rasipanja MYS i GNIpc
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Izvor: izrada autorica.

Drugim rije¢ima, ne moze se zamisliti pravac koji bi prolazio kroz oblak
tocaka, a da pritom dobro opisuje podatke. Ovo je druga naznaka da je potrebno
izvréiti transformaciju varijable. Transformaciju varijable treba oprezno koristiti,
s obzirom da moze otezati interpretaciju zaklju¢aka. Pritom ¢e se prvo pristupiti
transformaciji zavisne varijable (transformacija nezavisne varijable se izbjegava)
i izvrsiti ponovna provjera putem dijagrama rasprsenosti. S obzirom na izgled
odnosa, prikladna je logaritamska transformacija.

In_GNI <- log(hdi_gni$GNIpc)
hdi_gni <- cbind(hdi_gni, In_GNI)
hist(In_GNI, main = NULL, xlab = “In(GNIpc)’, ylab = “Frekvencije”)

Slika 8. Histogram transformirane varijable GNIpc
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Izvor: izrada autorica.

Histogram transformirane zavisne varijable (Slika 8.) sad upucuje na
simetri¢niju distribuciju. Preostaje provjeriti moze li se pomocu dijagrama
rasprsenosti uociti linearan odnos.

pairs(hdi_gni[,c(4,8)])
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Slika 9. Dijagrami rasipanja MYS i In(GNIpc)
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Izvor: izrada autorica.

Dijagrami rasipanja sugeriraju linearnost odnosa, iako je moguce uociti
nekoliko izdvojenica na grafu (Slika 9.). Nastavak analize ¢e se provesti koristeci
sva opazanja, a izdvojenice ¢e se ukloniti samo ukoliko se za to ukaze potreba.
Naime, potrebno je oprezno pristupiti uklanjanju izdvojenica te, ukoliko do toga
dode, zasebno ih analizirati. U sljede¢em koraku provodi se korelacijska analiza,
koriste¢i naredbu cor.test().

cor.test(hdi_gni$MYS, hdi_gni$ln_GNI)

Slika 10. Isje¢ak prikaza rezultata korelacijske analize

Pearson's product-moment correlation

data: hdi_gni$Mys and hdi_gni$In_GNI
t = 20.534, df = 189, p-value < 2.2e-16
alternative hypothesis: true correlation is not equal to 0
95 percent confidence interval:
0.781129 0.870260
sample estimates:
cor
0.8309523

Izvor: izrada autorica.

Provedena korelacijska analiza (Slika 10.) sugerira snaznu povezanost varijabli
MYS i In(GNI,.), pozitivnog smijera. Sto vide godina stanovnici provedu skolujuéi
se (prosjecno), veca Ce biti logaritmirana vrijednost bruto nacionalnog dohotka
po stanovniku. Iako logaritam u ovom kontekstu otezava interpretaciju odnosa,
postoje¢i uvidi daju potporu nastavku analize i prelasku na kreiranje modela
jednostavne linearne regresije. Pritom se koristi naredba Im() s argumentima
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formule odnosa (¥~x) i izvora podataka. To je minimalan broj argumenata
potrebnih za kreiranje modela ovom naredbom.

model <- Im(In_GNI ~ MYS, data = hdi_gni)
summary(model)

Slika 11. Isjecak prikaza izracuna modela jednostavne linearne regresije

call:
Im(formula = Tn_GNI ~ MYS, data = hdi_gni)
Residuals:

Min 1Q Median 3Q Max

-1.74497 -0.36843 0.01685 0.39549 2.05583

Coefficients:

Estimate Std. Error t value Pr(>|t]|)
(Intercept) 6.5788 0.1420 46.34 <2e-16 ***
MYS 0.3059 0.0149 20.53 <2e-16 ***

Signif. codes: 0 ‘#***’ 0.001 ‘**’ 0.01 ‘*’ 0.05 *.” 0.1 * " 1

Residual standard error: 0.6518 on 189 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.6905, Adjusted R-squared: 0.6888
F-statistic: 421.6 on 1 and 189 DF, p-value: < 2.2e-16

Izvor: izrada autorica.

Dobiveni model glasi:
In(GN1,.) = 6.5788 + 0.3059 - MYS + «,

pri ¢emu su B, = 6,5788, f; = 0,3059 i model znacajni na razini statisticke
znacajnosti 1% (Slika 11.). Drugim rije¢ima, mogu se odbaciti nul hipoteze
o modelu i regresijskim koeficijentima te zakljuciti da su statisticki znacajni i
razliciti od nule. Osim toga, koeficijent determinacije upucuje na to da je 69,05%
varijacija u zavisnoj varijabli rezultat nezavisne varijable. Iako ovo jest koeficijent
determinacije kojeg bismo ocekivali nakon provedene korelacijske analize (jer
je r =4/0,6905 = 0,83096), zapravo se radi o vrlo visokoj vrijednosti. Naime,
GNIpc je makroekonomska varijabla i, kao takva, rezultat je brojnih procesa, a
ne samo MYS-a. Jedan od razloga tako visokog koeficijenta determinacije moze
se uociti u grafickom prikazu i koeficijentu korelacije — radi se o jakoj linearnoj
vezi s relativno malo Suma. Nadalje, obje se varijable krecu u relativno uskom
rasponu, zbog cega se model moze bolje prilagoditi podacima i rezultirati ve¢im
koeficijentom determinacije. I posljednje, postoje druge, brojne varijable koje nisu
ukljucene u model, a mogu biti povezane s promatranim varijablama i djelovati na
promatrani odnos kao medijatori ili moderatori. Ipak, prije kona¢nog zakljucka
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o modelu, potrebno je provjeriti postoje li problemi s normalnosti reziduala i
homoskedasti¢nosti.

par(mfrow=c(2,2))

plot(model)
Slika 12. Dijagnostic¢ki grafovi
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Izvor: izrada autorica.

Prva dva dijagnosticka grafa najcesce se koriste pri odlucivanju o modelu
(Slika 12.), ali ¢e se ovdje interpretirati sva Cetiri. Distribucija reziduala s obzirom
na procijenjene vrijednosti u prvom grafu prikazuje nasumi¢no rasporedene
reziduale oko nule (crvena linija), bez uocljivih obrazaca. To sugerira da model nece
ukazivati na probleme s homoskedasti¢nosti. Tre¢i graf, ,,Scale-Location® prikazuje
modelom procijenjene vrijednosti zavisne varijable na apscisi, a pozitivno rjeSenje
korijena standardiziranih reziduala na ordinati i takoder omogucuje zakljucivanje
o homoskedasti¢nosti. Pretpostavlja se da postoji homoskedasticnost ako se
uocava uglavnom ravna horizontalna linija (crvena) s nasumi¢no rasporedenim
tockama oko nje, odnosno bez uocenih obrazaca medu tockama. U ovom slucaju
ta linija nije posve ravna, osobito za vece vrijednosti procijenjenog regresanda, ali
se ne opazaju bitna odstupanja oko te linije.

Drugi graf na Slici 12 je kvantil-kvantil graf, poznatiji kao Q-Q graf ili Q-Q
plot i omogucuje uvid u normalnost distribucije reziduala. Moze se uociti da
rubne vrijednosti distribucije odstupaju od ravne istockane linije, ukazujuci na
potencijalne probleme s ovom pretpostavkom. Naru$ena normalnost reziduala
mozedovestidolosije predikcije modela. Takoder, moze se uociti da suidentificirana
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opazanja koja potencijalno narusavaju pretpostavku o normalnoj distribuciji
reziduala: Kuwait, Qatar i Kongo. Posljednji, cetvrti graf (Slika 12.) omogucuje
identifikaciju Cook-ovih udaljenosti opazanja pomocu kojih se utvrduju utjecaine
(engl. leverage) izdvojenice, no svi se standardizirani reziduali nalaze unutar 3
standardne devijacije od prosjeka. To znaci da opazene izdvojenice ne¢e nuzno
utjecati na pretpostavke modela.

No, osim procjene putem grafova, koje je postalo popularno uslijed primjene
modela u kontekstu poslovne inteligencije i analitike, moguce je koristiti statisticke
testove. Testiranje pretpostavke o normalnosti, pri ¢emu nul hipoteza glasi da su
reziduali normalno distribuirani, moguce je provesti Shapiro-Wilkovim testom i
naredbom shapiro.test(). Rezultati upucuju da se na razini znacajnosti 1% ne moze
odbaciti nul hipoteza o normalnosti reziduala (Slika 13.).

shapiro.test(model$residuals)

Slika 13. Isjecak prikaza rezultata Shapiro-Wilk testa

Shapiro-wilk normality test

data: model$residuals
W = 0.98658, p-value = 0.06667

Izvor: izrada autorica.

Za testiranje homoskedasti¢nosti, potreban je novi paket, Imtest (Hothorn,
2023), a ovdje je koristena verzija 0.9-40. Statistika Breusch Pagan testa priblizno
slijedi ¥ *distribuciju, pri ¢emu su stupnjevi slobode odredeni brojem regresora.
Nul hipoteza glasi da su varijance reziduala jednake. Alternativna hipoteza je
da varijance reziduala nisu jednake, odnosno, kako vrijednosti zavisne varijable
rastu, varijance rastu (ili opadaju). Za razliku od vecine statistickih testova, kod
testiranja normalnosti i homoskedasti¢nosti ne Zeli se odbaciti nul hipoteza. U
provodenom testu pomocu naredbe bptest(), p-vrijednost iznosi 0,6642 i upucuje
na neodbacivanje nul hipoteze (Slika 14.). Drugim rije¢ima, nema razloga za
sumnju u izra¢unate regresijske koeficijente i provedene statisticke testove.

library(Imtest)
bptest(model)
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Slika 14. Isjecak prikaza rezultata Breusch-Pagan testa

Loading required package: zoo
Attaching package: ‘zoo’
The following objects are masked from ‘package:base’:

as.Date, as.Date.numeric

studentized Breusch-Pagan test

data: model
BP = 0.18848, df = 1, p-value = 0.6642

Izvor: izrada autorica.

Prikazani model ne ukazuje na probleme s normalnosti reziduala, ni
heteroskedasti¢nosti. Nadalje, model je statisticki znacajan i regresijski koeficijenti
su statisticki znacajni. Drugim rije¢ima, model zadovoljava pretpostavke i moze se
koristiti kako bi se prikazao odnos MYS-aiIn(GNI,.)-a.

No, radi ilustracije, pretpostavimo da je bilo potrebno ukloniti izdvojenice
iz skupa podataka. U tom slucaju, potrebno je dodatno istraziti okolnosti
zbog kojih se te drzave razlikuju od ostalih. Kuwait i Qatar se isticu zbog svoje
specifi¢ne ekonomske dinamike i strukture. Unato¢ relativno niskim prosje¢nim
godinama $kolovanja (7,3281 9,996), njihov visoki bruto nacionalni dohodak
po stanovniku (52919,76 1 87134.,14) sugerira da se oslanjaju na druge kljucne
resurse, poput naftnih derivata, kako bi postigli svoj gospodarski uspjeh. Ove
zemlje su izvanredan primjer kako visok GNIpc ne mora nuzno ovisiti o visoko
obrazovanom stanovnistvu. Nasuprot tom primjeru, Kongo je dugo bio suocen s
politickom nestabilno$¢u, sukobima i promjenama vlasti, sto moze ometati razvoj
obrazovnog sustava i gospodarstva, odnosno, moze objasniti niske MYS i GNIpc.
Dakle, moguce je naci objasnjenja za ekstremne vrijednosti povezane s ovim
zemljama.

Postupak, koji je prikazan u nastavku, u prvom dijelu prikazuje uklanjanje
opazanja iz skupa podataka, a nakon toga, postupak kreiranja modela funkcionira
na isti na¢in. Zbog ponavljanja dijela postupka, taj se dio nece interpretirati.

id <- c(“Kuwait’, “Qatar”, “Congo (Democratic Republic of the”
hdi_gni[id,]
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Slika 15. Isjecak iz skupa podataka koji prikazuje potencijalne izdvojenice

Description: df [3 x 8]

HDL LExp EYS MYs,
Kuwait 0.831 78.6729 15.324433 7.328023
Qatar 0.855 79.2716 12.637220 9.996011
Congo (Democratic Republic of the) 0.479 59.1930 9.817864 7.018697

3 rows | 1-5 of 8 columns
Izvor: izrada autorica.

hdi_gni2<- hdi_gni[!(row.names(hdi_gni) %in% id),]
str(hdi_gni2)

Slika 16a. Isjecak prikaza sazetka podatkovnog okvira bez potencijalnih izdvojenica

'data.frame’: 189 obs. of 8 variables:

$ HDI : num 0.478 0.796 0.745 0.858 0.586 0.788 0.842 0.759 0.951 0.916 ...
$ LExp : num 62 76.5 76.4 80.4 61.6 ...

$ EYS :num 10.3 14.4 14.6 13.3 12.2 ...

$ MYS D num 2.99 11.29 8.07 10.56 5.42 ...

$ GNIpc : num 1824 14131 10800 51167 5466 ...

$ G-Hrank: num -2 17 13 -19 -14 2 17 4 18 -8 ...

$ HDIrank: num 177 68 96 45 149 71 47 87 5 23 ...

$ In_GNI : num 7.51 9.56 9.29 10.84 8.61 ...

Izvor: izrada autorica.

model2 <- Im(In_GNI ~ MYS, data = hdi_gni2)
summary(model)

Slika 16b. Isjecak prikaza izra¢una modela jednostavne linearne regresije bez
potencijalnih izdvojenica

call:
Im(formula = In_GNI ~ MYS, data = hdi_gni)
Residuals:

Min 1Q Median 3Q Max

-1.74497 -0.36843 0.01685 0.39549 2.05583

Coefficients:

Estimate Std. Error t value Pr(>|t]|)
(Intercept) 6.5788 0.1420 46.34 <2e-16
MYS 0.3059 0.0149 20.53 <2e-16

E

Signif. codes: 0 ****' (0.001 ‘**’ 0.01 ‘*’ 0.05 ‘.’ 0.1 * " 1

Residual standard error: 0.6518 on 189 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.6905, Adjusted R-squared: 0.6888
F-statistic: 421.6 on 1 and 189 DF, p-value: < 2.2e-16

Izvor: izrada autorica.
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par(mfrow=c(2,2))
plot(model2)
Slika 17. Dijagnosticki grafovi drugog modela

Residuals vs Fitted Normal Q-Q
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Izvor: izrada autorica.
shapiro.test(model2$residuals)

Slika 18. Isjecak prikaza rezultata Shapiro-Wilk testa

Shapiro-wilk normality test
data: model2$residuals
= 0.98518, p-value = 0.04392

Izvor: izrada autorica.
bptest(model2)

Slika 19. Isjecak prikaza rezultata Breusch-Pagan testa

studentized Breusch-Pagan test
data: model2
= 0.41756, df = 1, p-value = 0.5182

Izvor: izrada autorica.

Na razini znacajnosti 1% ne bismo odbacili ni ovaj model bez opazenih
»izdvojenica (Kuwait, Qatar, Kongo; Slike 15. - 19.). No, uo¢avamo da su
p-vrijednosti Shapiro-Wilk i Breusch-Pagan testova manje nego u prethodnoj
iteraciji, $to znaci da je uklanjanje izdvojenica dovelo do narusavanja normalnosti
i homoskedasti¢nosti (iako ne do te razine da bi model trebalo odbaciti).

275



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

U nastavku se tumaci prvotno izracunati model. Graficki prikaz jednadzbe
regresijskog modela u dijagramu rasprsenosti, moguce je kreirati na sljede¢i na¢in
(Slika 20.):

plot(hdi_gni$MYS, hdi_gni$ln_GNI,

“Mean Years of Schooling’, “In(GNI)”,
c(0,15), c(6, 13),
19, FALSE,
lines(hdi_gni$MYS, model$fitted.values, “T;
2, “blue”),
0.9)

Slika 20. Grafiki prikaz modela In(GNI,,.) = 6.5788 + 0.3059 - MYS + ¢

12

In(GNI)

6 7 8 9 10
1

Mean Years of Schooling

Izvor: izrada autorica.

Dakle, moze se pretpostaviti da model ima relativno dobra opisna svojstva
(naravno, u kombinaciji s teorijskom podlogom). S obzirom da je zavisna varijabla
zapisana u obliku logaritma, to malo otezava interpretaciju. Mozemo primijeniti
inverznu transformaciju (antilogaritam) s bazom prirodnog logaritma (tj.
Eulerovim brojem) na Citav izraz, iz ¢ega slijedi:

eN(GNI) — ,(6,5788+0,3059-MYS)
GNI = 65788 . p0,3059-MYS

GNI = 719,6752 - %3059 MYS

Znacenje promjene u vrijednosti MYS-ja, koje nam je nuzno za interpretaciju,
mozemo ispitati racunski, predvidajuci vrijednosti zavisne varijable:

a <-719.6752 * exp(0.3059*0)
b <- 719.6752 * exp(0.3059*1)
€ <-719.6752 * exp(0.3059*2)
d <- 719.6752 * exp(0.3059*3)
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e <- 719.6752 * exp(0.3059*4)
f<-719.6752 * exp(0.3059*5)

g <- 719.6752 * exp(0.3059*6)

h <- 719.6752 * exp(0.3059*7)
i<-719.6752 * exp(0.3059*8)

j <-719.6752 * exp(0.3059*9)

k <- 719.6752 * exp(0.3059*10)
1 <- 719.6752 * exp(0.3059*11)
m <- 719.6752 * exp(0.3059*12)
n <- 719.6752 * exp(0.3059*13)
0 <- 719.6752 * exp(0.3059*14)
p <- 719.6752 * exp(0.3059*15)
pGNI <- rbind(a,b,c,d,e,fg,h,i,j,k,,m,n,0,p)
options(scipen = 999)

pGNI

Slika 21. Isjecak prikaza procijenjenih vrijednosti zavisne varijable

[,1]
719.6752
977.2085

1326.8991
1801.7253
2446.4665
3321.9259
4510.6656
6124.7915
8316.5268
11292.5670
15333.5727
20820.6383
28271.2311
38387.9927
52125.0021
70777.7524

TOISE ~FA=TTQ -hMOANoTN

Izvor: izrada autorica.

Moze se uociti da rast u vrijednostima GNIpc-a s obzirom na promjene u
vrijednostima MYS-ja vi$e nije linearan (Slika 21.). U podlozi je eksponencijalna
funkcija, pa svako povecanje MYS-ja visestruko povecava GNIpc. Taj je odnos
prikazan Slikom 22. Ovi podaci nam omogucuju i graficki prikaz (plava linija) te

usporedbu s opazenim vrijednostima (tocke):

options(scipen = 0)
x <- ¢(0,1,2,3,4,5,6,7,8,9,10,11,12,13,14,15)
PGNI <- cbind(x, pGNI)

«_» « n)

colnames(pGNI)<-c(“x’; “y
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plot(hdi_gni$MYS, hdi_gni$GNIpc,

MYS’, “GNIpc,
c(0,15), ¢(0, 100000),
19, FALSE,
lines(pGNI[,1], pGNI[,2], “p, 3, col = “blue”),
0.9)

Slika 22. Grafi¢ki prikaz modela GNI,. = 719.6752 - e®3059MY5 4 ¢

Be+04
|

GNIpc
4e+04
|

Oe+00
L

Izvor: izrada autorica.

No, inace se koristi pojednostavljeni nacin interpretacije koeficijenata u
modelima u kojima je zavisna varijabla transformirana putem logaritma. Naime,
potencira se koeficijent, e%3059 = 1,35785, koji tad predstavlja faktor povecanja
zavisne varijable za jedini¢nu promjenu nezavisne. Smatra se da se vrijednost
zavisne varijable povecava 1,35785 puta ili za 35,785% za jedini¢nu promjenu
nezavisne varijable (tj. godine dana $kolovanja). No taj pristup moze dovesti
do nerazumijevanja i pogreSne interpretacije. Da pojasnimo, moze se uociti da
promjena nezavisne varijable za 1 nije jednaka ako se radi o promjeni od 1 na 2
(349,69) ili promjeni od 11 na 12 (7450,59) (Slike 21. i 22.). Dakle, izracunavanje
faktora povecanja ne pomaze nam bez dodatnih pomoc¢nih izra¢una. Procijenjena
vrijednost zavisne varijable uz jednu godinu skolovanja je 977,2085 te kad se ta
vrijednost pomnozi s 1,35785, dobiva se 1326,899, §to je procijenjena vrijednost
zavisne varijable u slucaju dvije godine prosjecnog trajanja skolovanja (Slika 21.).
Slicnu je proceduru potrebno provesti za prosjecno 11 godina $kolovanja, pri
¢emu se procijenjena vrijednost 20820,64 mnozi s faktorom i dobiva se 28271,23,
odnosno vrijednost zavisne varijable uz prosje¢no 12 godina $kolovanja stanovnika.
Dakle, pravilnije je re¢i da se vrijednost zavisne varijable uvecava za 35,785 % sa
svakim jedini¢nim porastom nezavisne varijable u odnosu na vrijednost zavisne
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varijable prije jedini¢nog porasta nezavisne varijable. Ovakva je interpretacija
potrebna zbog transformacije zavisne varijable.

Da bi se stvarno razumio utjecaj promjene prosjecnih godina skolovanja na
stvarnu vrijednost GNIpc, bilo je potrebno primijeniti inverznu transformaciju
(antilogaritam) na procijenjenu vrijednost logaritmirane zavisne varijable
kako bi utvrdene pravilnosti povezali sa stvarnim vrijednostima GNIpc. To¢no
razumijevanje kako povecanje prosje¢nih godina $kolovanja utje¢e na bruto
nacionalni dohodak po stanovniku, moze olaksati razvoj ciljanih obrazovnih
politika koje ¢e poticati gospodarski rast, odnosno, moze pomoci odredivanju
koliko investiciia u obrazovanje moze doprinijeti povecanju ekonomske
produktivnosti.

Temeljem izracunatog modela, moguce je predvidati vrijednosti zavisne
varijable. No, treba voditi racuna o tome da je ta predvidanja preporucljivo kreirati
samo temeljem onih vrijednosti nezavisne varijable, koje su definirane rasponom
varijacija opazanja u podatkovnom skupu koji se koristio pri kreiranju modela.

Na primjer, u Hrvatskoj je u 2021. godini MYS iznosio 12,19. Dakle,
u prosjeku, stanovnici Hrvatske stariji od 25 godina imali su zavrSeno
cetverogodisnje srednjoskolsko obrazovanje (dakle, 8 godina osnovnoskolskog
+ 4 godine srednjoskolskog obrazovanja). Za navedene prosjecne godine
Skolovanja, procjenjuje se GN I, od 29963,07 (dok je zapravo ostvaren nesto visi
GNIpc i iznosi 30132,29). Primjenjujuci faktor povecanja, moze se zakljuciti da
bi povecanje prosjecnih godina skolovanja u Hrvatskoj za 1, rezultiralo s GNI,,.
od 40685,35. Iako nije uobicajeno iz perspektive ekonometrije, u podatkovnoj
znanosti se Cesto koristi metoda treniranja i testiranja modela. Radi se o tehnici
koja se obi¢no koristi za procjenu performansi klasifikacijskih modela, ali se
moze primijeniti i na modele linearne regresije ako se koristi za procjenu to¢nosti
predvidanja numerickih vrijednosti. U slucaju linearne regresije, moze se koristiti
za procjenu preciznosti predvidanja i stabilnosti regresijskog modela. Dakle, na
taj se nacin moze provjeriti robusnost modela s obzirom na koristena opazanja,
ali i prediktivna svojstva modela. Navedeno se moze uciniti na dva nacina. U oba
slucaja koristit ¢e se paket caret, v. 6.0-94 (Kuhn, 2008, Kuhn et al., 2020).

Prvi nacin jest da se podaci podijele na podskup za treniranje i podskup za
testiranje. To se provodi putem slu¢ajnog uzorkovanja i odabira podskupa uzorka.
U ovom slucaju bira se podskup velicine 80% skupa podataka, $to omogucuje
naredba sample(). Ne postoji univerzalni pristup odabiru velicine podskupa, ali
preporucuje se odabir izmedu 60% i 90%, ovisno o veli¢ini skupa podataka na
raspolaganju. Potom se kreira model temeljem podskupa za treniranje.

library(caret)
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tr<-sample(1:nrow(hdi_gni),size=nrow(hdi_gni)*0.8,replace = FALSE)
train_lm<-hdi_gni[tr,]

test_Im<-hdi_gni[-tr,]train_model <-Im(In_GNI~MYS, data=train_Ilm)
summary(train_model)

Slika 23. Isjecak prikaza treniranog modela

call:
Tm(formula = Tn_GNI ~ MYS, data = train_1m)
Residuals:

Min 1Q Median 3Q Max

-1.72064 -0.42554 0.05721 0.41849 1.76280

Coefficients:

Estimate Std. Error t value Pr(>|t])
(Intercept) 6.5549 0.1510 43.4 <2e-16 ***
MYS 0.3059 0.0161 19.0 <2e-16 ***

Signif. codes: 0 *##*%’ 0.001 ***’ 0.01 ‘*” 0.05 ‘.’ 0.1 * " 1

Residual standard error: 0.6426 on 150 degrees of freedom
Multiple R-squared: 0.7064, Adjusted R-squared: 0.7044
F-statistic: 360.8 on 1 and 150 DF, p-value: < 2.2e-16

Izvor: izrada autorica.

Moze se uociti da postoje manje razlike u izracunatim regresijskim
koeficijentima. U prvotno izra¢unatom modelu, konstanta je iznosila 6,5788,
a koeficijent smjera 0,3059 (Slike 11. i 23.). Takoder, koeficijent determinacije je
malo vi$§i u modelu temeljem podskupa za treniranje. No, da bi opazene razlike
bile informativnije, koristi se RMSE (engl. Root Mean Square of Error) ili korijen
prosjeka kvadrata pogresaka, koji se racuna kao korijen prosjeka kvadrata razlike
(odstupanja) izmedu opazenih vrijednosti i vrijednosti predvidenih modelom.

predict_model <- predict(train_model, newdata = test_Im)
rmse <- sqrt(sum((predict_model - test Im$ln _GNI)/2)/length(test_Im$ln_GNI))
c(RMSE = rmse)

Slika 24. RMSE

RMSE
0.6881143

Izvor: izrada autorica.
RMSE ¢e se razlikovati medu modelima i ovisi o specifi¢noj zavisnoj
varijabli, jer se pri izracunu ne koriste standardizirane vrijednosti. Pritom je vazno

razmotriti je li prosje¢na pogreska izmedu stvarnih i predvidenih n(GNI,)
vrijednosti dovoljno mala da bi se model smatrao dobrim. S obzirom na to da je
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prosjek zavisne varijable 9,3282, a RMSE iznosi 0,688, mozemo zakljuciti da su
odstupanja relativno mala (Slika 24.). Ovo sugerira da je model relativno precizan
u predvidanju vrijednosti In(GNI,) i da se moZe smatrati dobrim klasifikatorom.
Pogreske su malene u usporedbi s prosjecnim vrijednostima zavisne varijable, $to
ukazuje na dobar rezultat modela.

Malene promjene u koeficijentima (0,36% za konstantu, bez promjene za
koeficijent smjera uz preciznost od Cetiri decimalna mjesta), uz relativno malenu
vrijednost RMSE sugeriraju da je model relativno robustan. Naime, podskup
podataka daje priblizno jednake rezultate kao i originalni skup podataka. Preostaje
provijeriti preditkivnu sposobnost modela. To ¢e se u¢initi uvidom u odnos opazenih
i modelom procijenjenih vrijednosti (Slika 25.). U slu¢aju savrene predikcije,
opazene vrijednosti bile bi jednake procijenjenima i kreirale bi dijagonalnu liniju
na grafikonu. Iako to nije ovdje slucaj, moze se uociti da ne postoje izrazito velika
odstupanja opazanja i procijenjenih vrijednosti.

par( c(1,1))
plot(test_lm$In_GNI, predict_model,
c(6,12), c(6,12),

“In(GNIpc) iz podskupa za testiranje”,
“Procijenjene vrijednosti In(GNIpc)”)

direktnih uvida u postupak i rezultate. Postupak se odnosi na automatiziranu
podjelu podataka na podskupove za treniranje i testiranje. Kao i ranije, prvi skup
se koristi za izgradnju modela, dok se drugi koristi za provjeru koliko je model
dobar u predvidanju. Ovaj postupak se moze ponoviti k puta, $to rezultira k
-kratnom unakrsnom validacijom modela. Koristi se naredba train() uz k = 10i
upotrebljava se cijeli podatkovni skup. Na taj ¢e nacin postupak rezultirati s deset
izracunatih modela temeljem 10 razlic¢itih odabranih podskupova. Zapravo se radi
o0 automatiziranom provodenju ranije prikazanog postupka k puta.

281



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Slika 25. Opazene i procijenjene vrijednosti In (GNI,,¢) temeljem podskupa podataka
za testiranje
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Izvor: izrada autorica.

U situacijama gdje nema drugih naznaka o tome koji model odabrati (pri
biranju izmedu vise kreiranih modela), ovakav pristup se moze koristiti i za
donosenje odluke o tome koji je model optimalan, umjesto da se samo koristi za
treniranje modela.

control <- trainControl(method="cv”, number=10)
kfold_model <- train(Iln GNI~MYS, data=hdi_gni, trControl=control, method=Tn)
kfold_model

U ovoj situaciji, rezultati potvrduju ranije indicije. Cak i s 10-kratnom
provjerom modela, ne nastaje velika promjena u RMSE ($tovise, nastupilo je
malo smanjenje u odnosu na prethodni izracun temeljem jednog podskupa).
MAE (engl. Mean Absolute Error), prosje¢na apsolutna pogreska, predstavlja
prosjek apsolutnih vrijednosti reziduala i vrlo je malena, 0,509 (Slika 26.). Obje
se mjere bave pogreskom predvidanja, ali koriste razlicite pristupe. RMSE vise
vrednuje velika odstupanja u vrijednostima od prosjeka, dok MAE jednako tretira
sva odstupanja. Na primjer, ako predvidanje za 2 In(GNI,.) premasuje stvarnu
vrijednost i smatra se bar dvostruko losijim nego predvidanje koje premasuje
stvarnu vrijednost za 1 In(GN I, ), tada bi se RMSE pokazao boljim. S druge strane,
ako smatramo da je prvo predvidanje tocno dvostruko losije od drugog, tada bi
MAE bio bolji odabir. Izbor izmedu ovih mjera ovisi o specificnom kontekstu i
postavljenim prioritetima s obzirom na preciznost predvidanja. S obzirom da je
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zavisna varijabla transformirana, razlika u predvidanjima ¢e biti eksponencijalno
losija, pa je RMSE bolji odabir pokazatelja pogreske. No, u oba slucaja, radi se o
relativno malim pogreskama u odnosu na prosjecne vrijednosti zavisne varijable.
Dakle, moze se zakljuciti da se radi o stabilnom modelu s relativno dobrim
svojstvom predvidanja.

Slika 26. Isjecak prikaza rezultata k-kratne unakrsne validacije modela

Linear Regression

191 samples
1 predictor

No pre-processing

Resampling: Cross-Validated (10 fold)

Summary of sample sizes: 172, 172, 172, 171, 173, 171, ...
Resampling results:

RMSE Rsquared MAE
0.6556406 0.7093327 0.5090849

Tuning parameter 'intercept' was held constant at a value of TRUE

Izvor: izrada autorica.
4, ZAKLJUCCI

Ovim radom ukazuje se na vaznost Indeksa ljudskog razvoja (HDI) i njegovih
komponenti kao alata za mjerenje razvoja u drzavama $irom svijeta. HDI se temelji
na komponentama kao $to su ocekivano trajanje zivota, obrazovanje i dohodak.
Pritom je cilj istrazivanja usmjeren na utvrdivanje odnosaizmedu prosjecnih godina
Skolovanja (MYS) i bruto nacionalnog dohotka po stanovniku (GNIpc). Odnos
izmedu MYS-a i GNIpc-a moze biti oblikovan razli¢itim faktorima, ukljucujuci
politicke, ekonomske i obrazovne politike. Iako je direktan odnos ovih ¢imbenika
rjede u fokusu istrazivanja, postoji konsenzus oko stava da obrazovanje moze biti
relevantan faktor za poboljsanje Zivotnog standarda i ekonomske produktivnosti.
Uz pregled klju¢nih teorijskih koncepata jednostavne linearne regresije, postavljen
je okvir za daljnje ispitivanje tog odnosa. Jasno definirane pretpostavke i koristene
metode omogucuju reprodukciju istrazivanja i dublje razumijevanje. Koristeci
model jednostavne linearne regresije preispituje se promatrani odnos, pri ¢emu je
transformirana varijabla GNIpc, In(GNI_pc), zavisna varijabla, a prosjecne godine
$kolovanja (MYS) nezavisna varijabla. Zakljucuje se da je model jednostavne
linearne regresije prikladan za analizu In(GNI_pc) temeljem MYS-a. Stovise,
model se pokazao stabilnim i preciznim u predvidanju In(GNI_pc).
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Dok se HDI uvrijezeno koristi kao indikator ljudskog razvoja, koristi se i kao
pokazatelj kvalitete Zivota, dok se GNIpc pritom koristi kao indikator ekonomskog
napretka zemlje. Prosje¢ne godine $kolovanja (MYS), koje su u kontekstu ovog
istrazivanja promatrane kao nezavisna varijabla ukazuju na direktnu vezu s GNIpc
i omogucuju predvidanje tog dohotka. Kreirani model moze imati prakticnu
primjenu u predvidanju bruto nacionalnog dohotka po stanovniku (GNIpc) na
temelju prosje¢nih godina skolovanja (MYS). S obzirom na kreirani regresijski
model, opcenito se moze zakljuciti da povecanje prosjeka godina Skolovanja
stanovnika drzave vodi do povecanja GNIpc u toj drzavi. To moze biti korisno
za ekonomske analize i planiranje. Rezultati mogu posluziti kao smjernica
donositeljima odluka o vaznosti oblikovanja obrazovne politike i ekonomske
strategije kako bi poboljsali ljudski razvoj i ekonomsku dobrobit stanovnika. Prikaz
kreiranja modela doprinosi razumijevanju kako primijeniti teorijske koncepte
na stvarne podatke koriste¢i R, $to moze biti korisno za istrazivace, prakticare
i studente koji Zele primijeniti istu metodu. Nadalje, detaljno su analizirane
pretpostavke, kao i stabilnost i preciznost modela, $to potice svjesnost o vaznosti
provjere ovih pretpostavki pri izradi regresijskih modela. Analiza pretpostavki i
provjera stabilnosti pomazu osigurati da rezultati modela budu pouzdani i korisni
za donosenje odluka. Upotreba metoda poput podjele podataka i unakrsne
validacije za provjeru stabilnosti modela doprinosi razumijevanju kako modeli
reagiraju na razliite skupove podataka. Jo$ k tome, prikazani postupci validacije
modela pruzaju prakticne smjernice za provjeru i poboljSanje performansi
regresijskog modela.

Provedena analiza i opis kreiranja modela jednostavne linearne regresije
pruzaju uvide u izradu i provjeru modela, a takoder nude prakticne smjernice
za primjenu analize na realnim podacima, $to je kljuno za znanstvenike,
profesionalce i studente u podruéju ekonomske analize i istrazivanja. S obzirom na
detaljne opise, rezultate istrazivanja je moguce reproducirati i usporedivati.

No, treba uzeti u obzir i ogranicenja kreiranog modela. Koristeni su samo
podaci za 2021. godinu i to za samo 191 drzavu svijeta za koje su podaci bili
dostupni. Predstavljeno istrazivanje omogucuje naknadnu evaluaciju i validaciju
koriste¢i podatke iz narednih godina (kad postanu dostupni). Takoder, u budu¢im
bi istrazivanjima bilo korisno razmotriti i druge potencijalne faktore koji mogu
utjecati na odnos izmedu MYS-a i GNIpc-a, odnosno druge ¢imbenike koji
zajedno s MYS-om mogu rezultirati promjenama u GNIpc-u.
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Sazetak: Demografske promjene su kroz povijest utjecale na gospodarski
i drustveni razvoj naroda a isto se dogada i u suvremeno doba. Posljedice
demografskih promjena mijenjaju socio-ekonomsku sliku pri cemu demografski
sokovi, bilo da su uzrokovani prirodnim ili ljudskim cimbenicima, Cesto rezultiraju
naglim promjenama koje ostavljaju osjetne posljedice. Razliciti ¢imbenici imaju
ulogu u pojavi demografskih Sokova a tu se primarno misli na inovacije u domeni
istrazivanja i razvoja kao cimbenikom porasta stanovnistva dok su bolesti, epidemije
i ratovi negativni cimbenici te uzrokuju pad broja stanovnika, promjenu drustvene i
ekonomske strukture i opcenito negativnu promjenu u demografskoj slici. U ovome se
radu teorijski obraduje tematika cimbenika demografskih Sokova, njihovih uzroka i
dugorocnih posljedica s posebnim naglaskom na ekonomske posljedice. Cilj ovog rada
je ukazati na vaznost proucavanja demografskih Sokova i njihovih uzrocnika kao
klju¢nih cimbenika za shvaéanje povijesnih trendova i izazova s kojima su se narodi
oduvijek suocavali. Povijesni primjeri demografskih Sokova mogu posluziti kao temelj
za donosenje racionalnijih odluka u demografskim izazovima $to ujedno odrazava i
implikacije ovoga pregleda. Metode koristene za izradu rada jesu metoda kompilacije
i povijesna metoda.

Klju¢ne rijeci: demografski Sokovi, demografska tranzicija, drustvene i ekonomske
posljedice
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UVOD

Stanovnistvo je medu najznacajnijim ¢imbenicima drustvenog i ekonomskog
rasta i razvoja. U kontekstu demografske tranzicije, stanovnistvo postaje klju¢em
potencijalnog razvoja s obzirom na promjene u drustvenoj i ekonomskoj strukturi
$to u konacnici stvara izazove za ve¢ uspostavljene institucionalne mehanizme.
Primjerice, kako zemlje odmicu u kasnije faze demografske tranzicije, pri ¢emu
se stope mortaliteta i nataliteta odrzavaju na niZim razinama, dobna struktura se
mijenja i raste udio starijeg stanovnistva u ukupnome stanovnistvu $to predstavlja
izazov za zdravstveni i mirovinski sustav.

Demografska tranzicija predstavlja dugorocan fenomen koji utje¢e na
strukturu stanovni$tva dok nagle promjene u strukturi nastaju uslijed pojave
demografskih sokova. Demografski Sokovi u stanju su preoblikovati demografsku
sliku stanovnistva pojavom iznenadnih, nepredvidenih dogadaja. Ti dogadaji
mogu biti pozitivnog predznaka no uocljiviji i jaceg su intenziteta oni negativnog
predznaka kao $to su ratovi, prirodne katastrofe ili razlicite zdravstvene ugroze.
Demografski Sokovi usporavaju ili ubrzavaju posljedice demografske tranzicije
stoga je, u svrhu ostvarivanja odrzivog rasta, neophodno razumjeti karakter
demografskih $okova te sustavno njima upravljati.

Cilj rada je ukazati na vaznost proucavanja demografskih Sokova i njihovih
uzroc¢nika kao klju¢nih ¢imbenika za shvacanje povijesnih trendova i izazova s
kojima su se narodi suocavali kroz povijest pa sve do danas.

Rad je strukturiran u Cetiri poglavlja. Nakon uvodnoga, u drugom poglavlju
prikazuju se teorijska saznanja o demografskim promjenama, demografskoj
tranziciji te meduovisnosti demografske tranzicije i demografskih Sokova.
Trece poglavlje donosi pregled pozitivnih i negativnih ¢imbenika demografskih
$okova nakon Cega slijedi posljednje, zaklju¢no poglavlje, s naglaskom na vaznost
sustavnog promisljanja i efikasnog upravljanja demografskim $okovima. Metode
koristene za izradu rada jesu metoda kompilacije i povijesna metoda.

1. DEMOGRAFSKE PROMJENE - TEORIJSKA SAZNANJA

Znacaj i posljedice demografskih promjena jedna je od sredisnjih tema u
raspravama o buducnosti razvoja drzava, kako s drustvenog tako i ekonomskog
aspekta (Skare i Blazevi¢, 2015). Karakter demografskih promjena kroz povijest je
bio spor te su bila potrebna stoljec¢a kako bi se promjene dogodile odnosno kako
bi drustvo uvidjelo njihove posljedice. Stope nataliteta i mortaliteta sporo su se
mijenjale te su pratile drustveni i ekonomski stupanj razvoja naroda.
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Kroz stoljeca, do pojave industrijske revolucije u 19. stolje¢u, ekonomski rast

je bio u stagnantnoj putanji, stope nataliteta su bile visoke, kao i stope mortaliteta,
stanovnistvo je bilo mlade a ljudski vijek kratak (Tablice 1.-3.). ,,Tijekom proslog
tisucljeca svjetsko stanovnistvo poraslo je gotovo 24 puta, BDP po stanovniku 14
puta, BDP 338 puta. Ovo je u o$trom kontrastu s prethodnim tisuclje¢em, kada
je svjetsko stanovnistvo poraslo samo za $estinu, a BDP po glavi stanovnika pao.
U 1000. godini prosjecno bi dojence moglo ocekivati da ce Zivjeti oko 24 godine.
Svako trece je umrlo u prvoj godini Zivota. Glad i epidemije poharali su prezivjele.”

(Maddison, 2007: 69)

Tablica 1. Stope rasta BDP-a i stanovni$tva kroz povijest

Stope rasta BDP-a

L- 1000.- 1500.- 1820.-  1870.-  1913.-  1950.-  1973.-

1000. 1500. 1820. 1870. 1913. 50. 73. 2003.

Zapad -0.02 0.27 0.42 2.05 2.67 1.95 440 2.59
Ostali 0.02 0.13 0.29 0.39 1.60 1.67 5.49 3.69
Svijet 0.01 0.15 0.32 0.94 212 1.82 4.90 3.17

Stopa rasta stanovnistva

Zapad 0.00 0.16 0.27 0.98 1.08 0.70 1.04 0.65
Ostali 0.02 0.09 0.27 0.29 0.73 0.99 211 1.73
Svijet 0.02 0.10 0.27 0.40 0.80 0.93 1.93 1.59

Izvor: Maddison, 2007: 71.

Napomena: Kategorija ,, Zapad* ukljucuje zapadnu Europu i ostale zapadne
zemlje kao sto su Australija, Novi Zeland, Kanada i SAD. Kategorija ,,Ostali“
uklju¢uje Aziju, Latinsku Ameriku, Istocnu Europu i zemlje bivseg SSSR-a te

Afriku.

Tablica 2. Ocekivano trajanje zivota 1000-2003.

1000. 1820.

1900. 1950. 2003.
Zapad 24 36 46 66 76
Ostali 24 24 26 44 63
Svijet 24 26 31 49 64

Izvor: Maddison, 2007: 72.
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Tablica 3. Globalni trendovi u strukturi stanovnistva 1720-2100.

1700. 1800. 1900. 1950. 2000. 2050. 2100.

Ukupna
stopa
fertiliteta (br. 6.0 6.0 5.2 5.0 2.7 2.0 2.0
poroda po

Zeni)

Udio
stanovni$tva 36 36 35 34 30 20 18
<15god.

Udio
stanovni$tva 4 4 4 5 7 16 21
<65 god.

Izvor: Lee, 2003: 168.

Brzi ekonomski razvoj uslijed pojave industrijske revolucije utjecao je na
demografske promjene na $to ukazuje teorija demografske tranzicije kroz prikaz
razvojnih etapa demografskih promjena u drustvu (Wertheimer-Baleti¢, 1999).
Rije¢ je o troetapnom modelu koji obuhvaca tri klju¢ne etape (Wertheimer-Baleti¢,
1999: 107-108):

Pred tranzicijsku etapu koju karakteriziraju visoke stope nataliteta i
mortaliteta.

Tranzicijsku etapu s tri pod etape:

Pod etapa rane tranzicije - stope nataliteta su visoke i stagnantne ali
mogu i rasti dok su stope mortaliteta u jakom padu, uglavnom zbog
utjecaja Sirenja zdravstvene zastite. Stopa prirasta je u ekspanziji, starosna
struktura je izrazito mlada, visak muskih, stanovnistvo je koncentrirano u
poljoprivrednim zanimanjima;

Pod etapa centralne tranzicije - pocinje pad nataliteta koji je u odnosu na
smanjivanje mortaliteta nesto brzi pa stopa prirasta pocinje lagano opadati;
Pod etapakasne tranzicije - stopa mortaliteta stagnira na niskoj razinia stopa
nataliteta jo$ lagano pada — daljnje smanjivanje stope prirasta. U starosnoj
strukturi raste udio starijih osoba, prevladavaju Zene, stanovnistvo se sve
vise koncentrira u visoko proizvodnim nepoljoprivrednim zanimanjima i
u gradovima.

Posttranzicijsku etapu s niskim stopama nataliteta i niskim stopama
mortaliteta odnosno nultim prirodnim prirastom.

Na Grafikonu 1. prikazan je tro etapni model razvoja stanovnistva i

pripadajuce tranzicijske etape s naznacenim stopama nataliteta i mortaliteta
odnosno prirastom.
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Grafikon 1. Tro etapni model razvoja stanovnistva
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[ ---------------- Stopa nataliteta

Stopa mortaliteta

Etapa I

Etapa III.

0 IS A —— )
Godine

Podetape razdoblja d

Podetapa I Podetapa II. Podetapa III.

Stopa nataliteta
&, roy
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10 Stopa mortaliteta

Godi; Godine

Izvor: Wertheimer-Baletié, 1999: 108.

Proces demografske tranzicije obuhvaca promjene u mortalitetu i natalitetu
nakon Cega slijedi i promjena u broju i strukturi stanovnika. Slijedom toga dogadaju
se ,dvije fundamentalne promjene u kompoziciji: iz pretezno ruralnog stanovnistva
stvara se pretezno urbano (proces urbanizacije) te se mijenja starosna struktura
odnosno ,,iz mlade strukture stanovnistva stvara se starija struktura stanovnistva
(starenje stanovnistva)“ (Dyson, 2010: 3).

Uloga demografske tranzicije u svjetskom razvoju prikazana je na iducem,
iako donekle pojednostavljenome, prikazu (Grafikon 2.).
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Grafikon 2. Uloga demografske tranzicije u svjetskom razvoju - klju¢ne veze
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Izvor: Dyson, 2010: 9.

Promjene u veli¢ini i strukturi stanovnistva najcesce se dogadaju postepeno,
sporijim tempom, no odredene pojave i dogadaji mogu biti nagle prirode uslijed
¢ega nastaju iznenadne, ¢esto dugoroc¢ne i tesko promjenjive, posljedice po drustvo
i gospodarstva. Takve pojave nazivaju se demografskim Sokovima.

Demografski $okovi predstavljaju naglu pojavu vanjskih ili egzogenih
¢imbenika koji utjec¢u na stope rasta stanovnistva odnosno na natalitet, mortalitet,
fertilitet ali i na migracije ili na stvaranje ,,endogenih i egzogenih zamjena“ (Vallin,
2006). Svojom naglom pojavom utje¢u na promjenu u veli¢ini radne snage ,,bez da
automatski utjeCu na stanje fizickog ili ljudskog kapitala te imaju znacajan utjecaj
na makroekonomske varijable kao $to su stope rasta i odluke o investiranju®
(Marsiglio, La Torre, 2012: 2294). Iako primjeri dokazuju da demografski $okovi
mogu utjecati na stanje i fizickog i ljudskog kapitala u smislu snaznih promjena u
radnoj snazi (manjak radne snage uslijed epidemija ili ratova). Vanjski ili egzogeni
¢imbenici odnose se, izmedu ostalog, na epidemije, bolesti, pojavu gladi, ratove,
prirodne katastrofe i ekonomske krize kao temeljne poremecaje normalnog
funkcioniranja demografskog sustava. Demografski Sokovi za posljedicu mogu
imati pozitivan ili negativan u¢inak po demografsku sliku. Faktori utjecaja kao $to
su pojava gladi, epidemije, bolesti, ratovi, prirodne katastrofe i ekonomske krize
imaju za posljedicu negativan uc¢inak na demografske procese, dok ¢imbenici
kao $to su inovacije u domeni znanosti i tehnologije, medicine ili poljoprivrede
generiraju pozitivne uc¢inke na demografske procese. Demografski $okovi su zbog
svoje nepredvidivosti izazov za gospodarstva i drustva. Posljedice po gospodarstvo
mogu biti ekonomskog karaktera u kontekstu promjena veli¢ine i atraktivnosti
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trzita, promjena u raspolozivosti radne snage, odrzivosti javnih financija.
Posljedice poprimaju i drustveni karakter kroz pojavu ili jacanje dispariteta u
drustvu ali mogu biti i politicke prirode u smislu stvaranja potencijalnih politickih
nestabilnosti i sukoba. Posljedice po demografska pitanja se ocituju kroz trendove
u dobnoj i spolnoj strukturi stanovnistva, vjerskoj te obrazovnoj i gospodarskoj
strukturi stanovnistva kao i promjenama u natalitetu, mortalitetu, fertilitetu,
nupcijalitetu te migracijama.

2. CIMBENICI UTJECAJA DEMOGRAFSKIH SOKOVA

Pozitivni ¢imbenici demografskih $okova mogu ukljucivati razne ishode
napretka nastalog znanstvenim i istrazivackim dostignu¢ima u domeni
industrijskog, poljoprivrednog i zdravstvenog podrué¢ja. U suprotnosti njima
djeluju negativni ¢imbenici demografskih $okova, kao $to su ratovi, epidemije
ili razne prirodne katastrofe koji mogu opterecuju zdravstveni sustav, remete
funkcioniranje trziSta rada i dovode do drustvenih i ekonomskih nejednakosti.
U narednim potpoglavljima obraduju se obje vrste ¢imbenika demografskih
$okova s ciljem $to kvalitetnijeg razumijevanja njihove prirode kao i potencijalnih
posljedica.

2.1. Gimbenici pozitivnog utjecaja

U okviru ¢imbenika koji imaju pozitivan demografski efekt izdvajaju se razvoj
poljoprivrede, industrijski razvoj te napredak u domeni znanosti i istrazivanja.

Sektor poljoprivrede imao je, aliiimat ¢e ubuducnostiklju¢nu ulogu u razvoju,
posebice za zemlje iz grupacije zemalja s niskim dohotkom, no i u razvijenim
zemljama poprima sve ve¢u vaznost uslijed nestabilnih geopolitickih i ekonomskih
okolnosti (Byerlee, De Janvry, Sadoulet, 2009; Dethier, Effenberger, 2012) Razvoj
poljoprivrede imao je klju¢nu ulogu u omogucavanju prehrane rastuceg broja
stanovnika u svijetu a u suvremeno doba cilj ostaje jednak no uz naglasak na
minimiziranje negativnih ekoloskih i drustveno-ekonomskih implikacija (Da
Silveira, Lermen i Amaral, 2021). Napredak u poljoprivrednoj proizvodnji kroz
povecanje produktivnosti i genetskog pobolj$anja usjeva na medunarodnoj razini
tijekom 20. stoljeca, nazvanome Zelena revolucija, stvorio je preduvjete za znacajan
porast proizvodnje hrane (usp. Von der Goltz et al., 2020: 1). Izazovi kao $to su
porast urbanizacije, rast stanovni$tva, porast zivotnog standarda i produljenje
zivotnoga vijeka stavljaju sve veci pritisak na poljoprivrednu proizvodnju koja
upravo u mehanizaciji i tehnologiji treba pronaci odgovor za suocavanje s istima.
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Primjerice, do 2050. bi se proizvodnja hrane trebala udvostruciti (Khan et al.,
2021:2)

Mehanizacija poljoprivrede uvelike je povecala efikasnost i produktivnost
u poljoprivrednome sektoru. Primjena traktora, kombajna i ostale mehanizacije
smanyjila je potrebu za ljudskim radom te povecala povrsine koje jedan farmer
moze obradivati. ,,Bilo je potrebno gotovo tisu¢u godina da se prinosi pSenice
povecaju sa 0,5 na dvije tone po hektru, ali samo Cetrdeset godina da se povecaju sa
dvije tone na $est tona po hektru. Ti pomaci bili su potaknuti suvremenim uzgojem
biljaka, poboljSanom agronomijom i razvojem gnojiva i suvremenih pesticida“
(Hazell i Wood, 2008: 495). Uz tradicionalnu mehanizaciju poljoprivrednicima
je na raspolaganju i naprednija tehnologija sa senzorima koji se primjenjuju u
razli¢itim poljoprivrednim aktivnostima kao $to su priprema tla, izrada sustava
navodnjavanja, upravljanje kukcima i bolestima (Khan et al., 2021)

Navodnjavanje omogucuje poljoprivrednicima diverzifikaciju izbora usjeva,
$to moze pridonijeti stabilnijoj ukupnoj poljoprivrednoj proizvodnji. U regijama s
navodnjavanjem poljoprivrednici ¢esto mogu uzgajati viSe usjeva u jednoj godini.
Medutim, pretjerano oslanjanje na navodnjavanje moze sektor poljoprivrede
uciniti osjetljivim na poremecaje u opskrbi vodom, povecati troskove energije i
uzrokovati lo§e upravljanje procesima u poljoprivredi, potencijalno povecavajuci
varijabilnost prinosa kada ti ¢cimbenici nisu stabilni.

Uz mehanizaciju i sam razvoj poljoprivrede, industrijski razvoj je naredni
neizbjezan ¢imbenik utjecaja na demografske promjene i ¢imbenik stvaranja
pozitivnih demografskih Sokova. Industrijska revolucija koja je zapocela u 18.
stolje¢u u Velikoj Britaniji, a potom se prosirila Europom i Sjevernom Amerikom,
imala je dalekosezne posljedice na demografske promjene i rast stanovnistva.
Prijelaz iz agrarnog u industrijsko drustvo, razvoj ru¢ne proizvodnje pa naknadno
tvornicke proizvodnjeiubrzan tehnoloski napredak uzrokovali su duboke promjene
u nacinu zivota ljudi. Jedan od klju¢nih ¢imbenika bila je urbanizacija i migracija
stanovnistva u gradove u kojima su se nalazile tvornice. Ruralno stanovnistvo selilo
se u potrazi za poslom iz seoskih podruéja u urbanizirane industrijske centre. Time
su stvorena brojna gradska naselja u kojima se koncentriralo radnistvo (David,
1955; Gollin, Jedwab i Vollrath, 2016; Gunn, 2004)

Unaprjedenje medicine i javno-zdravstvenih uvjeta utjecalo je na smanjenje
smrtnostiiproduzenje zivotnoga vijeka. Iako su uvjeti zivota u gradovima inicijalno
bili losi, s vremenom su se poboljsavali kroz javno-zdravstvene sustave (Leon,
2008; Porter, 2005). Smanjena smrtnost, posebice dojencadi i djece, bila je vazan
¢imbenik demografske tranzicije razdoblja Industrijske revolucije. ,,Primjerice,
tako se stanovni$tvo Velike Britanije od 1700. do 1870. godine ucetverostrucilo,
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odnosno poraslo s 6,7 milijuna stanovnika na 26,4 milijuna stanovnika“ (AHearn,
2014: 2). Razvoj novih tehnologija i industrijske proizvodnje zahtijevao je sve
viSe radne snage. Potreba za povecanjem broja radnika potaknula je natalitet
stanovnistva, vi$e djece znacilo je i vise potencijalnih radnika.

Urbanizacija, odnosno proces rasta gradskog stanovnistva i Sirenja gradova,
imala je znacajan utjecaj na demografska kretanja i prirast stanovnistva. Migracije
stanovnistva iz ruralnih u urbana podrudja tijekom 19. i 20. stolje¢a ubrzale su
rast stanovni$tva u gradovima te promijenile prostornu distribuciju stanovnistva.
Glavni ¢imbenik urbanizacije bila je industrijalizacija i potreba za radnom
snagom u tvornicama koje su se otvarale u gradovima. Seosko stanovnistvo
selilo se u gradove u potrazi za poslom i boljim ekonomskim prilikama ¢ime je
ruralni egzodus uzrokovao nagli rast gradskog stanovnistva u Europi i Sjevernoj
Americi tijekom industrijske revolucije (Davoudi, Stead, 2002; Hall, 2019; Jedwab,
Christiaensen i Gindelsky, 2017).

Urbana podrucja imala su niZe stope mortaliteta, posebice dojencadi, zbog
boljih higijenskih uvjeta i zdravstvene skrbi. To je potaknulo vi$e stope nataliteta
jer je vise djece prezivljavalo. Migracije u gradove nastavile su se i u drugoj polovici
20. stoljeca, osobito u zemljama u razvoju.

Gradovi postaju magnet za stanovnistvo, $to dodatno ubrzava njihov rast a
projekcije pokazuju da ée se ovaj trend nastaviti i u budu¢nosti (UN, 2022). Dakle,
iako su uvjeti zivota u gradovima kroz povijest cesto bili teski, ipak su pruzali vise
mogucnosti za zaposljavanje i opstanak. Zbog toga je urbanizacija vazan pokreta¢
demografske tranzicije i prirasta stanovnistva.

Poboljsanje zivotnih uvjeta i rast zivotnog standarda tijekom 20. stoljeca,
posebice u razvijenim zemljama, bio je dodatan relevantan ¢imbenik koji je utjecao
na prirast stanovnistva. Visi dohodci, bolja prehrana, stanovanje i kvalitetnija
zdravstvena skrb omogudili su smanjenje smrtnosti i produzenje ocekivanog
trajanja zivota. Ekonomski napredak i blagostanje omogucili su poboljsanje
prehrane i nutritivnog statusa stanovnistva. (Colgrove, 2002: 725). Smanjila se
podloznost infekcijama te smrtnost uzrokovana neuhranjenos¢u i gladi, i to
po svim drustvenim skupinama. Primjerice na uzorku $est najvec¢ih americkih
gradova i usporedbi siromasnih i bogatih cetvrti, uoceno je da se ,razlika u
smrtnosti dojencadi u razmaku od samo pola stoljeca, to¢nije od 1900. do 1950.
godine smanjila za 83%" (Fogel, 2005:S151).

Razvoj medicine, edukacija o zdravlju i bolji pristup zdravstvenoj skrbi
produzili su ocekivano trajanje Zivota. Cjepiva, antibiotici, poboljsane dijagnosticke
metodeitretmani smanjili su smrtnost, osobito dojencadiidjece. Otkri¢e uzro¢nika
zaraznih bolesti poput kolere, tifusa i tuberkuloze omogucilo je razumijevanje
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njihovih nacina Sirenja i uvodenje mjera javnog zdravstva za njihovo suzbijanje.
Poboljsano provodenje zdravstvenih mjera i higijene, zdravstveno prosvjecivanje,
karantene, dezinfekcija i slicne mjere smanjile su mortalitet od infektivnih bolesti.

Razvojem antibiotika i drugih lijekova u 20. stolje¢u revolucionarni je korak u
borbi protiv bakterijskih infekcija ¢iji je raniji ishod najces¢e bila smrt. Zabiljezena
su i znatna smanjenja broja umrlih od zaraznih i infektivnih bolesti (Armstrong,
1999). Cjepiva protiv boginja, difterije, tetanusa, hripavca, ospica i drugih zaraznih
bolesti takoder su znacajno smanjila smrtnost, posebice djece. Procijepljenoscu se
stvorio kolektivni imunitet i zaustavilo Sirenje ovih nekad opasnih bolesti. Boljim
razumijevanjem uzroka bolesti i pobolj$anjem dijagnostickih postupaka, posebice
napretkom kirurskih tehnika, omoguceno je pravovremeno otkrivanje i adekvatan
pristup mnogim stanjima.

Visi zivotni standard odnosno visi dohodci parova i povecano blagostanje
poticali su i omogucavali uzdrzavanje veceg broja djece. PoboljSanje uvjeta zivota
i rast zivotnog standarda imali su znacajnu ulogu u demografskoj tranziciji i
prirastu stanovnistva u modernom dobu. Smanjenje mortaliteta odnosno prelazak
u iducu fazu demografske tranzicije, a time i pove¢ano ocekivano trajanje Zivota
kao i povecanje medijalne starosti (Tablica 4.), posljedica je medicinskog napretka,
ali i opceg provodenja javno-zdravstvenih mjera.

Tablica 4. Sazetak procjena svjetskog stanovnistva, 1800.-2010.

Fertilitet
Ocekivano  (broj Medijalna Udio urbanog
trajanje  rodene  starost  stanovnistva

Povecanje
po Stopa  Stopa
desetlje¢u smrtnosti radanja

Godina Stanovnistvo
/period (u 000 000)

%

godisnje) (000 000) Zivota d]ieecrelil))o (godine) (%)
1800. 954 - - - - - - 24,7 53
1900. 1650 0,6 70 40,3 46,0 25,0 5,7 243 13,6
1950. 2529 0,9 185 34,1 43,3 30,0 55 24,0 29,1
1960. 3023 1,8 494 18,4 36,3 48,1 49 232 329
1970. 3686 2,0 663 14,4 34,2 54,3 48 22,1 36,0
1980. 4438 1,9 752 11,1 29,6 59,2 4,1 23,0 39,1
1990. 5290 1,8 852 10,0 27,6 62,5 35 24,4 43,0
2000. 6115 1,4 825 9,2 23,6 64,6 3,0 26,7 46,6
2010. 6910 1,2 795 8,5 20,7 67,0 2,6 29,1 50,6

Napomene: Sve brojke su aproksimacija. Podaci o stanovnistvu, postotku urbanog
stanovnistva i medijalnoj dobi odnose se na prikazane godine. Preostale brojke su
prosjeci za prethodna razdoblja (npr. 1800.-1900., 1900.-50., 1950.-60., itd.). Tako
je stopa smrtnosti za 1950-e od 18,4 prikazana pod 1960. godinu. Metodoloske
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informacije su navedene pod Glossary u Dyson, xiii-xv. Stope mortaliteta i nataliteta
izrazene su za tisucu stanovnika. Za svijet, stopa rasta stanovnistva je stopa nataliteta
minus stopa mortaliteta, a izraZava se u postocima.
Izvor: Dyson, 2010: 52.

2.2. Cimbenici negativnog utjecaja

U okviru ¢imbenika koji uzrokuju negativne demografske Sokove izdvajaju
se bolesti i epidemije, ratovi i sukobi te prirodne katastrofe. Ovo su uzroci
negativnih trendova u prirodnom prirastaju mnogih zemalja pri ¢emu je povratak
na pozitivan trend cesto spor zbog dugoro¢nog i teSko promjenjivog karaktera
negativnih dogadaja.

Uzimajuéi u obzir ¢injenicu da karakter depopulacije, kao i njezini uzroci,
mogu biti raznovrsni, potrebno je uoditi tip depopulacije odnosno analizirati
odvija li se ukupna depopulacija, narastajna/generacijska depopulacija ukupnog
ili zenskog stanovnistva, prirodna depopulacija ili emigracijska depopulacija
(Nejasmi¢, 2005; Wertheimer-Baleti¢, 1999). Ukupna depopulacija se odnosi na
smanjenje broja stanovnika izmedu dvaju popisa. Ovaj tip depopulacije moze biti
posljedica, u slu¢aju modela otvorenog tipa stanovnistva kod kojega se u obzir
uzimaju i migracije (Grafikon 3.), prirodnog kretanja i migracija ili, u slucaju
modela zatvorenog tipa stanovnistva, isklju¢ivo negativnih prirodnih promjena
(Grafikon 4.).

Grafikon 3. Stopa rasta stanovnistva 1950.-2021. u modelu otvorenog tipa
stanovnistva

+2.5%
Africa (UN)

+2%

+1.5%
Oceania (UN)
+1%
Asia (UN)

Latin America and the Caribbean

(UN)
Northern America (UN)

+0.5%

+0% NV
, ) \ Europe (UN)
1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2021

Izvor: Our World in Data.
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Prema UN-ovoj klasifikaciji grupa zemalja (UNSD), u periodu od 1950.
do 2021. godine jedino Afrika biljezi pozitivnu relativnu promjenu stopa rasta
stanovnistva u modelu otvorenog tipa stanovnistva i to od 10%. Najvecu negativnu
relativnu promjenu za promatrani period biljezi Europa i to pad od 120% dok
primjerice Azija biljezi pad od 69%, Latinska Amerika i Karibi 77%, Sjeverna
Amerika 79% i Oceanija 54%. Jedino grupacija zemalja s niskim dohotkom
biljezi rast relativne promjene stope rasta stanovnistva i to od 85% dok sve ostale
grupacije biljeze pad (zemlje s visokim dohotkom pad od 85%, zemlje s visim
srednjim dohotkom 88% a one s nizim srednjim dohotkom 47%).

Trendovi su jednaki i u slucaju razmatranja modela zatvorenog tipa
stanovni$tva (Grafikon 4.) osim $to se moze primijetiti da migracije donekle
ublazavaju negativha demografska kretanja kod grupacije zemalja s visokim
dohotkom pri ¢emu je relativna promjena stope rasta stanovnistva -101% (u
odnosu na -85% kod modela otvorenog tipa stanovnistva).

Grafikon 4. Stopa rasta stanovnistva 1950.-2021. u modelu zatvorenog tipa

stanovni$tva
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Africa (UN)
+2%
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Izvor: Our World in Data.

Generacijska depopulacija zenskog stanovnistva predstavlja situaciju u kojoj
se Zensko stanovni$tvo vise ne obnavlja s obzirom na radanje zenske djece $to
uobicajeno prethodi generacijskoj depopulaciji ukupnog stanovnistva odnosno
¢injenici da se stanovni$tvo vise ne obnavlja s obzirom na radanje i muske i
zenske djece.

Kod svih grupacija zemalja stopa fertiliteta opada u period od 1950. do 2021.
Godine pri ¢emu najvecu relativnu razliku biljezi Azija (pad stope fertiliteta za
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66%) i Latinska Amerika i Karibi (-68%). Jedino Afrika i Oceanija imaju stope
fertiliteta iznad razine obnavljanja od 2.1 i to Afrika 4.3 te Oceanija 2.15. Najnizu
stopu fertiliteta od promatranih grupacija zemalja ima Europa i to 1.48.

U kontekstu generacijske depopulacije Zenskog stanovnistva, Grafikon 6.
prikazuje broj novorodene muske djece na 100 novorodene Zenske djece.

Grafikon 5. Stopa fertiliteta
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Napomena: Stopa ukupnog fertiliteta je broj djece koji bi Zena rodila da je Zivjela do
kraja svojih godina radanja i radala djecu po pojedinim specificnim dobnim stopama
fertiliteta.

Izvor: Our World in Data.
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Grafikon 6. Omjer novorodene djece s obzirom na spol
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Izvor: Our World in Data.

Ocekivani bioloski omjer za cijeli svijet je 105 muske rodene djece na 100
zenske rodene djece pri ¢emu Azija, kroz promatrani period, pokazuje najvise
odstupanja odnosno veliki nesrazmjer izmedu muske i zenske rodene djece od
1980. godine $to je posljedica prisilne populacijske politike jednog djeteta u Kini.

Prirodna depopulacija predstavlja smanjenje stanovni$tva prirodnim
putem zbog veceg broja umrlih nego rodenih dok emigracijska depopulacija
oznacava smanjivanje ukupnog broja stanovnika pod primarnim utjecajem
negativnog migracijskog salda (usp. Nejasmic, 2005: Wertheimer-Baleti¢, 1999).
Stopa neto migracije ili ukupan broj imigranata umanjen za broj emigranata na
1000 stanovnika (Grafikon 7.) ima volatilan karakter kroz promatrani period no
uocljivo je da je kod razvijenih grupacija zemalja (Europa i Sjeverna Amerika)
stope neto migracije visa negoli kod manje razvijenih grupacija zemalja. U
promatranome periodu su zemlje s visokim dohotkom imale relativni rast stope
neto migracije od 781% dok su najveci pad imale zemlje iz grupacije nizeg
srednjeg dohotka i to od 163%.
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Grafikon 7. Stopa neto migracije
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Izvor: Our World in Data.

Kroz povijest, bolesti i epidemije bile su znacajni ¢imbenici koji su oblikovali
demografsku sliku svijeta. Dok su prirodne katastrofe, ratovi i gladi ostavile svoj
trag, bolesti su cesto bile tihe ubojice, briduci cijele zajednice i mijenjajuci tijek
povijesti. Kada se govori o bolestima kao ¢imbenicima depopulacije, tri najcesce
spominjane epidemije jesu Crna kuga iz 14. stolje¢a, Spanjolska gripa 1918. - 1920.
te COVID-19 pandemija koja je imala proboj 2020. godine.

Crna kuga je poharala Europu u 14. stolje¢u. Smatra se da je kuga ubila desetke
milijuna ljudi te smanjila broj stanovnika u Europi za 30 - 50% izmedu 1347. i
1351. godine (DeWitte, 2014: 1). Posljedice ove epidemije bile su dalekosezne,
poticuci ekonomske, kulturne i religijske promjene. Ekonomski gledano, masovni
gubitak Zivota rezultirao je smanjenjem radne snage, §to je, u konacnici, dovelo
do povecanja placa zbog povecane ponude rada. Manje radnika znacilo je i da
su mnoge farme ostale napustene, uz pad proizvodnje hrane i rast cijena. Ovaj
nedostatak radne snage takoder je potaknuo inovacije kako bi se povecala
efikasnost, dok su neki gradovi zbog depopulacije postali napusteni ili su se sporije
obnavljali. Onaj dio stanovnistva koji je prezivio obogatio su se radi preuzimanja
zemljista pokojnih (Blockmans, 1980).

Nakon kuge, Spanjolska gripa koja je trajala od 1918. do 1920. godine je
jo$ jedna pandemija koja je ostavila duboki trag, pogadajuci gotovo svaki kutak
svijeta. ,, Medutim, toc¢an broj umrlih je i dalje vrlo nepoznat. Prvo americko
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izvjesce iz 1927. govori o brojci od 21 milijun umrlih ljudi $irom svijeta. Revidirana
procjena mortaliteta od Spanjolske gripe iz 1991. iznosi 39,3 milijuna ljudi, a druga
objavljena iz 2002. godine ¢ak navodi brojku od 100 milijuna umrlih® (Ansart et al,
2009: 99.) iako vecina izvora danas navodi brojku od 40 milijuna umrlih. Ironi¢no
je da je ovaj smrtonosni virus najvise utjecao na mlade i zdrave osobe, uzrokujuci
velike demografske promjene i potresajuci globalno stanovnistvo nakon Prvog
svjetskog rata u smislu smanjenja stope rasta BDP-a kao i smanjenih povrata na
investicije (Barro, Urstia, Weng, 2020)

Dok su epidemije gripe obi¢no najsmrtonosnije za najstarije i najmlade
&anove drustva, Spanjolska gripa je neobi¢no snazno pogodila skupinu izmedu 20
i 40 godina. Drugim rije¢ima, mlade i zdrave osobe imale su snazan imunoloski
odgovor koji je, umjesto da ih zastiti, postao smrtonosan. U kontekstu poslijeratnog
svijeta, posljedice ovakve selektivnosti bile su posebno teske. Prvi svjetski rat
izbrisao je generacije mladih ljudi, a Spanjolska gripa dodatno pogorsala situaciju.

Povijesno su, u mnogim zajednicama, citave generacije radno sposobnog
stanovnistva bile izbrisane, ostavljajuci drustva bez klju¢nih osoba potrebnih za
obnovu i oporavak, ne samo uslijed zdravstvenih ugroza, kao sto prikazuju primjeri
Crne kuge i Spanjolske gripe, ve¢ i poljoprivrednih pri éemu se istice Velika glad u
Irskoj u periodu od 1845. do 1852. godine (O Grada i O'Rourke, 1997). Sve ugroze
odnosno demografski $okovi, bilo da je rije¢ o epidemijama, gladi ili ratovima,
utjeCu na smanjenje broja radno sposobnog stanovnistva budu¢i da nedostaje
radne snage u klju¢nim sektorima. Mnoge obitelji gube glavne hranitelje $to
rezultira financijskim i drustvenim teskoc¢ama.

U suvremeno doba drustvo se suocavalo i suocava se s pandemijom
COVID-19 virusa. Od pocetka 2020. godine, ovaj virus se brzo prosirio po svijetu,
sa znacajnim posljedicama i brojnim smrtnim ishodima. Iako su tehnologija
i medicinska znanost napredovale, pandemija je pokazala koliko je svijet jo$
uvijek ranjiv na masovne bolesti. Pandemija COVID-19 donijela je znacajne
ekonomske, drustvene i demografske promjene u svijetu. Na samom pocetku
proboja epidemije, doslo je do stetnih utjecaja po proizvodnju i zaposlenost $to
je bilo posebno naglaseno u zemljama srednjeg dohotka. Vlade su odgovorile
povecanjem rashoda no medunarodna trgovina je bila ozbiljno narusena, a od
2021. godine uocava se rast inflacije (Martin, Sanchez i Wilkinson, 2023).

U ekonomskome smislu, mnoge zemlje su bile suocene s recesijom zbog
smanjenja potrosnje, prekida u lancima opskrbe i drasticnog pada u domeni
turizma i putnickog prometa. Sektore poput ugostiteljstva i smjestaja tj. usluznih
djelatnosti tesko su pogodila masovna otpustanja i smanjenje radnih mjesta.
»Industrija turizma Europske Unije procijenila je gubitak od 1 milijarde eura
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prihoda mjese¢no kao posljedicu izbijanja pandemije. Medunarodno udruzenje
zra¢nog prometa procijenilo je da su prihodi od putnickog prijevoza 2020. godine
pali za 252 milijarde dolara, ili 44% u odnosu na 2019. godinu.“ (Mou, 2020: 4)
Da bi se suocile s ovim izazovima, vlade su osigurale opsezne pakete financijske
potpore kako bi podrzale svoja gospodarstva i pruzile pomo¢ nezaposlenima
i pogodenim poduze¢ima. Uz to, zabiljezeno je ubrzano usvajanje digitalnih
tehnologija, s posebnim naglaskom na rad od kuce, online trgovinu i skolovanje
te virtualne sastanke. Mnoge Skole su se brzo prilagodile situaciji prelaskom na
online nastavu, $to je stvorilo izazove za ucenike, roditelje i nastavnike. Drustveno
gledano, kombinacija izolacije, straha od virusa i ekonomske nesigurnosti dovela
je do povecanih problema s mentalnim zdravljem. Drustvene mjere poput
drustvenog distanciranja i karantene drasti¢no su smanyjile fizicku interakciju.

U demografskom kontekstu, zbog virusa COVID-19, zabiljezen je veliki
broj smrtnih slucajeva $irom svijeta, s posebno naglagenim utjecajem na starije
stanovnistvo i osobe s postoje¢im zdravstvenim problemima. Prema podatcima
WHO-a (WHO, 2023) od posljedica COVID-19 u svijetu je do kraja listopada
2023. godine umrlo 6 974 473 ljudi. Zatvaranje granica, ogranicenja putovanja
i ekonomska nesigurnost imali su veliki utjecaj na medunarodne migracijske
trendove. Takoder, postale su vidljive moguce promjene u trendovima urbanizacije,
s obzirom na sve veci broj ljudi koji razmatraju prednosti zivota izvan gusto
naseljenih podrudja.

Ove tri epidemije — Crna kuga, Spanjolska gripa i COVID-19 pandemija,
iako razli¢ite po prirodi i kontekstu, pokazuju koliko bolesti mogu biti snazni
¢imbenici depopulacije. Osim neposrednih smrtnih slucajeva, bolesti mijenjaju
migracijske tokove, ekonomsku strukturu i drustvene odnose. Takoder podsjecaju
na vaznost globalne suradnje, kontinuiranih zajednickih medicinskih istrazivanja
i pripravnosti, kako bi se svijet $to efikasnije suoc¢io s budu¢im zdravstvenim
prijetnjama.

Ljudska povijest isprepletena je ratovima i sukobima koji su, izmedu ostalog,
rezultirali velikim gubicima Zivota i znacajnim demografskim promjenama.
Ratovi ne donose samo neposredne smrtne slucajeve zbog borbenih djelovanja,
vec Cesto i duzi period oskudice, bolesti i nestabilnosti. Osim toga, sukobi mogu
imati i duboko ukorijenjene posljedice na natalitet, migracije i op¢u drustvenu
dinamiku zemalja i regija.

Najveci ratovi, poput Prvog i Drugog svjetskog rata, imali su razorne
demografske posljedice. Miljjuni ljudi su izgubili Zivote, ne samo vojnici na
bojisnici ve¢ i civili uslijed bombardiranja, gladiibolesti. Nakon zavrsetka borbenih
djelovanja, mnoge zemlje suocavale su se s negativnim demografskim promjenama,
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a traume rata Cesto su utjecale na demografsku strukturu generacijama. Medutim,
nije potrebno ratovanje iskljucivo na svjetskoj razini kako bi se vidjeli dramati¢ni
demografski efekti. Regionalni sukobi, gradanski ratovi i genocidi mogu uzrokovati
smanjenje broja stanovnika i promijeniti demografsku sliku naroda. Primjer toga
je genocid u Ruandi 1994. godine, gdje je u samo nekoliko mjeseci ubijeno oko
800.000 ljudi (Verwimp, 2004: 233) dok je tijekom rata stradalo vise od 3 milijuna
ljudi, $to od ratnih stradavanja $to od gladi (Britannica, 2023a).

Ratovi i sukobi takoder mogu potaknuti masovne migracije, bilo da ljudi
bjeze iz zona sukoba ili traze bolju budu¢nost nakon zavrsetka sukoba. Posljedica
toga Cesto je i stalni gubitak stanovnistva za zemlje koje su pogodene sukobima.
Primjerice, rat u Darfuru je utjecao na migracije vise od 3 milijuna ljudi dok je
sirijska kriza takoder izazvala izlazak milijuna ljudi iz zemlje, a mnogi se od njih
nikada nece vratiti (Britannica, 2023a).

Ratovi i sukobi takoder mogu imati nesagledive posljedice na natalitet.
Primjerice, o¢ekivano trajanje Zivota u Siriji je smanjeno sa 70 godina na samo 55
godina zbog rata koji je odnio viSe od 470 000 Zrtava (Britannica, 2023a). Ne samo
da ratovi smanjuju broj ljudi u reproduktivnoj dobi, ve¢ i ekonomska nestabilnost,
trauma i dru$tveni nemiri koji slijede nakon rata mogu smanyjiti natalitet.

Prirodne katastrofe poput potresa, poplava, susa, vulkanskih erupcija, uragana
i slicnih dogadaja kroz povijest su uzrokovale masovne ljudske Zrtve i negativno
utjecale na brojnost stanovnistva u pogodenim podrucjima. Brzi gubitci ljudskih
zivota i iseljavanje prezivjelih nakon katastrofa dovodili su do drasti¢nog pada
broja stanovnika, odnosno depopulacije. Unistavanje kuca, infrastrukture, usjeva i
stoke za posljedicu je imalo glad, bolesti i smrt.

Potresi su kroz povijest takoder bili uzrok visokog mortaliteta i depopulacije
pogodenih podrugja. ,,Potres u Tangshanu 1976. izazvao je tragi¢ne posljedice,
vise od 240 000 ljudi je poginulo a 16 milijuna ljudi bilo je ozlijedeno” (Yong-Ge et
al., 2017: 583). Masovne Zrtve i unistenje kuca tjeralo je prezivjele na migraciju. U
21. stolje¢u najsmrtonosniji je potres bio na Haitiju 2010. godine ubivsi viSe od 300
000 ljudi, dok je 1 500 000 ljudi ostalo bez svojih kuca (Brittanica, 2023b).

Poplave takoder nanose goleme ljudske i materijalne gubitke. ,,Poplava u Kini
1931. uzrokovala je smrt Cetiri milijuna ljudi Sto je ¢ini jednom od najsmrtonosnijih
poplava ikada“ (Ahmed, et al., 2022). Vulkanske erupcije, iako rjede, isto mogu
uzrokovati velike demografske promjene. ,Erupcija Tambore 1815. na otoku
Sumbawa u Indoneziji odnijela je Zivote 56 tisuca ljudi“ (Brazdil et al., 2016: 1370).

Kroz povijest su prirodne katastrofe nanosile velike ljudske Zrtve koje su
dramati¢no smanjivale broj stanovnika i tjerale prezivjele na masovne migracije.
One i danas ostaju prijetnja demografskoj stabilnosti.
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3. ZAKLJUCAK

Ovaj rad dao je pregled nekih od najznacajnijih demografskih Sokova kroz
povijest i njihovih glavnih uzro¢nika. Analizirani su primjeri kako tehnoloski
napredak, prirodne katastrofe, bolesti, ratovi i, posljedicno njima, drustvene
posljedice mogu izazvati drasticne promjene u velicini i sastavu stanovnistva.
Razumijevanje ovih povijesnih primjera demografskih Sokova vazno je za
sagledavanje sadasnjih i budu¢ih izazova. Kroz proucavanje proslih iskustava
mogu se bolje predvidjeti buduci trendovi i pripremiti adekvatni odgovori drustva.

Neki od glavnih faktora koji utjecu na demografske $okove su razvoj
poljoprivrede i industrije te bolesti, ratovi i prirodne katastrofe. Ovi nabrojani
faktori, ovisno o kojima je rije¢, mogu utjecati pozitivno ili negativno na
demografsku strukturu drustva.

Unato¢ svim negativnim ¢imbenicima, globalno stanovnistvo kroz povijest
konstantno raste, s time da su za eksponencijalni rast najviSe zasluzni razvoj
poljoprivrede, medicine i industrijske proizvodnje u 19. i 20. stolje¢u pri ¢emu je
potrebno naglasiti da budu¢nost nosi nize stope rasta stanovnistva. Iako se produzio
zivotni vijek te poboljSalo zdravstveno stanje i Zivotni standard stanovnistva,
u razvijenim zemljama se danas javlja problem demografske stagnacije i
demografskog pada zbog niske stope nataliteta. Problem niske stope nataliteta u
dobnoj strukturi stanovnistva jedne zemlje stvara takozvani ,.efekt lijevka“ tako da
se povecava omjer starijeg naspram mladeg stanovnistva, a to predstavlja problem
odrzivosti gospodarstva i socijalnih politika kao $to su mirovinski i zdravstveni
sustav.

Neke zemlje Zapadne Europe pokusavaju rijesiti ovaj problem povecanjem
migracija iz siromasnijih dijelova svijeta, ali ta politika je vrlo kontroverzna i
njezina uspje$nost je upitna iz mnogih razloga. Primjerice, upitno je kako ce se
masovne migracije stanovnistva s Bliskog Istoka, africkog kontinenta i Centralne
Azije odraziti na drustveni aspekt, poglavito u vidu kulturnog Soka, asimilacije
pridoslog stanovnistva i dugoro¢nih promjena u demografskoj strukturi
stanovni$tva. Takoder, takav demografski ok sa sobom donosi i ekonomske
posljedice s aspekta trzista rada, odnosno potraznje za radom koja mozebitno
osjetno raste $to za posljedicu ima utjecaj na visinu placa u gospodarstvu.

Demografske promjene i dalje ¢e oblikovati svijet stoga je nuzno kontinuirano
pracenje i analiza demografskih kretanja kako bi se pravovremeno uocili
nadolazedi izazovi. Potrebno je ulagati napore u istrazivanje i razvoj kako bi se
drustvo pripremilo za u¢inkovito rjeSavanje buducih demografskih Sokova. Samo
tako se moze osigurati odrziva budu¢nost za nadolazece generacije.
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Posljedice ovih $okova uvelike ovise o spremnosti i otpornosti drustva u
odgovoru na (ne)ocekivane demografske promjene, zbog cega su ucinkoviti
politicki odgovori klju¢ni za minimiziranje negativnih ucinaka i iskoristavanje
potencijalnih koristi.
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Sazetak: Kriptografija eliptickih krivulja je danas jedna od najkoristenijih metoda
kriptografije, koja omogucuje sigurnost vecine komunikacija u suvremenom svijetu
informacijsko - komunikacijskih tehnologija. Bazirana je na sloZenosti, za danasnja
klasicna racunala, problema diskretnog logaritma u grupama paljivo odabranih
eliptickih krivulja. Medutim, ubrzani razvoj kvantnih racunala, koji se ocekuje u
godinama koje dolaze, dovodi u pitanje sigurnost postojecih metoda kriptografije,
obzirom da je ve¢ poznato kako se problemi poput diskretnog logaritma na kvantnim
racunalima mogu rijesiti u polinomijalnom vremenu. Cilj ovog rada je objasniti kako
danas funkcionira kriptografija eliptickih krivulja, uociti njene nedostatke u svijetu
kvantnog racunarstva te opisati metode kojima se ti nedostaci mogu otkloniti.

Kljucne rijeci: kriptografija, elipticke krivulje, problem diskretnog logaritma,
kvantno racunarstvo, postkvantna kriptografija
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UVOD

Primarni cilj kriptografije je $ifriranje podataka kako bi se isti mogli prenositi
putem nesigurnih komunikacijskih kanala. Kriptografija postoji preko 4000
godina te su se vremenom razvijali razli¢iti oblici, ali svi s istim ciljem.

Osnovna podjela kriptografije je na simetri¢nu i asimetri¢nu kriptografiju.
Kriptografija eliptickih krivulja, temeljni fokus ovog rada, dio je asimetri¢ne
kriptografije. One su odredene jednadzbama oblika

y2+aixy + azy = % + ayx? + aux + as

gdje su ay, a, as, a,, as, realni brojevi, iako se ¢esce koristi kra¢i Weierstrassov
oblik

y: =x+ax+b

gdje su a, b realni brojevi.

Za razumijevanje kriptografije koja koristi elipticke krivulje vazno je znati
zbrajanje tocaka na eliptickim krivuljama nad kona¢nim poljima, koje se moze
podijeliti na zbrajanje tocke same sa sobom (eng. point doubling) ili zbrajanje dvije
razli¢ite tocke (eng. point addition). Kriptografija eliptickih krivulja temelji se na
problemu diskretnog logaritma, odnosno kako za zadane dvije tocke P i Q na
eliptickoj krivulji pronaci n tako da je Q = nP gdje nP predstavlja dodavanje tocke
P samoj sebi n puta.

Napretkom kvantnih racunala kriptografija eliptickih krivulja viSe nece
biti sigurna zbog moguc¢nosti rjeSavanja problema diskretnog logaritma u
polinomijalnom vremenu. Zbog toga je potrebno razviti nove i modificirati
postoje¢e metode kriptografije kako bi se mogle koristiti u svijetu kvantnog
racunarstva. Postoje ve¢ organizacije koje imaju za cilj standardizaciju novih
kriptografskih sustava koji bi bili otporni na kvantna rac¢unala.

Struktura rada prati strukturu lijevka, buduci da se od opcenitog ide prema
konkretnijem. Najprije se teorijski objasnjavaju pojmovi nuzni za razumijevanje
teksta, a nakon toga se prikazuje prakti¢an primjer. Rad zapocinje definiranjem i
podjelom kriptografije. Nakon toga, prelazi se na definiranje eliptickih krivulja pri
¢emu se objasnjavaju njihov izgled i varijante. Nadalje, govori se o matematickim
operacijama na krivuljama, zasto su one vazne te koje se krivulje smiju koristiti
u kriptografske svrhe. Pri kraju rada iskazan je utjecaj kvantnih racunala
na kriptografske sustave koji se trenutno koriste te se diskutira koje metode
kriptografije ¢e se koristiti u postkvantnom rac¢unarstvu.
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1. KRIPTOGRAFIJA

Kriptografija je znanstvena disciplina koja se bavi pronalazenjem novih
tehnika zastite podataka sa svrhom omogucavanja sigurnijeg prijenosa podataka
tako da isti ostanu nerazumljivi osobama kojima nisu namijenjeni. Prvi znakovi
kriptografije pronadeni su u Egiptu, a datiraju iz 1900. godine prije Krista $to
ukazuje da je razvoj kriptografije zapoceo puno prije postojanja racunala (Kessler,
2023).

Cezarova §ifra jedna je od najpoznatijih i najjednostavnijih $ifri u kriptografiji,
anazivje dobila po Gaju Juliju Cezaru. Cezarova $ifra bazira se na principu zamjene
slova obi¢nog teksta s drugim slovom abecede koje je u abecednom redu udaljeno
za onoliko mjesta udesno koliko je to prethodno dogovoreno. Primjerice (Slika 1.),
odredi li se da ¢e se slovo A zamijeniti slovom koje je udaljeno za 5 mjesta udesno,
tada ¢e se umjesto slova A koristiti slovo D, umjesto slova B slovo DZ i tako dalje
do kraja abecede (Salomaa, 1996).

Slika 1. Prikaz zamjene slova $ifriranih Cezarovom $ifrom

JLe b JbeJleJle JizJle L.

t

— >

Izvor: Obrada podataka.

Razvojem racunala pojavile su se nove vrste kriptografije. Stoga se danas
kriptografija dijeli na kriptografiju tajnog kljuca (eng. secret key cryptography) i
kriptografiju javnog kljuca (eng. public key cryptography), odnosno simetri¢nu i
asimetri¢nu kriptografiju.

1.1. Simetri¢na enkripcija

Simetri¢na enkripcija koristi samo jedan klju¢ za $ifriranje i desifriranje
podataka $to ju ¢ini brzom i jednostavnijom od asimetri¢ne enkripcije, koja pak,
koristi dva klju¢a. Dakle, entiteti koji razmjenjuju podatke prethodno trebaju
razmijeniti klju¢ za desifriranje istth. Upravo ta razmjena kljuca predstavlja
problem simetri¢ne enkripcije budu¢i da treba pronaci najsigurniji nacin prijenosa
kljuc¢a od Alice do Boba. Ako se klju¢, primjerice posalje e-mailom tada se on moze
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presresti i koristiti za desifriranje podataka od strane neovlastene osobe. Kako bi se
sprijecio navedeni problem osmisljena je asimetri¢na enkripcija. Tipovi algoritama
simetri¢ne enkripcije mogu se podijeliti na blok algoritme i stream algoritme.

Blok algoritmi, kako i sam naziv kaze, Sifriraju podatke u blokovima pri ¢emu
se svaki blok $ifrira istim klju¢em. To znaci da ¢e isti blok podataka Sifriran istim
klju¢em uvijek dati isti rezultat. Drugim rijec¢ima, isti obican tekst koji se $ifrira
istim klju¢em dati Ce isti $ifrirani tekst, a to predstavlja ranjivost. Navedeni primjer
je najkoristeniji i najjednostavniji na¢in rada blok algoritama, a naziva se Electronic
Codebook, ECB, (Kessler, 2023).

Jedan od nacina rada je i Cipher Block Chaining, CBC, pri kojemu se dva
ista podatka nece Sifrirati u iste Sifrirane podatke jer CBC ima povratnu vezu
s procesom S$ifriranja tako da se obavlja iskljuc¢ivo ILI (XOR) operacija izmedu
obi¢nog teksta i teksta koji se $ifrirao u prijasnjem koraku (Kessler, 2023).

Stream algoritmi vr$e svoje operacije na samo jednom bitu istovremeno te
se od glavnog tajnog kljuca stvaraju podkljucevi koji kriptiraju podatke tako da
se svaki podatak kriptira razli¢itim podklju¢em, ¢ime se osigurava da se dva ista
podatka ne $ifriraju nuzno u iste $ifrirane podatke (Kessler, 2023).

Jos$ neki algoritmi simetri¢ne enkripcije su Blowfish, Data Encryption Standard
DES i Advanced Encryption Standard AES.

1.2. Asimetricna enkripcija

Asimetri¢na enkripcija koristi dva kljuca od kojih je jedan javni klju¢ (eng.
public key), a drugi privatan kljuc (eng. private key). Najcesce koristeni algoritam
asimetri¢ne enkripcije je RSA algoritam (Rivest, Shamir, and Adleman, 1978)
koji generira privatni i javni klju¢, a oni su matematicki povezani. No, iako su
povezani, ne moze se dobiti privatni klju¢ uz poznavanje samo javnog kljuca.
Javni kljucevi se koriste za $ifriranje podataka, a podaci se mogu desifrirati
samo privatnim klju¢em. Kako bi dvije osobe mogle komunicirati prvo moraju
razmijeniti svoje javne kljuceve. Zatim se podaci Sifriraju s navedenim javnim
klju¢evima i povratno $alju vlasnicima javnog kljuca koji tada desifriraju podatke
pomocu privatnog kljuca. U slucaju da treca osoba (Eve) ukrade privatni klju¢ od
Alice, ona ¢e imati pristup iskljuc¢ivo podacima koji pristizu Alice, ali ne i onima
koje Alice $alje drugim osobama.
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2. ELIPTICKE KRIVULJE

Elipticke krivulje mogu se definirati kao skup tocaka (x, y) u polju K koje
zadovoljavaju jednadzbe oblika

y2 +a;xy +azy = x3 + a,x? + a,x +as,

gdje su ay, a,, as, a,, as, koeficijenti iz odgovarajuceg polja. Kako bi ova jednadzba
predstavljala elipticku krivulju nuzno je zadovoljiti uvjet da je u svakoj tocki barem
jedna parcijalna derivacija razlicita od nule (Dujella, 2013).

U slucajevima kada je karakteristika polja K razlicita od dva i tri, op¢i se oblik
moze transformirati u kratku Weierstrassovu formu pa se moze reci da je elipticka
krivulja E nad poljem K kubna nesingularna krivulja koja se sastoji od toc¢aka (x, y)
koje zadovoljavaju jednadzbu oblika

y2 =x3+ax+b,
zajedno s elementom (O koji se naziva ,,tocka u beskona¢nosti“ (Shevchuk, 2020),
gdje su a, b koeficijenti iz odgovarajuceg polja.
Kako bi se osiguralo da krivulja nije singularna, moraju se zadovoljiti zahtjevi

da diskriminanta A = 44> + 27 b? nije nula, odnosno da polinom x* + ax + b nema
viSestrukih nulto¢aka (Dujella, 2013).

2.1. Elipticke krivulje nad realnim brojevima
Elipticke krivulje nad poljem realnih brojeva su algebarske krivulje oblika
y? =x3+ax+b,

gdje (a, b) predstavlja par realnih brojeva. Pritom predznak diskriminante
A=4a®+27b%# 0
odreduje broj komponenta koje krivulja ima. Ako je diskriminanta A < 0 (slika

2), krivulja ima jednu komponentu, a ako je diskriminanta A > 0 tada krivulja ima
dvije komponente (Slika 3.).

2.1.1. Primjer eliptickih krivulja
Neka su E, i E, elipticke krivulje zadane, respektivno, jednadzbama

y2
y:2 =x3-3x+7.

=x3 —3x,
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Njihove diskriminante su jednake
A=4-(-3)3=-108<0
Ay=4-(-3)3+27-72=1215>0

pa elipticka krivulja E, ima jednu komponentu (Slika 2.), a elipticka krivulja E,
ima dvije komponente (Slika 3.).

Slika 2. Elipticka krivulja E; iz 2.1.1. primjera
10 /

]
o

5
t i I
1 | lsl | | |

-10

Izvor: Obrada podataka.

2.1.2. Struktura grupe

Struktura grupe na eliptickim krivuljama predstavlja nacin zbrajanja dviju
tocaka na krivulji kako bi se dobila treca tocka koja takoder lezi na krivulji.

Ako su P i Q razlicite tocke koje se nalaze na eliptickoj krivulji E, Zeli se
pronaci tre¢a tocka koja lezi na pravcu koji prolazi kroz Pi Q kao na slici 4. Pravac
¢e presijecati krivulju u jedinstvenoj trecoj tocki, koju nazivamo -R kao na Slici 4.

Ako su PiQ jedna te ista tocka na eliptickoj krivulji E , tada se povlaci tangenta
na krivulju u toj tocki i pronalazi se sjeciste tangente s krivuljom. To sjeciste je
jedinstveno i naziva se tocka -2P kao na Slici 5.
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Struktura grupe na eliptickoj krivulji E se definira tako da je zbroj dviju
razlicitih tocaka P i Q osnosimetri¢na slika tocke -R, a zbroj tocke P sa samom
sobom je osnosimetri¢na slika tocke -2P u odnosu na x -os.

Slika 3. Eliptic¢ka krivulja E, iz 2.1.1. primjera

10

-5 0 5 10

5

-10

X

Izvor: Obrada podataka.
Simbolicki se pise
P+Q=R
P+P=R=-2P

pri ¢emu je tocka R refleksija tocke -R(-2P) u odnosu na x-os (Slike 4.1 5.). Tocka u
beskonacnosti oznacena s O je neutralni element grupe. Drugim rijecima, za bilo
koju tocku P na krivulji vrijedi

P+0=P

O+P=P.

Struktura grupe eliptickih krivulja, definirana gore, zaista ima svojstva koja ju
¢ine komutativnom grupom, a to su asocijativnost, postojanje neutralnog elementa,
postojanje inverznih elemenata i komutativnost. Ova komutativna grupa naziva se
grupa elipticke krivulje nad realnim brojevima i predstavlja realnu verziju grupa
elipticke krivulje nad kona¢nim poljima, koje su klju¢ne u kriptografiji.
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Slika 4. Graficki prikaz zbroja dvije razli¢ite tocke na krivulji

Izvor: Obrada podataka.

Slika 5. Graficki prikaz zbroja tocke same sa sobom na krivulji
[

10

(4]

[4)]

-10

Izvor: Obrada podataka.
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Tocka R koja predstavlja zbroj dviju to¢aka Pi Q se osim na geometrijski nacin
moze pronaci i algebarski tako da se prvo nade nagib s pravca koji prolazi tockama
PiQ. Ako su (x,, y,) i (x,, y,) koordinate tocaka P i Q, nagib s se dobije po formuli

Yp— Yo

Xp—Xo
Zatim se nadu koordinate xz i ytocke R = P + Q pomocu sljede¢ih formula

xr = 5% — (xp + %),
yr =5 (xp — xg) —Vp,

U slucaju da su tocke Pi Q jedna te ista tocka, zbroj R = P + P se na algebarski
nacin moze pronaci pomocu sljede¢ih formula

Xgr = §% — 2xp
Yr =5(xp — xg) — ¥p
gdje je
_3xp’+a

ISE=
2yp

nagib tangente na krivulju u tocki P, a (x,, y,)su koordinate tocke P.
2.1.3. Primjer zbrajanja na eliptickoj krivulji

Na eliptickoj krivulji E zadanoj jednadzbom
y2=x3-3x+5

zadane su dvije tocke P (-2.273,-0.273) i Q (0.14, 2.14). Treba izracunati njihov
zbrojR=P+ Q.

Kori$tenjem formule za nagib pravca ispostavi se da je
—-0.273 - 2.14

S=273—014 "

pa se uvrstavanjem u formule za koordinate tocke R dobije

xp = 12 — (=2.273 + 0.14) = 3.133
yr=1-(=2.273 —3.133) — (—=0.273) = —5.133
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Izra¢un se moze provjeriti graficki kao na Slici 6.

Slika 6. Graficki prikaz zbrajanja iz 2.1.3. primjera

A

"R(3.133, 5.133)

Q(0.14, 2/14)

R(3.133, -5.133)

A

Izvor: Obrada podataka.

2.2.2.2. Singularne elipticke krivulje

Elipticka krivulja je singularna ako postoji barem jedna tocka na krivulji u
kojoj krivulja nije ,,glatka® To se dogada u dvije situacije. Krivulja ili ima $iljak
kojeg nazivamo kasp (Slika 7.) ili ima samosjeciste (Slika 8.) u nekoj tocki.

Singularne elipticke krivulje ne koriste se u kriptografiji na klasicnim
racunalima, budu¢i da one mogu uvesti ranjivosti i potencijalne slabosti.
Singularne elipticke krivulje kompliciraju aritmeticke operacije koje su temeljne
za kriptografiju elipticke krivulje. U kriptografiji eliptickih krivulja, Sifriranje i
desifriranje te generiranje kljuceva oslanjaju se na operacije zbrajanja i mnozenja
to¢aka. Ove operacije postaju slozenije i manje ucinkovite kada se radi o
singularnim krivuljama.
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Slika 7. Singularna elipti¢ka krivulja y* = x> s kaspom (0,0)

10

(9]

[9)]

Izvor: Autor modificirao prema Pratt (2014).

Slika 8. Singularna elipti¢ka krivulja y? = x*>-3x+2 sa samopresjecistem (1,0)

Izvor: Autor modificirao prema Pratt (2014).
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3. 3. ELIPTICKE KRIVULJE DOZVOLJENE U
KRIPTOGRAFIJI

Kriptografija eliptickih krivulja (eng. Elliptic Curve Cryptography, ECC)
ukljucuje odabir krivulja koje ¢e se koristiti u kriptografske svrhe. Postoje brojni
standardi koji daju smjernice za navedeni proces odabira. Drugim rije¢ima, postoji
viSe skupina pravila ili preporuka za odabir odgovarajucih krivulja za koristenje u
ECC-u. U nastavku su navedeni neki od njih:

ANSI X9.62 (1999),
IEEE P1363 (2000),

SEC 2 (2000),

NIST FIPS 186-2 (2000),
ANSI X9.63 (2001),
Brainpool (2005),

NSA Suite B (2005).

Svi ovi standardi nastoje osigurati da problem diskretnog logaritma elipticke
krivulje (ECDLP), o kome ¢e biti rije¢i u 5. poglavlju, bude $to tezi. Medutim,
povecanje tezine racunanja diskretnog logaritma nece uvijek uciniti ECC
sigurnijom. Ukratko re¢eno, ECDLP je problem pronalazenja tajnog klju¢a ECC
korisnika na osnovi javnog kljuca korisnika, no to ¢e biti detaljnije objasnjeno u
5. poglavlju.

Postoje slucajevi kada je kriptografija eliptickih krivulja bila probijena bez
rjeSavanja problema diskretnog logaritma. Najveci problem predstavlja pogresna
implementacija kriptografije eliptickih krivulja budu¢i da takva implementacija za
posljedice ima: propustanje tajnih podataka kroz vrijeme predmemorije ili vrijeme
grananja, propustanje tajnih podataka kad unos nije tocka na krivulji te mogu¢nost
davanja krivih rezultata za neke rijetke tocke krivulje (Bernstein and Lange, 2017).

Neki od nedostataka temeljeni na razlikama izmedu ECDLP-a i stvarnog
ECC-a, koje napadaci mogu iskoristiti, su to $to je ECDLP neinteraktivan, dok
ECC u stvarnom svijetu obraduje unose koje kontrolira napada¢. Nadalje, ECDLP
otkriva samo #nP, a ECC u stvarnom svijetu moze otkriti vi$e informacija preko
sporednih kanala. Takoder, dok ECDLP uvijek ispravno izracunava nP kod ECC
u stvarnom svijetu povremeno se dogadaju pogreske (Bernstein and Lange, 2017).

Vecina tih napada bila bi sprijecena boljim izborom krivulja koje bi omogucile
sigurnije i jednostavnije implementacije. Projekt Bernsteina i Lange (2017) ima za
cilj upravo odredivanje $to sigurnijih eliptickih krivulja za ECC.
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3.1. Duljina kljuca

Kriptografija eliptickih krivulja oslanja se na dva glavna parametra: elipticku
krivulju E nad pogodnim kona¢nim poljem i odredenu tocku G na E poznatu
kao bazna tocka (generator). Bazna tocka ima u grupi elipticke krivulje nad
odabranim poljem odredeni red, oznacen s #, §to predstavlja veliki prosti broj, koji
je ujedno i red podgrupe generirane s G. Ukupan broj tocaka na krivulji jednak
je h pomnozenom s n, gdje je h cijeli broj koji se naziva kofaktor i nije djeljiv s n.
Za ucinkovitost je vazno da kofaktor bude $to je moguce manji, a po moguc¢nosti
jednak jedan (NIST, 2023).

Kako bi se osiguralo da su privatni i javni kljucevi generirani kriptografijom
eliptickih krivulja priblizno iste duljine, potrebno je da krivulje koje se koriste
imaju kofaktor 4 jednak 1, 2, 4 ili 8.

3.2. Odabir kona¢nog polja

Za svaku duljinu kljuca dostupne su dvije vrste konac¢nih polja (NIST, 2023):

® Konacno polje Fp, koje sadrzi prosti broj p elemenata. Svaki element u
ovom polju je cijeli broj koji se uzima po modulu p. Aritmeticke operacije
izvode se pomocu aritmetike cijelih brojeva koji se takoder uzimaju po
modulu p.

» Konacno polje F,"”, koje sadrzi 2" elemenata gdje je m stupanj polja te se
naziva binarno polje stupnja m. Elementi u ovom polju su nizovi bitova
duljine m, a aritmeticke operacije se provode pomocu operacija na samim
bitovima.

Tablica 1. daje priblizne razine sigurnosti za navedene elipticke krivulje. Razina
sigurnosti elipticke krivulje izravno je povezana s redom, odnosno podgrupom
njezine bazne tocke. Ako elipticka krivulja ima baznu tocku odredenog reda n,
razina sigurnosti koju pruza krivulja moze se grubo procijeniti kao polovica broja
bitova od n.

3.3. Elipticka krivulja P-224
Elipticka krivulja P-224 jedna je od preporucenih krivulja za najnizu razinu

sigurnosti u Tablici 1. Ovaj primjer ilustrira koliko su veliki parametri koji
omogucavaju kriptografiju eliptickih krivulja, ve¢ i kod nize razine sigurnosti.
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U nastavku navodimo prema NIST (2023) koeficijente jednadzbe elipticke
krivulje P-224, red kona¢nog polja nad kojim se provodi kriptografija te
preporucenu baznu tocku, njen red i kofaktor.

Tablica 1. Razine sigurnosti za neke elipticke krivulje

Razina sigurnosti Preporucene krivulje
112 P-224,K-233, B-233
128 P-256, W-25519, Curve25519, Edwards25519, K-283, B-283
192 P-384, K-409, B-409
224 ‘W-448, Curve448, Edwars448, E448
256 P-521, K-571, B-571

Izvor: NIST (2023).
Jednadzba elipticke krivulje P-224 u Weierstrassovom obliku glasi

y: =x3+ax+b
gdje je
a=-3

b = 189582862855666080004086685444939264155 ...
..04680968679321075787234672564.

Preporuceno konacno polje nad kojim se provodi kriptografija s ovom
eliptickom krivuljom je kona¢no polje Fp s prostim brojem
p= 2224_296+1

elemenata, $to iznosi

p = 269599466671506397946670150870196306735579 ...
..16260026308143510066298881.

Preporucena bazna tocka G ima koordinate

x¢ = 1927792911356629307111030803469948802 ...
..6831934219452440156649784352033,

Ve = 1992680875803447097019797437088874918 ...
...4205991990603949537637343198772,

a njen red u grupi elipticke krivulje iznosi
n = 26959946667150639794667015087019625940 ...
..457807714424391721682722368061,

uz kofaktor jednak h = 1.
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4. ELIPTICKE KRIVULJE NAD KONACNIM POLJIMA

Elipticka krivulja nad kona¢nim poljem Fp definirana je jednadzbom

yZmod p = x3 + ax + b mod ps

gdje su a, b koeficijenti, mod p oznacava da se aritmeticke operacije izvr$avaju
modulo p, pri éemu je p prost broj jednak broju elemenata polja Fp. Dakle, kona¢no
polje se sastoji od skupa

F =0 b2 =)
ostataka pri dijeljenju s p. Vazno je istaknuti da diskriminanta mora biti

A= 4a® +27b* modp # 0

kako bi elipticka krivulja bila nesingularna nad kona¢nim poljem Fp.

Da bi se osigurala sigurnost kriptosustava, prosti broj p mora biti odabran
tako da postoji konacan broj to¢aka na eliptickoj krivulji. Primjerice, krivulje koje
specificira Standards for efficient cryptoraphy (SEC) imaju p u rasponu izmedu
112-521 bita.

Budu¢i da graf ove jednadzbe elipticke krivulje nije gladak, geometrijsko
objasnjenje zbrajanja i udvostrucavanja tocaka, kao u realnim brojevima, nije
primjenjivo. Medutim, algebarska pravila za zbrajanje i udvostrucenje tocaka mogu
se prilagoditi za elipticke krivulje nad Fp. Sve aritmeticke operacije, ukljucujuci
zbrajanje, oduzimanje, mnozenje i dijeljenje, izvode se pomocu cijelih brojeva od
O do p - 1 te modularne aritmetike modulo p.

4.1. Primjer elipticke krivulje nad kona¢nim poljem

Elipticka krivulja E zadana je jednadzbom
y? =x3 — 3x + 4.
U ovom primjeru odreden je skup E(F,) tocaka elipticke krivulje E nad kona¢nim
poliem F; sa sedam elemenata te je pokazano kako se tocke zbrajaju u strukturi
grupe E(F,)
U to svrhu potrebno je poznavati potpune kvadrate mod 7. Potpuni kvadrati
su

(£0)2 =0, (+1)2 = 1,(+2)* =4, (+3)2 =9 mod 7 = 2.
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Uvrstavanjem x koordinata u jednadzbu i racunanjem dobije se Tablica 2. u kojoj
su izracunate tocke u E(F;) elipticke krivulje nad poljem F,. Tocke su odredene
usporedivanjem desne strane jednadzbe s kvadratima od y.

Tablica 2. Izracun tocaka elipticke krivulje E nad F,

X x2 -3x+4 y E(F7 )

0 0 4 2ili5 (0,2), (0,5)
1 1 2 3ili4 (1,3),(1,4)
2 4 6 nema rjesenja nema to¢aka
3 2 1 1ili6 (3,1),(3,6)
4 2 0 0 (40)

5 4 2 3ili4 (5,3), (5,4)
6 1 6 nema rjeSenja nema tocaka

Izvor: Obrada podataka.

Slika 9. Grafi¢ki prikaz skupa E(F;) to¢aka eliptic¢ke krivulje E nad F,

y2=x"2+3x+4moed 7

6 _10 points (infinity not shown) ‘

@

4 L o

3 o ®

2@

: °

0 . |
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Izvor: Obrada podataka.
Dakle, skup E(F;) tocaka elipticke krivulje E nad F; je skup

E(F;) = {0,(0.2),(0,5),(1,3),(1,4), (3,1), (3,6), (4,0), (5,3), 5:4)}

kao $to se vidi iz Tablice 2. i Slike 9.
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Za izracun zbroja dvije tocke na E(F,), na primjer P(3,6) i Q(5,4) koriste se
formule dobivene u 2.1.2. poglavlju, s time da sve aritmeticke operacije izvrsavamo
modulo 7. Prvo je potrebno izracunati nagib pravca s kroz te dvije tocke. Dobije se
Yp—Yo 6—4

= =6mod 7.
Xp—x9 3-5 mo

S =

Zatim, po formulama za koordinate zbroja dvije tocke, dobiva se
xp=s*—xp—xp=36-3—-5=0mod7,
yr=5s(xp —xg) —yp=6(3—-0)—6=5mod?7
Dakle, zbroj je jednak P+ Q = (3,6) + (5,4) = (0,5).

5. PROBLEM DISKRETNOG LOGARITMA ELIPTICKIH
KRIVULJA

Problem diskretnog logaritma jedan je od temeljnih problema na kojima se
temelji kriptografija. Tesko je rjesiv, ali se lako provjerava. Problem glasi ovako. Na
eliptickoj krivulji E nad kona¢nim poljem Fp zadane su dvije tocke Gi Q . Treba
pronaci prirodni broj n tako da je Q = nG, gdje nG oznacava dodavanje tocke G
samoj sebi n puta. Tezina rjeSavanja problema ocituje se u nepostojanju uc¢inkovitog
algoritma za rjeSavanje ovog problema, ali za zadani » lako je provjeriti jeli Q= nG
dodavanjem G samom sebi # puta i provjerom dobije li se Q.

5.1. Primjer izracuna diskretnog logaritma

Zadana je elipticka krivulja
y2 =x3+23x +42

nad kona¢nim poljem F,; sa sedamnaest elemenata. Na toj krivulji zadane su tocke
Q=(3,6)i G =(1,7). Potrebno je pronaci diskretni logaritam n tocke Q obzirom
na baznu tocku G, odnosno prirodni broj 7 za koji vrijedi jednakost Q = nG. Jedan
od nacina za pronalazenje n, koji nije efikasan za velike grupe eliptickih krivulja
kakve se koriste u kriptografiji, jest izracunavanjem visekratnika od G sve dok
se ne dobije trazeni Q. Pritom se koriste formule iz 2.1.2. poglavlja s time da se
aritmeticke operacije izvode modulo 17.
Zapocinjemo od tocke G = (1,7) i racunamo nagib s tangente
_3x%+a _ 317423 _ 26

s =" = m0d17EiE 14 mod 17
2y, 14 14 14
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9
Za izratun 7; Mmod 17 u zadnjem koraku koristi se ¢injenica da je dijeljenje
u kona¢nom polju definirano kao mnozenje modularnim inverzom djelitelja. Za
dobivanje modularnog inverza koristi se Euklidov algoritam

17=1-14+3

14=4-3+2

3=1-2+1
odnosno unatrag

1=3-1-2

1=3-1-(14-4-3)=-1-14+5-3
1=-1-14+5-(17-14)=5-17—-6-14

iz ¢ega se vidi da je modularni inverz od 14 u polju F,, jednak -6 odnosno 11.

Dakle,

9
T mod 17 =9 - 11mod 17 = 99 mod 17 = 14 mod 17.
Nakon dobivanja nagiba s mogu se izracunati koordinate tocke 2G po
formulama
X, =5%—2x;,= 14> —-2—-1=194mod 17 =7

Vo=50; —x)—y;=14-(1-7)—7=-91mod 17 =11

tako da je tocka 2G = (7,11).

Buduc¢i da tocka 2G nije Q potrebno je izracunati tocku 3G i tako dalje sve
dok ne dobijemo nG = Q. Pri izracunu tocke 3G, obzirom da vrijedi 3G = G + 2G,
dobije se redom

Yo—y1 11-7

ISR —

Xy — X1 7—1

X3 =5%—x,—x;= 122 —1-7=136mod 17 =0

mod 17 = 12

N

y3 =50, —x3)—y;, =12-(1-0)—7=5mod 17 =5

tako da je 3G =(0,5)
Buduc¢i da 3G nije Q nastavlja se s izracunom 4G. Obzirom da vrijedi 4G = G
+ 3G, dobije se redom

)’3_}’1:5_7

=2

S = —

X3—x1 0_1
X, =8> —x3—x,=22-0-1=3
Va=5;—x)—y;=14-(1-3)—7=—-11mod 17 =6
tako da je 4G = (3,6).
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Bududi da je 4G = (3,6) = Q, diskretni logaritam od Q obzirom na baznu
tocku G je jednak n = 4. U prakti¢nim kriptografskim primjenama odabrala bi se
dovoljno velika vrijednost n da bi vrijednost iste bilo neizvedivo odrediti ovakvom
direktnom metodom ,,grube sile".

Slika 10. Graficki prikaz rjeSavanja problema diskretnog logaritma

Izvor: Obrada podataka.

Slika 10. prikazuje elipticku krivulju 3> = x> + 3 iz primjera nad realnim
poljem (zbog lakseg razumijevanja), te graficki prikazuje prve cetiri tocke koju
su dobivene od tocke G. Svrha slike je slikovito prikazati problem diskretnog
logaritma eliptickih krivulja, odnosno da je jedini nac¢in za saznanje vrijednost n u
tocki nG kretanje po grafu (zbrajanje tocaka) sve dok se ne dode do tocke nG = Q.
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6. DIFFIE-HELLMANOV PROTOKOL

Diffie-Hellmanova razmjena kljuceva, prvi put opisana u Diffie and Hellman
(1976), omogucuje dvjema stranama stvaranje zajednickog tajnog klju¢a u
suradnji, ¢ak i kada komuniciraju preko nesigurnog kanala (Wohlwend, 2018;
Shevchuk, 2020). Kako bi razmjena kljuceva bila $to sigurnija, preporucuju se
kljucevi od 2048 bitova ili ve¢i (Mavroeidis et al., 2018). Primjerice, dvoje ljudi
Alice i Bob Zele komunicirati na javnoj mrezi, a Eve Zeli saznati njihove podatke.
Kako bi onemogucili presretanje podataka, Alice i Bob moraju stvoriti zajednicki
tajni klju¢ koriste¢i Diffie-Hellmanov protokol. Prema Shevchuk (2020), protokol
se provodi na sljedeci nacin.

1. Alice najprije odabere nasumi¢no svoj privatni broj a po kriteriju
1<a<p-1teracunal=g"mod p kojeg Salje Bobu.

2. Bob, takoder nasumicno, odabere svoj privatni broj f po kriteriju
1<f<p-1lteratunam= g'B mod p kojeg $alje Alice.

3. Alice uzme Bobov javni rezultat 1 i podiZe ga za potenciju svog privatnog
broja dobivajuéi m* mod p.

4. Bobuzme javni rezultat / od Alice i podiZze ga za potenciju svog privatnog
broja dobivajuci 1B mod p-

5. Pokazuje se da je

m*modp = (g#)*modp = (g%)f modp = 1P modp =

odnosno dobiven je zajednicki tajni kljuc.

Buduci da su « i 8 privatni kljucevi, Eve ima pristup samo javnim podacima
l, m, g p te mora saznati g‘xﬂ mod p poznavajuéi samo te podatke. Izracun
g""g mod p poznavajudi samo javne podatke je racunski gotovo neizvedivo zbog
problema diskretnog logaritma. Ako je p iznimno velik ni najjaca racunala ne
mogu pronadi @, poznavajuéi samo javne podatke, tako da vrijedi g*= I mod p
(Shevchuk, 2020). Nadalje, koristenje generatora gdodatno otezava problem za Evu
buduci da potencije od g mogu biti bilo koji element u polju ¢ime se povecavaju
moguci izbori privatnih kljuceva i f.

U nastavku dan je primjer primjene Diffie-Hellmanovog protokola za mali
prost broj p.
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6.1. Primjer obi¢nog Diffie-Hellmanovog protokola

Alice i Bob javno se dogovore oko generatora q = 5 i osnovnog modula
p = 23. Zatim provode Diffie-Hellmanov protokol kako bi dosli do zajednickog
tajnog kljuca. Koraci su sljedeci:

1. a=71= 5"mod 23 =78125mod 23 =17,

f =3,m= 5%=125mod 23 = 10,
m®* mod p — 107 mod 23 = 14,
1 mod p — 173 mod 23 = 14,
107 mod 23 = (53)” mod 23 = (57)3 mod 23 = 173 mod 23 =
14.

S

6.2.Diffie-Hellmanov protokol za elipticke krivulje

Isto kao i kod obi¢nog Diffie-Hellmanovog protokola Alice i Bob Zele sigurno
komunicirati na nesigurnoj mrezi (Wohlwend, 2016). Kako bi to bilo moguce,
Alice i Bob moraju se najprije dogovoriti oko javnih podataka (p, a, b, G, n, h),
odnosno sljedec¢ih parametara domene:

® p - prost broj za koji promatramo polje Fp i racunamo mod p,

® g, b - koeficijenti elipticke krivulje,
® G - bazna tocka (generator),
e
[ ]

n - red od G, odnosno red podgrupe generirane s G,
h - kofaktor od G.

Nakon toga, Alice i Bob provode Diffie-Hellmanov protokol za elipticke
krivulje na sli¢an nacin kao kod obi¢nog protokola, samo §to se svi ra¢uni provode
u grupi elipticke krivulje. To je ilustrirano u primjeru koji slijedi.

6.3. Primjer Diffie-Hellmanovog protokola za elipticke krivulje

Alice i Bob su se dogovorili da za razmjenu podataka koriste elipticku krivulju
E zadanu jednadzbom

y% =x3+23x + 42

iz 5.1. primjera nad poljem F,; sa sedamnaest elemenata. Dakle, javni podaci
sup =17, a =231 b = 42. Takoder su se dogovorili da ¢e generator biti tocka
G =(1,7) kao u 5.1. primjeru.
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Nakon sto se zna bazna tocka G, potrebno je izracunati ciklicku grupu (G)
za tu tocku. Izracun prvih Cetiriju tocaka te ciklicke grupe ve¢ je napravljen u 5.1.
primjeru. Na isti nacin dobiju se i sve ostale tocke. Ciklicka grupa je

(G) ={G = (1,7),2G = (7,14),3G = (0,5),4G = (3,6),5G = (9,14),
6G = (16,16),7G = (16,1),86G = (9,3),9G = (3,11),

106 = (0,12),11G = (7,6), 12G = (1,10), 13G = 0}

koja ima trinaest elemenata pa je red generatora G jednak n = 13. Buduci da citava
krivulja E (F,,) ima takoder trinaest elemenata, dobiva se kofaktor generatora kao

B = |E(Fy7)| =1,

n
gdje E (F,;) predstavlja broj to¢aka na krivulji. Time su izracunati i preostali javni
podacin=13ih=1.
Sada Alice i Bob pristupaju provedbi Diffie-Hellmanovog protokola za
elipticke krivulje u sljede¢im koracima.

1. Alice odabire nasumicno svoj privatni klju¢ a = 3 tako da vrijedi
1 <a<n-1iracuna tocku L po sljedecoj formuli
L= aG =36 =(0,5)

te rezultat $alje Bobu.

2. Bob, takoder nasumicno, odabire svoj privatni klju¢ = 7 tako da vrijedi
1 < B <n-1iracunatocku M po sljedecoj formuliM = G =7G =(16,1)
te rezultat Salje Alice.

3. Alicera¢unaaM =3M =3-(7G) =21 Gmod 17 = 4G = (3,6).

. BobratunafL=7L=7-(3G) =21 Gmod 17 =4G = (3,6).

5. VidisedaaM =« - (BG) = - (aG) = BL tako da su Alice i Bob dosli do
istog kljuca.

Na taj su nacin Alice i Bob dosli do iste tocke na krivulji, bez da su pritom
odali svoje tajne kljuceve. Klju¢no je da se tajni kljuevi mogu odrediti jedino
racunanjem diskretnog logaritma u grupi elipticke krivulje, $to je za dobro
odabrane elipticke krivulje i bazne tocke previse slozeno za klasi¢na racunala.
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7. POSTKVANTNA KRIPTOGRAFIJA

Pojavom kvantnih racunala dolaze vremena kad standardni kriptografski
sustavi kao $to su RSA, AES, ECC i ostali nece biti dovoljni. Kako bi podaci ostali i
dalje sigurni, nuzno je pronaci nove kriptografske sustave koji ¢e pruzati sigurnost
protiv kvantnih racunala.

7.1. Kvantna racunala

Kvantno racunalo je vrsta racunala koje koristi kvantno-mehanicke fenomene
za izvodenje operacija na podacima. Primjerice, koristi superpoziciju ili kvantnu
isprepletenost. Dok klasi¢na racunala za predstavljanje podataka koriste bitove
koji mogu biti 0 ili 1, kvantna ra¢unala upotrebljavaju kvantne bitove ili qubitove.
Oni mogu postojati u viSe stanja istovremeno, sve dok se ne mjeri stanje kvantnog
bita, pri ¢emu poprimaju vrijednost 0 ili 1.

Kvantni bitovi mogu se interpretirati kao valovi. Jace energetski val moze
predstavljati 0, a manje energetski val 1, pri ¢emu svaki kvantni bit ima jednaku
vjerojatnost da bude 0 ili 1. Pri radu kvantnog racunala vise vjerojatnosti kvantnih
bitova medusobno komunicira konstruktivno ili destruktivno bas kao i valovi.

Iako kvantni bitovi mogu postojati u vise stanja istovremeno, to ne znaci da
kvantno ra¢unalo moze izracunati sve ,,opcije“ nego, kako se algoritam pokrece,
tako kvantno racunalo vraca vise rjeSenja od kojih je samo jedno tocno. Moze se
re¢i da kvantno racunalo donosi pretpostavku. Zbog toga je potrebno mjeriti i
provjeravati rjeSenja viSe puta.

Snaga kvantnih ra¢unala izrazava se u broju kvantnih bitova. Sto vise kvantnih
bitova ima, to je kvantno racunalo jace.

7.2.Trenutno stanje kvantnih racunala

U 2022. godini najbrze kvantno rac¢unalo opce namjene jest Osprey, kojeg je
razvila tvrtka IBM, a sastoji se od 433 kvantna bita. Prema Kaur (2022), ,,IBM-ov
novi 433-kvantni bitni procesor ima potencijal pokretati slozene kvantne izra¢une
koji daleko nadilaze mogu¢nosti bilo kojeg klasicnog racunala. Za referencu, IBM
je istaknuo da broj klasi¢nih bitova koji bi bili potrebni za predstavljanje mogucih
stanja na procesoru IBM Osprey daleko premasuje ukupan broj atoma u poznatom
svemiru®. Navedeni podaci su veoma impresivni, ali i dalje nedovoljni za razbijanje
enkripcije koja se danas koristi.
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7.3. Algoritmi za faktorizaciju i raCunanje diskretnog logaritma

Protokoli za razmjenu kljuceva oslanjaju se na pretpostavku da su odredeni
matematicki problemi preteski da bi se mogli rijesiti u razumnom vremenskom
roku.

Jedan od takvih problema je ve¢ prije spomenuti problem diskretnog
logaritma na eliptickim krivuljama (Mavroeidis et al., 2018). Njegova je sloZenost
tolika da bi koriStenjem trenutnih klasi¢nih algoritama za njegovo rjeSenje na
instanci veli¢ine 7 bitova trebalo eksponencijalno vrijeme u 1, odnosno 22, U
praksi se obi¢no koristi veli¢ina klju¢a od 256 bitova sto znaci da najpoznatiji
Klasi¢ni napad na protokol za razmjenu klju¢eva traje 2128 operacija (Grumbling
and Horowitz, 2019).

Jedanodznacajnijihalgoritamazakvantnarac¢unalaipostkvantnukriptografiju
je Shorov algoritam (Shor, 1994; Shor, 1997), koji moze rijesiti problem diskretnog
logaritma i problem faktorizacije velikih brojeva u polinomijalnom vremenu. U
nastavku je opis koraka Shorovog algoritma preuzet iz Ugwuishivu et al. (2020) za
faktorizaciju prirodnog broja n.

1. Najprije se odabire slucajni pozitivni cijeli broj m < n, zatim se najveci
zajednicki djelitelj (m, n) izracunava u polinomijalnom vremenu
pomocu Euklidovog algoritma. Ako je najveci zajednicki djelitelj
(m, n) # 1, prosti faktor od # je pronaden i problem je rijesen. Ali, ako je
najveci zajednicki djelitelj (m, n) = 1, prelazi se na 2. korak.

2. Koristenjem kvantnog rac¢unala dobije se nepoznati period P niza koji je
zadan ovako m mod n, m? mod n, m> mod n, m* mod n ...

3. Utvrdili se da je P neparan cijeli broj, tada se ponavlja 1. korak, a ako je
paran broj, nastavlja se s 4. korakom. Za pozitivan period P vrijedi

P P
<m5—1>(m5+1>=mp—150modn-

4. Provjerava se jeli m”? + 1=0 mod n. Ako jest, onda se 1. korak ponavlja.
Medutim, ako m”? + 1 nije kongruentno nuli mod n prelazi se na 5.
korak. p

5. Konacno, da bi se izra¢unao najveéi zajednicki djelitelj (m? -1 Tl) u
polinomijalnom vremenu koristi se Euklidov algoritam, a buduci da je
mP’? +1# 0 mod n, §to je provjereno u 4. koraku, taj najvedi zajednicki
djelitelj je prosti faktor od n.
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Shorov algoritam je brzi od klasi¢nih algoritama zbog 2. koraka u kojem
se koristi kvantna Fourierova transformacija koja je eksponencijalno brza od
klasi¢ne Fourierove transformacije. Trenutna implementacija Shorovog algoritma
ograniCena je brojem kvantnih bitova koje danasnja kvantna rac¢unala imaju.
Medutim, smatrase da ¢eserazvojemnovihjac¢ih kvantnih racunala te poboljsanjem
Shorovog algoritma isti koristiti za razbijanje odredenih kriptografskih sustava.

Kao $to je ve¢ receno, kvantna racunala predstavljaju veliku prijetnju
kriptografskim sustavima koji su danas poznati. Tablica 3. predstavlja u¢inak
kvantnih racunala na neke danas poznate kriptografske sustave.

Tablica 3. U¢inak kvantnih ra¢unala na poznate kriptografske sustave

Kriptografski sustav Vrsta Svrha Ucinak kvantnog racunala

AES Simetri¢na Enkripcija Treba povecati veli¢inu kljuca

SHA-2, SHA-3 Hashing Treba povecati izlaz iz funkcije
RSA Asimetricna  Potpisi, stvaranje kljuceva Nesigurno
ECDSA, ECDH (ECC) Asimetri¢cna  Potpisi, razmjena kljuceva Nesigurno
DSA Asimetricna  Potpisi, razmjena kljuceva Nesigurno

Izvor: Ugwuishivu et al. (2020).

lako ova tablica prikazuje nesigurnost eliptickih krivulja protiv velikih
kvantnih racunala, smatralo se da e se elipticke krivulje i dalje koristiti, ali u
obliku izogenija eliptickih krivulja. Smatralo se da ¢e Diffie-Hellmanov protokol za
razmjenu kljuceva supersingularne izogenije (SIDH) biti siguran protiv kvantnih
racunala, ali su Castryck and Decru 2023 objavili kako SIDH i SIKE nisu sigurni
za koristenje te da se ne bi smjeli implementirati. Za probijanje ovog protokola
bila su dovoljna klasi¢na racunala (Jao et al,, 2022). Otkako se pokazalo da je
SIDH nesiguran nema drugih aktivnih kandidata koji se temelje na izogeniji, a
koji sudjeluju u NIST standardizaciji (Jao et al., 2022; Castryck and Decru, 2023).
Nakon ,,probijanja“ SIDH-a smatralo se da je Commutative Supersingular Isogeny
Diffie-Hellman (CSIDH) i dalje siguran jer se ne temelji na SIDH-u, ali ne postoji
novija dokumentacija koja to potvrduje ili osporava.

7.4.1zogenija eliptickih krivulja
Izogenija eliptickih krivulja je posebna vrsta izogenije koja ¢uva grupovnu

strukturu elipticke krivulje. To znaci da ce, ako se izogenija elipticke krivulje
primijeni na elipticku krivulju, rezultirajuca krivulja imati isti broj tocaka u svojoj

337



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

grupi kao i izvorna krivulja, a grupne operacije na novoj krivulji bit ¢e povezane s
onima na izvornoj krivulji na specifi¢an nacin. Drugim rije¢ima, izogenija izmedu
dvije krivulje E i E'je preslikavanje ¢ koje je racionalno te povezuje E i E' tako da
svakoj tocki na E dodijeli odgovarajucu tocku na E' te pritom ako je ¢(P) = Q i
¢(P") = Q, onda vrijedi

p(P+P) =0+

za operaciju zbrajanja na te dvije elipticke krivulje.
Izogenije su vazne u kriptografiji jer se mogu Koristiti za konstruiranje
kriptografskih protokola koji su sigurni protiv odredenih vrsta napada.

8. ZAKLJUCAK

Kriptografija eliptickih krivulja (ECC) postala je danas sve popularniji
kriptografski alat $iroke primjene zbog svoje u¢inkovitosti i sigurnosnih znacajki.
Medutim, pojavom kvantnog racunarstva, sigurnost trenutnih implementacija
ECC-a potencijalno moze biti ugrozena. Za ucinkovito rjeSavanje problema
diskretnog logaritma, koji sluzi kao osnova kriptografije eliptickih krivulja,
kvantna racunala koriste Shorov algoritam. S druge strane, znanstvenici istrazuju
postkvantne kriptografske sustave koji se mogu oduprijeti napadima kvantnih
racunala. Smatralo se da je koristenje izogenija eliptickih krivulja obecavajuci
pristup pruzanja otpornosti kvantnim napadima, budu¢i da se temelje na
drugacijem matematickom problemu. Iako se ispostavilo da je Diffie-Hellmanov
protokol za razmjenu kljuc¢eva supersingularne izogenije nesiguran, to ne mora
nuzno znaciti kraj za kriptografiju elipti¢nih krivulja u postkvantnom okruzenju.
U meduvremenu, vazno je da se organizacije koje se oslanjaju na ECC pripremaju
za postkvantnu eru razvojem planova migracije te ulaganjem u istrazivanje i razvoj
postkvantne kriptografije. Buduci da tehnologija kvantnog racunarstva nastavlja
napredovati, klju¢no je biti ispred potencijalnih sigurnosnih prijetnji i osigurati
povjerljivost i integritet osjetljivih informacija.

NAPOMENA

Ovaj rad podupire Hrvatska zaklada za znanost kroz projekte HRZZ-
IP-2019-04-4216 i HRZZ-IP-2022-10-4615. [This work is supported by the Croatian
Science Foundation under the projects HRZZ-IP-2019-04-4216 and HRZZ-
IP-2022-10-4615.].
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Sazetak: Pitanje prava na pobacaj je u svakom drustvu tema koja izaziva
polemike, pri cemu se kao sredisnje pitanje pojavljuje pitanje treba li pravo na pobacaj
ozakoniti ili potpuno zabraniti? U Republici Hrvatskoj zakon koji regulira pravo na
pobacaj je star 45 godina. Iako je Ustavni sud potvrdio taj zakon svojim Rjesenjem
iz 2017. te time konstitucionalizirao pobacaj u Hrvatskoj, kontroverze oko istog i
dalje postoje. U radu se bavimo pregledom relevantnog pravnog okvira pobacaja
(medunarodnog, europskog, nacionalnog), a naglasak je na pravnoj regulativi
pobacaja u Hrvatskoj i relevantnoj praksi Ustavnog suda. MoZemo li u nekoj skoroj
buducnosti ocekivati novi, moderniji zakon koji bi regulirao i pitanja poput priziva
savjesti i nuznih edukativno-preventivnih mjera, pitanje je koje i dalje ostaje otvoreno.

Kljucne rijeci: pravo na pobacaj, pravni okvir, Ustav Republike Hrvatske, Ustavni
sud Republike Hrvatske
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UVOD

Pobacaj kao pojam i kao tema je ¢in oko kojeg se uvijek javljaju kontroverze.
Pitanje pobacaja je $iroko, te toj temi mozemo pristupiti sa socijalnog, zdravstvenog,
psiholoskog, pravnog, filozofskog, religijskog, te inih pristupa. Dvije strane koje se
suprotstavljaju u pitanju su pro life i pro choice. Pro life je strana koja zabranjuje
pobacaj, smatra da Zivot pocinje zacecem i da je svaki Zivot vrijedan, te se zalaze da
se i fetusu da pravno svojstvo osobe koju treba zastititi. Nasuprot njemu je pokret
pro choice koji smatra da je Zena sama slobodna donositi odluke koje se ti¢u nje
i njezinog tijela. Pokret pro choice zalaze se da se pobacaj ne smije ograniciti
zakonom. U ovim misljenjima se sukobljavaju pravo Zene na slobodu, privatnost,
individualni izbor i pravo nerodenog djeteta, fetusa, na Zivot.

Stanje u Republici Hrvatskoj nije nista drugacije nego u drugim zemljama
svijeta. Kao vecinski katolicka zemlja, ne iznenaduje da je dobar dio stanovnistva
protiv pobacaja, iako su u posljednje vrijeme ovdje vidljive odredene promjene. U
istrazivanju provedenom 1998. godine, 80,6% ispitanika se ,,pretezno slaze“ da je
pobacaj ubojstvo, jer se njima prekida ljudski Zivot, ali 64,4% istih ispitanika daje
mogucnost Zenama da odlucuju o pobacaju. Iz ovoga je vidljivo da se potpuna
suglasnost u ovako kompleksnom pitanju ne moze postici.

1. OPCENITO O POBACAJU

Pobacaj se moze definirati s medicinskog, etickog, teoloskog, pravnog te
drugih stajalista. Obzirom na kompleksnost teme, ne ¢udi nas da ne postoji
jedinstvena definicija pobacaja. Definicija pobacaja prema medicinskom leksikonu
je izgon ili odstranjenje ploda i posteljice iz maternice, koji se prema trajanju dijeli
u rani i kasni."' Danas je prihvacena definicija Svjetske zdravstvene organizacije
(WHO)? prema kojoj je pobacaj prekid trudnoce onaj prije navrsenog 22. tjiedna
trudnoce ili prekid trudnoce kod tezine fetusa manjeg od 500 grama. WHO jasno
pravi distinkciju sigurnog i nesigurnog pobacaja.3

Eticki promatrano, pobacaju se pristupa na nacin priznaje li se fetusu status
Zovjeka ili ne? Postoje oni koji drze da je fetus Covjek od trenutka zace¢a,% ali i oni
koji argumentiraju da samo zacece nije dovoljno smatrati se covjekom i imati sva

1 Hrvatska enciklopedija, mrezno izdanje. Leksikografski zavod Miroslav Krleza, 2021., pristupljeno
05.07.2023.

2 Abortion (who.int), pristupljeno 16.07.2023.
3 Ibid.

4 Priji¢, S. Pobacaj za i protiv, Zbornik tekstova, Analitica Adriatica, Rijeka:1995, str. 2.
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prava i obveze koje ¢ovjek ima. Mozda najvise citirana u pitanjima pobacaja sa
stajalista je li fetus osoba ili ne je J. J. Thomson u svom djelu Obrana pobacaja.> Sto
se tice stava Katolicke Crkve, on je potpuno jasan - apsolutna zabrana pobacaja,
zalazudi se za promicanje vrijednosti Zivota i fetusu daju status covjeka, $to je
vidljivo iz enciklike Evandelje Zivota Pape Ivana Pavla I1® u kojemu se navodi da
zivot novog ljudskog bic¢a zapocinje od ¢asa oplodnje jajasca.

Pitanje pobacaja je jako razvijeno u Sjedinjenim Ameri¢kim Drzavama koje
su zapravo i kolijevka pokreta pro-choice.” Povijesni trenutak se dogodio kada
je Vrhovni sud donio presudu kojom se legalizira pobacaj 1973. u slucaju Roe v.
Wade®, u kojoj se dopusta pobacaj opravdano ustavnim pravom na privatnost, te
je zakljuceno da fetus nije osoba jer nema sposobnost racionalnog ljudskog bi¢a
i ne moze biti odgovoran za svoje radnje. No sam pokret se do povijesne odluke
Vrhovnog suda nije zvao pro-choice, nego “abortion movement*.

Razlog tome je $to se u pocetku svodio na grupu aktivista koje su htjeli
ozakonit pobacaj, a kasnije se naziv pojavio kao reaktivan odgovor na svoje
oponente, clanove pokreta pro-life. Danas, nakon 50 godina od donosenja presude,
pokret pro-choice se rasirio svuda po svijetu, a njihova aktivnost ni na podrudju
SAD-a ne jenjava, posebno zato $to je u lipnju 2022.

Vrhovni sud ponistio Roe v. Wade u predmetu Dobbs v. Jackson Women
Health Organization®. Tom odlukom se nakon gotovo pola stoljeca ustavne
zastite pobacaja iz temelja preoblikovao pristup reproduktivnoj zdravstvenoj skrbi
diljem SAD-a ostavljajuci svakoj drzavi slobodu da utvrdi zakonitost i dopustajuci
pojedinim drzavama da reguliraju vlastite zakone o poba&aju.'®

2. POBACAJ - PRAVNI OKVIR

Pobacaj u kontekstu pravnog okvira mozemo promatrati s vise razina:
medunarodne, europske i nacionalne. Akti doneseni na medunarodnoj i europskoj

5 Thomson, J.J., Obrana pobacaja, u: Priji¢-Samarzija, Snjezana: Pobacaj-za i protiv., Analitica Adriatica
Rijeka: 1995, str. 58-81.

6  Evandelje Zivota (enciklika) — odlomak o pobacaju, u: Priji¢-Samarzija,Snjezana:Pobacaj-za i protiv.,
Analitica Adriatica Rijeka: 1995, str. 30-35.

7  Staggenborg, S., The pro-choice movement, organization and activism in the abortion conflict, Oxford
University Press, Oxford, str. 3.

8 Roev. Wade: 410 U.S. 113 (1973) : Justia US Supreme Court Center, pristupljeno 16.07.2023.
9  Dobbs v. Jackson Women Health Organization U.S.597_2022, pristupljeno 16.07.2023.

10 US. Supreme Court Takes Away the Constitutional Right to Abortion | Center for Reproductive
Rights, pristupljeno 16.07.2023.
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razini, u svim pitanjima, pa tako i u pitanju pobacaja, moraju biti op¢enito odredeni
jer nastoje zadovoljiti viSe strana. U konac¢nici njihov zadatak je da proklamiraju
opce vrijednosti koje su jednake svim ljudima na koje se odnose, neovisno o
politickim, socijalnim, kulturnim, vjerskim i drugim uvjerenjima, te pritom
nastojati da svi budu jednaki u svojoj razli¢itosti. Za razliku od njih, nacionalno
zakonodavstvo je slobodnije; ono kreira zakone za svoju drzavu i svoje drzavljane.
Nacionalna zakonodavstva su podloznija promjenama i od njih se ocekuje da u
svojim odredbama budu precizniji, nedvojbeni, tocni.

2.1. Medunarodni okvir

Ujedinjeni narodi kao i njihovi razni odbori zalazu se za dostupan, legalan,
prikladan pobacaj i pobacaj dobre kvalitete" kao i za dekriminalizaciju pobacaja.
Op¢a deklaracija o ljudskim pravima'? je medunarodni dokument ¢ije odredbe
su opcenite i ne obvezuju drzave ¢lanice, za razliku od Medunarodnog pakta o
gradanskim i politickim pravima'3 koji je donesen sa ciljem da ljudska prava
opisana u Op¢oj deklaraciji postanu obvezatne duznosti svih drzava koje Pakt
prihvate.'4 Niti navedeni Pakt, niti Opéa Deklaracija o ljudskim pravima, ne
definiraju pojam “svatko” kao ni “ljudsko bice’, pa se postavlja pitanje, uzivamo li
ta prava i slobode rodenjem ili prije rodenja? Takva formulacija ostavlja drzavama
potpisnicama da unutarnjim zakonodavstvom to ucine svaka za sebe, na nacin da
se ipak postuju opée odredbe Pakta.

Treba spomenuti i Konvenciju o pravima djeteta’> donesenu 1989. godine.
Konvencijom se djetetu osigurava pravo na zivot a svako dijete je osoba, no jamci
li se to pravo i fetusu? Kada pocinje moguénost ostvarivanja prava koje jamci
Konvencija; rodenjem ili prije?

Razlike u tumacenju odredaba vidljive su i u tekstovima hrvatskih profesora.
S jedne strane, opcenitost i neodredenost odredaba Konvencije nailazimo u tekstu

11 Radaci¢, I, Regulacija pobacaja - praksa Europske komisije za ljudska prava i Europskog suda za
ljudska prava u svjetlu globalnih standarda, Zagrebacka pravna revija, Vol. 5, No. 3, 2016, str. 255.

12 Op¢a deklaracija o ljudskim pravima, Narodne novine — medunarodni ugovori, 12/2009

13 MEDUNARODNI PAKT O GRADANSKIM I POLITICKIM PRAVIMA* (govhr), pristupljieno
29.06.2023.

14 Opca skupstina je 1966.godine prihvatila Medunarodni pakt o ekonomskim, socijalnim i kulturnim
pravima i Medunarodni pakt o gradanskim i politickim pravima, a na snagu su oba pakta stupa tek
1976.godine Vidi: Andrassy, J., Bakoti¢, B., Sersi¢, M., Vukas, B., Medunarodno pravo 1, 2. izmijenjeno
izdanje, Skolska knjiga, Zagreb, 2010., str. 373).

15 Konvencija o pravima djeteta , Narodne novine - medunarodni ugovori, 12/93.
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profesorice Rittose.'® Drugacijeg misljenja je profesorica Hrabar koja iako navodi
op¢enitost odredbi, argumentira da se pravo omogucuje i nerodenoj djeci.'’

Nije slucajno da je Konvencija ostavila otvorenim pitanje definiranja
pocetka zivota. Definiranjem samog pitanja pocetka Zivota i odnose li se
navedena prava samo na rodenu djecu ili i fetus, dovela bi u rizik potpisivanje
Konvencije od drzava, $to joj nije u interesu, te se zato kao i ostale konvencije
priklonila opcenitim i neodredenim formulacijama, te ostavila nacionalnim
zakonodavstvima taj zadatak.

Na europskoj razini, Europska konvencija za zastitu ljudskih prava i temeljnih
sloboda'® takoder upotrebljava nazive “svatko” i “nitko” ne odredujuéi odnosi li se
ostvarivanje tog prava i na nerodeno dijete."® No jasnija je praksa Europskog suda
za ljudska prava, gdje jasno u nekoliko sluc¢ajeva nabraja da se ¢lanak 2. Konvencije
ne moZe primijeniti prenatalno.*®

2.2. Pravni okvir pobacaja u odabranim drzavama

Pitanjima pobacaja su se bavili i ustavni sudovi europskih zemalja. U nastavku
se navode odabrane odluke i zakonodavstvo u pitanjima pobacaja nekih od njih.

Analiza relevantne ustavnosudske prakse pokazuje kako Slovacka stiti pravo
nerodenog djeteta kao objektivnu vrijednost, razli¢itu od prava na zivot. Takav
stavizvodiiz ¢l. 15. Ustava kojim je pravo na zZivot temeljno pravo koje drzava stiti
kao temeljnu vrijednost.** Stavljaju¢i u korelaciju pravo Zene na samoodredenje
i pravo na zastitu nerodenog djeteta, te koje od ta dva prava ima prevagu, Ustav
Slovacke Republike ostavlja na odluku zakonodavcu. No takav zakon mora
jedino zbog zastite nuznih legitimnih ciljeva ograniciti pravo na samoodredenje
i privatnost. Ustavni sud nije ukinuo Zakon i izmjene zakona, pa je pobacaj u

16 Ritossa, D., Taking the right to abortion in Croatia seriously — one of the basic constitutional rights or
a rudiment of the right to reproduction?, str. 277, Henonline, preuzeto 21.05.2023.

17 Hrabar, D., Pravo na pobacaj — pravne i nepravne dvojbe , Zbornik Pravnog fakulteta u Zagrebu Vol.
65, No. 6, 2015, str. 806.

18 Konvencija za zastitu ljudskih prava i temeljnih sloboda, Narodne novine - Medunarodni ugovori br.
18/97.,6/99. - proc. tekst, 8/99 - ispr., 14/02., 1/06. i 13/17.

19 Douwe KORFE The right to life. A guide to the implementation of Article 2. of the European
Convention on Human Rights, pristupljeno 1.7.2023.

20 Predmet Vo.protiv Francuske,zahtjev br.53924/00, zatim predmet Paton protiv Ujedinjenog Kraljevstva
zahtjev br . 8416/78.

21 RjeSenje, Rjesenje Ustavnog suda Republike Hrvatske broj:U-1-60/1991 i dr. od 21.veljace 2017. i
Izdvojeno misljenje, Narodne novine, br. 25/17, str. 44.
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Slovackoj i dalje legalan do 12. tjedna od zae¢a®?, a pitanje maksimalnog roka
do kojeg se pobacaj moze obavit, ostaje na zakonodavcu. Iako se pravne praznine,
ukoliko nisu rijeSene zakonom, popunjavaju podzakonskim aktima, Ustavni
sud zakljucuje kako u pitanjima pobacaja to nije moguce te se trazi apsolutno
reguliranje zakonima.

O pitanju li je fetus osoba Ustavni sud Madarske 1991. nije dao konkretan
odgovor, ali je dao do znanja da ljudska osoba i pravna osoba nisu jednake,
naglasavajuci nepovredivost dostojanstva osobe i zivota bez obzira na ispunjavanje
ljudskog potencijala.*3 No ve¢ 1992. Madarska je donijela Zakon LXXIX o zatiti
ljudskog zivota*# prema kojem Zivot fetusa mora biti zasti¢en od njegova zaceca, a
pobacaj je moguc¢ do 12. tjedna u cetiri slucaja: ako je Zenino zdravlje u opasnosti,
ako je trudnoca posljedica silovanja, ako fetus ima ozbiljno zdravstveno ostecenje
(psihicko ili tjelesno) i ako je Zena u teskoj kriznoj situaciji. Trideset godina kasnije,
2022. godine, donesena je nova Uredba, prema kojoj Zena koja zeli obaviti pobacaj,
mora dostaviti lije¢nic¢ku potvrdu o tome da je ¢ula otkucaje srca fetusa.”> Ovom
Uredbom dostupnost pobacaja je prividna jer se ostavlja dojam manipulacije nad
zenama i otezavanje ionako mucne situacije.

U Njemackoj je o pitanjima pobacaja Ustavni sud razmatrao presude Saveznog
Ustavnog suda Prvog i Drugog Senata. U odluci Prvog Senata je zaklju¢eno da se u
suprotstavljenim pravima zZene na slobodno odlucivanje i prava nasciturusa, treba
prednost dati nasciturusu.>® Pobacaj je opravdan ako je nuzan, ali i u slu¢ajevima
koje zakonodavac propise kao teskima i neprihvatljivima za trudnicu. Nuznost
predstavlja situacija opasnosti za zivot trudnice ili teSko narusavanje zdravlja.
Po pitanju sankcija koje treba poduzeti ukoliko Zena Zeli prekinuti trudnocu,
ostavljeno je zakonodavcu da kaznenim odredbama sankcionira trudnicu, ako
njeno ponasanje smatra kaznjivim. U odluci Drugog Senata se ponavlja da se
Ustavom $titi ljudsko dostojanstvo nerodenog ljudskog Zivota, dopustivost prekida
trudnoce u ranom stadiju te opravdanost savjetovanja koje mora trudnica proci
prije samog prekida trudnoce. Savjetovanje mora bit takvo da bi se zena koja Zeli

22 https://dnevnik hr/vijesti/svijet/slovacka-pobacaj-legalan-do-12-tjedna-trudnoce.html, pristupljeno
12.07.2023.

23 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 48.

24 https://abortion-policies.srhr.org/documents/countries/05-Hungary-Implementation-of-Protection-
of-Human-Life-Act-1992.pdf, pristupljeno 15.07.2023.

25 https://abortion-policies.srhr.org/documents/countries/09-Decree-on-the-Protection-of-the-Fetal-
Life-2022.pdf, str.6102-6103, pristupljeno 15.07.2023.

26 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 51.
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pobaciti, ipak mogla odluciti da to nece uciniti, te da ¢e roditi.”” Ustavnosudska
praksa Njemacke izrijekom priznaje prenatalno pravo na Zivot, te to pravo §titi kako
od tre¢ih tako i od same majke. O vaznosti obveznog savjetovanja trudnica koje
zele prekinuti trudnocu u novije vrijeme potrebno je istaknuti i Dekret objavljen
17.03.2020.28 za razdoblje korona krize kojim se omogucuje i savjetovanje putem
telefona i dostupnih digitalnih mreza.

Odlu¢ujudi o ustavnosti zakona o prekidu trudnoée Ustavni sud Spanjolske
je zastitio Zivot nerodenog bic¢a kao ustavnu vrednotu, no u korelaciju je stavio i
pravo zene na privatnost, slobodu, zabranu diskriminacije. Prenatalni Zivot, prema
odluci Ustavnog suda Spanjolske, je pravni interes koji uZiva ustavnu zaititu,
ali zakonodavac mora oblikovati i provoditi tu zastitu u ovisnosti o temeljnim
pravima trudne Zene.* Obveza zakonodavca je da u konkretnim situacijama vaze
koje pravo je vaznije i kojemu treba dati prednost, a na Ustavnom sudu je odrediti
granice njegove slobode procjene. Prekid trudnoce je dozvoljen do 14. tjedna
trudnoce. Na pitanje tzv. terapijskog prekida trudnoce Ustavni sud je zauzeo
stajaliSte da se ono ne moze obaviti bez prethodnog misljenja, jer je potrebna
osnova i razlozi takvog zahvata.3? Na ocjene prigovaratelja koji su osporavali
zakon po pitanju prigovora savjesti, postupak za davanje suglasnosti za maloljetne
osobe ili osobe pod starateljstvom, Ustavni sud nije raspravljao, ali je napomenuo
da prigovor savjesti postoji i moze se ostvarivati, neovisno o postojanju zakona
koji ga regulira, jer prigovor savjesti ulazi u pravo ideoloske i vjerske slobode koje
je zajamceno Ustavom.

U Portugalu je dozvoljen prekid trudnocedo 10. tjedna trudnoce, uz prethodno
savjetovanje. I Ustavni sud Portugala se susreo s pitanjem prava nerodenog djeteta.
Sud je zakljucio da se nerodeno bice smatra utjelovljenjem ustavne vrijednosti, a
ne nositeljem prava. Potvrdio je da je nuzna zastita nerodenog bica, ali ona pripada
slobodnoj procjeni zakonodavca.3" Svojom odlukom Ustavni sud Portugala
priznaje da su reproduktivna prava i interesi zena vazni.3* Iz navedenog slijedi
da je i Ustavni sud Portugala zadatak prepustio zakonodavcu, a na njemu je

27 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 58.

28 19-Germany-Decree-on-Pregnancy-Conflict-Counseling-in-the-Coronavirus-Crisis-2020.pdf (srhr.
org), pristupljeno 15.07.2023.

29 Kostadinov, B., Vukovi¢ Horvat, A., Odluka Ustavnog suda RH o pobacaju i sredisnje pitanje njezine
implementacije — priziv savijesti, Pravo i drustvo-liber amicorum Josip Kregar, ur. Gardasevi¢ b.,
Gotovac,V., Zrins¢ak, S., Biblioteka zbornici, Pravni fakultet Sveucilista u Zagrebu, 2022, str. 209.

30 Rjesenje, et.al, op.cit., bilj. 26., str. 61.
31 Rjesenje, et.al, op.cit., bilj. 26., str. 61.
32 Kostadinov, B., Vukovi¢ Horvat, A., et.al., op.cit., bilj. 34., str. 207.
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samo sagledati, krsi li zakon ustavne vrednote ili ne. Sam Zakon je detaljan, a na
samom kraju Zakona iz 2007. se nalaze i dodaci iz kojih je vidljivo koje se sve
formalnosti moraju ispuniti. Zakon sadrzi priloge koji se odnose na izgled potvrda
o slobodnom i informiranom pristanku prekida trudnoce, registraciju prekida
trudnoce, potvrda u slucaju prigovora savjesti, potvrda o prethodno obavljenom
savjetovanju, ali zanimljivo je da se cijeli poseban dio odnosi na klinike koje
obavljaju prekide trudnoce te popis zahtjeva koje moraju ispuniti.33 Izmjenama
Zakona iz 2016.3% je ukinuto obvezno savjetovanje.

Ustavno vijece Francuske se takoder susrelo s pitanjem priznati li embriju
pravo na zivot. No, kao ni prethodno navedeni ustavni sudovi, ni Ustavno
vijece Francuske se nije o tome izricito izjasnilo, ve¢ su zaklju¢ili da je to pitanje
za zakonodavca.3> Tvrde da je isklju¢ivo na zakonodavcu da odredi granicu, u
tijeku gestacije, nakon koje nastaje “ljudska osoba”3® Takoder, po pitanju prekida
trudnoce pomicuéi granicu dozvoljenog prekidas 10. na 12. tjedana zaklju¢uju da to
nije prepreka zastiti ljudskog dostojanstva od bilo kojeg oblika zadiranja u slobodu
zene. Kod Francuske o odlucivanju o prekidu trudnoce odlucuje se o pravima dva
sudionika, zene i fetusa. Dozvoljen je pobacaj na zahtjev Zene u razdoblju do 12
tjedana. Prema Kostadinov;37 Francuska je mijenjala zakonodavstvo u pitanju
pobacaja tri puta tokom 21. stoljeca: 2001., kada se promjenom Zakona o javnom
zdravstvu kojim je savjetovanje samo za maloljetnice obavezno, a uvijek se predlaze
punoljetnoj trudnici; 2014., Rezolucijom 433 kojom se potvrduje vaznost prava
na pobacaj na zahtjev Zene, te 2016., kada je je ukinut rok od 7 dana u kojem je
zena trebala dobiti pisanu potvrdu o svom zahtjevu za pobacaj. U novije vrijeme u
Francuskoj je podignuta granica prekida trudnoce sa 12. na 14. tjedana, a pobacaj
moze obavljati i primalja, Zakonom br. 2022-295 od 2. ozujka 2022.3%

Ustavni sudovi Italije i Austrije zadrzali su isto stajaliste. U sukobu prava
embrija i prava Zene, ne moze se dati prednost embriju, jer Zena jest ljudsko bice,
a embrij ¢e to tek postati. No zakonodavstva te dvije zemlje su pomalo razlicita.
U Austriji je pobacaj obi¢no dopusten unutar prva tri mjeseca trudnoce, nakon
savjetovanja s lijecnikom. Trudnice starije od 14 godina mogu samostalno dati

33 01-Portugal-Termination-of-Pregnancy-Act-2007.pdf (srhr.org), pristupljeno 16.07.2023.

34 Alteragdes a lei da Interrup¢do Voluntaria da Gravidez / IVG, Lei No. 3/2016 od 10. veljace 2016.,
pristupljeno 16.07.2023.

35 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 74.
36 Kostadinov, B., Vukovi¢ Horvat, A., et.al., op.cit., bilj. 34., str. 208.
37 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 20-21.

38 https://abortion-policies.srhr.org/documents/countries/23-France-Law-on-Reinforcing-the-Right-
to-Abortion-2022.pdf, pristupljeno 16.07.2023.
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pristanak, no neke bolnice u Austriji i u tim slu¢ajevima traze pristanak skrbnika,
a on je obavezan za trudnice mlade od 14 godina.3? U Italiji se prekid trudnoce
moze obaviti u prvih 90 dana od dana zaceca nakon savjetovanja s lije¢nikom koji
izdaje potvrdu te se zahtjeva razdoblje od 7 dana za razmisljanje nakon kojeg Zena
moze pristupiti prekidu trudnoc¢e.*° Za prekid trudnoce je potreban pristanak
trudnice starije od 18 godina, a u protivnom je potreban pristanak staratelja. U
iznimnim situacijama, pristanak staratelja zamjenjuje odluka suda ili potvrda
lije¢nika.#" No danas, iako legaliziran, pristup pobacaju u Italiji je takav da mnoge
7ene nailaze na ograni¢enu zdravstvenu uslugu zbog priziva savjesti.+*

2.3. Pravni okvir pobacaja u Republici Hrvatskoj

Pitanje pobacaja nije izbjeglo ni prostore Hrvatske kroz povijest. Promjena
raznih politickih rezima i vlasti koje su se mijenjale na nasim prostorima utjecale
su i na propise koji se odnose na pitanje prava na pobacaj. Nakon pada NDH
i donosenjem Ustava FNRJ, pitanje pobacaja je bilo regulirano Krivi¢nim
zakonom®3 i Uredbom o postupku za vrienje dopuitenog pobacaja.4* Za
razliku od ranijih zakona, Uredba donosi novitete te se tako u ¢l. 1. dozvoljava
pobacaj radi spasavanja zivota ako bi se utvrdilo da bi se dijete rodilo s teskim
deformacijama, te takoder u slucaju kada je trudnoca rezultat nekog kaznenog
djela poput silovanja ili incesta. Zanimljivo je da su teske socijalne, osobne,
obiteljske i materijalne prilike Zene u iznimnim situacijama mogle biti razlog za
pobacaj. Zakonom je bio dozvoljen i pobacaj na zahtjev, ukoliko od zaceca nije
proslo vise od 3 mjeseca.

Godine 1969. su doneseni Rezolucija o planiranju porodice*> i Op¢i zakon o
prekidu trudnoée.#® Osuduje se prekid trudnoce kao sredstvo kontracepcije, no
ukoliko do njega ve¢ dode potrebno je prije prekida pomoci roditeljima savjetima
zdravstvenih i socijalnih sluzbi te utjecati na njih da se od njega odustane. No

39 13-Austria-Health-Portal-Abortion-Information-2022.pdf (srhr.org), pristupljeno 16.07.2023.
40 Legge 22 maggio 1978, n (srhr.org), pristupljeno 16.07.2023.
41 TIbid, ¢l 12.

42 Pobacaj u Italiji: Kako rasprostranjen priziv savjesti ugrozava zdravlje i prava Zena — VoxFeminae,
pristupljeno 20.10.2023.

43 Krivi¢ni zakon od 2.3.1951., Sluzbeni list FNRJ, broj 13/1951., godina 7., Beograd, 1951.

44 Uredba o postupku za vréenje dopustenog pobacaja od 11.1.1952., Sluzbeni list FNR], 4/1952., 1952.,
str. 50-51.

45 Rezolucija o planiranju porodice, Sluzbeni list SFR] 20/1969, br. 207, str. 612-613.
46 Opdi zakon o prekidu trudnoce, Sluzbeni list SFR] 20/1969, br. 299, str. 604-605.
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ukoliko Zena ipak zahtjeva prekid, on se mora izvrsiti u skladu sa medicinskim
uvjetima. Iz ovoga proizlazi da je ipak krajnja odluka na Zeni.#’ Zakon se
nastavlja na Uredbu iz 1952. te prihvaca zahtjeve Rezolucije. Pobacaj na zahtjev
se dozvoljava, ali se ne moze izvrsiti protekom 3 mjeseca od dana zaceca (¢l. 2.).

Prekretnicu u pitanju prava na pobacaj donosi Ustav SFR] iz 1974 godine*,
odnosno Ustav SR Hrvatske*? i Zakon o zdravstvenim mjerama za ostvarivanje
prava na slobodno odlu¢ivanje o radanju djece iz 1978. godine.>° Clanak 191.
Ustava SFR] odnosno ¢lanak 272. Ustava SR Hrvatske glasi:

“Pravo je ¢ovjeka da slobodno odlucuje o radanju djece. Ovo pravo se moze
ograniciti samo radi zastite zdravlja”

Time je odredba o radanju djece usla kao jedna od ustavnih vrednota i krenulo
se prema liberalizaciji pobacaja. Na temelju te ustavne odredbe 1978. je donesen
Zakon o zdravstvenim mjerama za ostvarivanje prava na slobodno odlucivanje o
radanju djece, koji je uz izmjene i dopune danas na snazi. Zakon je sadrzavao 46
¢lanaka rasporedenih u 8 poglavlja. U poglavlju III. se definira prekid trudnoce.
Prema Zakonu je definiran kao medicinski zahvat, te je time potpuno otklonjeno
shvacanje da je pobacaj jedna od kontracepcijskih metoda.>' Prema Zakonu
pobacaj se moze izvrsiti na zahtjev trudne Zene (odnosno uz pristanak roditelja
/ staratelja uz suglasnost organa starateljstva, ukoliko se radi o maloljetnici) do
isteka 10 tjedana nakon zacec¢a. Nakon proteka 10 tjedana pobacaj se moze izvrsiti
po odobrenju Komisije prvog stupnja u roku sedam dana od odobrenja, a sukladno
¢l. 22. samo u tri sluc¢aja Komisija takav pobacaj odobrava, $to ukazuje da je pravo
na pobacaj vremenski ograniceno.>* Radi se o slu¢ajevima ugrozenosti zdravlja
ili zivota Zene, kada postoji mogucnost radanja djeteta s deformitetima te kada je
trudnoca rezultat kaznenog djela. Protiv odluke Komisije prvog stupnja Zena moze
uloziti prigovor u roku tri dana Komisiji dugog stupnja, koja je duzna u roku osam
dana od primitka prigovora, odgovoriti na isti. Iz rokova koji se nalaze u Zakonu
jasno je da je postupak hitni. Kao iznimke od uvjeta koji se traze, ¢clankom 25.
dozvoljava se pobacaj u slucajevima neposredne opasnosti za zivot i zdravlje Zene,
te u slucaju kada je ve¢ zapocet. Prema Zakonu, pravo Zena na pobacaj, sukladno

47 Rezolucija, et.al., op.cit., bilj. 50, tocka IIL.
48 Ustav Socijalisticke Federativne Republike Jugoslavije, Sluzbeni list SFR] br. 9/74.
49 Ustav Socijalisticke Republike Hrvatske, Narodne novine br. 8-86/74.

50 Zakon o zdravstvenim mjerama za ostvarivanje prava na slobodno odlucivanje o radanju djece,
Narodne novine br. 18/78, 88/09.

51 Rittossa, D., Prijepori o pravu na pobacaj u Republici Hrvatskoj, Zbornik Pravnog fakulteta Sveucilista
u Rijeci (1991) v. 26, br. 2, 971-997 (2005), str. 974.

52 1Ibid, str. 975.
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ustavnoj odredbi, se ne smije izvrsiti samo kada bi mogao teze narusiti zdravlje
Zene (¢l.16).

Donosenjem demokratskog Ustava 1990. odredba na kojoj se zasniva Zakon
o zdravstvenim mjerama za ostvarivanje prava na slobodno odlucivanje o radanju
djece (¢l. 272 Ustava SR Hrvatske) nije unesena u Ustav, ali Zakon je i dalje na snazi.
Iz samih odredaba Zakona ocito je da je zastario i da treba obnovu barem u okviru
organizacije rada te nov¢anih kazni koje propisuje, ali u osnovnim stavkama on je
primjenjiv i danas.

Zakon se probao mijenjati te je 1995. izraden Nacrt prijedloga Zakona o
prekidu trudnoce, a 1996. Prijedlog Zakona o prekidu trudnoce.>3 Nacrt nije
nikada usao u saborsku proceduru, a u njegovim uvodnim odredbama istice se
njegova svrha u vidu da se prekidi trudnoce smanje, sprijece nezakoniti prekidi
trudnoce te savjetovanje Zene. Savjetovanje je predloZeno kao obvezno, a Zena
ima izbor kod koga i gdje ¢e savjetovanje obaviti (bilo kod ovlastenog lijecnika,
socijalnog radnika, psihologa ili ¢ak predstavnika vjerske zajednice).>* U
Nacrtu je spomenut i prigovor savjesti lije¢nika koji zbog svojih uvjerenja ne zele
obaviti pobacaj, ali i u tom slucaju bolnica je obvezna osigurati izvr$enje prekida
trudnoce.>> Prijedlogom Zakona medicinska intervencija prekida trudnoée nije
vremenski ograni¢ena ukoliko je majka u zivotnoj opasnosti, a osim te iznimke
prekid trudnoée je ograniden do 10. tjedna trudnoce.5® Prijedlog zakona
sadrzavao je ograniCenja prava Zene na pobacaj a zbog odredaba koje su bile
protivne europskim standardima bio je ocijenjen spornim. Novi prijedlozi nakon
toga nisu doneseni.

Od osamostaljenja, Zakon je imao samo jednu znacajniju izmjenu, i to 2009..,
koja se odnosila na poglavlje IV. pod nazivom Medicinska pomoc u slucaju smanjene
plodnosti. Razlog tome je Zakon o medicinskoj oplodnji,>’ koji je zamijenio
to poglavlje, pa su te odredbe brisane. Moze se zakljuciti da odredbe zakona o
sprecavanju nezeljene trudnoce i prekida trudnoce nisu toliko vazne, kada isti
zakon za ta pitanja imamo vec 45. godina. Postaje li time najdugovjecniji zakon u
Hrvatskoj? No, pitanje Zakona dolazi u fokus 1991. kada je podnesen prijedlog za
pokretanje postupka za ocjenu suglasnosti Zakona, te dopunski prijedlozi 2016.

53 Rittossa, D. et.al., op.cit, bilj. 51., str. 973.

54 HrabarD., Planiranje obitelji — od pobacaja do zdravstvene edukacije, Revija za socijalnu politiku,
Svezak 5,br.I (1998), str. 6.

55 Ibid., str. 9.
56 Rittossa, D. et.al, op.cit., bilj. 51., str. 982.

57 Zakon o medicinskoj oplodnji, Narodne novine 88/09.
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$to je na kraju rezultiralo Rjesenjem Ustavnog suda Republike Hrvatske od 21.
veljace 2017.58 i konstitucionalizacijom prava na pobacaj.

3. R]E§EN]E USTAVNOG SUDA U-1-60/1991 OD 21.
VELJACE 2017.11ZDVOJENO MISLJENJE

Prijedloge Ustavnom Sudu za pokretanje postupka ocjene suglasnosti Zakona
s Ustavom je podnijelo 7 predlagatelja u razdoblju od 1991. do 2016. godine.>?
Kako je i sam Ustavni sud naveo, prigovori se mogu sazeti na dva glavna prigovora:
prigovor neustavnosti osporenog Zakona i prigovor nesuglasnosti osporenog
Zakona. Prigovor neustavnosti se zapravo odnosio na to da prigovaratelji smatraju
da ¢l. 272. Ustava na temelju koje je donesen osporavani Zakon vi$e nije na snazi
te samim time Zakon je neustavan. Smatraju da je, obzirom da u Ustav Republike
Hrvatske nije unesena odredba o pravu ¢ovjeka da slobodno odlu¢uje o radanju
djece, samim time i Zakon je neustavan.

Prigovorom nesuglasnosti prigovaratelji se pozivaju na ¢l. 21. Ustava: “Svako
ljudsko bi¢e ima pravo na Zivot. U Republici Hrvatskoj nema smrtne kazne®°
Smatraju Zakon nesuglasnim s Ustavom jer dozvoljava nasilni prekid Zivota
nerodene djece.%' Takoder navode da se ljudskim bi¢em iz te odredbe Ustava
obuhvac¢a nerodenog kako i rodenog te da se i ono mora zastiti.%* Jedan od njih
smatra da Zakon nije u skladu s ¢l. 14. st. 2. Ustava, te da se obavljanje pobacaja ne
moZe smatrati pravom ve¢ negacijom prava.®3 Jedna od predlagateljica se poziva
ina ¢l 65. st. 1. Ustava prema kojoj je svima duznost da $titimo djecu i nemo¢ne
osobe, smatrajuci da se nerodenom djetetu treba priznati status uvijek.®4

Obzirom na kompleksnost pitanja, te na prigovore prikupljane u razdoblju
1991. - 2016. godine, Ustavni sud je zatrazio stru¢na misljenja iz podrudja teologije,
medicine i medicinske bioetike, obiteljskog prava te ustavnog prava. Takoder
razmatrao je i ustavnosudsku praksu ostalih europskih zemalja, kao i praksu
Suda EU i praksu Europskog suda za ljudska prava da stekne uvid u problematiku
pitanja pobacaja.

58 Rjesenje, et.al, op.cit., bilj. 26., str. 10.
59 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 2.

60 Ustav Republike Hrvatske, (NN, 56/90, 135/97, 8/89, 113/00, 124/00, 28/01, 41/01, 55/01, 76/10,
85/10, 05/14).

61 Rjesenje, et.al, op.cit., bilj. 26., str. 10.
62 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 13-14.
63 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 11.

64 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 14.
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Ustavni sud je nakon sveobuhvatnog rjeSavanja pitanja postavljenih mu i
prikupljajuci svu potrebnu praksu, rjeSenja, misljenja, te kompariraju¢i odluke
ustavnih sudova Europe, u veljaci 2017. donio i zaklju¢no rjesenje. No i dalje ostaje
pitanje, ukoliko se pitanje ustavnosti spornog zakona postavilo 1991., zasto se na
odgovor Ustavnog suda ¢ekalo 26 godina?

Odgovor je Ustavni sud donio i po prigovoru neustavnosti osporenog Zakona
i po prigovoru nesuglasnosti osporenog Zakona , uz izdvojeno misljenje ustavnog
suca Sumanovica.

Ustavni sud je potvrdio da u Ustavu iz 1990. ne postoji ustavna odredba na
temelju koje je donesen sporni Zakon. No, s tvrdnjom predlagatelja da Zakon
automatizmom prestaje vaziti, jer viSe nisu na snazi odredbe Ustava na temelju
kojih je donesen, Sud se nije sloZio. Naime, potvrdio je da su i Ustavnim zakonom
za provedbu Ustava Republike Hrvatske predvideni rokovi u kojima se dotadasnji
zakoni i propisi moraju uskladiti s novim Ustavom i ustavnim uredenjem, no taj
Zakon, kao ni njegove izmjene nije imao ustavnu snagu.65 Vezano za rokove,
zakljucio je da su instruktivni, a ne prekluzivni i da samim protekom roka ne
dolazi automatski do prestanka vazenja istog, ve¢ se njihova suglasnost s novim
Ustavom mora preispitati u svakom pojedinom slucaju. U svome obrazlozenju
zakljucuje da u slucaju pitanja ustavnosti ili neustavnosti zakona iz ranijeg rezima
sa sadasnjim Ustavom, Ustavni sud postupa kao da je Zakon o kojemu je rije¢
donesen za vrijeme Ustava iz 1990. godine.

Ustavni sud je odbio prigovor predlagatelja neustavnosti osporenog Zakona
u cijelosti, navode¢i da ukidanje Zakona jer je donesen na temelju ranijeg
ustavnopravnog uredenja nije dostatno, te bi se time osujetilo nacelo vladavine
prava, pitanje pravne sigurnosti i pravnog kontinuiteta. Obzirom da u zavr$nim
odredbama Ustava nema nikakvih odredbi o uskladenosti starog i novog Ustava,
pretpostavlja se da sve dok nisu ukinuti od strane zakonodavca ili Ustavnog suda,
zakoni doneseni u ranijem rezimu su u suglasnosti s novim Ustavom.

Na prigovore predlagatelja da Zakon nije u skladu s odredenim ¢lancima
Ustava, kao ni s Ustavom u cjelini, Ustavni sud ocjenjuje da osporeni Zakon nije
nesuglasan.

Polazeci od ¢l. 21. Ustava, kojim se »svakom ljudskom bic¢u jamc¢i pravo na
zivot, stajaliste Ustavnog suda je da se sve odredbe Ustava moraju tumaciti u
duhu cjelokupnog pravnog poretka.

Sto se tice odnosa prava Zene na privatnost i prava nerodenog bica, zakljucuje
da pravo nerodenog bica uziva zastitu u skladu s ¢l. 21. samo do one granice do
koje se ne kosi s pravom Zene na privatnost. Pravo na privatnost koje je i zajamceno

65 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 74.
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&. 35 Ustava®® je temeljno ljudsko pravo, te bi mijesanje u to pravo bilo opravdano
jedino kada bi postojala drustvena svrha zastite vec¢ih legitimnih ciljeva. Upravo
pravo zene da odluci hoce li ostati trudna te Zeli li iznijeti trudnoc¢u do kraja je njeno
pravo, te mijesanje u to pravo predstavlja povredu. Na pitanje pocetka zivota Ustavni
sud je iskazao da nije na njemu to utvrditi, jer njegov zadatak je u konkretnom
slucaju ispitati ustavnost zakona koji regulira pitanje trudnoce, odnosno utvrditi
dali je zakonodavac Zakonom koji se ocjenjuje pravilno balansirao prava i interese
7ene s jedne strane i nerodenog djeteta s druge strane.®” Ovime je Ustavni sud
podrzao suglasnost periodnog modela prekida trudnoce neovisno o tome sto je
pitanje to¢nog tumadenja &l. 21. Ustava prepustio zakonodavnoj areni. %%

Na temelju Zakona prema kojem je sukladno ¢l. 15. dozvoljen prekid trudnoce
do isteka 10 tjedana od dana zaceca, a iznimno i kasnije zbog razloga navedenih
u ¢l. 22. istog Zakona, zaklju¢ak Ustavnog Suda je da su suprotstavljena prava u
tom pitanju uravnotezena te da nije bilo povrede ¢lanka 21. Ustava (primjenjivo na
nerodeno dijete) kao ni ¢lanka 22. i 35. Ustava (primjenjivo na zenu).

Bududi da je proteklo skoro 45 godina od donosenja Zakona, te da pojedini
pravni instituti i pojmovi iz Zakona ne postoje u ustavnom poretku Republike
Hrvatske, glavna preporuka Ustavnog suda je da ga treba osuvremeniti. Zakon
mora biti takav da prekid trudnoce smatra izuzetkom, a to povlaci i edukativno-
preventivne mjere koje bi morale biti implementirane, bilo u obrazovnom sustavu
bilo kroz druge programe. Takoder, Ustavni sud predlaze da se prije donosenja
odluke o prekidu trudnoce ili njenom nastavku odredi primjereno razdoblje
razmisljanja.® Nadalje se predlaze zakonodavcu odrediti i pitanje trogkova, kao
i reguliranje priziva savjesti.

Ustavni sud je odredio rok od dvije godine od dana donosenja Rjesenja, u
kojem bi se trebao donijeti novi zakon, no protekom $est godina i dalje nemamo
novi zakon koji bi regulirao pitanje pobacaja i implementirao sve preporuke
Ustavnog suda.”®

66 Svakomu se covjeku i gradaninu jam¢i $tovanje i pravna zastita njegova osobnog i obiteljskog zivota,
dostojanstva, ugleda i ¢asti. (Ustav Republike Hrvatske, (NN, 56/90, 135/97, 8/89, 113/00, 124/00,
28/01, 41/01, 55/01, 76/10, 85/10, 05/14).)

67 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 84.
68 Kostadinov, B., Vukovi¢ Horvat, A. et.al., op.cit., bilj. 34., str. 61.
69 Rjesenje, et.al., op.cit., bilj. 26., str. 85.

70 https://www.sabor.hr/hr/press/priopcenja/predsjednik-sabora-gordan-jandrokovic-izvijestio-
ustavni-sud-rh-da-hrvatski-sabor ,pristupljeno 10.07.2023.
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4. STANJE SEST GODINA NAKON DONOSENJA RJESENJA
USTAVNOG SUDA

Protekom $est godina od Rjesenja kojim je Ustavni sud prigovore predlagatelja
o neustavnosti i nesuglasnosti osporenog Zakona proglasio neosnovanim, Zakon
je takav i dalje na snazi. Iako su bili podnoseni prijedlozi zakona, niti jedan nije
prihvacen. U nastavku su dva potpuno razlicita prijedloga zakona: prijedlog
Zakona o zaititi Zivota,”" koji navodi da Zivot ljudskog bi¢a pocinje zacecem, te da
je pobacaj dozvoljen samo na zahtjev zene kada joj je zivot ugrozen, te prijedlog
Zakona o medicinskom postupku prekida trudnoce, s kona¢nim prijedlogom
Zakona.”* Ovaj potonji prijedlog Zakona je detaljniji, obzirom da sadrZi i kona¢ni
prijedlog Zakona. Omogucuje prekid trudnoce do isteka 12 tjedana gestacijske
dobi (trenutnim zakonom je omogucen prekid trudnoce do 10. tjedna nakon
zaceca) , mogu¢ je i medikamentozni pobacaj, predvida odredbe i o prizivu savjesti
i troskovima postupka. Samo iz ova dva prijedloga Zakona se vidi trenutni polaritet
u drustvu te nema naznake da ¢e se ubrzo i donijeti novi zakon koji bi regulirao
pobacaj ili zabranio pobacaj u cijelosti. Postavlja se pitanje treba li Hrvatskoj novi
zakon o pobacaju, obzirom da postojeci, koji je u skladu s Ustavom, pruza otpor
vec 45 godina, ili je stanje u drustvu takvo da se vazna pitanja o reproduktivnim
pravima i pravima Zena potpuno zanemaruju.

Jedna od preporuka Ustavnog suda je bila i educirati i prevenirati. Cinjenica
je da suvremeniji zakon nije donesen, ali ni na obrazovnom podrucju se ne
poduzima nista. Ginekoloska zdravstvena skrb je jedna od grana koja bi trebala
zenama pruziti bolje savjetovanje i informiranost, ali uz kroni¢ni nedostatak
lije¢nika i nemoguénost ostvarivanja primarne skrbi ne moze se ni ostvariti pravo
na primarnu zastitu, te su usluge koje bi im trebale biti osigurane Zene prisiljene
pladati u privatnim praksama.”3

Pitanje spolnog odgoja u $kolama je i dalje tabu tema, a osnove o spolnosti i
spolnom ponasanju dobivaju se na satovima kroz osnovnu i srednju kolu.”4 Spolni
odgoj kao preventivna i edukativna mjera je nuzan, jer osim maloljetnicki trudnoca
tu su i namjerni prekidi trudnoce. Prekid trudnoce ne smije biti kontraceptivna

71 Prijedlog zakona o zastiti Zivota, P.Z. 630, 8. travnja 2019., pristupljeno 10.07.2023.

72 Prijedlog zakona o medicinskom postupku prekida trudnoce, s kona¢nim prijedlogom Zakona, P.Z.
597, 6. ozujka 2019., pristupljeno 10.07.2023.

73 Petri¢usi¢,A., Reproduktivna prava kao ljudska prava, INFORMATOR 6769, str. 4, pristupljeno
05.07.2023.

74 Tomac, L., Nadarevi¢, N., Komparativna analiza provedbe seksualnog odgoja u Republici Svedskoj,
Republici Irskoj i Republici Hrvatskoj, Foo2rama, Casopis za odgojne i obrazovne znanosti, str. 85-87,
pristupljeno 21.07.2023.
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mjera, te su zato edukacije mladih nuzne. U pitanjima prava na pobacaj ne smije
se zanemariti ni priziv savjesti. Slucaj koji je potaknuo brojna pitanja prosle godine
bio je slu¢aj Cavajda.”> U ovom slucaju opet se suprotstavljaju dva prava - pravo
lijecnika na priziv savjesti i pravo zene na pobacaj. Pravo na priziv savjesti je osobno
opravdanje i pravo svakoga da pozivajudi se na svoju savjest ne postupi kako mu
nalaze pravni poredak.”® Ustav sadrzi dva dlanka vezano za temu priziva savjesti:
¢lankom 40. zajamcena je sloboda savjesti i vjeroispovijedi i slobodno javno
ocitovanje vjere ili drugog uvjerenja, a ¢lankom 47. definiran je priziv savjesti u
obavljanju vojnih duznosti.

U medusobnom balansiranju ¢l. 40. te drugih jamstava temeljnih prava
Ustava, &l. 40. ima vrlo ograni¢enu vrijednost.”” T Ustavni sud je u svom Rjesenju’®
nalozio zakonodavcu zakonsko uredivanje priziva savjesti u postupcima pobacaja.
Pozivanje na priziv savjesti ne smije biti ogranic¢enje u ostvarivanju prava na
pobacaj.

Pobacaj je zakonski dozvoljen, $to za sobom povlaci da mora biti i dostupan,
no stanje u Hrvatskoj pokazuje da to nije u potpunosti to¢no te da priziv savjesti
ometa pobacaj. To pokazuje i istrazivanju koje je 2020. godine provela Platforma
za reproduktivnu pravdu.”?

Promjene u pitanju priziva savjesti po pitanju pobacaja su nuzne. Horvat
Vukovi¢ navodi da bi trebalo uvesti registar prizivatelja savjesti, odrediti nacin i
rokove informiranja istih kako svojim poslodavcima tako i pacijenticama, kao i
omoguciti da zdravstvene ustanove radnika diskvalificiraju ili mu otkazu ugovor o
radu, ukoliko bi njegov priziv savjesti predstavljao teret financijske i organizacijske
prirode.5°

Trenutno stanje u drustvu najbolje opisuje dogadaj koji se odrzava svaki
mjesec. Skupina muskaraca koja kle¢i na glavnim trgovima diljem zemlje i mole

75 Slucaj Mirele Cavajde razotkrio zasto je u Hrvatskoj tako tesko pobaciti - Indexhr, pristuplieno
27.07.2023.

76 Cizmié,J., Pravo zdravstvenih radnika na »priziv savjesti“ Zb. Prav. fak. Sveu¢. Rij. (1991) v. 37, br. 1,
(2016), str. 754.

77 Kostadinov, B., Vukovi¢ Horvat, A., et.al., op.cit., bilj. 34., str. 217.
78 Rjesenje, et.al,, op.cit., bilj. 26., str. 85.

79 “Mi to ne radimo” - pobacaj u Hrvatskoj nedostupan i skup, a do informacija se tesko dolazi,
pristupljeno 27.07.2023.

80 Horvat Vukovi¢, A., Ustav Republike Hrvatske i priziv savjesti u pruzanju zdravstvenih usluga ;
Ustavne promjene i politicke nagodbe, RH izmedu ustavne demokracije i populizma, okrugli stol
odrzan 8. prosinca 2020. povodom obiljezavanja 30-godisnjice Ustava Republike Hrvatske (1990. -
2020.) / uredio Arsen Bacid, str. 460.
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krunicu. izmedu ostalog i za ukidanje pobacaja.®! Ubrzo su se njima na trgovima
prikljucili i kontra-prosvjednici. Smatraju klecanje propagandom koja ide za
ukidanjem pobacaja, te neki ¢ak zele vracanje odredbe o pobacaju u sam Ustav.5?
Obzirom da se isti oblik prosvjeda dogadao i u Poljskoj, gdje je pobacaj prakticki
ukinut, te u Spanjolskoj gdje nije, buduénost ¢e pokazati kakav scenarij oekuje
Hrvatsku te hoce li ovakva propaganda doprinijeti ukidanju pobacaja u Hrvatskoj.

5. ZAKLJUCAK

Cinjenica da u Ustavu ne postoji odredba o slobodnom odlu¢ivanju o radanju
djece nije razlog za ukidanje Zakona o zdravstvenim mjerama za ostvarivanje prava
na slobodno odlucivanje o radanju djece, kao $to je potvrdio i Ustavni sud svojim
Rjesenjem iz 2017. godine. Zakon koji je donesen u rezimu potpuno drugacijem
od danasnjeg jo$ uvijek je na snazi.

Upute Ustavnog suda odnosile su se na nuznu modernizaciju Zakona, koja
je neophodna u uredivanju ovako vaznog pitanja. Od prijedloga kojim se Zakon
osporavao do odluke Ustavnog suda je proslo 26 godina, a od odluke Ustavnog suda
prolazi $esta godina, a naznaka novog zakona nema. Indolentnost zakonodavca je
sve veca, a stanje u drustvu polarizirano. Val liberalnih zakona o pitanju pobacaja
se pojavio 70-ih godina proslog stoljeca, no situacija se sada mijenja i na globalnoj
razini. Neke zemlje poput Spanjolske prelaze na liberalnije zakone, dok s druge
strane imamo Poljsku koja uvodi striktni i konzervativni rezim u pitanju prava na
pobacaj, te SAD koji je ukinuo ustavnopravnu zastitu prava na pobacaj nakon 50
godina.

Na koji nacin ¢e se modernizirati Zakon te mogu li drustvena previranja
uvelike utjecati na zakonodavca u donosenju novog Zakona? Jedna od preporuka
Ustavnog suda je bila i regulacija priziva savjesti. Svjedoci smo da se taj institut
u pitanjima pobacaja masovno koristi na Stetu Zena, te da je njegova regulacija
neophodna, kako unutar zdravstvenih ustanova, tako i na drzavnoj razini.

Nuznost osuvremenjivanja Zakona, te uvodenje novih odredbi u njega, je
neupitna. Pritisak koji drustvo stvara svakim danom je sve ve¢i, pa izradi novog
zakona treba pri¢i oprezno i detaljno. MoZemo se nadati da ¢e novi zakon pokriti
svaki segment u pitanju prava pobacaja, kada se ovoliko dugo ¢eka na njegovo
donosenje.

81 Muskarci opet klecali na Trgu: Molili da zene budu ¢edne, a oni autoriteti u katolickom braku -
Vecernjihr (vecernji.hr), pristupljeno 27.07.2023.

82 Radnicka fronta o kle¢avcima: ‘U zemljama gdje su politicki ojacale ovakve retrogradne pojave doslo
je do zabrane pobacaja’ | Telegram.hr, pristupljeno 27.07.2023.
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Sazetak: Sve se vise u suvremenom odgoju i obrazovanju govori o vazZnosti
ukljucivanja likovhe umjetnosti u suvremene odgojno-obrazovne koncepte i o njezinoj
iznimnoj vaznosti za kreativni i kognitivni razvoj djece, te razvoj njihovih motorickih
i komunikacijskih sposobnosti. U teorijskom djelu rada prikazan je znacaj provodenja
likovnih aktivnosti za poticanje razvoja fine motorike kod djece rane i predskolske
dobi, odnosno vaznost razvijanja koordinacije pokreta ruku i ociju, fleksibilnosti ruku
i razvoj taktilne osjetljivosti ruke. Cilj je istraZivanja bio ispitati misljenje odgojiteljica o
vaznosti primjene likovnih aktivnosti za razvoj fine motorike te utvrditi zastupljenost
pojedinih likovnih tehnika i materijala u radu s djecom. Prema rezultatima ispunjenih
upitnika od strane odgojiteljica, najvise se primjenjuju crtacke i slikarske tehnike, dok su
kiparske i graficke tehnike najmanje zastupljene. Prema misljenju ispitanica, potrebno
je ucestalije nuditi aktivnosti poput rucnog rada, grafickih tehnika te svakodnevnih
radnih aktivnosti. IstraZivanjem se zakljucilo da roditelji, prema misljenu ispitanih
odgojiteljica, smatraju da je razvoj fine motorike vazan, a vrlo Cesto odbijaju biti
detaljnije upuceni, jer smatraju da sve potrebno djeca nauce u vrticu.

Kljucne rijeci: fina motorika, likovne aktivnosti, radne aktivnosti, koordinacija
oko-ruka, taktilna stimulacija
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UVOD

U suvremenom odgoju i obrazovanju sve se viSe govori o vaznosti
ukljucivanja likovne umjetnosti u suvremene odgojno-obrazovne koncepte
i o njezinoj iznimnoj vaznosti za kreativni i kognitivni razvoj djece, te razvoj
njihovih motorickih i komunikacijskih sposobnosti. Uspjesno planiranje likovnih
aktivnosti u okviru kurikuluma ranoga i predskolskoga odgoja temelji se na
iskustvenom ucenju i njegovu preoblikovanju, a ono je omoguceno poticajnom
okolinom, istrazivanjem s razli¢itim materijalima i razvojem kreativnosti putem
igre i stvaralastva. Nakon $to je u prvim mjesecima djetetova Saka zatvorena,
njenim otvaranjem pokreti ruke su sve koordiniraniji. Budi se i djetetova potreba
za hvatanjem predmeta u njegovoj blizini (Buhler, 2013). S vremenom ruke
postaju sve vjestiji instrument za baratanje predmetima. Razvojem misljenja,
namjera prethodi pokretu ruke. Odrasli mogu ponuditi djeci razne aktivnosti za
razvoj motorike, one grube i fine. Gruba motorika ukljucuje sposobnosti kretanja i
odrzavanja ravnoteZe, ali i baratanja predmetima poput hvatanja, bacanja, gadanja
te ¢ini temelj za razvoj fine motorike. Fina motorika je pak temelj koordinacije i
zapocinje prijenosom predmeta iz ruke u ruku.

U ovom radu su opisane faze motorickoga razvoja i djecjega likovnog
stvaraladtva te je ukazano na vaznost vizualno-motoricke integracije u
motorickom razvoju i taktilne stimulacije za razvoj fine motorike. Budu¢i da
odgojitelji u predskolskim ustanovama provode puno vremena s djecom, njihova
je uloga klju¢na u poticanju ili suzbijanju djecje kreativnosti, stoga se u radu
takoder upucuje na potrebu za kreiranjem likovnih aktivnosti, odnosno koristenje
likovnih materijala koji pozitivno djeluju na razvoj fine motorike kod djece.

Postavljanjem teorijskoga dijela, predstavljena je istrazivacka cjelina kako bi
se utvrdilo koje sve aktivnosti za razvoj fine motorike primjenjuju odgojitelji u
predskolskim ustanovama, a koje nedostaju i zasto. Ispitalo se njihovo misljenje
o vaznosti primjene likovnih aktivnosti za razvoj fine motorike te zastupljenost
pojedinih likovnih tehnika u radu s djecom. Nadalje se ispitalo misljenje
odgojitelja o ukljucenosti roditelja u aktivnosti u kojima djeca sudjeluju, a koje im
pomazu u razvoju fine motorike i o motiviranju djece za takve aktivnosti koje u
danasnje vrijeme sve viSe zamjenjuje digitalna tehnologija.
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1. MOTORICKI RAZVOJ DJETETA I LIKOVNOST

Razvoj djeteta prati se kroz pet razvojnih oblasti: govor i komunikacija, briga
o sebi, motoricki razvoj, kognitivni razvoj i socio-emocionalni razvoj. Tipi¢nim
razvojem smatramo istodoban razvitak svih pet oblasti koje se prepli¢uipodrzavaju
jedna drugu u tom procesu. Zaostatak u jednoj oblasti cesto uzrokuje razvojni
poremecaj. Stoga, vodeni ovim saznanjima, stru¢njaci koji rade s djecom u ranoj
razvojnoj dobi trebaju im pristupati kroz holisticko-razvojni, a ne segmentirani
pristup (Pistoljevi¢ i Majusevic, 2018).

Kao razvoj motorike razumijevamo djetetovu sve ve¢u sposobnost svrhovitoga
i skladnoga koristenja vlastitoga tijela za kretanje i baratanje predmetima. Razvoj
motorike odnosi se na sve ono sto dijete radi, $to ne predstavlja samo aktivnost
misica, savitljivost zglobova ili snagu ve¢ ukljucuje i percepciju, planiranje,
donosenje odluka, u¢enje i otkrivanje novih strategija (Cudina i dr., 2004).

Motoricki razvoj u ranom djetinjstvu uglavnom se promatra kroz dva temeljna
razvojna pravca. Zapocinje razvojem krupne (grube) motorike, zatim se nastavlja
razvojem fine motorike kroz svakodnevne aktivnosti i igru. Razvoj motorickih
sposobnosti znacajno doprinosi razvoju kognitivnih i perceptivnih sposobnosti.
One se medusobno nadopunjuju i podupiru (Bratov¢i¢i dr., 2016). Gruba
motorika predstavlja sposobnost djeteta da koristi velike miice, podrazumijeva
pomicanje tijela u prostoru, bilo u horizontalnoj ili vertikalnoj liniji: kotrljanje,
puzanje, hodanje, tréanje, skakanje, poskakivanje i sl. Manipulacija predmetima,
kao gruba motoricka sposobnost, podrazumijeva aktivnosti hvatanja, bacanja,
gadanja, Sutiranja i drugo (Bratov¢i¢ i dr., 2016).

Fina motorika je skup uskladenih radnji Zivéanog, misi¢nog i kostanog sustava,
¢esto u kombinaciji s vidnim sustavom u izvodenju finih i preciznih pokreta Sake i
prstiju na rukama i nogama (Vasilievna, 2014). Fine motoricke vjestine ukljuc¢uju
niz koordiniranih pokreta kostiju, zglobova i misi¢a $ake, a posebno prstiju, u
svrhu izvodenja preciznih pokreta. Takve vjestine ukljucuju koordinaciju Zivéanih
misic¢a koji zahtijevaju visoku preciznost kako bi se radnja izvrsila. Fina motorika
predstavlja sposobnost djeteta da manipulira sitnim predmetima, prenosi
predmete iz ruke u ruku i obavlja poslove koji zahtijevaju koordiniran rad oc¢iju i
ruku (Gidion, 2018; Bratov¢ic¢ i dr., 2016).

Razvijenost fine motorike povezana je i s razvojem govora kod djece, a
razvijenost jedne sposobnosti proporcionalna je razvijenosti druge. U ljudskom
mozgu se centri odgovorni za govor i pokrete prstiju nalaze blizu. Iz tog razloga,
razvijanjem finjh motorickih sposobnosti aktiviraju se zone odgovorne za
formiranje djecjeg govora, koje povecavaju radnu sposobnost djeteta, njegovu
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paznju, mentalnu aktivnost, intelektualnu i kreativnu aktivnost (Vasilievna, 2014;
Barbarovi¢, 2020).

Razvoj djecjeg crteza, odnosno njegov likovni razvoj, usko je povezan s opéim
razvojem djeteta: motorickim, kognitivnim, emocionalnim i socijalnim razvojem.
Djec¢ji razvoj ovisi o potencijalu djeteta, djelovanju sredine na dijete i samom
odgoju djeteta, te usporedo s op¢im razvojem djeteta dolazi do razvoja i njegovih
likovnih sposobnosti (Herceg, Roncevi¢ i Karlavaris, 2010).

Povecane tehnicke i motoricke sposobnosti djeteta omogucuju svjesno i
namjerno oponasanje predmeta i stvarnosti, u skladu sa sve ve¢im moguc¢nostima
simbolickoga misljenja. Povecava se djetetova sposobnost povezivanja dijelova
crteza u sadrzajnu cjelinu (Cudina i dr., 2004).

Dakle, utjecaj likovne aktivnosti na razvoj fine motorike vrlo je vazan,
jer povecava djetetovo samopostovanje kada shvati da moze koordinirati i
kontrolirati svoje pokrete. Likovna aktivnost utjece na koordinaciju ruku i ociju te
poboljsava motoricke funkcije. Na primjer, aktivnosti oblikovanja papira skarama,
usmjeravanja poteza kista, crtanja flomasterom ili ,,kontroliranog“ stiskanja tube
ljepila, aktivnosti su koje pomazu djetetu unaprijediti svoje ru¢ne vjestine i tjelesno
ovladavanje predmetima.

Kao sto je navedeno, rano bavljenje likovnim aktivnostima djeluje na razvoj
finih motorickih sposobnosti, ali i poti¢e usmjeravanje pozornosti, sazrijevanje
vidnog paméenja i vidne retencije te poboljsava vidno-motornu koordinaciju koja
je preduvijet za ¢itanje i pisanje. Zbog svega navedenog svaka odgojno-obrazovna
skupina u svom bi prostoru trebala imati takozvani ,likovni kutak® u kojemu
djeca uz dobro vodstvo savladavaju nove vjestine, uce i, naravno, pritom uzivaju
(Udruga Osi, s.a.)

Razvoj fine motorike u ranim godinama bogato je polje interesa mnogih
medunarodnih znanstvenika. Istrazivanja se uglavnom odnose na analizu u¢inaka
i utjecaj osmisljenih intervencijskih programa koji imaju za cilj poboljsati fine
motoricke sposobnosti kod djece (Strooband, Rosnay, Okely, Veldman, 2020.,
Brown, 2010., Goyen, Lui, Woods, 2008).

2. VAZNOST VIZUALNO-MOTORICKE INTEGRACIJE U
MOTORICKOM RAZVOJU

Vizualno-kreativne aktivnosti omogucuju djeci istrazivanje izricaja vlastitih
misli, ideja i iskustava iz vanjskoga svijeta, koristeci razli¢ite likovne materijale i
tehnike (Puranovi¢, i Klasni¢, 2020). Vizualno-motoricka integracija povezuje
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vizualnu percepciju s pokretima ruke, a mozak integrira perceptivinu informaciju i
konkretnu motoricku akciju (Grubisi¢ i Pinjatela, 2019).

Vizualno-kreativne aktivnosti koje odgojitelji najces¢e primjenjuju u
predskolskim ustanovama jesu: pisanje/crtanje, lijepljenje, trganje, rezanje,
presavijanje papira, oblikovanje plasteline, nizanje perilica, $ivanje/pletenje/tkanje.

Razvoj fine motorike obuhvaca grafomotoriku koja se godinama vjezba
zahvaljujudi aktivnostima koje kod djeteta poti¢u koristenje fine motorike i vizualne
percepcije. Grafomotoricke vjezbe mogu djeci pomo¢i da igrom razviju motoricke
vjestine ruku i prstiju. Te su vjestine baza za izvodenje ostalih likovnih aktivnosti
kao $to su: crtanje, slikanje, tkanje, pletenje i Sivanje. Uz sve ove aktivnosti dijete
vjezba drzanje tijela, drzanje ruku i raznih alata i tako postaje svjesno poteza koje
radi prstima (Novak, 2021).

Pisanje, Sivanje, tkanje, pletenje, crtanje i ostale aktivnosti zahtijevaju precizno
upravljanje alatom kojim se navedene radnje izvode (Novak, 2021). Sivanje je
aktivnost koja se primjenjuje u vrticu za pobolj$anje finih motorickih sposobnosti
kod djece. Zahtijeva strpljenje, to¢nost i upornost u koristenju alata za ivanje kao
$to su igle i konac.

Tkanje je vrsta ru¢nog rada koje se moze raditi s djecom ve¢ od pete godine
zivota. Odgojitelj pomaze, uglavnom, samo dok dijete ne usvoji nacin rada. Nakon
toga djeca nastavljaju samostalno tkati. Do izrazaja dolazi ne toliko razvijenost
motorike, koliko djetetova sposobnost koncentracije. Osobita vaznost rada na
tkalackom stanu je moguc¢nost uocavanja eventualnih pogresaka u tkanju i
vracanja niti kako bi se greska ispravila. Dijete na taj nacin uci nositi se s vlastitim
pogreskama i nalazi rje$enja (Gregl i Hozmec, 2019).

Pletenje na prstima radi se ve¢inom s djecom pred polazak u $kolu i zahtijeva
uglavnom individualno pracenje djeteta dok ono ne razvije sigurnost i potrebnu
ritmi¢nost. U ovoj tehnici djeca razvijaju finu motoriku, paznju kao i smisao za
lijevo-desno, naprijed-nazad. Prema nacinu rada djeteta kod ove se aktivnosti vrlo
dobro moze procijeniti djetetova paznja i koncentracija, motivacija za rad, ali i
kreativnost prilikom odabira boja (Gregl i Hozmec, 2019).

Znanstvenici su otkrili da pravodobno razvijanje ru¢nih vjestina djeteta
pozitivno utjeCe na razvoj njegovih mentalnih procesa. Missiuna, Gaines i
Pollock (2002) navode kako znacajan broj djece s govorno-jezi¢nim tesko¢ama
i poremecajima pokazuje popratne teSkoce u motorickoj koordinaciji koje mogu
utjecati na djetetov kasniji socijalni i kognitivni razvoj.
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2.1. VaZnost taktilne stimulacije za razvoj fine motorike

Dodir i drugi kozni osjeti vazan su izvor informacija o vanjskom svijetu, a
Cesto se u igrama predskolske djece ili u aktivnostima rane skolske dobi zapostavlja
to senzorno podrugje. Dijete dodirom spoznaje oblik objekta, kvalitetu njegove
povrsine, strukturu materijala od kojega je nacinjen, a putem koze prima i
informacije o temperaturi. Istrazivanje Ling, Rong i Yung (2017) proucava utjecaj
dodirivanja ekrana tableta na razvoj fine motorike. Rezultati istrazivanja pokazuju
da su djeca koja nisu koristila tablet vise od 60 minuta tjedno, kroz period od
mjesec dana imala statisticki znacajno razvijeniju finu motoriku. To potvrduje
da precesto koristenje tableta s dodirnim zaslonom i dodirivanje neprirodnih
plasti¢nih materijala nepovoljno utjece na razvoj fine motorike.

Sto se ti¢e opipa i dodira kao osjeta, vazna je njegova stimulacija i o tome
odgojitelji moraju vodili racuna te na dostupno mjesto pripremiti materijale i
sredstava koja djeca mogu samostalno birati, dodirivati i manipulirati njima. Uz
osjete dodira vaznu ulogu imaju pokreti i svjesnost pokreta, pokreta prstiju, ruku,
$ake paicijeloga tijela. Taktilna stimulacija vazna je za planiranje pokreta, aktivnosti
fine i grube motorike. Kada je taktilni sustav kod djece stimuliran u ranijoj dobi
djeca se osjecaju sigurno i dovoljno organizirano u svojim tijelima da bi mogla
pozitivno odgovoriti na sve osjetne informacije s kojima se svakodnevno susrecu.
Svijest o tijelu, ravnotezi i ritmu razvija se razli¢itim motorickim aktivnostima
koje takoder upotpunjuju kinesteticke osjete. Buduc¢i da su pri u¢enju integrativno
zastupljeni svi osjetni kanali te funkcioniraju u razli¢itim kombinacijama, vazno je
znacenje i povezanost motorike i percipiranja.

Taktilnu stimulaciju treba poticati istrazivanjem taktilnih povrsina, razli¢itih
materijala i tekstura. Taktilna igra usmjerava djecu na aktivnosti istrazivanja te se
time razvija fina motorika, manipulativna spretnost, okulomotorna koordinacija i
taktilna percepcija.

Vizualne informacije ¢ine 80% nase percepcije, $to nam govori o vaznosti
vizualne informacije u spoznavanju svijeta koji nas okruzuje. Mnostvo informacija
primamo putem slika koje svakako utjecu na tu spoznaju. Slijepo dijete nema
priliku na taj nacin spoznavati svijet zbog nedostatka vizualne informacije. Ipak,
ono je svjesno postojanja tih slika kao pojma koji se spominje i s kojim se stalno
susrece. Taktilna slika za slijepo dijete ima visestruku korist. Ona nam omogucuje
da prikazemo neke apstraktne pojave iz djetetove okoline koje u realnom svijetu
ne moze opipati. Primjer su nebeska tijela koje dijete poznaje na razini verbalnog
opisa, ali putem taktilne slike moze dozivjeti odnose, gdje su nebeska tijela u
odnosu na ¢ovjeka (Supe, 2012). Taktilna slika omoguéuje da djeci prikazemo i
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nesto $to je u realnoj veli¢ini preveliko da bi dijete moglo opipati, poput kuce, vlaka,
slona. Taktilna slikovnica je vrijedno pomagalo za rad s djetetom ostecena vida
jer nudi obilje senzornih podrazaja, sto kod djece potice razvoj taktilne percepcije
(Milkovi¢ i Supe, 2014).

2.2.Vaznost manipulativnih aktivnosti za razvoj fine motorike

Tri su glavna podrudja razvoja misica na kojima treba raditi u razvoju
fine motorike: prsti i ruka pri manipuliranju predmetima, kaziprst i palac kada
suraduju pri preciznom ‘pincet’ hvatu te zapes$ce. Likovno stvaralastvo nudi
mnostvo tehnika poput crtackih, slikarskih, grafickih i kiparskih tehnika u kojima
se koriste prsti, ruke i zapesce.

Masa za modeliranje (vosak, glina, plastelin, tijesto) uvelike
doprinosi motori¢kom razvoju djeteta u koordinaciji oko-ruka. Stiskanje, rolanje,
tap$anje, rezanje idealne su vjezbe za misice djecjih ruku. Oblikovanjem loptica
od mase za modeliranje dijete se smiruje, ali i fokusira, $to doprinosi razvoju
njegove koncentracije i oslobada ga napetosti. Pinceta je savrSen instrument za
vjezbu pincetnoga hvata koji podrazumijeva dohvacanje stvari. U pocetku se
koristi samo palcem i kaziprstom, dok im se kasnije pridruzuju i ostali prsti.
PrenoSenjem sitnih predmeta pincetom, dijete istrazuje i vjezba pritisak koji je
potrebno proizvesti prstima radi obavljanja odredenoga zadatka (Simunovi¢ i
Palai¢, 2020) te koordinacije oko - ruka.

Odgojitelj moze djetetu pokazati kako trgati papir na komadic¢e pomocu palca
i kaziprsta. Papiri razlicite tvrdoce od djece ¢e zahtijevati i razliciti pritisak prstiju
i Sake kojom ¢e ga formirati. Djeca mogu papir trgati na malene komade, rezati
ga Skaricama, formirati od njega kuglice ili druge oblike, lijepiti ih medusobno
ili na podlogu. Tehnikama Sivanja, vezenja i tkanja mogu nastati razne kreacije
kori$tenjem pincetnog hvata. Ove prakticne vjestine koje djeca usvajaju u
predskolskoj ustanovi temelj su za usvajanje novih vjestina i znanja potrebnih
kasnije u zivotu.

3. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE

Na temelju analize literature osmisljeno je istrazivanje kako bi se utvrdilo
misljenje ispitanih odgojiteljica o vaznosti primjene likovnih aktivnosti za razvoj
fine motorike, te utvrditi, prema misljenju ispitanica, zastupljenost pojedinih
likovnih tehnika i materijala u radu s djecom za razvoj fine motorike. Istrazivanje
je provedeno u srpnju 2022. godine.
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Cilj je istrazivanja bio ispitati misljenje odgojitelja o vaznosti primjene
likovnih aktivnosti za razvoj fine motorike te utvrditi zastupljenost pojedinih
likovnih tehnika i materijala u radu s djecom.

3.1. Instrument istraZivanja

Za potrebe istrazivanja osmisljen je upitnik koji se sastoji od 4 pitanja
otvorenoga tipa i 7 pitanja zatvorenoga tipa (da/ne odgovor i Likertova ljestvica).
Za obradu podataka koritena je deskriptivna analiza odgovora ispitanica, a
rezultati istrazivanja prikazani su tabelarno i graficki.

Prvi dio upitnika sadrzava opcenita pitanja o mjestu rada odgojiteljica, mjestu
ustanove u kojoj su zaposlene te podatak o godinama radnoga staza. Drugi dio
upitnika sadrzava pitanja o aktivnostima za razvoj fine motorike i ucestalosti
primjene likovnih tehnika.

3.2.Uzorak istrazivanja

U istrazivanju je sudjelovalo 29 ispitanica. Uzorak odgojiteljica nasumicno je
odabran prema kriteriju dobrovoljnosti sudionica za sudjelovanje. Od ukupno 29
odgojiteljica, 9 (31,03%) je zaposleno u predskolskoj ustanovi u Puli, 5 (17,24%) u
Rovinju, 5 (17,24%) u Zagrebu, dok su ostale odgojiteljice zaposlene u predskolskoj
ustanovi u Labinu, Bujama, Pazinu, Zminju, Buzetu, Vrsaru, Viskovu i Kastelu.
Ukupno 21 (72,4%) ispitanica odgovorilo je da radi u centralnom vrti¢u, dok 8
(27,6%) ispitanica radi u podru¢nom vrti¢u; 10 (34,5%) odgojiteljica ima radni
staz u trajanju 5-10 godina, 9 (31%) odgojiteljica ima radni staz u trajanju 20-30
godina, 7 (24,1%) u trajanju 0-5 godina, 2 (6,9%) u trajanju 10-15 godina, a tek 1
odgojiteljica (3,4%) ima radni staz u trajanju 15-20 godina.

3.3.Analiza rezultata istraZivanja i rasprava
U nastavku su prikazani rezultati i analiza odgovora ispitanih odgojiteljica.
U Tablici 1. izneseni su rezultati provodenih aktivnosti za razvoj fine motorike

u dosadasnjem radu s predskolskom djecom. Radi bolje usporedbe u tablici su
posebno oznacene kurzivom svakodnevne aktivnosti u odnosu na likovne.
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Tablica 1. Aktivnosti za razvoj fine motorike provedene od ispitanih odgojiteljica.

AKTIVNOST N %
Likovne aktivnosti 42 30,88
Manipulacija rastresitim materijalom i sitnim predmetima, 25 18,38
Likovne aktivnosti modeliranja 24 17,64

Svakodnevne aktivnosti kao ¢etkanje zubi, koristenje pribora za jelo,

otkopcavanje/zakopcavanje jakne, vezivanje vezice 15 11,02
KoriStenje pincete 9 6,61

Brojalice prstima, radni listovi i slikovnice, pisanje 8 5,88
Igre prirodnim materijalima 7 5,14

Ruéni rad: Sivanje, tkanje 6 4,41

TOTAL 136 100

Izvor: autori (2023).

Iz dobivenih odgovora ispitane odgojiteljice navode da se za razvoj fine
motorike u najvecoj mjeri provode likovne aktivnosti, crtackim i slikarskim
tehnikama kao crtanje, slikanje, rezanje papira $karama te bojanje prsti¢ima.
Moze se pretpostaviti da su navedene aktivnosti najzastupljenije, jer je materijal
za ove aktivnosti dostupniji i odgojiteljicama poznatiji. Isto tako ove aktivnosti
se mogu Koristiti u svim dobnim skupinama. Od aktivnosti koje se provode sa
predskolskom djecom, manje ucestale su manipulacija rastresitim materijalom i
sitnim predmetima: nizanje perlica, ubacivanje, prenasanje sitnih predmetaisli¢no.
Sitniji predmeti su opasniji za manju djecu i mozda ih koriste samo odgojitelji u
starijim dobnim skupinama. Iz dosadasnjeg iskustva rad sa sitnijim predmetima
iziskuje vide paznje i bodrenja od strane odgojitelja, jer se djeca tesko usredotocuju.
Prema dobivenim rezultatima u znatno manjoj mjeri ispitane odgojiteljice navode
koristenje hvataljki ili pinceta za rukovanje sitnim predmetima te igre prsti¢ima,
brojalice, taktilne slikovnice i druge aktivnosti u korelaciji sa govorom i pisanjem.
Aktivnosti za razvoj fine motorike koje se koriste u najmanjoj mjeri su Sivanje i
rucni rad. Za ove aktivnosti je potreban specifican materijal i alat i potrebno je
specifi¢no znanje i vjestine s kojima je, u danasnje vrijeme, rijetko koja mlada
odgojiteljica upoznata pa se iz tog razloga mozda u najmanjoj mjeri provode
ovakve aktivnosti.

U Tablici 2. izneseni su odgovori ispitanih odgojiteljica o aktivnostima koje
su nedovoljno zastupljene u radu s djecom, a doprinose razvoju fine motorike.
Radi bolje usporedbe u tablici su posebno su oznacene kurzivom svakodnevne
aktivnosti u odnosu na likovne.

371



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Tablica 2. Odgovori ispitanih odgojiteljica o nedovoljno zastupljenim aktivnostima
za razvoj fine motorike u dje¢jem vrti¢u.

AKTIVNOST N %
Svakodnevne radne aktivnosti 7 25,92
Ru¢ni rad 5 18,51
Grafic¢ke tehnike 4 14,81
Manipulacija rastresitim materijalom 3 11,11
Glina 2 74
Kineticki pijesak 2 74
Ostale likovne tehnike 2 7.4
Igre prsti¢cima 1 3,7
Rukovanje o$trim predmetima 1 3,7
TOTAL 27 100

Izvor: autori (2023).

Prema dobivenim rezultatima, ispitane odgojiteljice smatraju najmanje
zastupljene svakodnevne radne aktivnosti (N=7) poput sudjelovanja u pranju
posuda, pripremi hrane, pranju voca i povréa, ¢i$¢enju stola, zalijevanja. Ru¢ni
rad kao $ivanje, tkanje, pletenje (N=>5) i graficke tehnike kao gipsorez, linorez
(N=4) takoder su manje zastupljenije prema misljenju ispitanih odgojiteljica. Neke
odgojiteljice u nastavku odgovora navode da je razlog nedovoljno zastupljenih
aktivnosti upravo nedostatak znanja o tehnikama te preveliki broj djece za
aktivnosti koje iziskuju individualni pristup. Osim nedostatka znanja o tehnikama
i prevelikog broja djece, misljenja smo da izostaju i organizacijske sposobnosti ili
nedostatak volje da se organizira prostor i materijal za takve aktivnosti.

U otvorenom tipu pitanja od odgojiteljica se trazilo da navedu materijale
koje najcesce koriste u likovnim aktivnostima za razvoj fine motorike. Materijale
koje najcesce upotrebljavaju u procesu likovnoga izrazavanja u svrhu razvoja fine
motorike kod djece, ispitanice su uglavnom pod pojmom materijala pretpostavile
tehniku. Prema njihovim odgovorima najcesce se koriste crtacke tehnike: olovke,
olovke u boji, flomasteri, ugljen, tus; slikarske tehnike: tempere, akvarel, pastel,
kolaz; tehnike za modeliranje i oblikovanje: plastelin, glinamol, slano tijesto,
papir, folija, Zica. Iz navedenog uo¢avamo da se rezultati iz otvorenog tipa pitanja
podudaraju s rezultatima iz Tablice 1.1 2.

U Tablici 3. izneseni su rezultati procjene ucestalosti koristenja pojedinih
likovnih tehnika i materijala za aktivnosti koje ispitanice provode s djecom
u dje¢jem vrticu. Odgovori su rangirani skalom od 0 do 5, pritom su brojevi
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oznacavali pojmove 0 — nikad, 1 - skoro nikad, 2 - rijetko, 3 — ponekad, 4 - ¢esto,
5 — vrlo cesto.

U predskolskim ustanovama od svih ponudenih likovnih aktivnosti prema
misljenju ispitanih odgojiteljica najviSe se koriste crtacke tehnike (flomasteri,
olovke u boji, tus, olovke i sl.). Cak 23 ispitanica (79,31%) navelo je da stalno
koriste crtacke tehnike dok su 4 ispitanice (13,85%) odgovorile da ih koriste cesto.
Prema ucestalosti koristenja slijede slikarske tehnike (tempere, kolaz, pastel i sL.).
Od ukupnog broja ispitanica, njih 21 (72,41%) koriste ih stalno, dok 7 ispitanica
(24,1%) ih koristi cesto. Od svih ispitanica nitko nije odgovorio da u svom radu ne
primjenjuje crtacke i slikarske tehnike. Prema istrazivanju, 14 ispitanica (48,27%)
graficke tehnike ne koristi nikada ili vrlo rijetko, 11 (37,9%) ih koristi povremeno,
dok ih samo 4 (13,79%) u svom radu primjenjuje esto ili stalno. Za razliku od
grafickih tehnika, kiparske tehnike koristi 16 ispitanica (55,17%) cesto ili stalno,
dok njih 7 (24,13%) ih koriste povremeno, a 6 ispitanica (20,69%) koristi ih
rijetko ili nikada. Iz rezultata je vidljivo da su kiparske i graficke tehnike najmanje
zastupljene u predskolskim ustanovama. Moze se pretpostaviti da navedene
likovne tehnike odgojiteljice ne koriste u svom radu s djecom jer su kompliciranije
za koristenje od ostalih ili nemaju potreban pribor te iskustvo i znanje.

Tablica 3. Ucestalost likovnih tehnika u radu s djecom

Uestalost likovnih Crtacke tehnike  Slikarske tehnike  Graficke tehnike — Kiparske tehnike

tehnika
1 Nikad 0 0 7 1
% 0,00 0,00 24,13 3,44
2 Rijetko 0 0 7 >
% 0,00 0,00 24,13 17,24
3 Povremeno 2 1 11 7
% 6,89 3,44 37,93 24,13
4 Cesto 4 7 2 10
% 13,79 24,13 6,89 34,48
5 Stalno 23 21 2 6
% 79,31 72,41 6,89 20,69
TOT 29 29 29 29
% 100 100 100 100

Izvor: autori (2023).

Ako usporedimo rezultate ovog istrazivanja sa istrazivanjem (Vlaketi¢ i
Verk, 2015) mozemo naci podudarnosti za razloge slabijeg koristenja grafickih
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tehnika. Naime, u istrazivanju iz 2015. medu najve¢om preprekom odgojiteljice
procjenjuju nedostatak pribora (37,1%), a kao malu prepreku procjenjuju tehnicku
slozenost (60%) i nedovoljnu educiranost odgojiteljica (60%). Kao najmanja
prepreka procijenjena je za neprimjerenost predskolskoj dobi djeteta (51,4%) i
neopremljenost prostora (44,1%).

Uslijedila su pitanja s da/ne odgovorima a rezultati su prikazani u Grafikonu
1.i2.

Grafikon 1. Prikaz odgovora na pitanje: “Prema vasem misljenju, radi li se u vrti¢u
dovoljno na razvoju fine motorike?”

@® DA
@ NE

Izvor: autori (2023).

Od ukupnog broja ispitanica, N=25 ili 86,2% ih smatra da se u predskolskoj
ustanovi radi dovoljno na razvoju fine motorike, dok samo N=4 ili 13,8%
ispitanica smatra da se ne radi dovoljno. Prema dobivenim rezultatima vidljivo je
da odgojiteljice osmisljavaju razne likovne aktivnosti koje smatraju dovoljnima za
razvoj fine motorike. Prethodno analizirani rezultati pokazuju da se rjede koriste
kiparske tehnike i prirodni materijali u oblikovanju koji su prema nasem misljenju
klju¢ni u razvoju fine motorike te iz toga mozemo zakljuciti da bi odgojitelje
trebalo educirati i usmjeriti na ¢e$ce koristenje spomenutih tehnika.
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Grafikon 2. Prikaz odgovora na pitanje: “Smatrate li da roditelji s djecom kod kuce
ne rade dovoljno aktivnosti koje poti¢u razvoj fine motorike?”

@ DA
@ NE

Izvor: autori (2023).

Ukupno 24 odgojiteljice (82,8%) smatra da roditelji kod kuce ne rade dovoljno
s djecom u pogledu razvoja fine motorike, dok 5 odgojiteljica (17,2%) smatra da
roditelji kod kuce rade dovoljno aktivnosti s djecom, ¢ime se potice razvoj fine
motorike. U posljednjem pitanju otvorenoga tipa, od ispitanica se trazilo da
obrazloze svoj prethodni odgovor pa najveci broj odgojiteljica (N=15) smatra da
roditelji nemaju dovoljno vremena baviti se razvojem fine motorike djece, dok
ostale smatraju da previSe vremena djeca koriste digitalne tehnologije (N=6);
da roditelji nisu educirani (N=5); da nisu zainteresirani za razvoj fine motorike
kod svoje djece (N=4); da nisu svjesni vaznosti razvoja fine motorike (N=3);
da prepustaju odgovornost za razvoj fine motorike svoje djece drugima (N=2).
Misljenja smo da bi roditelje trebalo ukljuciti u aktivnosti djece u vrti¢u i na taj
nacin ih educirati o vaznosti razvoja fine motorike.

4. ZAKLJUCAK

Postoje tri glavna podrucja na kojima treba raditi u razvoju fine motorike:
prsti i ruka pri manipuliranju predmetima, kaziprst i palac kada suraduju pri
preciznom “pincet” hvatu te zapesce. Bez obzira na genetski potencijal, motoricke
se sposobnosti nece razviti ako dijete nema odgovarajuce stimulanse. Potrebno je
stimulirati taktilni sustav: upoznavanje, dodirivanje i istrazivanje razli¢itih tekstura,
$to konacno utjece na razvoj fine motorike. Zato je vazno da odgojitelji i roditelji
poti¢u djecu na likovne aktivnosti koje stimuliraju taktilni sustav. Iz prilozenih
rezultata ispitanih odgojiteljica vidljivo je da se u predskolskoj ustanovi radi
dovoljno na razvoju fine motorike, a prema misljenju istih da roditelji kod kuce ne
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rade dovoljno s djecom u tom pogledu. Neke odgojiteljice u odgovorima navode
da je razlog nedovoljno zastupljenih aktivnosti nedostatak znanja o likovnim
tehnikama ili preveliki broj djece u aktivnostima koje iziskuju individualni pristup.
Fina motorika vrlo je vazna, jer ima veliki utjecaj na razvoj cijelog Zivéanog sustava.
Stoga je klju¢no educirati odgojitelje, roditelje pa i cjelokupno drustvo da djecu od
najranije dobi poticu na aktivnosti koje razvijaju fine motoricke sposobnosti.

Provedeno istrazivanje zamisljeno je kao preliminarno istrazivanje misljenja
ispitanih odgojiteljica o ucestalosti provodenja likovnih aktivnosti za razvoj
fine motorike. S obzirom na mali uzorak ovo istrazivanje moze se pro§iriti na
veci broj ispitanika kako odgojitelja tako i roditelja. Moze se istraziti njihova
spremnost i osposobljenost za aktivnosti s djecom, poput vrtlarstva, rucnog
rada ili grafickih tehnika. Ovo istrazivanje pokazalo je da postoji potreba za
spomenutim aktivnostima, ali ne i uvjeti. Daljnja istrazivanja mogu se usmjeriti i
na ispitivanje kvalitete likovno tehnickog materijala. S umjetnos¢u i umjetnickom
senzibilizacijom djeteta treba zapoceti ve¢ u predskolskoj dobi. Likovna aktivnost
osobito utje¢e na razvoj fine motorike pa time i na razvoj misic¢a ruke i Sake i
osjeta dodira.

Iz ovog istrazivanja mozemo zakljuciti da ispitane odgojiteljice koriste
trenutno dostupne likovne tehnike i ne upustaju se u istrazivanje i primjenu
drugacijih likovnih materijala. Upravo razlicitost tekstura, struktura i temperature
materijala i raznovrsne moguc¢nosti manipulacije su stimulansi koji aktiviraju
taktilni sustav a time i razvoj fine motorike. U ponudenim odgovorima vidljivo
je nedovoljno nudenje prirodnih materijala djeci u likovnim aktivnostima.
Prirodni materijali u odnosu na umjetne materijale poput plastike, najlona,
poliestera obliluju raznolikim teksturama. Njihove povrsine su drugacije vlaznosti,
temperature i mekoce a manipulacija njima je nepredvidiva i svaki put razlicita.
Potencijalni razlozi ne upustanja u istrazivanje i primjenu drugacijih likovnih
materijala, narocito prirodnih materijala mozda leze u komoditetu i strahu od
nepredvidljivih situacija. Razvoj fine motorike nije samo odgovornost odgojitelja
i roditelja ve¢ i cjelokupnog drustva. Tempo i stil danasnjeg Zivota, ali mozda i
osobni afiniteti odgojitelja i roditelja namec¢u taktilno nezanimljive, jednoli¢ne
materijale. Misljenja smo da bi s djecom trebalo cesce i duze boraviti u prirodi i
koristiti prirodne materijale u likovnim aktivnostima. Zbog uzurbanosti izostaje
posvecenost promatranja stalnih mijena prirodnih materijala i povr$no se
pristupa taktilnim manifestacijama. Stoga, zaklju¢ak je da se likovnim, ali i ostalim
aktivnostima, treba posvetiti u smjeru poticanja razvoja fine motorike i odgovorno
pristupiti odabiru materijala i tehnika u radu s djecom.

376



Ingrid Nazarevi¢, Breza ZiZovi¢, Urianni Merlin

RAZVOJ FINE MOTORIKE U LIKOVNIM AKTIVNOSTIMA (363-379)
LITERATURA
1. Bosnjakovi¢, Barbara. Oblikovanje senzorno integrativnog okruzenja obitelji i poticanje

10.

11.

senzorne integracije kroz svakodnevne aktivnosti djeteta s neurorizikom, Diplomski
rad, Edukacijsko-rehabilitacijski fakultet, Zagreb, (2017).

Bratovi¢, Vesna, Miki¢, Branimir, Mehmedovié, Senad., Sari¢, Edina, Kostovski,

Zarko. “Razlike u vjestinama grube i fine motorike izmedu cetvorogodisnjaka koji su
obuhvacleni i koji nisuobuhvaceni predskolskim odgojem i obrazovanjem.” Conference:
Unapredenje kvalitete Zivota djece i mladih At: Tuzla, BiH, 7(2), (2017): 31-42.

Brown, Carol. G. (2010) Improving fine motor skills in young children: an intervention
study Pristupljeno 27.01.2023 na:https://www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/026673
63.2010.495213.

Buhler, E. La trasformazione del gioco e dei processi di apprendimento durante la prima
infanzia in gioia per il lavoro. Il significato delle mani. U Martin, M. Educare con le arti
e i mestieri. Zoppe di San Vendemiano: Edizioni Educazione Waldorf, 2013.

Cudina Obradovi¢, Mira, Starc, Branka, Profaca, Bruna, Letica, Marija, Plesa, Ana.
Osobine i psihologki uvjeti razvoja djeteta predskolske dobi. Zagreb: Golden marketing
- Tehnicka knjiga, 2004.

Puranovi¢, Marina i Klasni¢, Irena, “Poticanje djecje kreativnosti u predskolskim
ustanovama.” Skolski vjesnik: casopis za pedagogijsku teoriju i praksu. 69(1), (2020):
111-132.

Gidion, Hermito “The Importance of Measuring Fine Motor Skill in Early Children’s
Education.“ Conference: 3rd International Conference on Vocational Higher Education
ICVHE. (2018): 426, 313-319.

Goyen, Traci Anne, Lui, Kei, Woods, Rachelle. (2008) “Visual-motor, visual-perceptual,
and fine motor outcomes in very-low-birthweight children at 5 years” 2 Pristupljeno
7.01.2023 na: https://onlinelibrary.wiley.com/doi/abs/10.1111/1.1469-8749.1998.
tb15365.x.

Gregl, Barbara i Hozmec, Milana. “Pokretljivi prsti — pokretljiv um (Rucni radovi

sa djecom predskolske dobi prema waldorfskoj pedagogiji kao alternativa
grafomotorickim vijezbama// Zajedno rastemo - kompetencije djeteta za cjelozivotno
ucenje. Kolar Glavina (ur.) Uiteljski fakultet Sveucilista u Zagrebu, Djecji vrti¢
LCvréak® Cakovec, (2019).

Grubisi¢, Ivana i Renata, Pinjatela. “Utjecaj programa poticanja psihomotorickog
razvoja na vizualno-motoricku integraciju, motoricke sposobnosti i crtez ovjeka
u predskolske djece.” Skolski vjesnik 68., br. 2. (2019): 508-517. https://hrcak.srce.
hr/234969.

Herceg, Varljen Laura, roncevi¢, Anita. i KARLAVARIS, Bogumil. Metodika likovne
kulture djece rane i predskolske dobi. Zagreb: Alfa, 2010.

377



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

Huzjak, Miroslav. “Nastava likovne kulture i umjetnosti u waldorfskoj skoli” Metodika:
casopis za teoriju i praksu metodika u predskolskom odgoju, skolskoj i visokoskolskoj
izobrazbi. 7(12). (2006): 111-122.

Ling Yi Lin, Rong Ju Cherng., Yung, Jung Chen. (2017) Effect of Touch Screen Tablet
Use on Fine Motor Development of Young Children. Pristupljeno 27.01.2023 na https://
www.tandfonline.com/doi/abs/10.1080/01942638.2016.1255290 27.01.2023.

Milkovi¢, Javorka i Supe, Tanja. (2014) Taktilne slikovnice kroz prostor: vodi¢ kroz
izlozbu. Pristupljeno 04.03.2022 na: https://gkr.hr/Magazin/Osvrti/Taktilne-slikovnice-
kroz-prostor-vodic-kroz-izlozbu.

Missuna, Cheryl, Gaines, B. Robin i Pollock, Nnancy. (2002) Recognizing and
Referring Children at Risk for Developmental Coordination Disorder: Role ofthe
Speech-Language Pathologist, Journal of Speech-Language Pathology and Audiology
- 26/4. Pristupljeno 27.01.2023 na:https://www.cjslpa.ca/files/2002_JSLPA_Vol_26/
No_04_165-220/Missiuna_Gaines_Pollock_JSLPA_2002.pdf.

Novi List (2018) Likovna aktivnost za razvoj fine motorike predskolaca: poentilizam
s vodenim bojama. Pristupljeno 15. 12. 2021 na: https://www.novilist.hr/zivot-i-stil/
likovna-aktivnost-za-razvoj-fine-motorike-predskolaca-poentilizam-s-vodenim-
bojamay/.

Novak, Marjetka. “Razvijanje rucnih vjestina kao priprema za opismenjavanje.”
Varazdinski ucitelj: digitalni strucni casopis za odgoj i obrazovanje. 4(5). (2021): 214-
218.

Pistoljevi¢, Nirvana i Majusevi¢, Stanislava. (2018.) Priru¢nik za primjenu

osnovnih nau¢nih taktika u radu sa djecom predskolskog uzrasta. Pristupljeno

13. 11. 2021 na: https://www.unicef.org/bih/media/2126/file/Priru¢nik%20za%20
primjenu%20osnovnih%20nau¢nih%20taktika%20u%20radu%20sa%20djecom %20
predskolskog%20uzrasta.pdf.

Rorman, Kholifatur. i Kurtiawan, Suryadi, Usep. “The Improvement of Fine Motor
Skills Through Sewing Several Types of Clothing Patterns in Group A Children at
Kindergarten Plus Wahidiyah Sukun Malang, Proceedings of the 2nd Early Childhood
and Primary Childhood Education”. (2020): 40-45.

Strooband, Karel E B., Rosnay, Marc., Okely, Anthony., Veldman, Sanne. L. C. (2020)
Systematic Review and Meta- Analyses: Motor Skill Interventions to Improve Fine
Motor Development in Children Aged Birth to 6 Years. Pristupljeno 27.01.2023
na:https://journals.lww.com/jrnldbp/Abstract/2020/05000/Systematic_Review_and_
Meta_Analyses__Motor_Skill.10.aspx.

Simunovi¢, Visnja i Palai¢, Marija, (2020) “Aktivnosti za razvoj fine motorike,
Pristupljeno 27.01.2023 na https://www.vrtic-vg.hr/ostanimodoma-jedna.asp?page=23.

Supe, Tanja. “Znacaj taktilne slikovnice u radu s djetetom ostecena vida.” Dijete, vrti¢,
obitelj: Casopis za odgoj i naobrazbu predskolske djece namijenjen stru¢njacima i
roditeljima. 17(66). (2012): 26-27.

378



Ingrid Nazarevi¢, Breza ZiZovi¢, Urianni Merlin
RAZVOJ FINE MOTORIKE U LIKOVNIM AKTIVNOSTIMA (363-379)

23. Vasilievna, J. (2014) Razvoj motorickih sposobnosti djece. Pristupljeno: 15. 12. 2021.
na: https://ezonetwork.ru/hr/parenting/development-of-childrens-motor-skills-
masterclass-development-of-fine-motor-skills-in-preschool-children-through-various-
activities.html.

24. Vlaketi¢, Gea i Verk Mia. (2015) Upotreba grafickih tehnika s djecom predskolske dobi.
Pristupljeno 15.12.2021 na: https://hrcak.srce.hr/clanak/255596.

Zbornik studentskih radova © 2023 by Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli, je licenciran pod
licencom CC BY-NC 4.0. Kopija licence je dostupna na http://creativecommons.org/
licenses/by-nc/4.0/

379






i Marija Mrvelj, Ivana Nacinovic Braje
| MOTIVI ODLASKA NA STUDENTSKU RAZMJENU... (381-399)

UDK 378.1(497.5)

378.014-057.875(497.5)
Preglednirad

MOTIVI ODLASKA NA STUDENTSKU
RAZMJENU I VAZNOST
STUDENTSKE RAZMJENE ZA
OSOBNI I PROFESIONALNI RAZVO]
STUDENATA U HRVATSKO]J

Marija Mrvelj

Ekonomski fakultet Zagreb
mary.mrvelj@gmail.com

Ivana Nacinovi¢ Braje

Ekonomski fakultet Zagreb
ivana.nacinovic@efzg.hr

Sazetak: Studentska razmjena ve¢ godinama obogacuje Zivote studenata
pruzajuciim jedinstveno iskustvo studiranja i Zivota u drugoj zemlji. Boravak u stranoj
zemlji ukljucuje prilagodavanje drugoj kulturi, ucenje o vrijednostima zemlje u kojoj
se boravi te usavrsavanje znanja stranog jezika. Vise od samog studiranja na stranom
jeziku, studentska razmjena ukljucuje cjelokupni proces sazrijevanja pojedinca kao
osobe, prihvacanja i ucenja o drugim nacionalnostima, stvaranja prijateljstava, ali i
pripremanja na kasniji izlazak na trziste rada. U radu se analiziraju motivi odlaska
na razmjenu studenata u Hrvatskoj, te percipirani ucinci razmjene. IstraZivanje
provedeno na uzorku od 220 ispitanika, studenata i diplomanata koji su sudjelovali
u programu studentske razmjene. IstraZivanje je pokazalo da su studenti u Hrvatskoj
prilikom prijave na studentsku razmjenu vodeni motivima vezanim uz osobni razvoj,
posebice potrebom za novim iskustvima i iskustvom Zivota u inozemstvu. Studentska
razmjena je prema percepcijama studenata izrazito povoljino djelovala na njihova
iskustva i vjestine, i to posebice razvoj interkulturalnih vijestina i ostalih mekih
vjestina. lako je prepoznato povoljno djelovanje razmjene na buduce poslovne prilike,
putem upoznavanja novih ljudi i stiecanja znanja o drugim zemljama, studenti ipak
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percipiraju snaznije ucinke razmjene na njihov osobni razvoj negoli profesionalni
razvoj.

Kljucne rijeci: studentska razmjena, Erasmus, motivacija, osobni razvoj,
profesionalni razvoj

UVOD

Pojedinci su kroz povijest migrirali i odlazili u druge drzave kako bi iskusili
studij u stranoj zemlji ili kako bi jednostavno promijenili svakodnevicu te iskusili
nesto novo. Carvalho (1990) navodi kako je mobilnost studenata postojala jo$
u srednjem vijeku utoliko $to su se studenti selili u druge zemlje radi stjecanja
sveucilisnog znanja. Zemlje su pri tome zauzimale razliite pristupe prema
razmjeni, od pruzanja podrske i poticaja stranim studentima, pa do napla¢ivanja
visih $kolarina za studente iz inozemstva (Rivza i Teichler, 2007). Ipak, znacajnije
prilike za studentsku razmjenu zapocinju 1960-ih i 1970-ih godina uvodenjem
nekoliko organiziranih programa studiranja u inozemstvu. Program razmjene
za studente u Europskoj uniji Erasmus+ utemeljen 1987. godine (engl. European
Community Action Scheme for the Mobility of University Students) imao je klju¢nu
ulogu u popularizaciji kratkotrajnih studentskih mobilnosti. Cilj uvodenja takve
prakse kratkotrajnih mobilnosti bilo je povecanje ‘mobilnosti studenata i osoblja
te europske suradnje koja ukljucuje institucije visokog obrazovanja i druge kljucne
dionike gospodarstva utemeljenog na znanju’ (S¢ukanec, 2008).

Brojke odlazaka studenata, ali i nastavnog osoblja, na kratkoro¢ne razmjene
su u Hrvatskoj relativno visoke. Najrasprostranjeniji program studentske razmjene
Erasmus+ omogucava studentima odlazak u drzave Europske Unije (EU), ali uz
mogucénost odlaska i u odredene zemlje izvan EU s kojima fakulteti imaju sklopljen
sporazum. Prema podacima dostupnima na stranici Europske komisije, od svog
uvodenja do 2021. godine, u ERASMUS programu mobilnosti sudjelovalo je
ukupno 13 milijuna studenata. Primjerice, u 2021. godini, na Erasmus+ razmjeni
sudjelovala su 2304 nastavnika i 7902 studenta iz Hrvatske (Europska komisija,
2023). Pored fizickih, virtualnih i intenzivnih Eramsus+ programa, studenti mogu
sudjelovati i u ostalim programima mobilnosti. CEEPUS program nudi izbor
odlaska u zemlje srednje i isto¢ne Europe, a najkraca mobilnost moze trajati tek
mjesec dana. Bilateralna razmjena omogucava odlazak van granica europskog
kontinenta kako bi studenti iskusili potpuno drugacije kulture i obrazovne sustave,
kao npr. Sjevernoj i Juznoj Americi ili Aziji. Naposljetku, program strucne prakse
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povezuje strane institucije ili poduzeca sa studentima kako bi iskusili trziste rada u
stranoj drzavi te stekli vrijedno medunarodno iskustvo za daljnju karijeru.

Studentska razmjena pojedincu donosi mnoge prednosti koje direktno utjecu
na osobni i profesionalni razvoj. Primjerice, iskustvo drugacijeg obrazovnog
sustava te upoznavanje strane kulture poticu otvorenost, prilagodljivost i
tolerantnost prema ljudima drugih nacionalnosti i kultura $to predstavlja socijalni
dobitak za osobu i stvara preduvjete za uspjesno snalazenje na suvremenom trzistu
rada obiljezenom brojnim razli¢itostima (Atalar, 2020). Potvrdeno je da studenti
koji su sudjelovali u studentskoj razmjeni imaju vecu vjerojatnost zaposljavanja
nakon diplome (Di Pietro, 2015), vise pocetne place, ili ve¢u vjerojatnost stjecanja
poslijediplomskog obrazovanja (Messer i Wolter, 2007), iako sam kauzalni efekt
nije direktno potvrden. Uz prednosti, studentske razmjene ukljucuju i odredene
otegotne okolnosti. Jedan od najve¢ih problema je financijski aspekt uslijed kojeg
velik broj studenata nema mogu¢nost odlaska na mobilnost. Visoki troskovi
zivota, izostanak ili nedovoljan iznos stipendije ponekad su odlucuju¢i faktor
ostanka u mati¢noj zemlji. Komplicirani procesi prijave te previSe administracije
ili birokratiziranost mogu odgovoriti studente od same prijave na studentsku
razmjenu.

Takoder, neki studenti vide razmjenu kao potraceno vrijeme u drugoj
drzavi s obzirom da je postupak priznavanja predmeta na maticnom sveucilistu
zahtjevan te u vecini slucajeva studenti moraju polagati predmete koje su
propustili tijekom boravka na razmjeni. Ukoliko je fakultetima stalo do toga da
se viSe studenata prijavljuje na razmjene, trebaju iskoristiti priliku da umanje
nedostatke te rade na unapredenju postojecih praksi kako bi razmjena postala
dostupna veéem broju studenata, kroz osnivanje ureda za ,medunarodnu
suradnju®, organizaciju orijentacijskih programa za studente, pruzanje azuriranih i
relevantnih informacija, informiranje studenata o vaze¢im akademskim pravilima
i procedurama, osiguravajuci psiholosko savjetovanje za studente koji imaju
poteskoca s prilagodbama u novu kulturu i sli¢no (Atalar, 2020).

Studentima u Hrvatskoj omoguceno je znacajnije sudjelovanje u programima
pocetkom 2000-ih, te je osim u razdoblju pandemije COVID-19, broj studenata
na studentskim razmjenama bio je u stalnom porastu. Obzirom na spoznaje kako
studenti iz razli¢itih zemalja drugacije prioritiziraju motive i percipiraju ucinke
studentske mobilnosti, ovisno o gospodarskoj situaciji, kulturi, obrazovnim
prilikama te duljini ponudenog programa razmjene (Otero i McCoshan, 2006;
Rivza i Teichler, 2007), postoji potreba da se detaljnije istraze razlozi uslijed kojih
studenti u Hrvatskoj odlaze na razmjenu i kako percipiraju ucinke razmjene.
Kako bi se prikupile spoznaje na tu temu, provedeno je istrazivanje na uzorku
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od 220 studenata hrvatskih sveucilista. U nastavku rada daje se teorijski pregled
najc¢escih motiva studenata za prijavu i odlazak na studentsku razmjenu, vaznost
razmjene za osobni i profesionalni razvoj studenata, nakon cega se prikazuju
rezultati empirijskog istrazivanja provedenog medu studentima i diplomantima
u Hrvatskoj.

1. MOTIVI STUDENATA ZA PRIJAVU I ODLAZAK NA
STUDENTSKU RAZMJENU

1.1. Programi studentske razmjene u Republici Hrvatskoj

Pod pojmom ,studentska mobilnost” se najces¢e podrazumijeva
kratkoro¢no iskustvo mobilnosti u stranoj zemlji, trajanja do jedne akademske
godine, radi studija ili staziranja, tijekom kojeg student stjece bodove koji ¢e mu
se priznati po povratku u mati¢nu zemlju kako bi stekao diplomu (Teichler et
al., 2011). Primjerice, Sveuciliste u Zagrebu pod pojmom studentske razmjene
podrazumijeva ostvarivanje dijela studijskog programa (semestra, akademske
godine) na stranom sveucili$tu odnosno odradivanja stru¢ne prakse na inozemnoj
ustanovi/instituciji/poduzecu, te osim $to pridonosi akademskom i osobnom
razvoju pojedinog studenta, studentska razmjena smatra se jednim od ¢imbenika
koji pridonosi kvaliteti obrazovnog sustava i izgradnji Europe temeljene na znanju
(Sveuciliste u Zagrebu, 2023).

Uslijed globalizacije, brojne organizacije danas traze zaposlenike s vjestinama
koje bi ih ucinile konkurentnijima u medunarodnom okruzenju. Pozeljno je da
diplomanti ve¢ imaju sposobnost interakcije s ljudima drugih kultura i razlicitih
pozadina kako bi bili uspjesni na internacionaliziranom trziStu. Od zaposlenika se
trazi da rade u multikulturalnim timovima i govore druge jezike, $to stvara izazove
za institucije visokog obrazovanja jer, uz prijenos formalnih znanja, sveucilista
moraju pripremiti svoje studente za globalizirano okruzenje i na taj nacin osigurati
i olaksati diplomantima pronalazak posla. Od sveucilista se o¢ekuje da pripremaju
studente na globalni rad i globalno gradanstvo, te je sve je veci pritisak na nastavno
osoblje i administraciju sveuciliSta da internacionaliziraju svoje kampuse, nastavne
planove i programe te ucionice (Rivza i Teichler, 2007; Knight, 2013). Organizacija
za ekonomsku suradnju i razvoj (engl. OECD) definira medunarodni plan i
program kao ‘medunarodnu orijentaciju, usmjerenu na pripremu studenata za
nastup u medunarodnom i multikulturalnom kontekstu, koji se dizajnira kako za
domace, tako i za strane studente’ (Atalar, 2020). Jedna od najuc¢inkovitijih metoda
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za stjecanje medunarodnog iskustva je upravo ukljucivanje u program razmjene
studenata ili studiranje u inozemstvu jedan ili dva semestra (Atalar, 2020).

Studentska razmjena se u Hrvatskoj odvija se kroz niz programa kao $to su:
Erasmus+, Bilateralna razmjena temeljem medusveucilisnih sporazuma, CEEPUS,
Bilateralna razmjena temeljem medufakultetskih sporazuma, Stipendije temeljem
bilateralne suradnje Republike Hrvatske u podrucju visokoskolskog obrazovanja.
Medu ovim programima mobilnosti postoje odredene razlike prema kojima
studenti mogu odluciti koja vrsta razmjene je najbolja za njih. Na primjer, jedna
od osnovnih razlika izmedu navedenih programa mobilnosti je odredisna zemlja.
Dok se Erasmus+ program odnosi na zemlje Europske Unije, kod CEEPUS-a je
mobilnost moguce ostvariti u zemljama srednje i istocne Europe. Programi se
razlikuju i po duljini mobilnosti kao i po iznosima financijskih potpora. Takoder,
u okviru Erasmus+ programa moguce je ostvariti stru¢nu praksu dok je kod
CEEPUS-a moguc¢ iskljucivo studijski boravak. Nadalje, Agencija za mobilnosti
i programe Europske Unije (AMPEU) prepoznaje i bilateralnu razmjenu te se
tim pojmom podrazumijevaju sve mobilnosti koje se mogu ostvariti u zemljama
s kojima je sveuciliste ili drzava sklopilo ugovore, tj. bilateralne sporazume, u
Europi, ali i na drugim kontinentima (AMPEU, 2023). Iz svega navedenog moze se
zakljuciti kako su klju¢ne razlike medu programima mobilnosti vezane uz zemlje
u koje student moze oti¢i na razmjenu, duljina mobilnosti te iznos stipendije.

1.2. Motivi studenata za odlazak na studentsku razmjenu

Osim samog boravka u stranoj zemlji, pretpostavlja se da su studenti koji
se odlucuju na studiranje u inozemstvu pri tome vodeni odredenim motivima,
pri ¢emu se ve¢inom prepoznaju motivi vezani uz osobni i profesionalni razvoj
(Stone i Petrick, 2013; Lesjak et al., 2015). Dodatno, istrazivanje Juvan i Lesjak
(2011) upucuje na vaznost i drustvenih motiva. Konkretnije, prilikom istrazivanja
sudjeluju li studenti u studentskoj razmjeni zbog profesionalnih ili drustvenih
motiva, zakljucili su da je odabir popularne turisticke destinacije za medunarodnu
studentsku razmjenu, kod studenata turizma, vazniji motiv negoli formalno
obrazovanje na stranom sveucilistu. Odabir destinacije voden je saznanjima o
infrastrukturi, imidzu, Zivotnom stilu i komercijalizaciji same destinacije (Lesjak
etal., 2015), te studenti odabirom destinacija doprinose razvoju trzista obrazovnog
turizma. U tom smislu, vazno je istaknuti kako su odmor i opustanje, te putovanja
u slobodno vrijeme, takoder relevantni motivi za kratkoro¢no studiranje u
inozemstvu (Stone i Petrick, 2013; Lesjak et al., 2015).
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Analizom istrazivanja koja se bave ovom problematikom moguce je
identificirati pojedinacne motive koji se ucestalije pojavljuju, odnosno motive
kojima su pojedinci naj¢e$ce vodeni prilikom prijave i odlaska na razmjenu. U tom
kontekstu, osobni razvoj obuhvaca sve elemente koji povecavaju samopouzdanje,
samouvjerenost i prosirenje vidika kroz upoznavanje novih ljudi te okruzenje
unutar razlicitih kultura (Ingraham i Peterson, 2004). Studenti tijekom studentske
razmjene imaju mogucénost iskusiti i nauditi cijeniti druge kulture, povecati
samopouzdanje, prosiriti svoje obzore razmisljanja, rasti kao osoba, pa i dozivjeti
avanturu, zabaviti se i putovati (Lesjak et al., 2015). Prema Thornu (2009), skup
motivatora u medunarodnoj studentskoj razmjeni uklju¢uje kulturne prilike,
akademski razvoj, ekonomsku i profesionalnu motivaciju, interes za meduljudske
odnose, privlacnost putovanja te Zzudnju za avanturom. Osim toga, Thorn (2009)
napominje kako ovi ¢imbenici ovise o spolu, lokaciji i socioekonomskoj razini.
Osobni razvoj je klju¢an u obrazovnom sektoru jer utjece na akademske, ali i
neakademske rezultate. Na primjer, istrazivanje je pokazalo kako je osobni razvoj
povezan s povecanim akademskim postignu¢ima, pobolj$anim mentalnim
zdravljem i ve¢im zadovoljstvom Zivotom (Diener i Ryan, 2009).

S druge strane, profesionalni rast uslijed studentske mobilnosti usmjeren je
na aktivnosti koje omogucuju stjecanje znanja i razvoj kompetencija koje mogu
pomoci u kasnijoj karijeri i akademskom razvoju studenta (Bracht et al.,, 2006), kao
$to su primjerice ucenje stranog jezika, ili usvajanje akademskih ili profesionalnih
vjestina (Lesjak et al., 2015). Teichler i Jahr (2001) u svojem istrazivanju navode da
je upravo ‘trazenje prilika za bolje znanje i iskustva’ dugo vremena bio glavni motiv
za odlazak na medunarodnu studentsku razmjenu. Studija Gonzaleza et al. (2011)
pokazala je kako studenti koji studiraju u inozemstvu smatraju kako ¢e imati
bolje prilike za zapo$ljavanje nakon $to diplomiraju. Primjerice, Cantwell et al.
(2009) tvrde da su i europski i americki studenti motivirani boljim moguénostima
zaposlenja, s time da se Europljani nadaju kako ¢e im to iskustvo povecati $anse za
zaposlenje van drzave, dok se Amerikanci nadaju kako ¢e im pospjesiti prilike za
zaposlenje unutar njihove drzave.

Ako zelimo da profesionalni napredak bude uc¢inkovit, Guskey i Yoon (2009)
nalazu kako to zahtijeva dosta vremena i da to vrijeme mora biti dobro organizirano,
pazljivo strukturirano, usmjereno i usredotoceno na sadrzaj i izobrazbu, ili oboje.
Takoder, smatraju da oni koji su odgovorni za planiranje i provedbu profesionalnog
razvoja, moraju nauciti kako kriticki procijeniti i ocijeniti uc¢inkovitost onoga
$to rade. S obzirom da je karijera vazan aspekt zZivota mlade osobe te dolazi kao
kruna obrazovnih napora, Dolga et el. (2015) smatraju kako studentska razmjena
moze pridonijeti povecanju razine zaposljavanja, i to tako sto studentima donosi
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prednost pred konkurencijom na trzistu rada jer vec¢ina poslodavaca pozitivno
ocjenjuje takvo iskustvo.

Osim unutarnjih motivakojima su studentivodeni, vaznu uloguigrajuivanjske
prilike. Prijava na studentsku razmjenu ovisi o gospodarskom razvitku zemlje iz
koje student dolazi, ukljucenosti iste zemlje u globalno gospodarstvo, prioritizaciji
obrazovanja od strane Vlade te dostupnosti odgovarajuceg obrazovanja u
domovini (Mazzarol i Soutar, 2002). Takoder, studenti iz razli¢itih zemalja vodeni
su drugacijim motivima, ovisno o gospodarskoj situaciji, kulturi, obrazovnim
prilikama te duljini ponudenog programa razmjene (Otero i McCoshan, 2006).
Ipak, studija Beerkens, Souto-Otero, de Wit i Huisman (2016) pokazuje da su
prepreke medunarodnoj mobilnosti vide povezane s nac¢inom razmisljanja nego
objektivnim vanjskim okolnostima kao $to su obiteljske veze ili radne obveze.

2. UCINCI STUDENTSKE RAZMJENE

Tijekom istrazivanja ucinaka studentske razmjene, ranija istrazivanja uocila
su da studenti iz zemalja sredi$nje i isto¢ne Europe percipiraju snazniju akademsku
i profesionalnu vrijednost razmjene, odnosno da vrijednost razmjene opada kako
se visoka ucilista internacionaliziraju (Rivza i Teichler, 2007). Meta-analiza u¢inaka
kratkotrajnih programa mobilnosti Roy i sur. (2019) identificirala je tri klju¢na
podrudja u kojima se mogu ocekivati u¢inci mobilnosti: ishodi na kulturologkoj
razini, ishodi na osobnoj razini, te ishodi vezani uz zaposlenje i karijeru.

Sudjelovanje u medunarodnom programu razmjene na kulturoloskoj razini
ukljucuje Sirenje svijesti o kulturama, kulturnu inteligenciju, globalno razmisljanje,
kulturnu osjetljivost i empatiju, kulturolosku prilagodljivost, usvajanje jezi¢nih
vjestina, medukulturalne komunikacijske vjestine i interkulturalne kompetencije.
Istrazivanja uglavnom potvrduju kako mobilnost ima povoljno djelovanje
na razvijanje kulturoloske osvijestenosti, i kako studenti i navode upravo
kulturolosku osvijestenost medu najces¢im ucincima mobilnosti (Cleak et al.,
2016), koja im olaksava interakciju s pripadnicima drugih nacija i sposobnost
prilagodavanja drugim kulturama. Zanimljiv je nalaz Zimmermann et al. (2021)
koje su usporedbom kontrolne grupe (studenti koji ne koriste mobilnost i nemaju
namjeru to uciniti) i studenata koji su boravili na mobilnosti uoc¢ile da je razina
multikulturalne osvijestenosti veca kod studenata koji su boravili na razmjeni,
medutim, njihova razina osvijeStenosti bila je veca od razine osvijestenosti
studenata u kontrolnoj grupi i prije nego su otisli na razmjenu. U pogledu razvijanja
jezi¢nih vjestina, uoceno je da je ucinak snazniji kod studenata koji su imali nizu
razinu znanja engleskog jezika (Stronkhorst, 2005).
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U pogledu ucinaka na osobnoj razini, prepoznato je povoljno djelovanje
kratkotrajnih razmjena na osobni razvoj, pogotovo stoga jer studenti spoznaju
koje su njihove osobne granice, raste im samopouzdanje i osjecaj postignuca, §to
sve moze biti popraceno i poboljsanim akademskim rezultatima (Roy et al., 2019;
Wang et al., 2020). Erasmus+ program mobilnosti je pritom posebno prepoznat
kroz svoj pozitivni uc¢inak na akademske rezultate studenata (Contu et al., 2020).

U pogledu utjecaja na karijeruizaposlenje, kratkotrajne studentske mobilnosti
pridonose profesionalnom razvoju, percipiranoj zaposljivosti, razvoju karijere
opcenito (Roy et al.,, 2019), kao i usmjeravanju ka medunarodnim karijerama
(Zimmermann et al.,, 2021). Ipak, medu studentima koji su koristili mobilnost,
vecu vjerojatnost za razvoj medunarodne karijere imati ¢e studenti koji su bili
na mobilnosti na poslijediplomskim studijima, koji su provodili mobilnost na
institucijama na kojima se nastava izvodi na njemackom ili francuskom jeziku
te koji su prije odlaska na mobilnost bili uklju¢eni u studentske organizacije
(Bryla, 2019), sto sugerira da je ¢ak i kod studenata koji su bili na mobilnosti
uc¢inak mobilnosti na karijere studenata vrlo heterogen. Ipak, potvrdeno je da ce
poslodavci izglednije zaposliti studente koji su sudjelovali na razmjeni, kao i da je
rizik za dugoro¢nu nezaposlenost kod studenata koji su bili na mobilnosti duplo
manji negoli kod studenata bez medunarodnog iskustva (Mariciniak i Winnicki,
2019).

Studenti koji odlaze na razmjenu pred kraj svojih preddiplomskih studija
imaju najvise koristi od iskustva mobilnosti, dok se na negativne ucinke nailazi
kod onih studenata koji odlaze na mobilnost na pocetku svog sveucilisnog
programa (Bryla, 2019; Granja i Visentin, 2023). Takoder, istrazivanje Granja i
Visentin (2023) ukazuje kako mobilnost pozitivno i znac¢ajno utjece na studente
koji sudjeluju u programima u trajanju od jednog semestra do 1 godine, dok su
negativni ucinci povezani su s kra¢im boravcima u inozemstvu.

3. PRIKAZ REZULTATA EMPIRIJSKOG ISTRAZIVANJA
3.1. Metodologija istraZivanja

Za potrebe istrazivanja, kreiran je anketni upitnik kako bi se ispitali motivi
za odlazak na studentsku razmjenu te naposljetku odredilo jesu li motivi vezani
viSe uz osobni ili profesionalni razvoj pojedinca. Ciljana skupina su bili studenti
ili diplomanti koji su sudjelovali u programu studentske razmjene. Anketom, koja
je podijeljena u tri dijela, utvrdena su se sociodemografska obiljezja ispitanika,
motivi za odlazak na studentsku razmjenu te u¢inak razmjene.
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Prilikom ispitivanja motiva za odlazak na studentsku razmjenu, ponudeni
motivi prilagodeni su temeljem prethodnih istrazivanja Lesjak et al. (2015) te XIV.
izdanja istrazivanja koje je proveo Erasmus Student Network (2022). Pitanja u
anketi su bila pretezito zatvorenog tipa gdje su ispitanici putem ljestvica Likertovog
tipa iskazivali slaganja s ponudenim tvrdnjama (1 - najmanje slaganje; 5 - najvise
slaganje). Anketni upitnik distribuiran je putem Google Forms platforme tijekom
rujna 2023., te su prikupljeni odgovori 220 ispitanika.

Od ukupnog broja ispitanika (Tablica 1.), 68,6% se odnosi na Zensku
populaciju, dok je 31,4% ispitanika muskog spola. Najvise ispitanika pripada
dobnoj grupi od 24-26 godina, odnosno njih 127, a slijedi ih dobna grupa od
21 do 23 godine s 46 ispitanika. U dobnoj skupini od 18 do 20 godina samo je
jedan ispitanik, $to je ocekivano s obzirom da se studenti odlu¢uju za odlazak na
razmjenu uglavnom na vi$im godinama studija. U skladu s ocekivanjima, ve¢ina
ispitanika ostvarila je studentsku razmjenu na petoj godini fakulteta, tj. njih 52,7%,
a samo 6,8% na drugoj godini. Ovakav rezultat se moze pripisati ¢injenici da
su studenti na prvim godinama manje uhodani te se navikavaju na fakultetske
obveze, dok su na zadnjim godinama opusteniji, imaju manje kolegija i koriste
studentsku razmjenu za stjecanje novih iskustava prije zavrsetka fakulteta i ulaska
na trzi$te rada. Na pitanje koliko su puta sudjelovali u studentskoj razmjeni, najvise
je onih koji su bili jedinom, odnosno 78,64%. Dva puta je u razmjeni sudjelovalo
13,63% ispitanika, a onih koji su bili tri ili viSe puta je 7,73%. Od zemalja destinacija
studentske razmjene, najvise se isti¢u Poljska, Spanjolska, Portugal i Ceska.
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Tablica 1. Sociodemografska obiljezja ispitanika

Nezavisna obiljezja Ispitanici
Broj %
Zenski 151 68,6
Spol

Muski 69 31,4
18-20 1 0,45
21-23 46 20,91
Dob 2426 127 57,73
27-29 39 17,73
30+ 7 3,18
2. godina 15 6,89
3. godina 45 20,46

Godina studija
4. godina 82 37,27
5. godina 116 52,78
1 put 173 78,64
Broj mobilnosti 2 puta 30 13,63
3 ili viSe puta 17 7,73
Erasmus+ razmjena studenata 185 84,1
CEEPUS 25 11,34

Vrsta razmjene
Bilateralna razmjena 6 2,73
Stru¢na praksa 28 12,73
Ekonomski fakultet 103 46,89
Prirodoslovno — matematicki fakultet 20 9,09

Fakultet

Filozofski fakultet 20 9,09
Ostalo 79 3591

Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.

Najveci broj ispitanika ima prethodna iskustva s Erasmus+ razmjenom
studenata (84,1%), nakon cega slijede ispitanici koji su sudjelovali na strucnoj
praksi, 12,73% ispitanika, CEEPUS program razmjene u kojem je sudjelovalo
11,34% ispitanika te bilateralna razmjena s 2,73%. Ostatak rezultata odnosi se
na ljetne Skole, kulturne razmjene ili stipendije pojedinih instituta. Ispitanici
pohadaju ili su zavrsili razne fakultete, a najviSe je onih koji dolaze s ekonomskih,
prirodoslovno-matematickog te filozofskih fakulteta. Od ostalih fakulteta, isticu se
pravni, edukacijsko-rehabilitacijski te fakultet politickih znanosti.
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3.2.Nalazi istrazivanja

Prvi setanaliziranih varijabli ¢inili su motivi odlaska na razmjenu. U Tablicama
2.1 3. vidljiv je sazeti prikaz srednjih vrijednosti za analizirane motive. Motivi su
svrstani u kategorije osobnog i profesionalnog razvoja te su tako u tablicama sa
srednjim vrijednostima i prikazani.

Tablica 2. Srednje vrijednosti motiva vezanih uz profesionalni razvoj

Broj Aritmeticka  Standardna
Mod . o
odgovora sredina devijacija
Unaprijediti akademsko znanje 220 4 3,72 1,151
Stvoriti nove kontfl‘kte u podrudju 220 4 379 1,144
studija
Akademsdk‘a podrslfa za zavr$ni/ 220 ) 245 1232
iplomski rad
Iskusiti drugaciji obrazovni sustav 220 5 4,31 1,049
Povecati mogucnosti zaposljavanja 220 5 4,02 1,188
Prosjecna ocjena 3,66

a. Postoji vise najcescih vrijednosti. Prikazana je najmanja vrijednost
Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.

U Tablici 2. navedeni su motivi odlaska na razmjenu, vezani uz profesionalni
razvoj. Ti se motivi ocituju u kontaktima, podrici, znanju te prilikama za
zaposlenje. Opcenito, prosjecne ocjene motiva vezanih uz profesionalni razvoj
nize su negoli ocjene motiva vezanih uz osobni razvoj, $to ukazuje da motivi vezani
uz profesionalni razvoj imaju manji utjecaj na odluke studenata o sudjelovanju u
razmjeni. Najmanju prosje¢nu ocjenu te najces¢u vrijednost od svega 2 ima varijabla
akademske podrske za zavrsni ili diplomski rad. To ukazuje da studenti ne ocekuju
da ¢e razmjena doprinositi formalnom dovrsetku fakultetskog obrazovanja kroz
obranu diplomskog rada, moguce zbog razlika u pristupu izrade rada ili smanjenog
interesa za ovaj vid pogodnosti od razmjene. Visoku ocjenu medu profesionalnim
motivima ima povecanje prilika za zaposljavanje (4,02), $to je ocekivano s obzirom
na smisao obrazovanja i studiranja te prilike u domacem gospodarstvu, ali je
ujedno u skladu s prethodno provedenom istrazivanjima na uzorku studenata iz
drugih zemalja. Najbolje ocijenjen motiv u segmentu profesionalnog razvoja je
iskusiti drugaciji obrazovni sustav putem razmjene (4,31), pri ¢emu mogucnost
uvida u obrazovne sustave u drugim zemljama moze povecati ukupnu kvalitetu
akademskog obrazovanja osobe, i tako doprinijeti profesionalnom razvoju.
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Medutim, iz prilozenih nalaza moze se uociti da Zzelja za unaprjedivanjem
akademskih znanja nece biti medu klju¢nih motivima koji ¢e studente potaknuti
za odlazak na razmjenu (prosjecna ocjena 3,72). Dakle, studenti ce se cesce odluciti
na praksu radi $irenja vidika negoli akademskih znanja.

Tablica 3. Srednje vrijednosti motiva vezanih uz osobni razvoj

Broj Aritmeticka  Standardna
Mod - A
odgovora sredina devijacija
Poboljsati znat'ue.lh nauditi strani 290 5 426 1,107
jezik
Upoznati nove l!ude i stvoriti 220 5 466 864
prijateljstva
Upoznati se s novim kulturama i 220 5 461 902
obicajima
Osobno rasti 220 5 4,66 ,924
Iskusiti nesto novo 220 5 4,75 ,821
Iskusiti Zivot u inozemstvu >
220 470
,897
Dotzivjeti europski identitet 220 5 391 1,275
Prosjecna ocjena 4,51

Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.

U Tablici 3. su prikazane srednje vrijednosti za motive odlaska na razmjenu
vezane uz osobni razvoj. Uocava se da je za svaki od motiva najces¢a razina
motivacije za razmjenu 5. Najvecu prosjecnu razinu slaganja imaju iskustvo neceg
novog (4,75) i iskustvo zivota u inozemstvu (4,70). Razlog tomu moze biti da
velik broj studenata na razmjenu gleda kao na neku vrstu turistickog putovanja
s obzirom da se realizira tijekom studija, a najcesce pred kraj studiranja. Istaknuti
motivi za odlazak na razmjenu su i osobni rast, $irenje poznanstava i upoznavanje
novih kultura i obi¢aja. Najmanju prosje¢nu ocjenu ima motiv iskustva europskog
identiteta (3,91), a razlog tomu moze biti da nerijetko studenti preferiraju zemlje
razmjene van Europske Unije, ali i ¢injenice da je jedna od uloga razmjene upravo
upoznavanje obrazovanja i nacina studiranja studenata diljem svijeta, stoga se
razmjenu percipira manje kao odrednicu europskog identiteta, a prije kao priliku
za Sirenje vidika i upoznavanje ljudi iz razlicitih dijelova svijeta.

S obzirom da motivi osobnog razvoja imaju najvece prosjecne razine slaganja
te najvece najcesce razine slaganja (5), ali ujedno i najmanji pokazatelj odstupanja
(za ve¢inu motiva ispod jedan), zakljucuje se da su u odluci o sudjelovanju u
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razmjeni snazniji, tj. da dominiraju, motivi vezani uz osobni razvoj. Izgledno je
da bi profesionalnom razvoju mogla u vecoj mjeri doprinijeti i stru¢na praksa,
medutim praksa ne spada medu popularnije oblike razmjene.

U nastavku su prikazane srednje vrijednosti percepcija o u¢incima razmjene.
Iz Tablice 4. se uocava da studenti smatraju da je razmjena viSe doprinijela razvoju
osobne mreZe (4,34) te unapredenju kritickog razmisljanja (4,13), nego razvoju
poslovne mreze (3,49) i rastom interesa za medunarodnu politiku (3,33). Niza
prosjecna i najc¢e$ca razina slaganja ukazuje na to da se programi razmjene mogu
unaprijediti jacanjem poslovnih prilika i kontakata za studente te da se iste mogu
koristiti za oblikovanje i razvoj mladih u podru¢ju medunarodnih odnosa i
politike. To bi bile prilike za suradnju, upravljanje vanjskim odnosima te doprinos
mladih u rjeSavanju odredenih problema u toj domeni.

Tablica 4. Srednje vrijednosti u¢inaka razmjene na razmisljanje, interese i kontakte

Broj Mod Arltme.tlcka Medijan Stant.l'ar(.l'na
odgovora sredina devijacija
Razvijena osobna mreza 220 5 4,34 3 0,991
Razvijena poslovna mreza 220 4 3,49 3 1,233
PoboljSano kriticko 220 5 4,13 1,014
razmisljanje 3
Vece zanimanje za
medunarodnu politiku 220 4 3,33 3 1,328

Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.

Tablica 5. Srednje vrijednosti u¢inaka razmjene na poslovne prilike i znanje

Broj Mod Aritmeticka Standardna
odgovora sredina Medijan  devijacija
Bolje Pflsrl“:::;f((l)’jr“jke u 220 3 339 ; 1,268
Bolje poslovne prilike u 220 4 3,64 ; 1,047
Upoznavanje novih ljudi 220 5 4,65 3 0,832
Steceno znanje o drugoj zemlji 220 5 4,51 3 0,899

Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.
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Nadalje, kao $to je prikazano u Tablici 5., studenti percipiraju osrednji u¢inak
razmjene se na poslovne prilike u zemlji (3,39), ali i u inozemstvu (3,64), $to moze
upucivati na ¢injenicu da studenti ipak nisu svjesni kolike im prednosti razmjena
nosi kod zaposljavanja, ili da poslodavci uistinu ne valoriziraju u dovoljnoj
mjeri medunarodno iskustvo studenata. Prema percepcijama studenata, medu
najpovoljnijim ucincima razmjene su upoznavanje novih ljudi (prosje¢na ocjena
4,65) i stjecanje znanja o zemlji razmjene (4,51).

Tablica 6. Srednje vrijednosti u¢inaka razmjene na iskustva i vjestine

Broj Mod Aritmeticka Standardna
odgovora sredina Medijan devijacija

Bolji stupanj stranog jezika 220 5 42 3 1,081

Iskustvo drugaci‘je okoline za 220 5 438 0,946
ucenje 3

Razvijene meke vjestine 220 5 4,36 3 0,948

Poboljsane. ir}tgrkulturalne 220 5 448 0,909
vjestine 3

Izvor: izrada autorica prema dobivenim rezultatima istraZivanja.

Nakon ucinaka razmjene na poslovne prilike, istrazene su percepcije u¢inaka
razmjene na razvoj iskustva i vjestina. Prema nalazima iz Tablice 6., percepcije
ovih ucinaka su vrlo povoljne. Medu nalazima, istice se u¢inak razmjene istice na
usavrsavanje znanja stranog jezika (4,2), razvoj mekih vjestina (4,36) te poboljsanje
interkulturalnih vjestina (4,48). Svaki od u¢inaka ima maksimalnu naj¢es¢u ocjenu
(5). Konac¢no, moze se zakljuciti kako razmjena ima snaznije ucinke koji se o¢ituju
u domeni osobnih koristi, a manje u domeni profesionalnih, kao $to na studentsku
razmjenu vise motiviraju osobni, a manje profesionalni motivi.

3.3.Ogranicenja istraZivanja

Istrazivanje je provedeno na prigodnom uzorku, zbog cega medu
ispitanicima dominiraju studenti nekoliko fakulteta zagrebackog sveucilista. Kao
drugo ogranicenje istrazivanja se istice veli¢ina uzorka koja ukljucuje tek manji
broj od ukupnog broja studenata u Hrvatskoj. Ve¢i broj ispitanika bi dodatno
doprinio uvidu u raznolikost stavova i iskustava studenata s razmjenom. Takoder,
dominiraju ispitanici Zenskog spola, te je moguce da bi se, da se istrazivanju
odazvalo viSe ispitanika muskog spola, izmijenio poredak motiva za odlazak na
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razmjenu te da bi motivi vezani uz profesionalni razvoj mogli biti bolje ocjenjeni.
Koristena su zatvorena pitanja i mjerna skala Likertovog tipa u rasponu od 1 do
5, §to je onemogucilo davanje subjektivnijih odgovora ispitanika te mogucnost
preciznijih i detaljnijih odgovora. Zanimljivo bi bilo u budu¢nosti provesti slicno
istrazivanje na studentima koji dolaze na razmjenu na hrvatske fakultete kako bi se
podaci usporedili i detektirale prilike za razvoj i povecanje atraktivnosti razmjene
u Republici Hrvatskoj.

4, ZAKLJUCAK

Obrazovanje je vazan aspekt svakog drustva jer utjece na niz kvaliteta koje
odlikuju drustvo, stoga treba imati posebno mjesto u oblikovanju nacionalnih
strateskih politika. Naime, obrazovni sustav, a posebice visoko obrazovanje, ima
viSestruki potencijal za unapredenje konkurentnosti sudionika na trzistu rada
neke zemlje. Jedan od alata obrazovnog sustava su upravo i razmjene studenata
koje omogucuju studentima stjecanje sasvim novih znanja, vjestina i iskustava
u medunarodnom okruzenju. Ipak, usprkos rastucoj popularnosti studentskih
razmjena, ne postoji sustavan pristup pracenju studentskih razmjena i u¢inaka
razmjena na nacionalnoj razini te stoga ovaj rad pridonosi evaluaciji ucinaka
kratkotrajnih studentskih razmjena u Hrvatskoj.

Studenti mogu iskusiti mobilnost u razli¢itim trenucima svojih akademskih
karijera i boraviti u inozemstvu kraca ili dulja razdoblja. Provedeno istrazivanje
je ukazalo da su za vecinu studenata presudni motivi za odlazak na studentsku
razmjenu vezani uz osobni razvoj, $to je na tragu prethodnih istrazivanja koja
potvrduju snaznu ulogu osobnog razvoja kao jednog od pokretaca odlaska na
studentsku razmjenu (Lesjak et al., 2015). Iako se ocekivalo da dio studenata
odlazi na razmjenu radi profesionalnih razloga, i moguceg olaksanog pronalaska
posla u buduénosti (Teichler i Jahr, 2001; Cantwell et al.; 2009; Dolga et el., 2015),
profesionalni motivi odlaska na razmjenu manje su izrazeni od osobnih. Medu
profesionalnim motivima donekle se istice se povecanje zaposljivosti, ali zanimljivo
je da usvajanje novih akademskih znanja nije medu klju¢nim motivima uslijed
kojih studenti u Hrvatskoj odlaze na razmjenu. Ipak, dio prethodnih istrazivanja
imao je slicne nalaze, pa se moze zakljuciti da se motivi studenata za odlazak
na razmjenu u Hrvatskoj ne razlikuju drasticno od motiva studenata u ostalim
zemljama. Ipak, vazno je razvijati kod studenata svijest da odlazak na razmjenu
moze pridonijeti njthovom profesionalnom razvoju, a ne samo osobnom.

U segmentu ucinaka razmjene, u skladu s nalazima prethodnih istrazivanja
(Roy et al., 2019), moguce je identificirati tri klju¢na podrucja u kojima se mogu
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ocekivati u¢inci mobilnosti: mogucdi su povoljni ishodi na kulturoloskoj i osobnoj
razini, te ishodi vezani uz zaposlenje i karijeru. Istrazivanje je pokazalo da su
studenti u Hrvatskoj svjesni djelovanja razmjene na razvijanje interkulturalnih
vjestinaistjecanje znanja o drugojzemlji, $to jeiu ranijim istrazivanjima prepoznato
kao jedan od klju¢nih u¢inaka (npr. Cleak et al,, 2016). Promatrajuci u¢inke na
osobnoj razini, nalazi istrazivanja ukazuju kako studentska razmjena djeluje na
razvijanje ,mekih“ vjestina oplenito, kao i razvijanje osobnih mreza. U¢inci vezani
uz zaposlenje i karijeru (npr. bolje poslovne prilike) ocjenjuju se nizim ocjenama
negoli ishodi na kulturoloskoj i osobnoj razini. Pritom se mora istaknuti da
dio studenata jos ni na koji na¢in ne sudjeluje na trzistu rada, niti je u kontaktu
s poslodavcima, te stoga ni ne mogu realno procjenjivati ucinke studentskih
razmjena na karijeru i profesionalni razvoj. Obzirom da su svi analizirani uc¢inci
medu studentima i diplomantima ocijenjeni iznadprosjecnim ocjenama, moguce
je kako ce studentska razmjena, uz samo akademsko obrazovanje, pridonositi
osobnom i profesionalnom razvoju studenata, i to puno vise negoli je to trenutno
formalno prepoznato.

Sustav studentskih razmjena dobio bi na vaznosti kad bi i same obrazovne
institucije sustavno pratile ucinke studentskih razmjena, temeljem unaprijed
odredenih kriterija, te temeljem evaluacije ucinaka izradivale buduce politike.
Suradnja i suceljavanje interesa obiju strana, studenata i obrazovnih institucija,
moze iznjedriti jasni i odrzivi model studentskih mobilnosti unutar visokog
obrazovanja, koji moze dodatno obogatiti vjestine i znanja studenata prije
ulaska na trziste rada. Dodatno, uredenje sustava moglo bi osigurati nove izvore
financiranja (npr. privu¢i nove izvore sredstava za stipendiranje studenata) i
formalno prepoznavanje/stupnjevanje programa razmjene kojim se ispunjavaju
razliciti ciljevi (npr. poticanje odredenih specijalizacija u deficitarnim podrucjima,
usmjeravanje mladih na iskustva na pojedinim trzistima, razvoj novih suradnji i
projekata nakon razmjene i sl.). Prostor za razvoj i unapredenje koncepta razmjene
dakle postoji, a razvojem jasne strategije bi bilo moguce iskoristiti pozitivne strane
takvog pristupa obrazovanju. Nuzno je povezivanje i ukljucivanje svih sudionika
i razina obrazovnog sustava i s njim usko povezanih podsustava drustva te
strateskih sektora i institucija koje na isti utjecu. Sustav razmjene ima svoje mjesto
u oblikovanju drustva znanja te ga kao takvog treba promatrati i usmjeravati kako
bi se osigurala snaznija podloga za suo¢avanje sa svim nadolaze¢im promjenama u
gospodarstvima, trziStima rada i prilagodba prilikama i potrebama drustva.

396



Marija Mrvelj, Ivana Nacinovi¢ Braje

MOTIVI ODLASKA NA STUDENTSKU RAZMJENU... (381-399)
LITERATURA
1. Agencija za mobilnost i programe Europske Unije (AMPEU): Mobilnost na jednom

mjestu - Priru¢nik za studente i mlade. Pristupljeno 22.10.2023. na https://www.ampeu.
hr/files/Mobilnost-na-jednom-mjestu-priru%C4%8Dnik-za-studente-i-mlade.pdf .

Atalar, Abdullah. “Student exchange: The first step toward international collaboration”
Successful global collaborations in higher education institutions (2020): 63-71.

Beerkens, Maarja, Souto-Otero, Manuel, de Wit, Hans i Huisman, Jeroen. “Similar
Students and Different Countries? an Analysis of the Barriers and Drivers for Erasmus
Participation in Seven Countries.” Journal of Studies in International Education 20, br. 2
(2016): 184-204.

Bracht, Oliver, Engel, Constanze, Janson, Kerstin, Over, Albert, Schomburg, Harald i
Teichler, Ulrich. The professional value of ERASMUS mobility. Kassel: International
Centre for Higher Education Research, University of Kassel, 2006.

Bryta, Pawel. “International student mobility and subsequent migration: The case of
Poland” Studies in Higher Education 44, br. 8 (2019): 1386-1399.

Cantwell, Brendan, Luca, Sandra G. i Lee, Jenny J. “Exploring the orientations of
international student in Mexico diffrences by region of origin” Higher education 57
(2009): 335-354.

Cleak, Helen, Anand, Janet i Das, Chaitali. “Asking the critical questions: An evaluation
of social work students’ experiences in an international placement.” The British Journal
of Social Work 46, br. 2 (2016): 389-408.

Contu, Giulia, Frigau, Luca, Mola, Francesco, Romano, Maurizio i Conversano, Claudio.
University student achievements and international mobility—The case of University of
Cagliari. Electronic Journal of Applied Statistical Analysis, 13, br. 2 (2020): 474-497.

de Carvalho, Paulo. Students from Overseas in Poland. Warsaw: University of Warsaw,
1990.

10. Di Pietro, Giorgio. “Do study abroad programs enhance the employability of

11.

12.

13.

graduates?” Education Finance and policy 10, br. 2 (2015): 223-243.

Diener, Ed i Ryan, Katherine. “Subjective well-being: A general overview.” South African
Journal of Psychology 39, br. 4 (2009): 391-406.

Dolga, Lia, Filipescu, Hannelore Elfride, Popescu-Mitroi, Maria-Monica i Mazilescu,
Crisanta-Alina. “Erasmus Mobility Impact on Professional Training and Personal
Development of Students Beneficiaries” Procedia — Social and Behavioral Sciences 191
(2015): 1006-1013.

European Commission: Erasmus+ EU programme for education, training, youth and
sport. Pristupljeno 20.10.2023. na https://erasmus-plus.ec.europa.eu/resources-and-
tools/factsheets-statistics-evaluations/programme-and-country-factsheets.

397



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

398

Gonzales Rodriguez, Carlos, Mesanza Bustillo, Ricardo i Mariel, Petr. “The
determinants of international student mobility flows: an empirical study on the Erasmus
programme” Higher Education 62 (2011): 413-430.

Granja, Cintia Denise i Visentin, Fabiana. “International student mobility and
academic performance: Does timing matter?” Research in Higher Education (2023):
1-32.

Guskey, Thomas R. i Yoon, Kwang Suk. “What Works in Professional Development?”
Phi Delta Kappan 90, br. 7 (2009): 495-500.

Ingraham, Edward C. i Peterson, Debra L. “Assessing the impact of study abroad on
student learning at Michigan State University. Frontiers: The interdisciplinary journal of
study abroad 10, br. 1 (2004): 83-100.

Juvan, Emil i Lesjak, Miha. “Erasmus Exchange Program: Opportunity for professional
growth or sponsored vacations?” Journal of Hospitality ¢ Tourism Education 23, br. 2
(2011): 23-29.

Knight, Jane. “The changing landscape of higher education internationalisation—for
better or worse?” U: Perspectives on the internationalisation of higher education, str.
13-19. Routledge, Abingdon, 2018.

Lesjak, Miha, Juvan, Emil, Ineson, Elizabeth M., Yap, Matthew H. T. i Axelsson
Podosovnik, Eva. “Erasmus student motivation: Why and where to go?” Higher
Education 70 (2015): 845-865.

Marciniak, Dominika i Winnicki, Michat. “International student exchange-motives,
benefits and barriers of participation.” Zeszyty Naukowe. Organizacja i Zarzadzanie/
Politechnika Slaska (2019).

Mazzarol, Tim i Soutar, Geoftrey. “Push—pull factors influencing international student
destination choice? International Journal of Educational Management 16, br. 2 (2002):
82-90.

Messer, Dolores i Wolter, Stefan C. “Are student exchange programs worth it?” Higher
Education, 54 (2007): 647-663.

Otero, Manuel Souto i McCoshan, Andrew. Survey of the socio-economic background
of Erasmus students, DG EAC 01/05, Final Report to the European Commission.
Birmingham, 2006.

Rivza, Baiba i Ulrich, Teichler. “The changing role of student mobility” Higher
Education Policy 20 (2007): 457-475.

Roy, Achinto, Newman, Alexander, Ellenberger, Tori i Pyman, Amanda. “Outcomes of
international student mobility programs: A systematic review and agenda for future
research.” Studies in Higher Education 44, br. 9 (2019): 1630-1644.

Stone, Matthew J. i Petrick, James E “The educational benefits of travel experiences: A
literature review?” Journal of Travel Research 52, br. 6 (2013): 731-744.



Marija Mrvelj, Ivana Nacinovi¢ Braje
MOTIVI ODLASKA NA STUDENTSKU RAZMJENU... (381-399)

28.

29.

30.

3L

32.

33.

34.

35.

36.

Stronkhorst, Robert. “Learning outcomes of international mobility at two Dutch
institutions of higher education.” Journal of Studies in International Education 9, br. 4
(2005): 292-315.

Sveuciliste u Zagrebu: Medunarodna razmjena studenata. Pristupljeno 21.7.2023. s
http://www.unizg.hr/suradnja/medunarodna-razmjena/razmjena-studenata/.

S¢ukanec, Ninoslav. Povecanje mobilnosti hrvatske akademske zajednice: ulazak
Hrvatske u program Erasmus. Zagreb: Institut za razvoj obrazovanja, 2008.

Teichler, Ulrich i Jahr, Volker. “Mobility during the course of study and after graduation”
European Journal of Education 36, br. 4 (2001): 443-458.

Teichler, Ulrich, Ferencz, Irina i Wéchter, Bernd. Mapping mobility in European higher
education. Volume I: Overview and trends. Directorate General for Education and
Culture (DG EAC), European Commission, Brussels, 2011.

Teichler, Ulrich. “Internationalisation trends in higher education and the changing role
of international student mobility” Journal of international Mobility 4 (2017): 177-216.

Thorn, Kaye. “The relative importance of motives for international self-initiated
mobility” Career Development International 14, br. 4-5 (2009): 441-464.

Wang, Zhiqi, Crawford, Ian i Liu, Lu. “Higher achievers? Mobility programmes, generic
skills, and academic learning: a UK case study.” Intercultural Education 31, br. 1 (2020):
68-86.

Zimmermann, Julia, Greischel, Henriette i Jonkmann, Kathrin. “The development of
multicultural effectiveness in international student mobility.” Higher Education 82
(2021): 1071-1092.

Zbornik studentskih radova © 2023 by SveuciliSte Jurja Dobrile u Puli, je licenciran pod
licencom CC BY-NC 4.0. Kopija licence je dostupna na http://creativecommons.org/
licenses/by-nc/4.0/

399






i Drazen Cuci¢
| AKADEMSKA (NE)MOBILNOST STUDENATA NA SVEUCILISTU JOSIP JURAJ STROSSMAYER (401 - 416)

UDK 378.014.3(497.50sijek)
Preglednirad

AKADEMSKA (NE)MOBILNOST
STUDENATA NA SVEUCILISTU JOSIP
JURAJ STROSSMAYER U OSIJEKU

Drazen Cuci¢
Ekonomski fakultet u Osijeku
drazen.cucic@efos.hr

Sazetak: Rad istrazuje akademsku mobilnost studenata s naglaskom na odlaznu
i/ili dolaznu mobilnost studenata na Sveucilistu Josip Juraj Strossmayer u Osijeku, a
u okviru programa ERASMUS+. Akademsku mobilnost studenti su u mogucnosti
konzumirati prijavom na godisnji natjecaj za dodjelu financijskih potpora studentima
koji odlaze i/ili dolaze na inozemne visokoskolske ustanove i/ili organizacije. Svoju
mobilnost studenti mogu svrsishodno usmjeriti na studijski boravak ili strucnu
praksu ili kombinirani studijski boravak. Mobilnost u svrhu studijskog boravka i/ili
strucne prakse moguceje realiziratina visokoskolskim ustanovamaili organizacijama u
Erasmus+ programskim zemljama. Cilj rada bio je istraZiti, analizirati te prikazati
rezultate odlazne i/ili dolazne (ne)mobilnost studenata Sveucilista Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku prema svrsi, sastavnicama i drzavama za vremensko razdoblje
od 2008./2009. do 2022./2023. Glavni rezultat istraZivanja ocituje se u utvrdivanju
broja odlazne mobilnosti studenata sa Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku
te broja dolazne mobilnosti studenata sa inozemnih institucija na sastavnice i odjele
istog Sveucilista. Uslijed posljedice pandemije COVID-19 znacajan pad u odlaznoj
mobilnosti studijski boravak i/ili strucna praksa dogodio se u akademskim godinama
2019./2020., 2020./2021. i 2022./2023. Temeljni zakljucak istrazivanja ovog rada
ocituje se u detektiranju daljnjih aktivnosti koje Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer
trebaju poduzimati kako bi u buducem razdoblju povecali broj odlazne i/ili dolazne
mobilnosti studenata .

Kljucne rijeci: studentska (ne)mobilnost, ERASMUS+ program, globalna
pandemija COVID-19
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UVOD

Mobilnost u doslovnom smislu rijeci kretanje je s jednog mjesta na drugo, no
znacenje koje se naglasava u ovom radu jest mobilnost kao privremeni boravak
u inozemstvu s ciljem stjecanja novog znanja i vjestina. Kao takva, mobilnost
podrazumijeva mnogo vise od fizicke promjene mjesta te ima dubok utjecaj na
pojedinca, ponajprije na njegov osobni i profesionalni rast i razvoj (Mobilnost
na jednom mjestu, 2023). Akademska mobilnost (mobilnost nastavnog i/ili
nenastavnog osoblja ili studentska mobilnost) sastavni je dio aktivnosti programa
Erasmus+" od 1987 godine. U sklopu Bolonjskog procesa” Republika Hrvatska
zapocela je proces reformi u cilju priblizavanja europskom prostoru obrazovanja
(Europski prostor obrazovanja, 2023)) uz pomo¢ odredenih inicijativa, osobito
putem programa Erasmus+. U razdoblju od 2021. do 2027. godine na snazi je
aktualan program Europske unije Erasmus+. Rije¢ je o programu za obrazovanje,
osposobljavanje, mlade i sport. Kvalitetno obrazovanje, stru¢no osposobljavanje i
usavrsavanje, formalno, neformalno i informalno ucenje (Zakon o obrazovanju
odraslih, 2021) klju¢ni su za daljnji rast europskog drustva odnosno njegovom
odrzivom rastu i razvoju, daljnjem jacanju kvalitete radnih mjesta, uspostavljanju
socijalne kohezije, poticanju istrazivanja i inovacija, ja¢anju vidljivosti i znacajnosti
europskog identiteta, aktivnoga gradanstva te zelenijeg i digitalnijeg drustva. Ovaj
je program bitan element za ostvarenje ciljeva europskog prostora obrazovanja,
Akcijskog plana za digitalno obrazovanje za razdoblje 2021. — 2027., Strategije
Europske unije za mlade te Plana rada Europske unije u podrucju sporta
(2021. - 2024.).

U okviru programa Erasmus+ aktivnost mobilnosti u podrudju visokog
obrazovanja3 poti¢e se mobilnost studenata (studijski posjet ili stru¢na praksa
ili kombinirani studijski boravak i stru¢na praksa) na prijediplomskoj, diplomskoj
i poslijediplomskoj razini. Sukladno prethodno navedenom, svoju mobilnost
studenti mogu ostvariti na partnerskom visokom ucilistu, znanstvenom institutu,

1 Erasmus+ zamijenio je sedam programa iz generacije 2007. — 2013.: Program za cjelozivotno ucenje
s potprogramima Erasmus, Leonardo da Vinci, Comenius i Grundtvig, program Mladi na djelu te
pet programa medunarodne suradnje Erasmus Mundus, Tempus, Alfa, Edulink i Program suradnje s
industrijaliziranim drzavama i teritorijima. Prvi se put uvodi i podrska podruéju sporta.

2 Bolonjska deklaracija je zajednicka deklaracija europskih ministara obrazovanja potpisana u Bologni
1999. g., a odnosi se na reformu sustava visokog obrazovanja u Europi koja je postala poznata kao
Bolonjski proces. Republika Hrvatska je potpisala Bolonjsku deklaraciju 2001. godine. Agencija za
znanost i visoko obrazovanje.

3 Program Erasmus+ sastoji se od sljede¢ih klju¢nih aktivnosti (Klju¢na aktivnost 1 (KA1) - Mobilnost
u svrhu ucenja za pojedince, Klju¢na aktivnost 2 (KA2) - Suradnja organizacija i institucija, Klju¢na
aktivnost 3 (KA3) — Podrska razvoju politike i suradnji te Aktivnosti Jean Monnet)
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laboratoriju i/ili stazirati u pravnom subjektu i/ili odredenoj organizaciji uz
ispunjavanje odredenog preduvjeta. Preduvjet za realizaciju mobilnosti u svrhu
studijskog boravka su sklopljeni Erasmus+ medu institucijski sporazumi, pri ¢emu
obje ustanove, ako se nalaze u programskoj zemlji, moraju biti nositelji Erasmus
povelje u visokom obrazovanju (ECHE), dok je preduvjet za realizaciju mobilnosti
u svrhu stru¢ne prakse sklopljeni ugovor(i) o stru¢noj praksi (Learning Agreement
for Traineeships) s organizacijama u kojima ¢e studenti obavljati stru¢nu praksu.
Prema dosada$njim uvjetima programa Erasmus+ u inozemstvu studenti mogu
provesti od minimalno 3 do maksimalno 12 mjeseci na mobilnosti u svrhu studija
i/ili od minimalno 2 do maksimalno 12 mjeseci na mobilnosti u svrhu strucne
prakse.

Podru¢je akademske mobilnosti nedovoljno je istrazeno. Naime, prema
dostupnoj literaturi “Povec¢anje mobilnosti hrvatske akademske zajednice: ulazak
Hrvatske u program Erasmus+ (prema Institut za razvoj obrazovanja, 2008.), a
u kojem autori nastoje pribliziti program Erasmus+ institucijama, pojedincima i
zajednici prvenstveno teorijskim pristupom opcenito o programu, isti¢uci njegove
potencijale, podrucja konzumiranja istoga, savjetodavno doprinijeti njegovoj $to
viSoj apsorciji te okvirno predvidjeti broj dolazne i/ili odlazne mobilnosti studenata.

Teorijskidio rada odnosise na predstavljanje opéenitih informacija o programu
Erasmus+, njegovim moguc¢nostima, nacinima sudjelovanja, te mehanizmima
upravljanja. Nadalje, u drugom istrazivackom dijelu rada prikazat e se analiza
podataka studentske mobilnosti na SveuciliStu Josip Juraj Strossmayer kojom
se do sada nije bavio niti jedan autor. Zbog nedovoljne istrazenosti studentske
mobilnosti u okviru programa Erasmus+, autor je istu istrazio prema dolaznoj i/
ili odlaznoj mobilnosti studenata, sastavnicama dolazne i/ili odlazne mobilnosti
te zemljama dolazne i/ili odlazne mobilnosti za vremenski period od akademske
godine 2008./2009. do 2022./2023. na svih 20 sastavnica i odjela Sveucilista
Josip Juraj Strossmayer u Osijeku. U okviru ovog rada autor istraZuje program
ERAMUS+: podrucje visokog obrazovanja s naglaskom na odlaznu mobilnost
studenata s Sveucilista Josip Juraj Strossmayera odnosno njegovih sastavnica te na
dolaznu mobilnost studenata na pojedine sastavnice Sveucilista.
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1. METODOLOGIJA ISTRAZIVANJA
1.1. Objekt istraZivanja

Predmet istrazivanja ovog rada je akademska mobilnost studenata (dolazna
i/ili odlazna) na Sveucilistu Josip Juraj Strossmayer u Osijeku. Unutar iste
konceptualno je obradena definicija akademske mobilnost, njezina geneza i
perspektiva. Za potreba ovog rada koristeni su sekundarni izvori podataka
(dostupni na zahtjev) internih godi$njih Izvjesc¢a za Senat Sveucilista Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku.

1.2. Cilj istraZivanja

Cilj rada bio je istraziti, analizirati te prikazati rezultate vezane uz odlaznu
i/ili dolaznu (ne)mobilnost studenata prema svrsi, sastavnicama i drzavama, za
razdoblje od akademske godine 2008./2009. do akademske godine 2022./2023., na
Sveucilistu Josip Juraj Strossmayer u Osijeku.

1.3. Znanstvene metode

U radu su koriStene sljedece znanstvene metode: deskriptivna metoda
istrazivanja, deduktivna metoda istrazivanja, metoda analize i metoda kompilacije.

2.STO JE ERASMUS+ PROGRAM?

Erasmus+ je program Europske unije kojim se podupiru sljede¢a podrudja:
obrazovanje, osposobljavanje, mladi i sport u Europi. Program Erasmus+ je
zamijenio sedam programa iz generacije 2007. — 2013.: Program za cjeloZivotno
ucenje s potprogramima Erasmus, Leonardo da Vinci, Comenius i Grundtvig,
program Mladi na djelu te pet programa medunarodne suradnje Erasmus Mundus,
Tempus, Alfa, Edulink i Program suradnje s industrijaliziranim drzavama i
teritorijima.

U okviru programskog razdoblja (2021. - 2027.) njegov proracun iznosi
26,2 milijarde eura. Rije¢ je o iznosu koji je gotovo dvostruko visi nego sto je bilo
dodijeljen prethodnom programu u programskom razdoblju (2014. - 2020.).

Program Erasmus+ za programsko razdoblje (2021. — 2027.) prvenstveno
je usmjeren na socijalnu ukljucenost, zelenu i digitalnu tranziciju te promicanje
sudjelovanja mladih u demokratskom Zivotu. Znacajno podupire aktivnosti u
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okviru europskog prostora obrazovanja, Akcijskog plana za digitalno obrazovanje
i Programa vjestina za Europu. Pored prethodno navedenog program Erasmus+
takoder podupire europski stup socijalnih prava, sluzi za provedbu strategije
EU-a za mlade za razdoblje 2019. — 2027., te razvija europsku dimenziju u sportu
(Erasmus+, EU programme for education, training, youth and sport., 2023).
Program Erasmus+ je cjelovit program koji obuhvaca $irok raspon aktivnosti,
moguc¢nost sudjelovanja na istom zavisi o dva faktora: prijavljujete li se kao
pojedinacili uime organizacije te koja je vasa mati¢na zemlja, odnosno zemlja vase
organizacije. Prijava kao pojedinac zahtijeva prijavu preko odredene organizacije
najcescée sveucilista, centra za osposobljavanje, poduzeca i dr. Za vecinu aktivnosti
vasa organizacija morati biti smjeStena u zemlji sudionici u programu. To su
zemlje clanice EU-a te odreden broj zemalja pridruzenih programu. U nekim
aktivnostima mogu sudjelovati i zemlje koje nisu pridruzene programu.
Programom Erasmus+ upravljaju Europska komisija kao izvrino tijelo EU,
Izvr$na agencija za obrazovanje, audiovizualnu politiku i kulturu (EACEA), niz
nacionalnih agencija u drzavama sudionicama u programu te niz nacionalnih
ureda u nekim partnerskim drzavama. Europska komisija opcenito upravlja
programom, ukljuc¢ujuci: upravljanje proracunom, odredivanje prioriteta,
utvrdivanje ciljeva i kriterija programa, pracenje provedbe i smjernice za
provedbu, naknadno pradenje i procjenu programa. IzvrSna agencija za
obrazovanje, audiovizualnu politiku i kulturu (EACEA) Europske komisije
zaduzena je za upravljanje ,.centraliziranim” elementima programa, uklju¢ujudi:
promicanje programa i prilika, objavu poziva na podnosenje prijedloga, reviziju
zahtjeva za dodjelom bespovratnih sredstava, ugovaranje i pracenje projekata te
komunikaciju u vezi s rezultatima. EACEA i Komisija ujedno provode studije i
ispitivanja te upravljaju drugim tijelima i mreZzama koje Erasmus+ podupire
te ih financiraju. financiraju ih. U drzavama ¢lanicama EU-a Komisija ve¢inu
upravljanja programom Erasmus+ povjerava Nacionalnim agencijama. Izvan
EU-a, a posebno u podrudju visokog obrazovanja tu ulogu obavljaju nacionalni
uredi za Erasmus+. Komisija osigurava financiranje nacionalnih agencija koje se
koriste tim sredstvima za upravljanje ,,decentraliziranim” aktivnostima u okviru
programa. Agencijama to omogucuje prilagodbu programa u skladu s nacionalnim
sustavima za obrazovanje, osposobljavanje i rad s mladima. Nacionalne su agencije
odgovorne za: osiguravanje informacija o programu, reviziju prijava podnesenih
u drzavi iz koje dolaze, nadzor i pracenje provedbe programa u drzavi iz koje
dolaze, podrsku osobama i organizacijama koje sudjeluju u programu Erasmus+,
promicanje programa i njihovih aktivnosti na lokalnoj i nacionalnoj razini. Te
agencije podupiru i korisnike programa od faze prijave do kraja projekta. One

405



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

suraduju i s korisnicima programa i drugih organizacijama radi podrske politike
EU-a u podru¢jima koja se podupiru programom (Erasmus +, EU programme for
education, training , youth and sport., 2023).

Izvan EU-a, u partnerskim drzavama koje sudjeluyju u programu
Erasmus+ u podrudju visokog obrazovanja vecinu posla nacionalnih agencija
obavljaju nacionalni uredi za Erasmus+. Ti su uredi sredi$nja tocka za sve koji
namjeravaju sudjelovati u programu Erasmus+ te su odgovorni za: osiguravanje
informacija o programu i o tome tko moze sudjelovati, savjetovanje potencijalnih
podnositelja prijave i pruzanje pomodi, pracenje projekata u okviru programa
Erasmus+, podrzavanje politickog dijaloga, ispitivanja i dogadaja, odrzavanje
kontakata sa stru¢njacima i lokalnim vlastima te pracenje politickih promjena.
Pored prethodno navedenih program Erasmus+ provode i Ostala tijela®

3. ANALIZA ODLAZNE I DOLAZNE MOBILNOSTI
STUDENATA NA SVEUGILISTU JOSIP JURAJ
STROSSMAYER U OSIJEKU

Cilj rada bio je istraziti, analizirati te prikazati rezultate vezane uz odlaznu i/ili
dolaznu (ne)mobilnost studenata na Sveucili$tu Josip Juraj Strossmayer u Osijeku
prema svrsi (studijski boravak i/ili stru¢na praksa), sastavnicama Sveucilista Josip
Juraj Strossmayer i zemljama, za razdoblje od akademske godine 2008./2009. do
akademske godine 2022./2023. Analizom je obuhvaceno 20 sastavnica i odjela
Sveucilidta Josip Juraj Strossmayer u Osijeku sa kojih i/ili na koje se odvijala
dolazna i/ili odlazna studentska mobilnost. Posebnu pozornost u analizi ovog rada
autor je posvetio specificnim godinama i utjecaju globalne pandemije COVID-19
na akademsku (ne)mobilnost.

4  Mreza Eurydice - pruza informacije o nacionalnim obrazovnim politikama i sustavima. eTwinning —
internetska platforma za suradnju namijenjenu $kolskom osoblju, koja nudi i alate, podrsku i usluge.
EPALE - elektronicka platforma za obrazovanje odraslih u Europi koja okuplja nastavno osoblje i
stru¢njake ukljucene u taj sektor. MreZa stru¢njaka za reformu visokog obrazovanja — podrzava razvoj
politike i dijalog, komunikaciju o projektima u okviru programa Erasmus+ te osigurava obuku i
savjetovanje u partnerskim drzavama. Euroguidance — mreZa nacionalnih resursa i informacijskih
centarazastrucnjake u praksiidonositelje politika koji su aktivni u podrucju obrazovanjaizaposljavanja.
Nacionalni informacijski centri za akademsko priznavanje (NARIC) - pruzaju informacije o
priznavanju diploma i razdoblja studiranja u inozemstvu te savjete o studiranju u inozemstvu.
Nacionalni timovi stru¢njaka za SVOO - promi¢u donosenje, primjenu i uporabu Europskog sustava
bodova za strukovno obrazovanje i osposobljavanje. SALTO-Centri resursa za mlade — osiguravaju
resurse i aktivnosti povezane s radom mladih, obukom i umrezavanjem, podupiru projekte programa
Erasmus+ i omogucuju rad alata za pronalaZenje partnera programa Erasmus+. Mreza Eurodesk -
mladima osigurava informacije o obrazovanju, osposobljavanju i prilikama.
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Grafikon 1. Odlazna mobilnost studenata sa Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u
Osijeku (akademska godina 2008./2009. do 2022./2023.)

140

aSTUDIJSKI BORAVAK mSTRUCNA PRAKSA uKRATKOROCNE MOBILNOSTI

Izvor: Autor obradio i prilagodio internim podacima Sveucilista Josip Juraj Strossmayer
u Osijeku.

Prema podacima iz Grafikona 1. Odlazna mobilnost studenata sa Sveucilistu
Josip Juraj Strossmayer u Osijeku kontinuirano je rasla od pocetnih 12 studijskih
boravaka u akademskoj godini 2008./2009. do 119 studijskih boravaka u
akademskoj godini 2018./2019.

U akademskoj godini 2008./2009. i 2009./2010. ostvareno je 0 odlaznih
mobilnosti studenata u stru¢noj praksi, dok su u akademskoj godini 2015./2016.
ostvarene 46 stru¢ne prakse. Osjetan pad u studijskom boravku odlazne mobilnosti
studenata evidentan je u akademskoj godini 2016./2017. i 2017./2018. Uslijed
posljedice pandemije COVID-19 (Sluzbena stranica Vlade Republike Hrvatske
o koronavirusu, 2023) znacajan pad u odlaznoj mobilnosti studijski boravak i/ili
stru¢na praksa dogodio se u akademskom godinama 2019./2020. i 2020./2021. te
2022./2023.
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Grafikon 2. Dolazna mobilnost studenata na Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer u
Osijeku (akademska godina 2008./2009. do 2022./2023.)
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Izvor: Autor obradio i prilagodio internim podacima Sveucilista Josip Juraj Strossmayer
u Osijeku.

Prema podacima iz Grafikona 2. Dolazna mobilnost studenata na Sveuciliste
Josip Juraj Strossmayer u Osijeku u akademskim godinama 2008./2009.,
2009./2010.12010./2011. ostvareno je 0 dolazne mobilnost studenata na studijskom
boravku. U akademskoj godini 2011./2012. ostvareno je 11 dolaznih mobilnosti
studenata na studijskom boravku, dok je najve¢i broj dolazne mobilnosti
studenata na studijskom boravku ostvaren u akademskoj godini 2021./2022. i to
¢ak 125. Iz Grafikona 2. je vidljivo kako je u akademskim godinama 2008./2009.
do 2106./2017. ostvareno 0 dolazne mobilnosti studenata na stru¢nu praksu. U
akademskoj godini 2017./2018. ostvareno je 9 mobilnosti na stru¢nu praksu, dok
ih je u akademskoj godini 2022./2023. ostvareno 28.

Prema podacima iz Tablice 1. koja pokazuje odlaznu mobilnost studenta
prema sastavnicama Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku vidljivo je kako su
najvisu ukupnu odlaznu mobilnost u vremenskom razdoblju (akademska godina
2013./2014. do 2022./2023.) ostvarili odlazni studenti sa sastavnice Filozofski
fakultet (234), dok su znacajniju odlaznu mobilnost ostvarili studenti sa sastavnice
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Ekonomski fakultet (183), Akademije za umjetnost i kulturu (165), Medicinskog
fakulteta (100), te Fakulteta elektrotehnike, racunarstvaiinformacijskih tehnologija
(81)idr.

Prema podacima iz Tablice 2. koja pokazuje dolaznu mobilnost studenata
prema sastavnicama Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku vidljivo je kako su
najvisu ukupnu dolaznu mobilnost u vremenskom razdoblju (akademska godina
2013./2014. do 2022./2023.) ostvarili dolazni studenti na sastavnicu Ekonomski
fakultet (135), dok su znacajniju dolaznu mobilnost studenata biljezile i sastavnice
Filozofski fakultet (104), Medicinski fakultet (77), Akademija za umjetnost i
kulturu (68), Fakultet agrobiotehnickih znanosti (63) i dr.

Prema ostalim podacima koji ukazuju na odlaznu mobilnost studenta prema
drzavama odlaska (akademska godina 2017./2018. do 2022.(2023.) moguce
je otkriti kako je najvisi broj studenata Sveucilista Josip Juraj Strossmayer svoju
odlaznu mobilnost ostvario u Ostale zemlje> (188), dok je znacajnija odlazna
mobilnost zabiljezena u Njemackoj (95), Portugalu (85), Spanjolskoj (79), Austriji
(55)idr.

Prema ostalim podacima koji ukazuju na dolaznu mobilnost studenta prema
drzavama dolaska (akademska godina 2017./2018. do 2022./2023.) moguce je
otkriti kako je najvisi broj studenata svoju dolaznu mobilnost ostvario iz Ostalih
drzava (193), dok je znacajnija dolazna mobilnost ostvarena iz Spanjolske (99),
Poljske (79), Francuske (39), Portugala (37) i dr.

5  Ostale drzave odnose se na: Armeniju, Belgiju, Bosnu i Hercegovinu, Cesku, Finsku, Irsku, Kirgistan,
Latviju, Litvu, Nizozemsku, Meksiko, Slovacku, Srbiju, TadZikistan i dr.
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Tablica 1. Odlazna mobilnost studenta prema sastavnicama Sveucilista Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku (akademska godina 2013./2014. do 2022./2023.)

Akademska godina odlazni studenti

Sastavnice 2013/ 2014/ 2015/ 2016/ 2017/ 2018/ 2019/ 2020./ 2021/ 2022/ Ukupno
2014. 2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020. 2021. 2022. 2023.
Ekonomski fakultet 9 17 21 21 30 33 18 13 15 6 183
Fakultet
agrobiotehnickih 1 2 2 3 4 9 3 3 9 5 41
znanosti
Fakultet
elektrotehnike,
racunarstva i 16 8 7 6 6 9 4 5 7 13 81
informacijskih
tehnologija
Fak\{ltft zell dentalnu 0 0 0 o . 5 ) ; n 4 28
medicinu i zdravstvo
Fakultet za ongJngl 5 4 1 s . 5 4 5 I 3 3
obrazovne znanosti
Filozofski fakultet 17 27 30 33 18 41 24 19 17 8 234
Gradevinski i
5 7 8 1 2 12 9 3 9 12 68
arhitektonski fakultet
Medicinski fakultet 4 7 14 14 8 21 18 9 1 4 100
Pravni fakultet 9 5 7 12 8 4 4 8 12 2 71
Prehrambeno-
4 11 4 1 7 7 7
tehnoloski fakultet 6 7 3 8 ? 6
Strojarski fakultet u
2 2 1 1 1 1 1 1
Slavonskom Brodu 5 > 0 o
Katolicki bogoslovni
0 0 4 5 3 0 3 2 1 0 18
fakultet u Bakovu
Akademii
acemia za 16 15 27 9 10 30 19 8 14 17 165
umjetnost i kulturu
Odjel za biologiju 5 1 4 3 3 9 7 6 6 4 48
Odjel za fiziku 0 2 0 0 1 1 1 0 0 0 5
Odjel za kemiju 0 1 1 0 3 3 2 0 0 10 20
Odjel za matematiku 0 0 2 1 2 1 0 1 6 2 15
Doktorska skola 1 1 2 0 1 3 0 0 0 0 8
Kineziologki fakultet 0 0 0 0 0 0 0 0 3 0 3
Doktorski studij
Molekularne 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 1
bioznanosti
UKUPNO 97 110 138 115 115 202 126 97 122 929 1221

Izvor: Autor obradio i prilagodio internim podacima Sveucilista Josip Juraj Strossmayer
u Osijeku.
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Tablica 2. Dolazna mobilnost studenata prema sastavnicama Sveucili$ta Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku (akademska godina 2017./2018. do 2022./2023.)

Akademska godina dolazni studenti

Sastavnice 2013/ 2014/ 2015/ 2016/ 2017/ 2018/ 2019/ 2020./ 2021/ 2022/ Ukupno
2014. 2015. 016. 2017. 2018. 2019. 2020. 2021. 2022. 2023.
Ekonomski fakultet 0 0 0 0 13 33 11 17 36 25 135
Fakultet
agrobiotehnickih 0 0 0 0 2 9 4 15 15 18 63
znanosti
Fakultet
elektrotehnike,
racunarstva i 0 0 0 0 9 9 7 8 7 21 61
informacijskih
tehnologija
Fakultet za dentalnu 0 0 0 0 3 2 4 3 9 21
medicinu i zdravstvo
Fakultet za ongJne'l 0 0 0 0 I 5 0 2 7 6 ”n
obrazovne znanosti
Filozofski fakultet 0 0 0 0 9 41 10 4 21 19 104
Gradevinski i
arhitektonski fakultet 0 0 0 0 0 12 0 0 ! 6 19
Medicinski fakultet 0 0 0 0 12 21 14 7 15 8 77
Pravni fakultet 0 0 0 0 6 4 6 6 9 12 43
Prehrambeno-
tehnoloski fakultet 0 0 0 0 4 3 4 > 3 6 3
Strojarski fakultet u
2 1
Slavonskom Brodu 0 0 0 0 6 > 0 0 0 3
Katolicki bogoslovni
0 0 0 0 0 0 0 3 1 0 4
fakultet u Dakovu
Akademija za 0 0 0 0 7 30 6 4 15 6 68
umjetnost i kulturu
Odjel za biologiju 0 0 0 0 3 9 1 4 13 4 34
Odjel za fiziku 0 0 0 0 0 1 0 0 0 1 2
Odjel za kemiju 0 0 0 0 0 3 0 1 2 2 8
Odjel za matematiku 0 0 0 0 1 1 0 0 1 1 4
Doktorska skola 0 0 0 0 0 3 0 0 0 0 3
Kinezioloski fakultet 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Doktorski studij
Molekularne 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
bioznanosti
UKUPNO 0 0 0 0 73 202 67 80 149 144 715

Izvor: Autor obradio i prilagodio internim podacima Sveucilista Josip Juraj Strossmayer
u Osijeku.
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4. RASPRAVA

Akademska mobilnost studenata (dolazna i/ili odlazna mobilnost) sastavni je
dio aktivnosti programa Erasmus+. Njime se poti¢e mobilnost studenata (studijski
posjet ili stru¢na praksa ili kombinirani studijski boravak i stru¢na praksa) na
prijediplomskoj, diplomskoj i poslijediplomskoj razini. Sukladno prethodno
navedenom, svoju mobilnost studenti mogu ostvariti na partnerskom visokom
ucili$tu, znanstvenom institutu, laboratoriju i/ili stazirati u pravnom subjektu
i/ili odredenoj organizaciji, a sve u cilju jacanja osobno i profesionalnog rasta i
razvoja stjecanjem znanja, vjestina i iskustava. Kako bi studenti Sveucilista Josip
Juraj Strossmayer u Osijeku ostvarili vi$i stupanj odlazne mobilnosti prvenstveno
je potrebno poraditi na vidljivosti Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku,
njegovih sastavnica i odjela odnosno kontinuiranom sklapanju novih bilateralnih
sporazuma te obnavljanju istih. Pored prethodno navedenog, povecanje broja
dolazne mobilnost na Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer u Osijeku zahtijeva
daljnje napore u jacanju kvalitete studijskih programa, infrastrukture, prometne
povezanosti te vidljivosti Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku na europskoj
karti najpozeljnijih visokoobrazovnih institucija.

Istrazujudi vidljivost, te kvalitetu sadrzaja i materijala na postoje¢im web
stranicama sastavnica i odjela sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku rezultati
su pokazali kako od 20 sastavnica i odjela njih 18 imaju kvalitetne sadrzaje dok 2
sastavnice imaju izrazito oskudne informacije o programu Erasmus+ (navodeci
na Erasmus+ vodi¢ te sporednu poveznicu na web stranicu Sveucilita), bez
dodatnih sadrzaja i naputaka ili navodec¢i samo popis institucija s kojima su
sklopljeni bilateralni sporazumi bez dodatnih uputa ili kontakta koordinatora/
koordinatorice.

Takoder, istrazujuc¢i kvalitetu i dostupnost kontakt informacija rezultati
su pokazali kako 2 odjela nemaju vidljiv kontakt koordinatora/koordinatorice.
U vedini slucaju istrazivanje je pokazalo kako popis institucija obuhvacene
bilateralnim sporazumima nije azuriran te na vecini sastavnica i odjela nije vidljiv
popis kolegija koje je moguce slusati u tekucoj akademskoj godini na pojedinoj
sastavnici i/ili odjelu. Takoder, istrazivanje je pokazalo kako 18 od 20 sastavnica
i odjela ima osigurane administrativne kapacitete te kvalitetnu suradnju sa
Odjeljkom za medunarodne projekte i mobilnost nastavnika i studenata na
Sveucilistu Josip Juraj Strossmayer.
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5. ZAKLJUCAK

Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer u Osijeku (sastavnice i odjeli) je u
akademskoj godini 2008./2009. sudjelovalo u pilot projektu Erasmus+ programa,
a njegov je puni potencijal krenulo konzumirati od akademske godine 2009./2010.
U vremenskom razdoblju od akademske godine 2008./2009. do 2022./2023.
studenti Sveucilista Josip Juraj Strossmayer ostvarili su 1221 odlaznu mobilnost
(studijski boravak i/ili stru¢na praksa) te je na Sveucilistu Josip Juraj Strossmayer u
Osijeku (sastavnice i odjele) ostvareno 715 dolazne mobilnosti (studijski boravak
i/ili stru¢na praksa). Odlazna mobilnost studenata sa Sveucilistu Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku kontinuirano je rasla od pocetnih 12 studijskih boravaka u
akademskoj godini 2008./2009. do 119 studijskih boravaka u akademskoj godini
2018./2019. U akademskoj godini 2008./2009.12009./2010. ostvareno je 0 odlaznih
mobilnosti studenata u stru¢noj praksi, dok su u akademskoj godini 2015./2016.
ostvarene 46 stru¢ne prakse. Osjetan pad u studijskom boravku odlazne mobilnosti
studenata evidentan je u akademskoj godini 2016./2017. i 2017./2018. Uslijed
posljedice pandemije COVID-19 (Sluzbena stranica Vlade Republike Hrvatske
o koronavirusu, 2023) znacajan pad u odlaznoj mobilnosti studijski boravak i/ili
stru¢na praksa dogodio se u akademskim godinama 2019./2020. i 2020./2021. te
2022./2023.

Istrazuju¢i odlaznu mobilnost studenta prema sastavnicama Sveucilista
Josip Juraj Strossmayer u Osijeku istrazivanje je pokazalo kako su najvi$u ukupnu
odlaznu mobilnost u vremenskom razdoblju (akademska godina 2013./2014.
do 2022./2023.) ostvarili odlazni studenti sa sastavnice Filozofski fakultet (234),
dok su znacajniju odlaznu mobilnost ostvarili studenti sa sastavnice Ekonomski
fakultet (183), Akademije za umjetnost i kulturu (165), Medicinskog fakulteta
(100), te Fakulteta elektrotehnike, racunarstva i informacijskih tehnologija (81) i
dr. Kod dolazne mobilnost studenata prema sastavnicama Sveucilista Josip Juraj
Strossmayer u Osijeku vidljivo je kako su najvisu ukupnu dolaznu mobilnost u
vremenskom razdoblju (akademska godina 2013./2014. do 2022./2023.) ostvarili
dolazni studenti nasastavnicu Ekonomski fakultet (135), dok su znacajniju dolaznu
mobilnost studenata biljezile i sastavnice Filozofski fakultet (104), Medicinski
fakultet (77), Akademija za umjetnost i kulturu (68), Fakultet agrobiotehnickih
znanosti (63) i dr.

Istrazujuci odlaznu mobilnost studenta prema drzavama odlaska (akademska
godina 2017./2018. do 2022.(2023.) istrazivanje je pokazalo da je najvisi broj
studenata Sveucilista Josip Juraj Strossmayer svoju odlaznu mobilnost ostvarilo u
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Ostale zemlje® (188), dok je znacajnija odlazna mobilnost zabiljezena u Njemackoj
(95), Portugalu (85), Spanjolskoj (79), Austriji (55) i dr. Dok je kod dolazna
mobilnosti studenta prema drzavama dolaska (akademska godina 2017./2018.
do 2022./2023.) istrazivanje pokazalo da je najvisi broj studenata svoju dolaznu
mobilnost ostvario u Ostale drzave (193), a znacajnija je dolazna mobilnost
ostvarena iz Spanjolske (99), Poljske (79), Francuske (39), Portugala (37) i dr.

Ogranicenje u istrazivanju prvenstveno se ocituje u nedostupnim podacima
o zemljama dolazne i/ili odlazne mobilnosti (za razdoblje od akademske godine
2008./2009. do akademske godine 2016./2017.), te sastavnicama dolazne i odlazne
mobilnosti. Dostupni su samo ukupni brojevi dolazne i odlazne mobilnosti za
prethodno spomenuto. Takoder, nema dostupnih podatka za odlazna mobilnost
studenta Sveucilista Josip Juraj Strossmayer u Osijeku prema drzavama odlaska (za
akademsku godinu 2019./2020. nema podataka po zemljama). Dostupan je samo
ukupan podatak za prethodno spomenuto.

Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer (sastavnice i odjeli) sudjelovanjem
u programu Erasmus+ (od akademske godine 2008./2009. do akademske
godine 2022./2023.) znacajno su povecali kvalitetu svojih programa te ojacali
medunarodnu suradnju kroz mobilnost studenata, nastavnog i/ili nenastavnog
osoblja. Zasigurno su pridonijeli kvalitetnijem ispunjavanju ciljeva reforme
visokog obrazovanja, a u okviru Bolonjskog procesa. Daljnjim jacanjem strateskih
kapaciteta (strategijama i akcijskim planovima), jacanjem vidljivosti, dostupnijim
infrastrukturnim  kapacitetima  (prvenstveno  smjestajnim  jedinicama),
osnazivanjem i grananjem prometne infrastrukture i povezanosti, povecanjem
kulturnih i sportskih manifestacija Sveuciliste Josip Juraj Strossmayer u Osijeku
zasigurno ce povecati broj odlazne i/ili dolazne mobilnosti studenata u buduc¢em
razdoblju. Pored prethodno navedenog program Erasmus+ indirektno utjece i na
daljnji rast i razvoj Sveucilista Josip Juraj Strossmayer privlacenjem domicilnih
studenata, jacanju studijskih programa, kvaliteti predavaca i administrativnog
osoblja, primjerima dobre prakse, te otvaranju novih radnih mjesta.

6  Ostale drzave odnose se na: Armeniju, Belgiju, Bosnu i Hercegovinu, Cesku, Finsku, Irsku, Kirgistan,
Latviju, Litvu, Nizozemsku, Meksiko, Slovacku, Srbiju, TadZikistan i dr.
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Sazetak: U ovom radu istrazuju se izazovi privlacenja i zadrzavanja mladih
talenata u hrvatskim bankama. Autori naglasavaju kljucne elemente oblikovanja
iskustva zaposlenika i isticu vaznost trZisnih istraZivanja za poboljsanje radnog
okruzenja i konkurentske pozicije. U danasnjem poslovnom svijetu, organizacije
prepoznaju potrebu za stvaranjem pozitivnog radnog iskustva kako bi privukle i
zadrZale talentirane zaposlenike, posebno u bankarskom sektoru koji se suocava
s izazovima u ovom podrucju. Trzisna istrazivanja pruzaju bankama dragocjene
informacije o iskustvu zaposlenika, njihovom zadovoljstvu i faktorima koji utjecu
na njihovu produktivnost. Ove informacije sluze kao temelj za razvoj strategija koje
unapreduju radno iskustvo i stvaraju pozitivno okruZenje. Stvaranje pozitivnog radnog
iskustva postaje kljucno za privlacenje i zadrzavanje talentiranih zaposlenika, poticuci
produktivnost, angazman, zadovoljstvo i bolju korporativnu kulturu. S obzirom na
trenutne izazove na trZistu rada, organizacije moraju ulagati u svoje zaposlenike i
usmjeriti se prema inovativnim pristupima, kao sto je dizajn razmisljanja, kako bi
postigle izvrsnost u iskustvu zaposlenika.

Kljucne rijeci: istrazivanje trzista, iskustvo zaposlenika, dizajniranje iskustva,
poslovne banke
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UVOD

U suvremenom konkurentnom poslovnom okruZzenju, najbolje svjetske
organizacije sve Ce$¢e shvacaju vaznost kreiranja pozitivnog radnog iskustva kako
bi privukle i zadrzale talentirane zaposlenike. To je osobito vazno u bankarskom
sektoru koji se suocava s poteskocama u privlacenju i zadrzavanju mladih talenata.
Putem istrazivanja trzista, komercijalne banke mogu prikupiti informacije o
iskustvu zaposlenika u raznim fazama zivotnog ciklusa, njihovom zadovoljstvu i
faktorima koji utje¢u na njihovu radnu u¢inkovitost koji se potom mogu koristiti
za razvijanje strategija koje unapreduju iskustvo zaposlenika i stvaraju pozitivno
radno okruZzenje. Komercijalne banke, takoder mogu koristiti istrazivanje trzista
kako bi identificirale najefikasnije komunikacijske kanale, programe obuke i
pogodnosti koje ¢e poticati zaposlenike da unaprijede svoje radne rezultate i ostvare
svoje ciljeve. U radu se razmatraju izazovi s kojima se bankarski sektor u Hrvatskoj
suocava u privlacenju, zadrzavanju i angaziranju talenata i teznje mladih talenata
za kvalitetnim mogucnostima za razvoj karijere. Cilj rada je predloziti inovativni
model dizajniranja iskustva zaposlenika, temeljen na empirijskim testovima i
konceptualnoj koherenciji, s namjerom poboljsanja privlacenja i zadrzavanja
talenata u bankarskom sektoru, s namjerom poticanja daljnje rasprave i pruzanju
vrijednih uvida za menadzere i stru¢njake ljudskih resursa.

U izradi rada koristeni su razli¢iti sekundarni izvori podataka ukljuc¢ujuci
znanstvene clanke, knjige, prakti¢ne primjere, istrazivacka izvjes¢a i analize
industrije. Na temelju toga identificirani su stvarni primjeri iz prakse koji su
koristeni za ilustraciju glavnih tema i koncepta. Na taj se je nacin namjeravalo
istaknuti najucinkovitije pristupe i inovativne taktike koriStene od uspjesnih
organizacija Sirom svijeta.

Klju¢ne rijeci koje su koriStene u pretrazivanju sekundarnih podataka
izvedene su iz koncepta identificiranih u pocetnom dijelu rada te su koristene
za suzavanje pretrage tekstualnih podataka i identificranja relevantnih izvora
odnosile su se na iskustvo zaposlenika, angazman zaposlenika, dizajn razmisljanje,
strategija upravljanja ljudima i/ili ispunjavanje obecanja brenda poslodavca,
vjestine regrutacije i istrazivanje trziSta. Rad se sastoji iz pet dijelova. Nakon uvoda
objasnjava se pojam iskustva i zivotni ciklus zaposlenika. U tre¢em dijelu obraduje
se uloga istrazivanja trzi$ta u dizajniranju iskustva zaposlenika. Nakon toga, u
cetvrtom dijelu rada iznose se trendovi i strategije u privlacenju i zadrzavanju
zaposlenika u bankarskom sektoru te se iznosi prijedlog dizajniranja iskustva
zaposlenika jedne poslovne banke. Konacno, u zakljucku iznose se zaklju¢na
razmatranja vezana uz ulogu istrazivanja trzista u dizajniranju iskustva zaposlenika.
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1. ISKUSTVO ZAPOSLENIKA I NJEGOVA VAZNOST

Stvaranje pozitivnog radnog iskustva, danas postaje sve vaznije za privlacenje
i zadrzavanje talentiranih zaposlenika jer pozitivno iskustvo zaposlenika rezultira
povecanom produktivnoscéu, ve¢im angazmanom i zadovoljstvom zaposlenika, te
boljom ukupnom korporativnom kulturom. S druge strane, negativno iskustvo
zaposlenika moze dovesti do visoke stope fluktuacije, lose radne atmosfere i
smanjene produktivnosti.

1.1. Pojam iskustva zaposlenika

Koncept iskustva zaposlenika evoluirao je iz ideja zadovoljstva i angazmana
zaposlenika (Morgan, 2017). Autor se fokusirao na iskustvo zaposlenika kao
klju¢no za poticanje inovacija, povecanje zadovoljstva kupaca, privlacenje najboljih
ljudi, unaprjedenje angazmana i poboljSanje ukupnih performansi.

Podrug, Filipovi¢ i Kova¢ (2017) definirali su iskustvo zaposlenika kao
“ukupnost svih interakcija koje zaposlenik ima s organizacijom, od trenutka prvog
kontakta do kraja radnog odnosa”. Prema njihovom istrazivanju, ¢cimbenici kao sto
su podrska menadzmenta i upotreba informacijske i komunikacijske tehnologije
imaju znacajan utjecaj na proces dijeljenja znanja. S druge strane, iskustvo
zaposlenika predstavlja sveukupni dojam zaposlenika o svom radnom okruzenju,
ukljucujuci korporativnu kulturu, liderstvo, zadovoljstvo poslom i mogu¢nosti za
rast i razvoj (Podrug, Filipovi¢ i Kovac, 2017).

Pozitivno iskustvo zaposlenika moze poboljsati produktivnost, zadrzati
talente i povecati profitabilnost, dok negativno iskustvo moze dovesti do visokih
stopa fluktuacije i toksi¢nog radnog okruzenja. Ben Whitter (2023) istice “iskustvo
zaposlenika” (EX) kao kljucan element za postizanje uspjeha u poslovanju,
naglasavajuci vaznost tvrtki da se usredotoce na ljude i prilagode se tehnologkim
promjenama. On ukazuje na izazove koje predstavlja tehnoloska opterec¢enost,
potrebu za prekvalifikacijom radne snage i integracijom umjetne inteligencije.
Prema Whitteru, milenijalci, koji danas ¢ine 30% populacije i do 2025. godine
¢e predstavljati 75% globalne radne snage, neizbjezno e utjecati na tvrtke $irom
svijeta.
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1.2. Zivotni ciklus zaposlenika

Model zivotnog ciklusa zaposlenika (eng. Employee life cycle model) koristi
se za identifikaciju i izrazavanje razli¢itih i najvaznijih faza kroz koje zaposlenik
prolazi dok se angazira u svojoj tvrtki (Slika 1.).

Slika 1. Model Zivotnog ciklusa zaposlenika

Privliacenje Regrutacija Integracija Razvoj Zadrz j Odvajanj
Trenutak kada Proces i Pomo¢ Zadrzavanje Pomo¢ Proces koji se
potencijalni iskustvo kako apc i u tika i i u  odvija kada
kandidat prvi netko prolazi razumijevanju i zadovoljavanj unapriedenju zaposlenik
put dode u od kandidata prilagodbi vasoj e njihovih njihovih uloga neizbjezno
kontakt s do korporativnoj potreba kroz kroz razne odlucio

vasim zaposlenika kulturi relevantne inicijative nastaviti dalje
brendom kao nagrade i

poslodavcem priznanja

Izvor: izrada autora prema personio.com, hittps://www.personio.com/hr-lexicon/
employee-life-cycle- model-uk/.

Zivotni ciklus zaposlenika zapocinje u trenutku prvog susreta sa markom
poslodavca. Sastoji se od Sest faza: privlacenje, regrutacija, integracija, razvoj,
zadrzavanje i odvajanje. U prvoj fazi, privlacenja, poslodavci predstavljaju
korporativnu kulturu, ali i nude konkretne pogodnosti poput place, radnog mjesta i
opisa posla. Faza regrutacije zapocinje oglasavanjem radnog mjesta, a kandidatima
se treba pristupiti s postovanjem, bez obzira na ishod procesa. Integracija novih
zaposlenika podrazumijeva prilagodbu korporativnoj kulturi i ukljucivanje u
tim. U fazi razvoja zaposlenika, organizacije bi trebale stvoriti pozitivno radno
okruzenje koje poti¢e angazman, ucenje i razvojne mogucnosti. To se moze postici
ulaganjem u programe obuke i razvoja zaposlenika, promicanjem ravnoteze
izmedu posla i privatnog zivota te pruzanjem pravedne kompenzacije i beneficija.
Velika fluktuacija i iznimno konkurentno trziSte rada pretvorili su privlacenje i
zadrzavanje talenata u veliki izazov za poslodavce. Kako bi se s tim suocili, mnogi
slijede osnovnu strategiju: pitaj ljude $to Zele i pokusaj im to pruziti. Usmjeravanje
diskusije na materijalne aspekte poslova koji su trenutno najvazniji za zaposlenike
i regrute moze biti primamljivo jednostavna, ali moze biti i zamka. Stvarni je rizik
da poslodavci po¢nu uzimati zaposlenike zdravo za gotovo, $to zahtijeva stalnu
paznju na njihove ambicije, napredak i uspjeh. Mortensen i Edmondson (2023)
isticu kako mnogi menadzeri pogresno vjeruju da je privlacenje i zadrzavanje
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talenata jednostavno: samo ponuditi ono $to zaposlenici Zele te upozoravaju
da se takav pristup Cesto fokusira samo na materijalne aspekte, poput place ili
fleksibilnosti, koje konkurencija lako moze imitirati.

Slika 2. Vrijednosna ponuda za zaposlenike (EVP)

Materijalna ponuda

Ukljuéuje naknadu,
fizicki prostor ureda,
lokaciju, subvencije za
putovanje na posao,
racunalnu opremu,

Razvoj i rast

Organizacija pomaze
zaposlenicima u
stjecanju novih vjestina
i postaju vredniji na
trzistu rada npr,

i pogodnosti.

ljujuci im nove
uloge, stavljajuéi ih kroz
rotacije poslova, nudeci
im obuku i
promovirajuéi ih.

Povezanost

Ukljuéuju cijenjenje i
vrednovanje osjecaja
medusobne
odgovornosti | socijaine
odnose. Njihova
osnova je
energizirajuca kultura
koja omogucuje ljudima
da se iskreno
izraZavaju i stvara

Znacenje i svrha

Aspiracijski razlozi
postojanja organizacije.
Podudaraju se s Zeljom
zaposlenika da
unaprijede lokalno i
globalno drustvo. To je
odgovor na 0snovno
pitanje zasto
zaposlenici rade posao
koji rade.

osjecaj pripadnosti.

Izvor: izrada autora prema Mark Mortensen, M. i Edmondson, A.C, Harvard business
review, dostupno na Rethink Your Employee Value Proposition (hbr.org).

Postoji mnogo bolji pristup koji poboljsava zaposljavanje i zadrzavanje
te usmjerava fokus voda i radnika s onoga $to Zele u trenutku na ono $to im je
potrebno za izgradnju uspjesne i odrzive buduc¢nosti za organizaciju i za sebe. To je
dizajniranje i implementacija vrijednosne ponude za zaposlenike (eng. employee
value proposition, EVP) sustava koji se sastoji od cetiri medusobno povezane
komponente. Zadrzavanje talenata ukljucuje uravnotezenje materijalnih ponuda s
moguénostima za rast, povezanost, zajednicu te znacenje i svrhu misije poduzeca
(Slika 2.).

Materijalna ponuda uklju¢uje naknadu, fizicki uredski prostor, lokaciju,
subvencije za putovanje, racunalnu opremu, fleksibilnost, rasporede i pogodnosti.
Mogucnosti za razvoj i rast obuhvacaju sve nacine na koje organizacija pomaze
zaposlenicima stjecati nove vjestine i postati vrjedniji na trzistu rada, na primjer,
dodjeljujuci im nove uloge, provode¢i ih kroz rotacije poslova, nude¢i im trening,
promovirajudi ih.

Povezanost i zajednica su koristi koje proizlaze iz pripadanja vecoj skupini.
Ukljucuju to da se cijenite i vrednujete za ono $to jeste, osjecaj medusobne
odgovornosti i socijalne odnose. Njihova osnova je kultura koja omogucuje
ljudima da se slobodno izrazavaju i stvara osjecaj pripadnosti. Znacenje i svrha
su aspirativni razlozi postojanja organizacije. Oni se uskladuju sa Zeljama
zaposlenika da unaprijede lokalno i globalno drustvo. Oni su odgovor na osnovno

425



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

pitanje zasto zaposlenici obavljaju posao koji rade. Ovi faktori se razlikuju u tome
kako ih zaposlenici dozivljavaju. Materijalna ponuda, povezanost i zajednica
se dozivljavaju kratkoro¢no. Povezanost i zajednica se mogu percipirati tek u
dugom roku, ali se ipak dozivljavaju u sadasnjem trenutku, dok se razvoj i rast
te znacenje i svrha dozivljavaju dugorocno (Mark Mortensen, M. i Edmondson,
A.C, 2023). Autori Peri¢ i Turalija (2018) navode da organizacije moraju
usmjeriti fokus na stvaranje pozitivnog radnog okruzenja koje poti¢e angazman,
ucenje i razvojne mogucnosti. Bilo da je rije¢ o internoj edukaciji ili vanjskom
ucenju i razvoju kao $to su konferencije, seminari i “rucak i ucenje” odrzavaju
zaposlenike informiranim o novim trendovima, dok prosiruju svoje znanje. Ovo
se moze postic¢i ulaganjem u programe obuke i razvoja zaposlenika, promicanjem
ravnoteze izmedu posla i privatnog Zivota te pruzanjem pravedne kompenzacije
i beneficija (Peri¢ i Turalija, 2018). Faza razvoja karijere omogucuje uc¢inkovito
Sirenje korporativne kulture na nacin da se omoguci ucenje i razvoj na svim
razinama. Kada zaposlenici odlucuju o odvajanju, bilo zbog preseljenja, novih
prilika, mirovine, samostalnog rada ili privlacnosti konkurentske tvrtke, vazno je
razumjeti razloge i primijeniti naucene lekcije na buduce zaposlenike. Kroz ovu
fazu, zaposlenici mogu postati zagovornici organizacije ¢ak i ako vise nisu dio nje
(personio.com, 2023).

1.3. Utjecaj iskustva zaposlenika na angaZman

Angazman zaposlenika klju¢an je koncept za uspjesno poslovanje, ali mnoge
tvrtke ne poduzimaju dodatne korake kako bi poboljsale angazman svojih
zaposlenika. Prema Forbesu (2021), samo je svaki drugi zaposlenik globalno
angaziran na svom radnom mjestu. Studije pokazuju da zaposlenici, ako se
osjecaju cijenjeno i njihovo iskustvo na radnom mjestu je pozitivno, pokazuju
ve¢u motivaciju i voljniji su zadrzati svoje pozicije. Kahn (1990) je definirao
koncept angazmana zaposlenika, kroz vaznost psiholoske sigurnosti, smislenosti
i dostupnosti resursa za fizicki, kognitivni i emocionalni angazman zaposlenika.

Pridavanje znacaja poslu, emocionalni odnos prema poslodavcu i pozitivne
meduljudske odnose, Kahn vidi kao kljune za postizanje visokog stupnja
angazmana. U danasnjem svijetu, gdje dominira ekonomija znanja, vazno je da se
osobe s jedinstvenim vjestinama osjecaju cijenjeno. Martin, (2022) istice tri klju¢na
pravila za postupanje s talentiranim zaposlenicima: nikada ne zanemariti njihove
ideje, ne ogranicavati njihov razvoj i uvijek iskoristiti priliku da ih pohvalite. Time
se potice njihov angazman, zadrzavanje u organizaciji i najuc¢inkovitije koristenje
njihovih jedinstvenih vjestina.
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2. TEORIJSKE ODREDNICE ISTRAZIVANJA TRZISTA I
NJEGOVA ULOGA U FUNKCIJI DIZAJNIRANJA ISKUSTVA
ZAPOSLENIKA

Danas razumijevanje trzi§ta i strateSko dizajniranje iskustva zaposlenika
postaju klju¢ni ¢imbenici koji odreduju uspjeh organizacije. Ovo je posebno
relevantno u bankarskoj industriji, gdje je konkurencija za talente visoka, a
zadrzavanje najboljih izvodaca klju¢no je za uspjeh i rast institucije. Zaposljivost
se predstavlja kao stalna rasprava koja se ne moze smatrati konacnim entitetom
ve¢ se mora kretati i razvijati s trziStem, drustvom i globalnom situacijom. Osim
toga, Helyer i Lee (2014) ispituju konkretan program stru¢ne prakse za diplomante
na sveucili$tu u sjeveroistocnoj Engleskoj. Usporedivanjem rezultata programa
stru¢nih praksi s drugim primjerima eksperimentalnog ucenja kroz radno
iskustvo, pruzaju se uvidi koji sugeriraju vrijednost struc¢nih praksi te su podrzale
neke formativne ideje o tome kako se one mogu razviti kako bi najbolje sluzile
onima koji sudjeluju u njima: praktikanti; poslodavci i sveucilista.

2.1. Teorijske odrednice istraZivanja trziSta

U kontekstu teorijskih odrednica istrazivanja trzista, Kotler, Keller i Marinovi¢
(2014) isticu vaznost sistemati¢nog oblikovanja, prikupljanja, analize i izvjes¢ivanja
podataka relevantnih za odredenu marketinsku situaciju. Naglasavajuci Sest koraka
procesa istrazivanja (Slika 3.), autori posebno isticu potrebu za jasnim definiranjem
istrazivackih ciljeva te razvojem adekvatnog plana istrazivanja koji ukljucuje
prikupljanje sekundarnih i primarnih podataka. U svrhu prikupljanja primarnih
podataka koriste se razlic¢ite metode, uklju¢ujuéi opazanje, fokus grupe, ankete,
prikupljanje bihevioralnih podataka i eksperimentiranje. S obzirom na napredak
u neuroznanosti, tehnike istraZivanja postaju sve sofisticiranije. Prije svega,
bitno je da informacije prikupljene razli¢itim instrumentima budu relevantne za
istrazivacki cilj. Izazovi se pojavljuju tijekom faze prikupljanja podataka, posebno
u kontekstu kulturoloskih razlika medu ispitanicima.
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Slika 3. Proces marketingkog istrazivanja

Razvoj plana istrazivanja

Prikupljanje informacija

Analiziranje informacija

Donosenje odluka

Izvor: izrada autora prema Kotler, Keller i Marinovic¢ (2014).

Nakon statisticke analize prikupljenih informacija, rezultati se prezentiraju na
uvjerljiv nac¢in. Kako bi rezultati imali veci utjecaj, koriste se “persone” - detaljni
profili hipotetskih potrosaca. Za donosenje kvalitetnih marketinskih odluka
koristi se sustav potpore za dono$enje marketinskih odluka (SPDMO). Unato¢ sve
vecoj primjeni marketinskog istrazivanja, neka poduzeca ga jos uvijek ne koriste
adekvatno, $to moze dovesti do problema. Konac¢no, marketinsko istrazivanje
klju¢no je za mjerenje efikasnosti aktivnosti kroz pristupe poput marketinske
metrike i modeliranja marketinskog spleta (Kotler, Keller, i Marinovi¢, 2014.).

2.2.Nalazi istraZivanja trziSta

Istrazivanje portala MojPosao.net (2022) otkrilo je da su zaposlenici
najzadovoljniji radnim uvjetima i izazovno$c¢u radnih zadataka (Slika 4.).
Kategorije u kojima su najvece razlike izmedu najboljih poslodavaca i ostalih
tvrtki su ukljucenost u donosenje odluka i osobni rast i razvoj. Stopa angaziranosti
zaposlenika iznosila je 45%, dok su tvrtke dobitnice postigle 84%. Gartnerovo
istrazivanje (2023) identificiralo je glavne HR prioritete za 2023. godinu, medu
kojima su efikasnost voda i menadzera te iskustvo zaposlenika. Istrazivanje
MojPosao.net (2023) pokazalo je da 57% radnika u Hrvatskoj daje sve od sebe na
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poslu, dok 13% ulaze minimum truda. Istrazivanje je takoder pokazalo fenomen
“tihi otkaz’, gdje zaposlenici obavljaju minimum posla. Za ovaj fenomen su
najcesce krive nedovoljno cijenjenje od strane nadredenih i o¢uvanje mentalnog
i psihickog zdravlja. Potencijalni motivatori za povecanje angazmana zaposlenika
su viSa placa, priznanje za uloZeni trud, napredovanje i fleksibilnije radno vrijeme.

Slika 4. Dijagram Ispitivanja zadovoljstva MojPosao.net

[

¢

(

[
)
00

Radniuvieti Meduljudski lzazovnost  Podrika  Posvelenost Korporativna Osobni rast | Ukljudenost Organizacija

odnosi radnih  nadredenog  posiu  komunikacija ranoj  udonofenje  rada
Tadataka odiuka

WProsjek Top 3 8 Prosjek ostalih

Izvor: MojPosao.net (2022.) dostupno na: https://www.moj-posao.net/ Vijest/82890/
Odabralizaposlenici-Najbolji-poslodavci-u-Hrvatskoj-su-Infinum-Q-agency-i-The-
Productive-Company.

Trendovi u brendiranju poslodavca za 2023. godinu ukljucuju personalizirani
pristup, multidisciplinarnost i fokus na iskustvo zaposlenika. Klju¢an koncept
u poslovhom okruzenju ostaje brendiranje poslodavca, posebno u kontekstu
konkurentnog trzista rada. Dakle, u kontekstu dizajniranja iskustva zaposlenika,
rezultati ovog istrazivanja upucuju na to da bi tvrtke trebale personalizirati
svoje pristupe, promovirati suradnju medu razli¢itim odjelima i staviti iskustvo
zaposlenika u srediste svojih strategija brendiranja poslodavca.

2.3. Pojam dizajn razmisljanja i iskustva zaposlenika
Gruber i sur. (2015) analiziraju pojam Dizajn razmisljanja (Design Thinking)
i njegov utjecaj na iskustvo zaposlenika unutar organizacija. Autori su identificirali

Sest klju¢nih elemenata u dizajniranju novog radnog iskustva: identifikaciju
stvarnih i atraktivnih potreba; koncentraciju na vrijednosti; fokus na dizajn
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iskustva zaposlenika, a ne samo na radne procese i alate; kolaboraciju, kokreaciju,
ko-proizvodnju; emocionalni i senzorni angazman; te kreiranje narativa.

Razlikujemo dizajnerski, poslovni i tehnicki pristup rjeSavanju problema, pri
¢emu dizajn razmisljanje stavlja ¢ovjeka u srediste inovacija, koriste¢i intuiciju,
kreativnost i dubinsku analizu. Radikalne promjene u radnom svijetu od 2020.
godine stvorile su jaz izmedu ocekivanja zaposlenika i poslodavaca. Itamu i
Ghosh (2020) definiraju iskustvo zaposlenika kao proces osmisljavanja plana koji
obuhvaca razlicite tocke dodira tijekom radnog zivota zaposlenika u organizaciji, s
ciljem pobolj$anja njihovog iskustva.

Organizacije suocene s iscrpljenim zaposlenicima trebaju stvoriti izvrsno
iskustvo zaposlenika (EX), $to zahtijeva odmak od tradicionalnih modela prema
onima temeljenim na dizajn razmigljanju. McKinsey (2021) istice vaznost
povjerenja, socijalne kohezije, svrhe i fleksibilnosti u ravnotezi izmedu posla i
privatnog Zivota. Istrazivanje McKinsey & Company (2021) pokazuje da dobro
dizajnirani “trenuci koji su vazni” mogu znacajno poboljsati iskustvo zaposlenika.

Unaprjedenje iskustva zaposlenika zahtijeva sveobuhvatan pristup, ukljucujuci
otvorenu komunikaciju, mogu¢nosti za rast i razvoj, prepoznavanje i nagradivanje
zaposlenika te ravnotezu izmedu posla i privatnog zivota. Istrazivanje McKinsey &
Company (2022) pokazuje da 70% zaposlenika smatra da im posao definira svrhu.

Slika 5. Prikaz odnosa svrhe zaposlenika i posla

Doznajte gdje se
zaposlenici nalaze kako

Svrha posla, npr

bi im pomogli postiéi ukljuéivanie | napredak u
ispunienie na poslu radnim aktivnostima koje

o P daju energiju | smisao 0d

nos
individualne i
poslovne svrhe
Tri scenarija:
Nikolina svrha u potpunosti je lako je uskiadena sa svrhom posla, Nensi Katarinina svrha je neuskladena sa svrhom
uskladena sa svrhom posla se ne osjeca ispunjenom u svom posiu poduzeca i ne osjeca se ispunjenom u svom posiu

Izvor: vlastita izvedba prema: McKinsey & Company (2022.) https://www.mckinsey.
com/capabilities/people-and-organizational-performance/our-insights.
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Tri koncentri¢na kruga (Slika 5.) predstavljaju odnos izmedu individualne
svrhe i svrhe posla. Najve¢i krug predstavlja svrhu izvan posla, sredisnji krug
predstavlja svrhu samog posla te najmanji krug, svrhu koja proizlazi iz organizacije
i mozZe se ostvariti uspostavljanjem korporativne svrhe, pobolj$anjem zdravlja
organizacije i kulture te mijenjanjem samog posla. Poslodavci bi trebali nastojati
razumjeti i ispuniti srednji krug koji predstavlja svrhu dostupnu putem posla.
Vode tvrtki trebaju teziti prosirenju svoje sfere utjecaja kako bi se preklapala sa
smislom rada zaposlenika. Pruzanje prilike zaposlenicima da razmisljaju o svojoj
svrsi i kako se ona povezuje s tvrtkom ima pozitivan uc¢inak. MenadZzeri moraju
biti spremni dijeliti svoju svrhu s drugima i biti ranjivi kako bi potakli te vjestine.
Osim toga, kako bi zaista poboljsale iskustvo zaposlenika i zadrzale najbolje talente
organizacije se prema autoru ¢lanka, trebaju usredotociti na: vodenje s empatijom;
prilagodavanje pristupa temeljem individualnih potreba i iskustava zaposlenika;
osnazivanje osoblja za postavljanje vlastitih jedinstvenih ciljeva i pruzanje alata za
njihovo postizanje; prihvacanje ideja odozdo prema gore (McKinsey & Company,
2022). Slu¢aj UNICEF-a pokazao je kako u¢inkovita i trajna propozicija vrijednosti
zaposlenika zahtijeva tretiranje sva cetiri faktora kao medusobno ovisnih
dijelova integriranog sustava. Organizacija UNICEF ima nesumnjivo jednu od
njihova misija je dugo bila primarni adut u privlacenju i zadrzavanju talenata.
Autori Mortensen i sur. (2023) navode rezultate istrazivanja provedenih 2018. i
2019. godine koja su otkrila da je “kultura rezultata po svaku cijenu” organizacije,
vezana uz misiju, poticala maltretiranje i uznemiravanje te izazvala mnoge odlaske
djelatnika. U razgovoru s autorima ¢lanka, visoki duznosnici UNICEF-a priznali
su da je promicanjem svoje iznimno snazne svrhe organizacija nenamjerno stvorila
toksi¢nu kulturu $to ih je potaknulo da pokrenu inicijative za uravnotezenje svrhe
s razvojem zaposlenika te povezanos$¢u i zajednicom (Mortensen i sur., 2023).

2.4. Primjeri dizajniranih iskustva zaposlenika

Istrazivanje Deloittea iz 2016. pokazuje da mali postotak tvrtki uspjeva
izgraditi diferencirano iskustvo zaposlenika. U tu svrhu primjenjuje se dizajnersko
razmisljanje, ¢cime se HR pretvara iz “kreatora procesa” u “arhitekta iskustva’”
Kompanije poput GE, Zappos i DuPont koriste dizajnersko razmisljanje za
unaprjedenje razlicitih segmenata poslovanja, a isti pristup koristi i Telstra,
australska telekomunikacijska tvrtka, koja je dizajnerskim razmisljanjem razvila
novi program uvodenja za zaposlenike. Deloitte, s druge strane, stavlja zaposlenika
u srediSte te mu pruza mogucnosti za osobni i profesionalni rast. Oglas za radno

431



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

mjesto Administratora u Deloitteu, objavljen na MojPosao.net, jasno pokazuje
ovakav pristup. United Overseas Bank, pak, fokusira se na poticanje kvalitete
zivota zaposlenika na svakoj razini njihovog radnog vijeka. Na temelju istrazivanja
koje je obuhvatilo vise od 150 studija i ¢lanaka, Morgan (2017) zaklju¢uje kako je
jedino dugoro¢no rjesenje fokusiranje na iskustvo zaposlenika (Slika 6.).

U komercijalnoj banci, stvaranje pozitivnog iskustva zaposlenika ukljucuje
angazman zaposlenika, zadovoljstvo i produktivnost. Primjer za to je Standard
Chartered Bank, koja je preoblikovala svoje digitalno iskustvo zaposlenika u
ozujku 2020. Uvodenjem platforme myHR, banka je uspjela poboljsati iskustvo
svojih zaposlenika, a Net Promoter Score je povecan sa +50 na +80.

Slika 6. Dizajn iskustva zaposlenika prema Morganu

e Posvecenost zdravlju i blagostanju e Dostupnost svima e Mogucnost dovodenja prijatelja ili
zaposlenika e Tehnologija posjetitelja
e Rukovoditelji i menadZeri su treneri potroSacke kvalitete e Nudi fleksibilnost
i mentori o Potrebe zaposlenika o Vrijednosti organizacije se
e Posten odnos prema vs poslovni zahtjevi odraZavaju
zaposlenicima e Moguénost upotrebe vise radnih
*  Moguénost ucenja i napredovanja prostora

uz dostupne resurse

e Preporuke upucene od strane
zaposlenika

e Podrzavanje razlicitosti i
inkluzivnosti

e Zaposlenici se osjecaju kao dio
tima

e Legitiman osjecaj svrhe

e Svi se osjecaju cijenjenim

e Pozitivan stav o tvrtci

Izvor: izrada autora prema Morganovom dizajnu iskustva zaposlenika.

3. DIZAJNIRANJE ISKUSTVA ZAPOSLENIKA POSLOVNE
BANKE

U kontekstu brzog razvoja tehnologije i sve vece globalne integracije,
bankarski sektor u Hrvatskoj nastavlja se prilagodavati kako bi ostao konkurentan
i efikasan, suocavajuci se s brojnim trendovima i izazovima.

3.1. Trendovi i izazovi bankarskog sektora u Hrvatskoj

Od stjecanja neovisnosti 1991. godine bankarski sektor u Hrvatskoj prosao
je znacajne promjene od visokog stupnja centralizacije i kontrole, drzave, s
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malo konkurencije i inovacija sve do postepene liberalizacije bankarskog trzista
dopustanjemulaskastranihbanakaiprivatizacijom drzavnihbanaka. Liberalizacija
bankarskog trzista dovela je do povecane konkurencije unutar sektora i vece
koristi za potrosace ponudom kvalitetnijih proizvoda i usluga s ciljem njihova
privlacenja i zadrzavanja. Banke igraju vaznu ulogu u o¢uvanju Stednje gradana
i poduzeca te osiguravanju platnog prometa. Danas hrvatski bankarski sustav
¢ini 70% ukupnog financijskog sustava a sastoji se od 20 banaka i 1 stambene
$tedionice s ukupnim kapitalom od oko 60 milijardi kuna s adekvatnos¢u kapitala
od 25%, ubraja se medu deset najbolje kapitaliziranih sustava na svijetu te pruzaju
kreditnu i poslovnu podrsku hrvatskom gospodarstvu i ku¢anstvima. U bankama
koje posluju na hrvatskom trzistu zaposleno je preko 18.000 ljudi. U tom smislu,
neophodno je da banke u uvjetima sve ve¢e konkurencije posebno od strane
digitalnih banaka, vise ulazu u privlacenje kvalitetnih buducih zaposlenika,
ali i u stvaranju ugodnog iskustva na radnom mjestu za postojece zaposlenike.
Time e se utjecati na povecanje zadovoljstva poslom i smanjiti ,,sagorijevanje”
zaposlenika na poslu te time utjecati pozitivno na interakciju izmedu korisnika
usluge i zaposlenika. Iz tih razloga, moze se ocekivati da ¢e dizajniranje prikladnog
iskustva zaposlenika na radnom mjestu postati jedan od klju¢nih izazova
u buducnosti za banke u cilju ostvarenja konkurentske prednosti. Daljnjim
tehnoloskim napretkom i sve ve¢om medunarodnom integracijom, hrvatske
banke trebat ¢e osiguravati troskovnu efikasnost i biti spremne za potpunu
integraciju u financijske tokove Europske unije (GIU HUB, 2023).

3.2. Strategije za privlacenje i zadrzavanje mladih talenata

Strategije za privlacenje i zadrzavanje mladih talenata postaju sve vaznije za
uspjes$no poslovanje, a brojne studije potvrduju raznolike taktike koje tvrtke mogu
koristiti. Punjaisri i Wilson (2007) naglasavaju vaznost uskladivanja ponasanja
zaposlenikasvrijednostimabrenda, dok Hodes (2006) istice potrebu zaizgradnjom
brenda poslodavca iznutra prema van. Prema Schumanu i Sartainu (2006), buduci
zaposlenici privuceni su brendovima poslodavaca s kojima se mogu povezati, a
Deloitte LLP (2010) i CareerBuilder (2008) otkrili su da kultura karijernog rasta,
izazovan posao i organizacija vodena vrijednostima predstavljaju klju¢ne faktore
za privlacenje talenata. Eric Lesser (2016) istrazuje kako se iskustvo zaposlenika
moze poboljsati kroz analitiku, mobilnost poduzeca, rjeSavanje radnih problema,
socijalno poslovanje i upravljanje ljudskim kapitalom. On takoder preporucuje
prilagodbu iskustva zaposlenika, promicanje transparentnosti i jednostavnosti te
ocuvanje autenti¢nosti u skladu s kulturom organizacije.
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Prema istrazivanju McKinsey & Company (2022), fleksibilnost u radnom
vremenu i mjestu rada, prilike za osobni i profesionalni razvoj, drustvena
odgovornost i zdrava radna kultura predstavljaju kljucne faktore za privlacenje
mladih generacija. Iako novac nije jedini faktor, konkurentna placa i beneficije
poput zdravstvenog osiguranja, mirovinskog plana, pla¢enih odmora i sli¢no,
takoder su vazni elementi za privlacenje i zadrzavanje mladih talenata (MojPosao.
net, 2023). Istrazivanje Qualtricsa pokazuje da zaposlenici cijene tvrtke koje
stvaraju pozitivno iskustvo na radnom mjestu, $to ukljucuje podrsku, srecu i
zdravlje. Raiffeisenbank Austria d.d. posjeduje certifikat Poslodavac Partner,
koji je rezultat detaljne evaluacije sustava upravljanja ljudskim resursima i kojeg
izdaje grupa Selectio u Hrvatskoj. Tvrtke koje zele ovaj certifikat moraju proci
rigoroznu evaluaciju koja obuhvaca privlacenje i zaposljavanje talenata, razvijanje,
inspiriranje, motiviranje i nagradivanje zaposlenika. Istrazivanje MojPosao.net
o najpozeljnijim poslodavcima u Hrvatskoj (Tablica 1.) isti¢e tvrtke poput DM-
drogerie markt, LIDL Hrvatska i Rimac Group. Svioniimaju reputaciju poslodavaca
koji cijene svoje zaposlenike kroz razli¢ite oblike edukacije, iznadprosjecne place i
mogucnosti napredovanja.

Tablica 1. Poslodavci prvog izbora 2022.

Postotak

Rb Ime poslodavca TR
1 dm-drogerie markt d.o.o. 19,08%
2 LIDL Hrvatska d.o.0. 5,57%
3 Rimac Group 4,44%
4 MULLER TRGOVINA ZAGREB d.0.0. 4,05%
5 HEP d.d. 1,81%
6 Fortenova Grupa d.d. 1,61%
7 Kaufland Hrvatska k.d. 1,55%
8 Atlantic Grupa d.d. 1,46%
9 Valamar Riviera 1,37%
10 | BIPAd.o.0. 1,13%
11 PLIVA Hrvatska d.0.0. 1,11%
12 INAd.d. 1,07%
13 Infobip d.o.0 0,85%
14 HT d.d. (Hrvatski Telekeom d.d.) 0,77%
15 A1l Hrvatska d.o.o. 0,72%
16 Pevex d.d. 0,62%
17 COCA-COLA HBC HRVATSKA d.o.0. 0,56%
18 |J6Ld.d. 0,55%
19 Zagrebatka banka d.d. 0,50%
20 Grupa Konéar d.d. 0,48%

Izvor: MojPosao.net, dostupno na: https://www.moj-posao.net/Vijest/82275/Sto-je-
potrebno-kako- biste-se-nasli-na-popisu-najpozeljnijih-poslodavaca-u-Hrvatskoj/76/.

Tvrtka Podravka, vodeée prehrambeno poduzeée u Hrvatskoj, stekla je
certifikat “Poduzece Partner” kroz svoj impresivan rad na upravljanju ljudskim
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resursima i znacajnim investicijama u razvoj zaposlenika. Tvrtka Deloitte istice
svoju bogatu kulturu raznolikosti i razvoj kroz svoj “Buddy” i “Coach” sustav.
Alice Bentinck, suosnivacica Entrepreneur First, naglasava vaznost pronalazenja
i zadrzavanja talenata, tvrdeci da je to odgovornost svih u tvrtki. Tvrtke trebaju
aktivno traziti talente i razvijati kulturu koja je privlacna modernim talentima.
Primjer uspjesne prakse moze se vidjeti u americkoj osiguravajucoj tvrtki USAA,
koja je svim zaposlenicima osigurala detaljnu cetverodnevnu orijentaciju kako
bi bolje razumjeli potrebe svoje ciljne skupine - americke vojne zajednice kako
bi stekli dublje razumijevanje o specificnim potrebama americkih vojnika i
njihovih obitelji. Ovaj pristup je pomogao zaposlenicima USAA-e da se bolje
povezu s korisnicima i izgradi snazan osjecaj svrhe u njihovom radu. Robles
je takoder prepoznao vaznost poticanja zaposlenika na osobni i profesionalni
razvoj. Kroz razne programe usmjerenim na usavrSavanje vjestina, osiguravao
je da se zaposlenici osjecaju cijenjenima i motiviranima za uspjeh (McKinsey
& Company, 2022). Kada govorimo o strategijama privlacenja i zadrzavanja
mladih talenata, klju¢ni aspekti uklju¢uju kreiranje atraktivne marke poslodavca,
razvoj kulture koja poti¢e angazman, pruzanje prilika za razvoj i napredovanje,
i osiguranje pozitivnog iskustva zaposlenika. Tvrtke koje uspje$no privlace i
zadrzavaju talente, poput Deloittea, DMa i LIDLa, koriste se ovim strategijama
kako bi pruzile okruzenje koje potice zaposlenike na postizanje njihovih punih
potencijala.

3.3. Prijedlog dizajniranog iskustva zaposlenika poslovne banke

S ciljem stvaranja banke koja ¢e postati pozeljni poslodavac za novu generaciju
potencijalnih zaposlenika, uzimajuci u obzir njihove perspektive i motivaciju, na
temelju koristene relevantne literature i ostalih sekundarnih izvora podataka u
ovom dijelu rada iznosi se prijedlog dizajniranja iskustva zaposlenika poslovne
banke. Fokus je na dizajniranju iskustva zaposlenika tijekom njihovog radnog
vijeka kako bi se ostvario vodeci polozaj na trzi$tu rada. Na kraju, predlozeni
dizajn iskustva zaposlenika temelji se na sveobuhvatnom razumijevanju trzi$nih
trendova, potreba i ocekivanja zaposlenika, kao i najboljih praksi industrije.
Cilj je izgraditi snaznu korporativnu kulturu, zadovoljstvo na radnom mjestu i
dugoroc¢nu lojalnost zaposlenika, $to bi konacno moglo rezultirati povecanjem
produktivnosti i uspjehom organizacije. U nastavku je nacrt projekta kroz Sest faza
zivotnog ciklusa zaposlenika:

Faza 1) Privlacenje zaposlenika. Odnos sa zaposlenicima pocinje u trenutku
prvog kontakta s brendom poslodavca, stoga je klju¢no uspostaviti pravu

435



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

korporativnu kulturu kako bi se privukli novi zaposlenici. Najpozeljniji poslodavac
trebao bi ponuditi i promovirati: a) Mogucnosti razvoja karijere: Interni trening,
mentorstvo, rotacija kroz odjele, rad u drugim drzavama radi ucenja jezika; b)
Fokus na zdravlju: Dodatno zdravstveno osiguranje, naknada za prehranu, radno
okruzenje koje potice produktivnost; ¢) Kultura otvorenosti: Transparentnost
u procesima, podrska za izrazavanje misljenja; d) Inovativnost: Investiranje u
nove tehnologije i ideje; ) Dobra radna atmosfera: Dinami¢no, podrzavajui
raznoliko i inkluzivno okruzenje; f) Fleksibilnost: Hibridni rad, fleksibilno radno
vrijeme; g) Drustveno odgovorno poslovanje: Angazman u lokalnoj zajednici.
Sustav nagradivanja timova i jasno definirane moguc¢nosti razvoja karijere trebali
bi biti poboljsani kako bi se dodatno privukli talentirani zaposlenici i poboljsala
reputacija banke na trzistu rada.

Faza 2) Regrutacija zaposlenika. Bez obzira na pristup, tradicionalni ili
uz koriStenje alata kao $to su platforme za zaposljavanje, naglasava se vaznost
kvalitetnog odnosa s potencijalnim zaposlenicima, §to moze znacajno utjecati na
njihov dozivljaj tvrtke. Pozeljno je da kandidat primijeti kako organizacija vrijedno
radi na stvaranju ucinkovitog procesa regrutacije za svoje nove zaposlenike.

Faza 3) Pred integracija i integracija. Kada ljudi zapo¢nu novi posao, postoji
osjecaj optimizma i potencijala, zato je to idealno vrijeme da se ljudima pokaze
dobrododlica a to ¢e pomoci novim zaposlenicima osjetiti da imaju potencijal
ostaviti trag u organizaciji. Faza pred integracije u Zivotnom ciklusu zaposlenika
igra klju¢nu ulogu u izgradnji veza prije prvog radnog dana. Pristup alatima za
komunikaciju, video prezentacije i personalizirani e-mailovi dio su strategije
organizacije za osiguranje da novi ¢lanovi tima osjete dobrodoslicu i budu dobro
informirani. Prvi prakti¢ni koraci, kao $to su potvrda adrese ureda, informacije
o prijevozu i kontakti za prvi dan, takoder su dio procesa pred integracije koji
organizacija pazljivo planira kako bi se osiguralo da novi zaposlenici imaju
bezbrizan pocetak u svom novom radnom okruzenju. Ova predanost izgradnji
veza i olaksavanju tranzicije novih zaposlenika svakako ¢e dugoro¢no pridonijeti
uspjehu i produktivnosti cijele organizacije. Integracija se odnosi na pomoé
novim zaposlenicima da se prilagode korporativnoj kulturi i uistinu postanu dio
tima. Jedan nacin za to je osiguravanje identificiranja i komuniciranja temeljnih
vrijednosti tvrtke. Dobar proces integracije za nove zaposlenike ukljucuje i
redoviti sustav procjene jer moze pomoci da izvuci najbolje iz tima. Osobito je
vazno predstavljanja tima novom zaposleniku kako bi se osiguralo da se osje¢a
dobrodoglim i spremnim za suradnju sa svojim kolegama. Svi ti koraci mogu
biti popraceni prakti¢nim alatima i resursima kako bi se olaksala integracija
novih zaposlenika u organizaciju. Predlaze se softverska platforma koja podrzava
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zaposlenike tijekom svih faza njihovog radnog vijeka, uklju¢ujudi i fazu odlaska.
Platforma bi mogla ponuditi besplatne certificirane tecajeve i sadrzaj iz razlicitih
podrucja bankarskog sektora kako bi se pomoglo zaposlenicima u ucenju i razvoju
njihovih karijera. Korisnicke skupine i potrebe, ukljucile bi tim za ljudske resurse,
potencijalne i postojece zaposlenike. Takoder bi bilo potrebno istraziti tehnologije
i arhitekturu potrebne za implementaciju platforme pri ¢emu je vazno dizajniranje
korisnickog sucelja i korisnickog iskustva, definiranje vremenskog okvira i
klju¢nih faza razvoja, testiranja i implementaciju platforme. Bilo bi potrebno
razviti prototip kojim bi se testirala funkcionalnost i korisnicko iskustvo, a potom
lansirana i promovirana konacna verzija softvera. Nadalje nakon lansiranja, biti
¢e potrebno kontinuirano pratiti uspje$nost programa, prikupljati povratne
informacije korisnika i provoditi optimizaciju kako bi se osiguralo da program
udovoljava potrebama korisnika.

Faza 4) Zadrzavanje vrhunskih talenata. Ovo je klju¢na faza zivotnog ciklusa
zaposlenika iz razloga sto kada su zaposlenici dulje vrijeme provedu u tvrtki,
postoji rizik da poslodavci po¢nu “zanemarivati” zaposlenike. Stoga, je vazno
jasno definirati i postaviti sustave nagradivanja i motiviranja zaposlenika. Osim
toga, vazno je osigurati da zaposlenici znaju $to uciniti kako bi postigli svoje
ciljeve, kao i $to odjel za upravljanje ljudskim resursima mora uciniti kako bi
to¢no vodio evidenciju o njihovim ambicijama, napretku i uspjehu. S vremenom
¢e biti potrebno razmotriti tehnike zadrzavanja zaposlenika s ciljem povecanja
stope zadrzavanja. Kada zaposlenici nisu potpuno sretni, ¢esto je dobro razmotriti
nacin povecanja motivacije zaposlenika $to se postize sastancima na tjednoj bazi
izmedu menadzera i zaposlenika 1:1, ukoliko je primjenjivo osobnim kontaktom
ili e-mailom u ve¢im timovima kako bi se osigurao kontinuirani feedback.

Faza 5) Razvoj karijere. U ovoj fazi potrebno je planirati razvoj karijere jer
organizacija prepoznaje vaznost kontinuiranog rasta i razvoja svojih zaposlenika.
Faza razvoja karijere usmjerena je na osiguranje da zaposlenici ostvare svoj
puni potencijal. Organizacija u kojoj se promice kultura kolegijalnosti, iskusni
kolege dijele svoje znanje s novopridoslima. Ovo doprinosi $irenju korporativne
kulture, pruza potporu novim zaposlenicima i omogucava postavljanje pitanja
bez straha. Poticu se svi zaposlenici da kontinuirano uce, bilo putem internih ili
eksternih oblika u¢enja poput konferencija i seminara. Organizacija takoder treba
investirati u obrazovanje svojih zaposlenika, sponzorirajuci ili subvencionirajuci
tecajeve za talentirane. Jasno zacrtan put napredovanja unutar organizacije
pruziti ¢e zaposlenicima smjernice i mogucnosti za rast. Naglasak treba staviti na
kontinuirano ucenje, pracenje ucinka zaposlenika i pruzanje podrske za njihov
razvoj. Gamifikacija se moze koristi kao alat za ucinkovitiji trening i edukaciju,
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¢ime se osigurava angazman zaposlenika na zabavan nacin. Takoder treba planirati
fazu ponovnog ukljucivanja, koja se odnosi na podr$ku zaposlenicima nakon
razdoblja duze odsutnosti.

Faza 6) Odlazak zaposlenika. Kvalitetan proces ispracaja ima visestruke koristi.
Pomaze razumjeti kako poboljsati iskustvo zaposlenika i prikupiti njihova iskrena
misljenja, ¢esto najiskrenija upravo u ovoj fazi. Takoder, omogucuje organizaciji
razmatranje poboljsanja u ugovorima o radu i politikama poslovanja. Vazno je
napomenuti da faza odlaska zaposlenika ne utje¢e samo na one koji odlaze, ve¢
i na one koji ostaju. Pruzanje podrske preostalim zaposlenicima nakon odlaska
kolega moze biti klju¢no za o¢uvanje produktivnosti i timskog duha.

4. ZAKLJUCAK

Ovaj rad se usredotoCuje na vaznost provodenja istrazivanja trzista o
perspektivama i motivatorima nove generacije, trenutnom stanju bankarskog
sektora i njegovim klju¢nim aktivnostima te vrijednostima koje se oc¢ekuju od
inovativne banke pri dizajniranju iskustva zaposlenika tijekom svog rada u
odabranoj poslovnoj banci. Kada se mladi talenti pridruze banci, Cesto traze
jasne smjernice o tome kako napredovati u svojoj karijeri, koje vjestine trebaju
razvijati i koje mogucnosti imaju unutar organizacije. Zaposlenici koji Zele
pre¢i na drugaciju poziciju ili odjel unutar banke mogu osjecati nedostatak
podrske ili jasnih programa za razvoj karijere. Ukratko, bankarska industrija,
kao i ostali sektori, suocava se s nedostatkom mladih talenata i stoga je suocena
s izazovom osmiSljavanja pozitivnog iskustva zaposlenika kako bi privukla i
zadrzala talentirane ljude. U konacnici, istrazivanje trzista moze biti klju¢an alat
u dizajniranju iskustva zaposlenika. Analizom i koriStenjem podataka dobivenih
istrazivanjem u dizajniranju iskustva zaposlenika, poslovne banke mogu stvoriti
okruzenje koje potic¢e zadovoljstvo, angazman i produktivnost zaposlenika.
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Sazetak: Koncentracija bankarskog sektora odnosi se na situaciju u kojoj nekoliko
velikih banaka ili financijskih institucija kontrolira veci dio trzista u jednoj zemlji. U
slucaju Hrvatske, bankarski sektor ima kljucnu ulogu u nacionalnom gospodarstvu i
ima veliku vaznost u vidu osiguravanja ravnoteZe izmedu konkurencije i stabilnosti u
bankarskom sektoru. Koncentracija bankarskog sektora moZe imati znacajan utjecaj
na ekonomiju i financijski sustav zemlje, pa je vazno razumjeti njezine posljedice. U
radu se analizira pojam koncentracije banaka, proucavaju se kljucni izvjestaji koje
svaka poslovna banka mora objavijivati u skladu sa zakonom, te se u konacnici
detaljnije analizira hrvatski bankarski. Cilj rada jest ispitati je li hrvatski bankarski
sektor previse koncentriran. lako postoje naznake moguce prekoncentriranosti
hrvatskog bankarskog sektora, isti jos uvijek pokazuje znakove stabilnosti.

Kljuc¢ne rijeci: banke, HHI-indeks, hrvatski bankarski sektor, koncentracija,
povrat na imovinu, povrat na kapital, upravljanje imovinom i obvezama
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UVOD

Bankarski sektor ,zila je kucavica® svakoga gospodarstva. Iz toga razloga
svaka drzava treba biti svjesna stanja u kojoj se nalazi bankarski sektor te prema
tome stanju provoditi odredene politike. Poznatoje da se upravo preko bankarskog
sustava ¢esto pokusavaju, koristeci se raznim instrumentima monetarne politike
(npr. promjene kamatnih stopa), posti¢i razni ekonomski ciljevi. Bez bankarskog
sustava tesko je zamisliti danasnji svijet te nastale trendove poput globalizacije.
Bez njega ne bi postojali toliko slozeni lanci nabave koji se baziraju na uplatama i
isplatama novca dobavlja¢ima i proizvodacima koji se ¢esto nalaze na suprotnim
stranama svijeta. Ali, upravo zbog slozenosti i medupovezanosti bankarskog
sektora na svjetskoj, ali i drzavnoj razini, nastaju i odredeni rizici. Tijekom
COVID-19 krize pocele su se osjecati slabosti uzrokovane tolikim stupnjem
povezanosti. Kriza 2008. takoder je naznacila vaznost bankarskog sektora, ali
nazalost i posljedice neodgovornog tretiranja istog. Zadnji primjer koji se moze
navesti dogodio se upravo u Hrvatskoj propas¢u Sberbanke. Svi ovi dogadaji,
ali i mnogi drugi tijekom povijesti navode na zakljucak kako je vazno znati $to
banke rade te $to se dogada u bankarskom sektoru. Bitno je sprijeciti pojave koje
se mogu sazeti u izreku ,,preveliki da propadnu® Nijedna osoba, ali ni poduzece
ni organizacija ne smiju biti u poziciji da su zasticeni ne svojom sposobnoscu ili
koristi drustvu u kojem djeluju, ve¢ samom svojom veli¢inom i nesposobnos¢u.
To se moze sprijeciti konstantnim kontroliranjem stanja (ne nuzno pove¢anom
regulacijom samog sustava) bankarskog sektora te snage kojom raspolaze. Stoga
¢e se u ovome radu proucavati problematika koncentracije bankarskog sektora
na primjeru Republike Hrvatske, odnosno koje banke djeluju na podrudju
Republike Hrvatske, kojim sredstvima te koja je njihova trzisna mo¢. Cilj
rada jest utvrditi je li hrvatski bankarski sektor previse koncentriran. Vaznost
teme ocituje se u ¢injenici da previsoke koncentracije bilo koje industrije nisu
pozeljne iz vise razloga, posebno je bitan razlog dominacije nad cijenama koje
utje¢u na potrosace. Bankarski sektor je u svakoj drzavi od velike vaznosti jer
sluzi za povecanje monetarne baze, izvor financiranja drzave i poduzeca i sl., a
0 njegovoj vaznosti govore i stroge regulacije kojima je podvrgnut. Samim time,
vrlo je bitno promatrati koncentraciju bankarskog sektora te njegovu dinamiku
kako ne bi doslo do nepozeljnih efekata, kako u sektoru tako i izvan njega.
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1. POSLOVANJE BANAKA

lako bi se gradanima moglo uciniti da je vrlo jednostavno prepoznati
poslovanje banaka, s pravnoga aspekta to nije tako. Veliki je problem jasno
definirati §to banka zaista jest u regulatorne i pravne svrhe. Jasno je da banke rade
s novcem, ali ako se banku definira kao instituciju koja posluje novcem, nije puno
postignuto. Nadalje, moZe se nadodati da je banka institucija koja prima depozite
gradana te izdaje kredite, ali to rade i druga financijska poduzeca. Razli¢ite drzave
razlic¢ito su rijesile ova pitanja. Primjerice, u SAD-u banke nisu definirane prema
onome ¢ime se bave, tj. spektru usluga koje pruzaju, ve¢ prema tome jesu li ili nisu
osigurane kod FDIC-a (Federal Deposit Insurance Corporation). U Republici
Hrvatskoj, Zakon o bankama (2002) definira banku na sljede¢i nacin: ‘Banka
je financijska institucija koja je od Hrvatske narodne banke dobila odobrenje za
rad i koja je osnovana kao dionicko drustvo sa sjediStem u Republici Hrvatskoj.
Kasnije se u Zakonu detaljnije definiraju usluge koje banka smije pruzati. Isti
Zakon je zamijenjen novim Zakonom o kreditnim institucijama u kojem je jasnije
definirana uloga banaka. U bankarstvu zakon ima veliku ulogu. Mnoge americke
banke bunile su se da nisu dovoljno konkurentne naspram europskih upravo iz
razloga $to podlijezu strozim direktivama. Uz to, opcenito su banke imale vece
obveze prema regulatorima naspram svojih konkurenata (osiguravajucih kuca,
leasing kuca, kreditnih unija, Stedionica, nefinancijskih poduzeca koja su nudila
financijske usluge poput npr. Walmarta itd.). Tek od 1999. godine, donosenjem
Gramm-Leach-Billyeva zakona dopusteno je ‘mijeSanje’ financijskih poduzeca
upravo iz razloga sto nije bilo jednostavno razluciti razlicite oblike financijskih
institucija prema uslugama koje su nudile. Posljedica ovoga zakona je da su danas
banke najcesce organizirane kao holdinzi (Rose i Hudgins, 2010.)

1.1. Basel pravila - problem regulacije

Basel pravila ili Baselski sporazum je sporazum sklopljen 1988. godine s
ciljem da se u¢vrsti medunarodni bankovni sustav. Njime se definiraju minimalni
kapitalni zahtjevi u odnosu na rizi¢nost imovine banaka. Ovaj sporazum jako je
bitan jer je uzeo u obzir rizik imovine. Do tada, kapitalni zahtjevi su bili prilicno
jednostavni, ali neadekvatni. Problem je bio u tome $to su banke uzimale depozite
te investirale u vise ili manje rizicnu imovinu s istim zahtjevima za osiguranje.
Stoga, ako bi banka uzela depozit 100 000 dolara, te ga investirala u visoko rizi¢ne
dionice sa ocekivanim prinosom od npr. 25% godisnje, ona bi i dalje imala iste
zahtjeve za rezervnim kapitalom kao i banka koja je 100 000 dolara investirala u
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dionice koje su manje rizicne i nose 7% prinosa godisnje. Jasno je da je takav sustav
u principu podrzavao neodgovornost banaka i visokorizi¢ne investicije. Baselskim
pravilima ovaj problem se adresirao. Propisana su pravila koja zahtijevaju povecanje
potrebnih rezervi u slucaju povecanja rizika u imovini banke. Nakon Basel 1,
slijedila su Basel 2 pravila 2004. godine koja su samo nadogradila na prijasnja te
dodatno ucvrstila regulatorne prakse i zahtjeve. Do Basela 3 dolazi 2009. godine
upravo zbog nastanka krize koja je pokazala kako dotadasnji zahtjevi nisu bili
uskladeni sa odredenim bankarskim praksama. Basel 3 dodatno prilagodava
kontrolu rizika i regulatorne okvire (Ramirez, 2017.).

Ono $to je uvijek bio problem regulatora naspram banaka jest da zakon i
pravna regulativa uvijek kasne za praksama i proizvodima koji se prodaju na
raznim financijskim trzistima. lako postoje sluzbene agencije u drzavama, ali
i na medunarodnoj razini koja se bave poslovanjem bankarskog te financijskog
sektora, te agencije uvijek kasne za bankama. Problem je §to je privatni sektor brzi
i skloniji inovacijama, brze djeluje, a i sami podaci iz kojih se analizira poslovanje
su retrospektivni- od kvartalnih koji gledaju 3 mjeseca unazad pa sve do godi$njih
koji gledaju godinu dana unazad. Stoga, kako regulatorna tijela nemaju direktan
uvid u poslovanje banaka, ona zapravo gledaju unazad, stoga ne mogu djelovati
unaprijed. Opcenito, uvijek se vodila rasprava o tome je li potrebna regulacija
bankarskog sektora ili ne, a odgovor su uvijek davale krize koje su nastajale upravo
zbog neadekvatne regulacije. Velika depresija natjerala je americku vladu da puno
stroze nastupi prema bankama, ali kasnije su se opet ukidale razne regulacije. Ovdje
nema jasnog odgovora treba li ili ne treba nadzirati banke i financijske institucije.
Postoji samo kompromis, a svaka drzava odlucuje za sebe $to je spremna Zrtvovati
- ekonomski rast i investicije ili sigurnost i povjerenje (Pym, 2014.).

1.2. Klju¢na podrucja bankarskog poslovanja

Kada se govori konkretno o poslovanju banaka, najcesce se spominje tzv.
asset-liability managment (ALM) (hrv. prijevod jest ‘upravljanje imovinomr).
U principu, ovaj izraz skra¢eno govori o upravljanju aktivom i pasivom unutar
bilance banaka. Sto kvalitetnije banka upravlja svojom bilancom, to ée imati ve¢u
konkurentsku prednost (Choudhry, 2011.). Nekada se o ovoj temi nije previse
govorilo jer su izvori financiranja bili ograniceni. Banke su se ve¢inom oslanjale na
depozite gradana, stoga je pasivom bilo vrlo lagano upravljati i predvidati troskove.
Medutim, nakon deregulacije i pretvaranja banaka u holdinge, a uz to dodavanjem
aktivnosti i usluga kojima se banke bave i koje pruzaju, jako se povecala paleta
izvora financiranja. Danas, putem financijskih trzista te medubankovnih trzista
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banke puno brze dolaze do sredstava za financiranje, a oblici financijskih proizvoda
kojima se financira su raznovrsni. Stoga, menadzment banke mora puno vise
vremena posvetiti vodenju i upravljanju svojom pasivom kako bi minimalizirao
troskove financiranja, ali uz to i rizik kojemu se izlaze. Financiranje depozitima
Cesto je jeftinije nego financiranje zaduzivanjem, ali banka ne odlucuje (barem
po prirodi) o koli¢ini depozita koja je dostupna (Rose i Hudgins, 2010.). Takoder,
vrsta depozita koja se polaze, posebno prema rocnosti, ima veliki u¢inak na to
koliko je financijskog kapitala zaista dostupno. Zaduzivanje je cesto skuplje, ali se
moze zaduziti u tocno potrebnom iznosu te je moguce dogovoriti datume isplata
kamata. Medutim, zaduzZivanje ¢esto nosi i rizik da se kamate ne¢e mo¢i otplatiti.
Na troskove financiranja takoder utjece faktor velicine poduzeca. Sto je banka
veca (po svojoj imovini), to su troskovi zaduzivanja manji. Stoga ne ¢udi da se
manje banke cesto i manje zaduzuju negoli velike. Kod manjih banaka se preferira
financiranje depozitima. Nakon $to banka odluci kako ¢e se financirati, takoder
mora odluciti gdje ¢e plasirati svoja sredstva, tj. koju financijsku imovinu ¢e kupiti.
Imovina koju banka pribavlja jako utjece na njezin racun dobiti i gubitka, te na
kraju i na samu dobit. Vrsta i prinosi imovine koja se kupuje ili u koju se ulaze
Cesto je definirana razli¢itim investicijskim strategijama te spremnosti na rizik. U
pravilu, rizi¢nija imovina nosi ve¢i prinos.

2. INDIKATORI BANKARSKOG POSLOVANJA

Nakon $to analiti¢ari prime financijske izvjestaje, oni te izvjestaje moraju znati
interpretirati. Sami indikatori ne znace mnogo u analizi ako analiticar ne razumije
djelatnost ili industriju kojom se poduzece bavi te ako ne usporeduje poduzece sa
slicnima. Ne moze se re¢i da odredeni indikator treba imati odredenu vrijednost.
Nije isto prodaje li poduzec¢e automobile ili se bavi posluZivanjem kave. Kod
prodaje automobila postojat ¢e potpuno drugacija vrsta troskova, ocekivat ce se
drugacija razina marze, drugaciji i duzi rok naplate itd. Vozila se ¢esto naplacuju u
nekoliko rata, ali ako jedan ugostiteljski objekt mora ¢ekati godinu dana da naplati
kavu svojem gostu, to je veliki problem. Stoga, model poslovanja te tip poduzeca
i djelatnosti kojom se poduzece bavi moraju se uzeti u obzir prilikom tumacenja
indikatora poslovanja.

Kod financijskih poduzeca ocjeni poslovanja pristupa se kroz dvije perspektive:
ocjenu profitabilnosti te ocjenu rizika. Kod racunanja profitabilnosti u najvecoj
mjeri racunaju se dva indikatora: Povrat na imovinu ili skraceno ROA (prema eng.
Return on Assets) te Povrat na kapital ili skra¢eno ROE (prema eng. Return on
Equity). Uz ova dva, za cjelovitu sliku mogu se izrac¢unati i Neto kamatna marza te

447



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Neto nekamatna marza. Za uspje$nost upravljanja troskovima cesto se koristi Neto
operativna marza, a jedan jako bitan indikator koji koriste investori jest Zarada po
dionici ili skraceno EPS (prema eng. Earnings per share) (Rose i Hudgins, 2010.).
Formule za ove indikatore nalaze se u Tablici 1.

Tablica 1. Tipi¢ni indikatori profitabilnosti

Indikator Formula za izrafun Kratki opis
netodobit

ukupni vlasnitki kapital

Povrat na vlasnicki kapital
ROE

Postotak koji govori

koliko se vlastitog
kapitala pretvara u

dobit
Povrat na imovinu Ldobu Postotak koji govori
ROA ukupna imovina koliki postotak

imovine se pretvara
u dobit

prihodi od kamata - tro$kovi po kamatama
ukupna imovina

Neto kamatna marZa Govori o efikasnosti

upravljanja
prihodima i
trotkovima po
kamatama

nekamatni prihodi — rezervacije za gubitke
—nekamatni troSkovi
ukupna imovina

Neto nekamatna marZa Govori o sposobnosti

banke da zaradi
novac pomoéu
naknada

Mjeri koliko je

ukupni prihodi = ukupni rashodi
ukupna imovina

Neto operativna marZa

poduzece uspjeino
kroz poslovanje

netodobit

- Govori koliki iznos
broj obiénih dionica

Zarade po dionici

EPS dobiti se ostvaruje

po jednoj dionici

Izvor: Prema KandZija i Zivko (2004).

Iz formula za izra¢un moze se primijetiti kako svaki indikator istrazuje
drugaciji aspekt poslovanja. Marze opcenito upucuju na efikasnost upravljanja
menadzmenta, dok se povrat na imovinu i povrat na kapital vise fokusiraju na
pretvorbu imovine ili kapitala u dobit. Zarade po dionici jednostavna su mjera koja
direktno signalizira investitorima $to mogu ocekivati od dionice. Kada se racuna
rizik, u principu se racunaju standardne devijacije ovih pokazatelja. Postoji jos jedan
bitan pokazatelj uspje$nosti poslovanja, a to je cijena dionica. Kod visokolikvidnih
dionica kod kojih postoji razradeno trziste, cijena je najbolji indikator. Medutim
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kod mnogih poduzeca ne postoji toliko likvidno trziste, a uz to je moguce da zbog
asimetrije informacija ili razlicitih tumacenja cijena dionice bude precijenjena ili
podcijenjena. Takoder, vremenski horizont investitora takoder moze utjecati na
njegovu procjenu dionice.

3. HRVATSKI BANKARSKI SEKTOR
3.1. Struktura hrvatskog bankarskog sektora

Hrvatski bankarski sektor prema zadnjim podacima Hrvatske narodne banke
sastoji se od 20 poslovnih banaka kojima se pridodaje Hrvatska banka za obnovu
i razvitak koje ukupno posjeduju imovinu vrijednu visu od 64 milijarde eura
(bilten HNB-a br. 283. za 2023. godinu). Hrvatske banke djeluju pod Zakonom
o bankama, a regulira ih Hrvatska narodna banka(HNB) te Hrvatska agencija za
osiguranje depozita (HAOD).

U Tablici 2. podaci su sistematizirani prema vrijednosti imovine od najvece
do najmanje banke." Zanimljivo je uociti da su banke sa najve¢om vrijednoséu
imovine takoder ostvarile i najvece dobiti. Prve tri banke zajedno posjedovale
su na kraju 2022. godine vrijednost imovine od 372,299 milijardi kuna $to je
jednako 66% sveukupne imovine banaka. Takoder, sveukupna dobit banaka u
2022. godini iznosila je 5,3 milijarde kuna, od ¢ega su najvece tri banke ostvarile
dobit od 4,194 milijarde kuna tj. 79% sveukupnog profita bankarskoga sektora.
Manje banke, u ovome slucaju one sa vrijedno$¢u imovine manjom od 10 milijardi
kuna sveukupno su kontrolirale 35,732 milijardi kuna, $to iznosi tek 6,3% ukupne
imovine bankarskog sektora. Broj ovakvih banaka je 12. Prema tome 12 banaka
od ukupno 20 kontrolira samo 6,3% imovine bankarskog sektora. Kada se pogleda
stavka neto dobiti manje banke (vrijednost imovine manja od 10 milijardi kuna)
ostvaruju gubitak od 27 milijuna kuna. Iako ve¢ina od tih 10 banaka posluje sa
zaradom, gubitak Nove hrvatske banke d.d. nadmasuje njihove profite. Iz tablice se
moze uociti da velicina banke utjece na njenu zaradu. Velike banke kroz ekonomije
razmjera Cesto smanjuju svoje troskove, kako transakcijske tako i informacijske
te ostvaruju vece zarade. Banke srednje veli¢ine (vrijednost imovine veca od 10
milijardi kn te manja od 100 milijardi kuna) kontroliraju 14,7% ukupne imovine
bankarskoga sektora, a u profitu sudjeluju sa 22%.

1 Nema opcenite mjere za veli¢inu banaka. Autori rada podijelili su banke prema vlastitim stavovima u
tri skupine: velike, srednje i male banke ovisno o vrijednosti njihove imovine. Bitno je napomenuti da
to nije univerzalna podjela te niti ne bi bila prakti¢na da se radi o ve¢im zemljama poput SAD-a, gdje
je ,mala banka“ naj¢es¢e ona sa imovinom manjom od 10 milijardi dolara.
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Tablica 2. Popis poslovnih banaka u Hrvatskoj (2022) s pripadaju¢im podacima

Naziv banke Neto d(;(l:; (umil Vrijednl(r);;'iknlll())vine (u Sjediste
Zagrebacka banka d.d. 1.791,00 150.443,00 Zagreb
Privredna banka Zagreb d.d. 1.426,00 119.279,00 Zagreb
Erste&Steier. Bank d.d. 977,00 102.577,00 Rijeka

OTP banka d.d. 675,00 57.542,00 Split
Raiffeisenbank Austria d.d. 279,00 47.875,00 Zagreb
Hrvatska post. banka d.d. 132,60 34.382,00 Zagreb
Addiko Bank d.d. 51,40 17.224,40 Zagreb
Nova hrvatska banka d.d. -248,32 9.289,19 Zagreb
Podravska banka d.d. 12,17 4.575,71 Koprivnica

Istarska kreditna banka d.d. 37,24 4.443 90 Umag
Agram Banka d.d. 45,41 4.138,30 Zagreb

Karlovacka banka d.d. 46,38 3.307,55 Karlovac
Partner banka d.d. 10,88 2.148,15 Zagreb
Croatia banka d.d. 15,51 1.828,84 Zagreb
Slatinska banka d.d. 6,00 1.595,73 Slatina

Banka Kovanica d.d. 21,68 1.590,64 Varazdin

Imex banka d.d. 11,56 1.194,45 Split

Kent Banka d.d. 31,65 975,10 Zagreb

J&T banka d.d. -17,39 644,51 Varazdin

Samoborska banka d.d. Nema podataka Nema podataka Samobor

Izvor: Godisnja izvjeséa banaka za 2022. godinu.

Prema ovim podacima ve¢ mozemo pretpostaviti visoku koncentraciju
bankarskoga sektora u Republici Hrvatskoj.

3.2. Mjerenje koncentracije bankarskog sektora

Opcenito, pojam koncentracije neke industrije zapravo se usko veze uz pojam

trzi$ne moci. Koncentrirani sektori su oni kod kojih jedno poduzece (ili par njih)
dominiraju sektorom te imaju veliku pregovaracku mo¢ (Sharma i Tomi¢, 2011).
Svaka industrija ima svoje specifi¢nosti, pa tako i bankarstvo ima nekoliko na¢ina
na koje se moze pristupiti odredivanju koncentracije. Opcenito se odredivanju
koncentracije pristupa kroz udio u prihodu industrije koji poduzece kontrolira,
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veli¢ina aktive te broj zaposlenika. Naravno, ovisno o industriji prilagodavat ¢e
se i metodologija odredivanja koncentracije. Primijenjeno na bankarski sektor,
najcescinacini da se proucava koncentracija su: pokazatelj udjela najvec¢ih banaka
prema veli¢ini kapitala ili prihodima, Herfindahl - Hirschmanov pokazatelj te
pokazatelj entropije. Svaka od ovih mjera daje odredenu informaciju. Pokazatelj
udjela najve¢ih banaka racuna udio odabranog broja najve¢ih banaka u
prihodima industrije, a ra¢una se kao omjer prihoda ili kapitala najve¢ih banaka
naspram ukupnih prihoda ili kapitala industrije. Herfindahl - Hirschmanov
pokazatelj takoder ima jednostavan izra¢un, a racuna se tako sto se kvadriraju svi
udjeli poduzeca u prihodima industrije te zbrajaju. Vrijednost ovog pokazatelja,
ako je manja od 1000, govori o nekoncentriranoj industriji, dok vrijednost od
1800 i vise govori o koncentriranoj industriji. Mjera entropije ima kompliciraniji
izracun, ali u principu daje naglasak manjim poduze¢ima te je osjetljiva i na
konkurente sa trzisnim udjelom manjim od 1%.

3.3. Koncentracija hrvatskog bankarskog sektora

U Hrvatskoj je u 2022. godini djelovalo 20 banaka, od kojih su tri najvece
prema imovini kontrolirale ¢ak 66% imovine te 79% profita ukupne bankarske
industrije. Stoga, logicki se namece da je fokus bankarske industrije na ove tri
banke. Te tri banke su: Zagrebacka banka d.d., Privredna banka Zagreb d.d. i
Erste&Steiermirkische Bank. Za ove tri banke rac¢unat ce se pokazatelj udjela
prema prihodima. Ovaj pokazatelj racunat ¢e se za godine 2013.-2022. Razlog
tomu je $to je Republika Hrvatska 2013. godine pristupila Europskoj uniji. Prema
tome, racunanjem ovog pokazatelja mogli bismo i dobiti uvid o utjecaju toga
pristupanja na konkurentnost bankarskoga sektora te njegovu koncentraciju.

U Tablici 3. navedeni su svi podaci potrebni za izracun pokazatelja. Sada se
moze zasebno izracunati udio svake banke kroz navedeno razdoblje, te njihov
zajednicki udio. Jednostavno se prihodi banke podjele sa prihodima sektora i
pomnoze sa 100 kako bi se rezultat oznacavao u postotku. Korisno je podatke
prikazati graficki kako bi se jasnije vidjele promjene, te odnosi velikih banaka
sa cijelim sektorom.
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Tablica 3. Prikaz poslovnih prihoda 3 najveée banke RH te ukupnih poslovnih
prihoda banaka koje djeluju 2022. godine za razdoblje 2013.-2023. u mil.kn.*

Zagrebackabanka Privrednabanka  Erste&Steier. Bank

God. dd. Zagreb d.d. dd. Sektor
2013, 3,792 3,039 2,097 14392
2014, 4183 2936 2248 14473
2015. 4,667 3.161 2216 14381
2016. 3.835 3.939 237 14560
2017. 424 3815 2.330 16.082
2018, 4523 3321 2,347 15.125
2019. 4413 3.998 2417 16.989
2020. 3615 3.043 2,259 14327
2021. 4407 3,103 2370 15719
2022. 4433 3.320 2,691 16,558

Izvor: Izrada autora.

Iz Grafikona 1. uodljivo je da prema udjelu u prihodima, 3 najvece banke
kontroliraju nesto vise od 60% prihoda cijeloga sektora. Jedina iznimka je
2015. godina kada su kontrolirale ¢ak 80% prihoda. Razlog tomu bila je kriza
sa Svicarskom valutom, koja je uzrokovala veliki pad prihoda te gubitke po
kreditima za cijeli sektor. Velike banke bolje su se snasle od manjih, sto se moze
objasniti time da velike banke imaju diverzificiranije poslovanje, pa su stoga i
lakse podnijele te gubitke. Manje banke te su godine ostvarile i gubitke i osjetno
jace su bile pogodene krizom. Sve to uzrokovalo je porast udjela velikih banaka
u sveukupnim prihodima sektora, ali ve¢ 2016. godine stanje se stabilizirao.
Opc¢enito se moze re¢i da velike banke drze svoj udio na trzistu, ali nijedna
zasebno nije dominantna.

2 Zagodine 2013.-2018. izvor za podatke o ukupnim godi$njim prihodima banaka jest HNB-ov bilten o
bankama br. 27-33. Podaci za ostale godine dobiveni su i§¢itavanjem podataka o poslovnim prihodima
svih 20 banaka iz godisnjih izvje$¢a banaka. Kroz godine, broj banaka se mijenjao, te samim time
neke banke nisu ukljucene u izracun, ali pokazatelj je i dalje valjan jer se mjeri koncentracija do 2022.
godine, tj. rezultat ¢e govoriti o odnosu najvece 3 banke naspram ostalih koje djeluju i danas kroz to
razdoblje.
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Grafikon 1. Kretanje udjela tri najvece banke u RH u ukupnim prihodima sektora za
razdoblje 2013.-2022.
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Izvor: Izrada autora.

Herfindahl - Hirschmanov pokazatelj (HHI)

Herfindahl - Hirschmanov pokazatelj dobiva se kvadriranjem udijela banaka u
imovini sektora te njithovim zbrajanjem (Sharma i Tomic, 2011). Kroz taj postupak
uvecava se znacajnost velikih banaka te je ovaj pokazatelj jako cesto racunat kada se
govori o koncentraciji bankarskog sektora. Smatra se da ovaj pokazatelj ne bi smio
prelaziti vrijednost od 1800 tj. ako prelazi sektor bi bio visoko koncentriran. O
vaznosti ovoga indeksa u praksi dodatno govori ¢injenica da u mnogim zemljama
prije akvizicija ili spajanja banaka agencije koje su zaduzene za regulaciju racunaju
promjene u ovome indeksu te nakon toga prihvacaju ili odbijaju zahtjeve. HNB
redovito je u svojim biltenima o bankama racunala vrijednosti ovog pokazatelja, ali
nakon 2019. godine prestala je objavljivati godisnje biltene o bankama. Medutim i
dalje izvjestava o odredenim pokazateljima bankarskog sektora u svojim godisnjim
biltenima te drugim publikacijama.

Grafikon 2. pokazuje kako je padom broja banaka porastao HHI. To je i
logi¢no jer su vece banke pripajale manje sebi, samim time povecavajuci svoj
trzi$ni udio. Vidljivo je da HHI ima trend rasta od 2008. $to je zabrinjavajuce.
HHI 2022. godine dosegao je vrijednost od skoro 1700, dok je 1800 granica
visoke koncentracije. To znaci da ¢e HNB u sklopu sa drugim regulatornim
tijelima morati na¢i nacin da sprijeci da velike banke preuzmu bankarski sektor
Republike Hrvatske. Visoka koncentracija mogla bi negativno utjecati na BDP
cijele Hrvatske. Ako vodece banke pocnu povisivati cijene kredita kako bi
povecale svoje marze, gradani bi mogli smanjiti potro$nju. Stoga, HNB bi mogao
smanjiti npr. prepreke ulasku na trziste ili uvesti neke sli¢cne mjere kako bi zastitio
manje banke od ve¢ih. Ako se dodatno uzme u obzir da su sve tri najvece banke
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u stranom vlasni$tvu, slika se pogorsava. UniCredit Group iz Italije vlasnik je
Zagrebacke banke d.d. Intessa Sanpaolo, 27. najveca banka na svijetu prema
imovini, vlasnik je Privredne banke Zagreb d.d., a vlasnik Erste&Steiermarkische
d.d. banke jest Erste Bank Group iz Beca. Najveca banka u hrvatskome vlasnistvu
je Hrvatska postanska banka d.d. koja je tek 6-ta banka po veli¢ini imovine, ¢ija je
vrijednost otprilike 34 milijardi kuna.

Grafikon 2. Broj banaka i vrijednost HHI hrvatskog bankarskog sektora od 2008-

2022.¢
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Izvor: HNB, www.hnb.hr (revidirani pokazatelji poslovanja kreditnih institucija od
2008. do 2022., Odabrani pokazatelji strukture, koncentracije i poslovanja kreditnih
institucija na dan 31.12.2022.), obrada: HPB.

Ovakva vlasnicka struktura bankarskog sektora povecava izlozenost
Hrvatske $okovima na vanjskim trzistima, riziku kojem je kao mala zemlja
sa visokom ovisno$c¢u o uvozu ve¢ dovoljno izlozena. Ovo je jo$ jedan razlog
za Hrvatsku narodnu banku da nade nadin da poveca banke u hrvatskom
vlasni$tvu. Jedan od koraka u sprecavanju previsoke koncentracije te povecanja
trzi$ne mo¢i banaka u hrvatskome vlasnistvu bilo je pripajanje Nove hrvatske
banke d.d. Hrvatskoj postanskoj banci d.d. Ovaj korak ojacat ¢e trzisnu
mo¢ Hrvatske postanske banke, ali i dalje ona ne¢e moci po svojem utjecaju
konkurirati velikim bankama.
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Povrat na imovinu

Povrat na imovinu (ROA) jedan je od klju¢nih pokazatelja profitabilnosti
banke, a govori o uspjesnosti banke u upravljanju imovinom. Kako se banke
zaduzuju jeftinije negoli §to novac posuduju, ovaj pokazatelj govori koliko dobro
banka bira svoju imovinu te koliko dobro njome upravlja tj. koliko dobro koristi
svoja sredstva da bi ostvarila prihode. Analizirat cemo ovaj pokazatelj za tri najvece
banke u Hrvatskoj jer one ostvaruju preko 75% profita cijeloga sektora. U nastavku
dana je tablica koja prikazuje povrat na imovinu za razdoblje od 2019.-2022.
godine za najvece 3 banke.

Tablica 4. Pokazatelj povrata na imovinu za najvece 3 banke

Tri najvece banke 2019. 2020. 2021. 2022.
Zagrebacka banka d.d. 1,32% 0,59% 1,51% 1,19%
Privredna banka Zagreb d.d. 2,15% 0,85% 1,07% 1,20%
Erste banka d.d. 1,18% 0,53% 1,02% 0,95%

Izvor: Izracun autora.

U Tablici 4. mozemo analizirati utjecaj COVID-krize na profitabilnost
velikih banaka. Prema istoj, kriza je jako utjecala na profitabilnost velikih banaka
te je viSe nego prepolovila njihovu zaradu. Razlog tomu je da su se povecali
gubici na osnovi kredita, a i smanjila se dobit od trgovanja. U 2020. godini moze
se vidjeti puna snaga krize gdje povrat na imovinu pada ispod 1%. Prije krize,
u 2019. godini najvecu profitabilnost imala je Privredna banka Zagreb d.d., ali
sudeci prema 2021. godini Zagrebacka banka d.d. najbolje je odgovorila na
izazovno okruzenje COVID-krize te podigla svoju profitabilnost na visu razinu
negoli 2019. godine.

Takoder, uocljivo je da Erste banka d.d. zaostaje za prve dvije po pitanju
upravljanja imovinom. I prije i poslije krize, njezin povrat na imovinu jest na
relativno niskoj razini naspram prve dvije. Jedino je 2021. bila blizu Privredne
banke Zagreb d.d., ali ve¢ 2022. godine ista ¢e banka odskociti i ponovno ‘napasti’
Zagrebacku banku d.d. na polju upravljanja imovinom. Stoga, ako Erste banka d.d.
zeli osvojiti veci dio trziSta morati ¢e unaprijediti svoje sustave odabira i upravljanja
imovinom kako bi se mogla pribliziti prve dvije banke.
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Povrat na kapital

Povrat na kapital (ROE) drugi je bitan pokazatelj profitabilnosti banke i
posebno je zanimljiv investitorima. Investitori oplenito Zele $to vece povrat na
novac koji ulazu, a ovaj pokazatelj im vrlo brzo i jednostavno daje informaciju
koliko povrat mogu ocekivati od ulaganja u neku banku. Stoga, naspram povrata
na imovinu koji govori o tome koliko dobro menadzment upravlja imovinom,
povrat na kapital daje vazniju informaciju investitorima jer se fokusira na odnos
njihovog ulaganja i dobiti. Povrat na kapital govori investitoru koliko dobro se
upravlja njegovim novcem.

Tablica 5. Pokazatelj povrata na kapital za 3 najvece banke

Tri najvece banke 2019. 2020. 2021. 2022.

Zagrebacka banka d.d. 9,47% 4,32% 10,55% 9,96%

Privredna banka Zagreb d.d. 12,82% 5,25% 7,14% 8,95%
Erste banka d.d. 8,98% 4,46% 9,09% 10,86%

Izvor: Izracun autora.

Tablica 5. prikazuje kako se povrat na kapital kretao zadnjih godina. Osjetan
je ucinak na povrat na kapital ostavila ponovno i COVID 19-kriza, sli¢cno kao i
kod povrata na imovinu. Vidi se kako je i u ovome slucaju u krizu u najboljoj
situaciji usla Privredna banka Zagreb d.d., ali se ona i najslabije oporavila. Najveci
oporavak pokazuje Erste banke d.d. manifestira ve¢u konkurentnost negoli kod
povrata na imovinu.

4. ZAKLJUCAK

Srz bankarskog poslovanja jest ‘zaduzivanje jeftino’ i ‘kreditiranje skupo, po
¢emu su pomalo sli¢ne i trgovackim poduze¢ima. Razvitak banaka bio je dug,
a zapoceo je tako $to su zlatari ¢uvali zlato, a kasnije se to ‘Cuvanje’ pretvorilo u
posudivanje. Kroz povijest banke su ‘odigrale’ vaznu ulogu u razvitku ekonomije
opcenito. Svojim djelovanjem omogucdile su razvoj gospodarstava te i razvoj
novca. Razvojem tehnologije i povezivanjem svijeta na razli¢itim razinama tj. u
procesu informatizacije i globalizacije doslo je do velikih promjena u bankama.
Mnoge banke dobile su mogu¢nost novih nacina financiranja $to je razvilo
novo podrudje bankarstva-upravljanje obvezama. Uz to, promjene u regulaciji
te potraznji za financijskim uslugama natjerale su banke na nove inovativne
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nacine sekuritizacije. Sve to dovelo je do povecanja kompleksnosti i Sirine
usluga koje banke nude svojim klijentima. Procesi informatizacije i globalizacije
donijeli su nove prilike za banke, ali takoder i nove rizike. Mnoge banke postale
su izlozene medunarodnom riziku. Banke uvijek moraju razmisljati o riziku,
ako Zele uspjesno poslovati. Financijski izvjestaji banaka bitni su investitorima,
regulatorima te vjerovnicima banke. Problemi bankarskog sektora, zbog prirode
poslovanja te utjecaja na investicije i sl., mogu se veoma jednostavno preliti na
ostale sektore ekonomije, $to se u povijesti i dogadalo. Bankarske krize vrlo su
opasne, jer ne samo da uzrokuju velike materijalne $tete ve¢ uz to potkopavaju
povjerenje u financijski sustav pa time i novac. To je jos jedan razlog zasto su
banke pod visokom stopom nadzora.

Bankarstvo u Hrvatskoj proslo je nakon osamostaljenja mnoge faze. Kroz
pocetnu fazu sektor se stabilizirao, a obiljezile su je mnoge propasti banaka i
konsolidacije. Danas na podru¢ju RH djeluje 20 poslovnih banaka, od kojih
samo 3 najvece imaju imovine preko 100 milijardi kuna, a sve tri su stranom
vlasnistvu. Najveca banka u hrvatskome vlasnistvu je Hrvatska postanska banka
d.d., koja je tek 6. po veli¢ini imovine. Uz to, profit i prihodi bankarskoga sektora
najvise ovise o najvece tri banke, pa se moze re¢i da je hrvatsko bankarsko trziste
oligopolno trziste u vlasni$tvu stranaca. Prekoncentrirani sektor kao posljedicu
moze imati nekonkurentnost prema svjetskim bankama, tj. viSu cijenu usluga
te vise kamatne stope, $to se posljedi¢no odrazava na bruto domaci proizvod
i druge bitne pokazatelje. Iako postoji opasnost da bankarski sektor postane
prekoncentriran, on je dosta stabilan. Moze se zakljuciti kao su 3 najvece banke
kroz krizu prosle uspjesno te su svoje pokazatelje profitabilnosti vratile na razinu
na kojima su se nalazili prije krize. Unutar grupe od 3 banke, Zagrebacka banka
d.d. drzi vodecu poziciju, ali ne toliko ¢vrstu. Zadnja je Erste banka d.d. koja ima
najmanju vrijednost pokazatelja povrata na imovinu, $to upu¢uje na nedovoljno
kvalitetno upravljanje imovinom naspram prve dvije vodece banke.

Cilj rada bio je ispitati je li hrvatski bankarski sektor visoko koncentriran,
a prikupljeni podaci odgovaraju na to pitanje. Hrvatski bankarski sektor na
kraju 2022. godine pokazuje stabilnost, ali i opasnost od prevelike koncentracije.
Takoder, hrvatski bankarski sektor pokazuje obiljezja oligopolnog trzista.
Koncentracija bankarskog sektora moze imati prednosti, poput bolje efikasnosti
i sposobnosti da se nosi s globalnim financijskim izazovima. Medutim, isto
tako moze predstavljati i rizik ako velike banke postanu prevelike da bi propale,
jer njihov pad moze imati ozbiljne posljedice na ekonomiju. Zato je vazno
da se regulatorne vlasti brinu o ravnotezi izmedu konkurencije i stabilnosti u
bankarskom sektoru.
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NAPOMENA

‘Rad je izraden u okviru znanstvenih projekata ‘Utjecaj umjetne inteligencije i
novih digitalnih tehnologija na financijsko trZiste’ te “Trziste rada i kreiranje politika
temeljenih na dokazima’ pri Fakultetu ekonomije i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovic,
Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli. Misljenja, nalazi i zakljucci ili preporuke navedene u
ovom radu odnose se na autora i ne odrazavaju nuzno stajalista Fakulteta ekonomije
i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovi¢’ Pula.
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Sazetak: U ovom se radu analizira temelj konkurentskih prednosti poduzeca
Tesla u odnosu na druge proizvodace elektricnih vozila. Poslovanje poduzeca Tesla
analizirano je primjenom metodoloskog okvira Porterovih pet silnica te SWOT
analize. Time su identificirani cimbenici koji posebno pridonose konkurentskoj
prednosti i dominaciji Tesle u odnosu na druge proizvodace elektricnih vozila.
Analiza je pokazala da Tesla ostvaruje dominaciju na trzistu elektricnih automobila
zahvaljujuci intenzivnim tehnoloskim inovacijama, dobrom upravljanju proizvodnim
operacijama, velikoj snazi brenda te predanom transformacijskom vodstvu Elona
Muska.

Kljucne rijeci: menadzment, konkurentska prednost, elektri¢na vozila, Tesla
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UVOD

Elektri¢na vozila sve su popularnija kao alternativa tradicionalnim vozilima s
motorom s unutarnjim izgaranjem. Takoder, u posljednje vrijeme isti¢u se svojim
inovacijama u smislu ubrzanja i snage, ali i sve duljega dosega ugradene baterije.
Medu proizvodacima elektri¢nih vozila posebno se istice poduzece Tesla kojega
vodi poznati poduzetnik i menadzer Elon Musk. Poduzece Tesla osnovano je 2003.
godine te je u kratko vrijeme svojim inovativnim pristupom proizvodnji elektri¢nih
vozila transformiralo automobilsku industriju, ali na takvu tranziciju potaknulo,
ali i prisililo i druge proizvodace automobila. No, unatoc¢ trzi$noj dominaciji, Tesla
se suocava s jacanjem konkurencije. Stoga svrha ovoga istrazivanja odnosi se na
utvrdivanje moguc¢nosti dugorocne konkurentske prednosti Tesle u odnosu na
ostale proizvodace elektri¢nih vozila.

Cilj rada je utvrditi klju¢ne ¢imbenike koji utjecu na konkurentnost poduzeca
Tesla. Utusvrhukoristena je metodoloskakombinacijaanalitickih alata - Porterovog
modela pet silnica te SWOT analize. Porterov model pet silnica koristen je kako
bi se analizirali ¢imbenici, koji odreduju poslovanje i konkurentnost u okviru
industrije elektri¢nih vozila kao $to su: prijetnja novih ulazaka, pregovaracka mo¢
kupaca, pregovaracka mo¢ dobavljaca, prijetnje supstituta te snaga konkurencije.

Na temelju SWOT analize, analizirane su unutarnje snage i slabosti te vanjske
prilike i prijetnje s kojima se suocava Tesla u izgradnji svoje strateske orijentacije.
Rezultati analize primjenom ovih alata omogucili su sintezu spoznaja o sadasnjoj
i mogucoj buducoj konkurentskoj prednosti poduzeca Tesla u odnosu na druge
proizvodace elektri¢nih automobila.

1.RAZVOJ] KOMPANIJE TESLA

Tesla, Inc. inovativna je americka kompanija koja se specijalizirala za
proizvodnju elektricnih vozila, solarnih panela i pohranjivanje energije.
Osnovana je u Silicijskoj dolini u Kaliforniji 2003. godine kao Tesla Motors, a ime
je dobila po slavnom fizi¢aru i izumitelju Nikola Tesli. Osnivaci kompanije Tesla
bili su Martin Eberhard i Marc Tarpenning, koji su Zeljeli stvoriti revolucionarnu
elektricnu automobilsku kompaniju. Kasnije su im se pridruzili Elon Musk, JB
Straubel i Ian Wright koji su imali klju¢nu ulogu u daljnjem razvoju kompanije
(Krupljanin, 2021: 11).

Misija poduzeca Tesla je ,,ubrzati svjetsku tranziciju prema odrzivoj energiji,
dok se vizija odnosi na ,stvaranje najuzbudljivije automobilske kompanije 21.
stolje¢a pokretanjem svjetske tranzicije prema elektri¢nim vozilima“ (Pereira,
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2023). Ovakve misija i vizija za Teslu djeluju kao snazni pokretaci inoviranja
u podrudju energije i transporta na temelju vrijednosti kao $to su predani rad,
izvrsnost, integritet i pravednost. Poduzece Tesla tako je predano stvaranju i
isporuci pouzdanih, uc¢inkovitih i odrzivih automobila pogonjenih elektri¢cnom
energijom. No, Tesla je takoder poduzece pionir mnogih tehnoloskih rjesenja
kojima potice tranziciju i drugih proizvodaca automobila prema elektricnom
pogonu.

Poduzece Tesla privuklo je pozornost predstavljanjem modela Roadster
2008. godine. Roadster je sportski automobil s elektri¢cnim pogonom koji je
postavio nove standarde u performansama elektri¢nih vozila u smislu brzine
i luksuznosti. Nakon toga, 2012. godine, predstavljen je Model S kao luksuzni
sedan koji je postao hit i kod kupaca i kod recenzenata, posebice zbog kapaciteta
baterije i impresivnoga dosega. Musk se tada odlucio posvetiti stvaranju cjenovno
pristupacnijega elektri¢cnog automobila te je tako 2016. godine predstavljen Model
3 koji je takoder postao hit te kasnije i najprodavaniji automobil u klasi. Asortiman
je prosiren i modelom X kao sportskim terencem te Modelom Y kao kompaktnim
SUV-jem (Schreiber, Gregersen, 2023).

Svoju globalnu prisutnost poduzece je povecalo otvaranjem tvornica i
prodajnih centara diljem svijeta. Tvornica u Fremontu u Kaliforniji postala je
glavno proizvodno srediste Tesle, dok su tvornice poput one u Kini omogucile
kompaniji da se $iri na medunarodno trziste. Danas Tesla posjeduje $est velikih
tvornica, takozvanih Gigafactory. Osim Fremonta, Tesla posjeduje Gigafactory u
Nevadi, New Yorku, Sangaju, Texasu i Brandenburgu u Njemackoj (ibid.).

Prema broju prodanih elektri¢nih vozila u 2022. godini Tesla prednjaci s
1,314.000 prodanih vozila, $to je za 402.000 vise od njenog prvog pratitelja BYD-a.
Na tre¢em mjestu je Volkswagen koji je prodao 572.000 elektri¢nih vozila. U top
pet nalaze se jo§ SGMW i Geely te dalje slijede ostali proizvodaci prikazani u
Tablici 1.

Prema prodanim modelima elektri¢nih automobila u 2022. godini opet
prednjaci Tesla sa svojim modelom Y koji je prodan u 771.300 komada, dok je na
drugom mjestu model Song Plus Teslina najve¢eg konkurenta BYD-a s 447.090
prodanih vozila. Na tre¢em mjestu nalazi se jos jedan Teslin model, Model 3, koji
je prodan u 476.340 primjeraka. Deset najprodavanijih modela elektri¢nih vozila
u 2022. godini prikazuje Tablica 2.
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Tablica 1. Prodaja elektri¢nih vozila u 2022. godini

Tesla 1.314,000
BYD 912,000
Volkswagen 572,000
SGMW 455,000
Geely 384,000
Hyundai 318,000
Stellantis 288,000
Chery 233,000
GAC 217,000
BMW 246,000

Izvor: Lesjak, 2023.

Tablica 2. 10 najprodavanijih modela elektri¢nih vozila u 2022. godini

Tesla Model Y 771,300
BYD Song Plus (BEV + PHEV) 477,090
Tesla Model 3 476,340
Wuling Hong Guang MINI EV 424,030
BYD Qin Plus (BEV + PHEV) 315,240
BYD Han (BEV + PHEV) 273,320
BYD Dolphin 205,240
BYD Yuan Plus (aka Atto 3) 201,740
Volkswagen ID.4 174,090
BYD Tang (BEV + PHEV) 151,150

Izvor: Lesjak, 2023.

Ovi impresivni podaci ukazuju na Teslinu poziciju lidera u segmentu
elektri¢nih automobila i sve ve¢e povjerenje kupaca u njihovu izvedbu, dizajn i
kvalitetu. Njihov fokus na daljnjim inovacijama i razvoju tehnologije baterija
predstavljaju temelje za daljnji razvoj kako Tesle tako i drugih proizvodaca
elektri¢nih automobila, posebno onih dostupnih Sirem trzistu.
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2. ANALIZA KONKURENTNOSTI TESLE PREMA MODELU
PET SILNICA

Porterov model pet silnica (Porter, 1985; 2008) vazan je alat koji omogucuje
analizu konkurentske dinamike u nekoj industrijskoj grani, odnosno na nekom
trzistu. Pojam industrije odnosi se na poduzeca koja dijele iste kupce te vrijednost
stvaraju na temelju sli¢ne proizvodne funkcije, odnosno istovjetne tehnologije
ili tehnoloskih procesa (Rupci¢, 2016: 194). Sa stajalista ponude, industriju ¢ine
sva ona poduzeca koja nude proizvode i usluge koji dijele zajednicke znacajke,
odnosno koji su sa stajaliSta potrosaca medusobno zamjenjivi, odnosno bliski
supstituti. TrZiSte je potrebno definirati i geografski, kao zemljopisno podrucje
na kojem poduzetnici sudjeluju u nabavi i prodaji odredenih proizvoda. Tako
Porterov model pet silnica pruza uvid u znacajke eksternoga okruzenja koje utjece
na poslovanje te omogucuje sustavski pristup poslovanju u svrhu oblikovanja
strategije ili strateskoga pravca.

2.1. Prijetnja ulaska novih poduzeca

Najprije se analizira stanje u industriji elektri¢nih vozila s obzirom na
prijetnju ulaska novih poduzeca na trziste. Ako je na nekom trzistu cijena veca od
prosjecnoga troska, ekonomski profiti su pozitivni, $to privlaci druga poduzeca.
Njihov ulazak na trziste uzrokovat ¢e pad cijena i sabijanje ekonomskih profita do
nule (Rup¢i¢, 2016: 205). No, takav razvoj dogadaja ovisi o moguénostima ulaska
poduzeca u neku industriju, odnosno o postojanju ulaznih barijera. Od prijetnji
novih ulazaka poduzeca se stite uspostavljanjem ulaznih barijera. Jedna od glavnih
ulaznih barijera je trosak ulaska u smislu kapitalnih ulaganja. Pridruzivanjem
Muska osnivacima Tesle, trziste elektricnih automobila bilo je jo$ plavio ocean,
odnosno trziste koje jo$ nije bilo zasi¢eno konkurentima (Rup¢i¢, 2022: 48). No,
danas je ovo trziste zasicenije, odnosno ¢ine ga postojeci proizvodaci klasi¢cnih
automobila koji sve vise uvode hibridne i elektri¢ne inacice svojih modela, ali i
novi proizvodaci luksuznih elektri¢nih automobila. Jedan od takvih primjera
je Lucid Motors osnovan 2007. godine koji je 2023. godine dobio nagradu kao
luksuzni auto godine te luksuzni elektri¢ni auto godine i to drugu godinu zaredom
(Lucid Awards and Accolades, 2023).

Prijetnju ulasku mogu predstavljati i patenti te postojanje ekonomije
obujma. Tesla, kao i ostali proizvodaci elektri¢nih automobila, vrsi velika ulaganja
u istrazivanje i razvoj te svoje izume patentiraju. Primjerice, Volkswagen Grupa
je u 2021. godini prijavila 5.638 patenata koji se ticu sustava pomoci vozacu,

465



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

automatizacije i povezivosti, elektrifikacije trenutnog portfelja, digitalizacije te
novih tehnologija (Key R&D figures, Volkswagen Group Management Report).
Tesla ima 3.304 patenta od kojih je 2.397 aktivnih (Tesla Patents — Insights &
Stats, 2023). Od toga se 307 patenata odnosi se na stvaranje i pohranu energije,
263 na tehnologiju izrade baterija, 132 na autonomna vozila, 90 na dizajn, 58
na automatizaciju proizvodnje, 47 na elektromotor, a 14 na racunalne sustave
(ibid.). Tako je ulaz novim konkurentima znacajno otezan znacajnim ulaganjem
u istrazivanje i razvoj postoje¢ih poduzeca. Ova ulaganja takoder mogu
predstavljati znacajke nepovratne troskove, $to takoder smanjuje poticaj ulaska
u industriju. Oni u ovoj industriji mogu biti znacajni zbog velike specifi¢nosti
imovine, odnosno manjega broja nacina njena koristenja.

I Tesla i drugi proizvodaci takoder povecavaju proizvodnju svojih
automobila pridonoseci smanjivanju troskova na temelju ekonomije obujma, $to
je takoder znacajna prepreka za nova poduzeca. Ako postoji ekonomija obujma,
poduzeca s ve¢im opsegom proizvodnje ostvarit ¢e nize prosjecne troskove, nego
proizvodaci s malim kapacitetom. Tako je poduzece Tesla, nakon pocetnih godina
nesnalaZenja i gubitaka najprije zbog manjkave automatizacije, a onda zbog
pretjerane automatizacije kojom su se automatizirale i greske, uspjelo povecati
i optimalizirati svoje proizvodne kapacitete. To je dovelo do proizvodnje od
439.701 vozila u zadnjem kvartalu 2022. godine, od kojih je prodano ¢ak 405.278
te ukupne proizvodnje od oko 1.31 milijun vozila u 2022. godini (Kolodny, 2023).
Neto dobit njihovoga konkurenta Mercedes-Benza znacajno je skocila 2021.
godine (za ¢ak 485% u odnosu na prethodnu godinu (Full Year Results and Annual
Report’ za 2018., 2019., 2020., 2021. i 2022. godinu). Razlog tome moze se naci u
znacajnom smanjivanju fiksnih troskova nakon 2019. godine od ¢ak 16% te rastu
prodaje elektri¢nih vozila 2021. godine od ¢ak 64%, sto je bio generator prihoda
i dobiti. Moze se zakljuciti da sudjelovanje na trzistu elektri¢nih automobila
podrazumijeva velika kapitalna ulaganja, posebno ulaganje u istrazivanje i razvoj,
ali i sve vecu proizvodnju kako bi se moglo troskovno konkurirati, sto predstavlja
prepreke novim poduzec¢ima koja razmatraju ulazak na ovo trziste.

Treba napomenuti i da je Teslin proizvodni portfelj manje diversificiran pa
ostvaruju ustede i zbog Cinjenice da ne moraju upravljati velikim brojem razli¢itih
konfiguracija kao drugi proizvodaci. No, Tesla je takoder odli¢an primjer
proizvoda tzv. ,,nove ekonomije“ koja mijenja strukturu gospodarstva na na¢in da
se ono transformira iz industrijskog u informacijsko. Tako je zbog umrezavanja
moguce postici diversifikaciju proizvodnog portfelja tako da se inacice ili njihove
funkcije osiguraju softverski. Na taj na¢in moguce je i inovirati, odnosno dodavati
vrijednost. Tako je domet vozila Tesle moguce mijenjati softverski, a na taj nacin
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odvija se i servisiranje vozila. Izuzetna integracija hardvera i softvera tako je jo$
jedna stavka koja predstavlja barijeru ulaska novim konkurentima.

Prepreku ulasku moze predstavljati i problem nedovoljne potraznje. Iako
potraznja za elektri¢nim vozilima postoji, ona raste manje od ocekivanja pa je tako
Volkswagen objavio da ¢e zatvoriti svoju ¢uvenu ,, Iransparent Factory* zbog slabije
prodaje elektri¢cnih vozila (Mulach, 2023). Etabliranost postojecih proizvodaca
po pitanju dosadasnjih ulaganja, ali i jaki brend Tesle kao najprodavanijeg
proizvodaca u svjetlu usporavanja potraznje za elektriénim vozilima ne mogu
djelovati privla¢no novim poduze¢ima da udu na ovo trziste.

Manjak znanja o industriji i nedostatak kvalificirane radne snage takoder
otezava ulazak na trziSte novim potencijalnim konkurentima. Mnogo je veca
vjerojatnost da ¢e najkompetentniji zaposlenici htjeti raditi za Teslu umjesto za
manje i nove igrace pa se moze zakljuciti da je i po tom pitanju prijetnja ulaska
od novih konkurenata na ovo trzite mala za etablirane proizvodace, a posebno
za Teslu.

2.2. Pregovaracka moc dobavljaca

Pregovaracka mo¢ dobavljaca u automobilskoj industriji moze biti velika zbog
velike orijentacije na outsourcing u proizvodnji dijelova za automobile. Poduzeca
automobilske industrije ili tzv. ,proizvodaci izvorne opreme® (engl. Original
Equipment Manufacturers) se tako nalaze u slozenim ekosustavima i ovise o tzv.
»third-party dobavlja¢ima. Svaki poremecaj u mrezi opskrbnih lanaca, kao sto
je bio slucaj zbog uvedene mjere zatvaranja (engl. lockdown) ili zbog zatvaranja
Sueskog kanala moze imati dalekosezne negativne posljedice po optimalizaciju
proizvodnog procesa i dovesti do znacajnih zastoja, kasnjenja i gubitaka.

Za razliku od drugih proizvodaca, poduzece Tesla je iznimno vertikalno
integrirano, odnosno samo proizvodi ve¢inu dijelova, a posebno onih klju¢nih,
za svoje automobile kako bi time dodatno pridonijelo tehnologkoj superiornosti.
Procjenjuje se da je poduzece Tesla dostiglo ¢ak 80% vertikalne integracija u svom
proizvodnom dobavnom lancu (Tesla Strategy Analysis, 2023). Tesla ne samo
$to proizvodi svoje punjace i elektromotor, ve¢ izraduje i vlastiti softver sto ga
¢ini poduze¢em koje uspjesno integrira tradicionalnu i tzv. ,novu“ ekonomiju,
odnosno industrijsku proizvodnju i IT sektor. No, za razliku od motiva drugih
proizvodaca da proizvode vlastite dijelove, a koji se odnose na ustede na
transakcijskim troskovima, Teslu motivira Zelja za intenzivnijim inoviranjem
i razvojem tehnologije, $to je nemoguce ili teze moguce ako poduzece ovisi o
dobavljacima. Kako bi poduprli takva nastojanja, u Tesli su odlucili svoje patente
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takoder uciniti dostupnima drugima (engl. open source). Time se Tesla ponasa
kao i druga poduzeca koja djeluju na trziStu na kojem postoje mrezni ucinci —
odrice se monopolske pozicije ustupanjem tehnologije kako bi ubrzala tranziciju
trziSta prema elektri¢nim vozilima. Tako bi potrosaci Teslina vozila usporedivali s
drugima, a Tesla vjeruje da bi u toj bitci kod kupaca izvojevali pobjedu.

U Tesli tako smatraju da uinoviranju mogubiti bolji od drugih. Dok se priizradi
tijela automobila, posebno zbog pretjeranoga broja spojeva, Teslini automobili u
pocetnim verzijama pokazali losijima od konkurencije, u nekim aspektima doslo
je do znacajnoga inoviranja. Tako su u Model 3 ugradivali ,,Superbottle®, a u
model Y njegovu unaprjedenu inacicu ,,Octovalve® kao integrirani termalni sustav
(Alvarez, 2020). U elektricnom automobilu potrebno je hladiti/grijati bateriju,
elektromotor, kabinu i elektroniku. Budu¢i da drugi proizvodaci izradu raznih
dijelova outsourcingom prepustaju drugima, imaju i viSe sustava za hladenje. Tako
konkurent Chevy Bolt ima tri odvojena sustava hladenja. Kako je proizvodnja
automobila Tesla u velikoj mjeri vertikalno integrirana, odnosno poduzece te
dijelove izraduje samo, bilo je moguce ugraditi jedinstveni sustav grijanja i hladenja
pomocu sustava ventila koji na temelju senzora reguliraju temperaturu. Na ovaj
nacin, Tesla $tedi na prostoru, vremenu i troskovima sastavljanja vozila, $to im daje
znacajnu tehnicku i troskovnu prednost nad konkurencijom.

Isto tako, dok su brojne druge automobilske kompanije tijekom 2021.
godine zatvarale svoja postrojenja zbog poremecaja u opskrbi kompjuterskim
¢ipovima, poduzece Tesla je u istom razdoblju ostvarilo rekorde prodavsi 2021.
dvostruko vise vozila nego 2020. godine (Ewing, 2022). Iako nije u potpunosti
jasno kako je Tesli to uspjelo, ¢ini se da razlozi leze u boljem upravljanju razvojem
tehnologije te vlastitom opskrbnom lancu. Isto tako, ¢ini se da su u Tesli bolje
predvidali potraznju, odnosno oporavak trzita te su tako unaprijed narucili
dovoljne koli¢ine Cipova. No, ,tajna“ se nalazila u njihovoj samodostatnosti,
odnosno u ¢injenici da su se, suoceni s nestasicom ¢ipova, u Tesli brzo preorijentirali
na dostupne vrste te su u tu svrhu redizajnirali vlastiti softver. Ostali proizvodaci
nisu mogli slijediti takvu proizvodnu strategiju jer se i u podrucju nabavke softvera
oslanjaju na dobavljace. Tako, iako su u Tesli ranije prolazili pravi ,,pakao” zbog
dominacije vertikalne integracije te zbog toga tesko povecavali proizvodnju kako
bi zadovoljili rastu¢u potraznju, ta im se strategija kasnije itekako isplatila. No,
razlog se dijelom nalazi u ¢injenici da je Tesla ,,ra¢unalo na kota¢ima®, sto znaci da
se znacajno oslanja na racunalne procesore. U Tesli nikada nisu proveli outsourcing
svojih softverskih sustava. Tako su stekli ekspertizu koju ostali proizvodaci
automobila nemaju te trebaju znacajno uloziti kako bi je stekli i smanjili svoju
izlozenost vanjskim ¢imbenicima.
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No, Teslina vertikalna integracija nije ograni¢ena samo na proizvodnju i razvoj
tehnologije, ve¢ je usmjerena i prema naprijed, odnosno prema kupcima. Iako
ostali proizvodaci automobila svoja vozila prodaju posredstvom svojih zastupnika,
odnosno koriste fransizni distribucijski sustav, u Tesli nikada nisu htjeli pristati na
takav model prodaje. U Tesli Zele svoje automobile prodavati izravno kupcima,
$to je u mnogim americkim saveznim drzavama zabranjeno. Argument za takvu
praksu nalazi se u Zzelji zastite kupaca od nekorektne prakse proizvodaca. No,
takav zakon zapravo §titi auto-zastupnike, odnosno onemogucuje proizvoda¢ima
izravan kontakt s kupcima. Auto-zastupnici su dugo imali poticaj prodavati
klasicne automobile zbog velike zarade na odrzavanju, dok su ti troskovi za
elektri¢ne automobile znatno nizi. Poduzece Tesla vodilo je brojne pravne bitke da
im se omogudi izravna prodaja kupcima te su one u nekim americkim saveznim
drzavama bile uspjesne, a u nekima nisu ili jos traju. Tako Tesla, u saveznim drzava
u kojima ne smije prodavati svoja vozila kupcima, otvara edukacijske centre,
odnosno salone ili galerije u kojima se kupci mogu informirati o znacajkama
automobila, ali ih ne smiju niti kupiti ili isprobati niti se raspitivati o cijeni. Tako ih
kupci mogu naruciti online te dogovoriti isporuku na lokaciji izvan svoje drzave
ako prodaja tamo nije dopustena.

2.3. Pregovaracka mo¢ kupaca

Tesla prvenstveno konkurira u segmentu luksuznih automobila pa
pregovaracka mo¢ kupaca nije ¢imbenik koji uvjetuje nacin prodaje njihovih
vozila. Naime, Teslini kupci vozila kupuju zbog prestiza i jakog brenda, a visoka
cijena tome pridonosi i jaca reputaciju Tesle kao proizvodac¢a automobila koji
ukazuju na statusni simbol. No, i na tom premium trzistu Tesla svojim kupcima
jam¢i ne samo brzinu i udobnost, ve¢ i sigurnost, znacajan doseg i sustav
autopilota. Tesla kupcima svojih premium vozila $alje poruku da kupuju odnosno
posjeduju vrhunski automobil s obzirom na najnovija dostignuca u inovacijama
i razvoju tehnologije, $to je takoder srZ vrijednosti Teslinog brenda. Cinjenica da
posjeduju automobil poznatog, a mnogima i kontroverznog poduzetnika Elona
Muska, mnogim kupcima samo je dodatni znak prestiza. Takav imidZz dodatno
podgrijava cinjenica da su brojne poznate osobe poput Brada Pitta, Georgea
Clooneya i Arnolda Schwarzeneggera, kao i lideri poput osnivaca Googlea Larryja
Pagea i Sergeya Brina Teslini kupci. Njihov interes za Teslima vozila povecava
popularnost brenda i drustvenu pozornost. Filmovi poput Iron Mana su takoder
pridonijeli popularizaciji Tesle jer je CEO Tesle Elon Musk, djelomi¢no posluzio
kao prototip za lik Iron Mana. Kombinacija utjecaja slavnih osoba i medijskoga
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eksponiranja dodatno povecava prepoznatljivost i privlacnost Teslinog branda,
odnosno Teslinih vozila.

No, Elon Musk odlucio je stvoriti i automobil koji bi bio pristupacniji vecem
broju kupaca. Tesla tako nudi Model 3 koji na najbolji nac¢in dokazuje ¢injenicu
da je Tesla ,racunalo na kota¢ima®“ Naime, Tesla koristi prednosti digitalne
tehnologije i umrezavanja da zaobide regulacijske odredbe i priblizi se kupcima.
Tako su se na kanadskom trzistu odlucili ponuditi inac¢icu Modela 3 s dosegom
od svega 150 kilometara. Jasno je da nijedan kupac ne Zeli automobil s tako
malim dosegom, a u Tesli ni ne ocekuju da ¢e prodati jjedan takav primjerak.
Naime, kanadske vlasti odlucile su doskociti svima koji bi htjeli iskoristiti drzavne
subvencije za kupovinu skupih premium elektri¢cnih automobila. Tako su za
osobna vozila s najvise Sest sjedala postavili limit cijene od 45.000 CAD. U slucaju
da je cijena modela niza, kupac ¢e dobiti bonus od 5.000 CAD. Program pritom
dopusta da isti modeli budu ponudeni i uz dodatnu opremu, ali cijena ne moze biti
visa od 55.000 CAD. Kako je Model 3 dotada bio ponuden s pocetnom cijenom
od 53.700 CAD, njegovi kupci nisu mogli dobiti ovu olaksicu. Zato su se odlucili
na mali trik i ponudili inac¢icu Modela 3 s dosegom koji je softverski limitiran na
150 kilometara te joj postavili cijenu od 44.999 CAD. Naravno, kupac ne samo $to
se kvalificira za olaksicu, ve¢ moze zatraziti i povecanje dosega izabravsi Standard
Range s dosegom od 386 kilometara (L.B., 2019). No, to se smatra opcijom, ili
automobilskim rjecnikom receno dodatnom opremom, a ne samostoje¢im
modelom. No, i ti kupci imaju malu kupovnu mo¢ jer ih na kupovinu pokrece
jaki brend i karizma Elona Muska. Cinjenica da se automobil moze servisirati i
nadogradivati softverski samo pridonosi toj ¢injenici.

2.4. Prijetnja supstituta i snaga konkurenata

Supstituti za Tesline automobile mogu biti svi drugi automobili, kako klasi¢ni
tako i elektri¢ni. No, s obzirom na popularnost elektri¢nih automobila, izravnim
supstitutima Teslinim vozilima ipak se mogu smatrati druga elektri¢na vozila.
Iako je donedavno poduzecée Tesla imalo primat na trzi$tu, njegovu dominaciju
sve viSe nagrizaju drugi proizvodaci. Tako u segmentu luksuznih automobila
konkurent moze biti americki Lucid koji niZe nagrade za izvedbu i dizajn svojih
automobila. Osniva¢ Lucida jedan je od bivsih podpredsjednika Tesle pa ne
¢udi teznja ka izvrsnos¢u u izvedbi, dizajnu, ali i luksuzu. Sve ve¢i konkurent u
luksuznom segmentu su i njemacki Mercedes-Benz, BMW i Audi te kineski Nio
No, supstitut Teslinim automobilima sve je vise elektri¢nih automobila drugih
proizvodaca. Glavni Teslin konkurent je kineski BYD, no tu su i Li Auto, Xpeng
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i Rivian, a sve intenzivnije konkuriraju i General Motors, Ford, Nissan, Honda,
Toyota i Volkswagen. Intenziviranjem konkurentske utakmice presudni ¢cimbenik
u segmentu srednje ili viSe srednje klase u kojem Tesla konkurira s Modelom 3
moze biti cijena. Snizavanjem cijene konkurenata, padat ¢e potraznja za Teslinim
modelom. Velika snaga brenda jo$ uvijek doprinosi maloj cjenovnoj elasti¢nosti
potraznje za Teslinim modelom 3, no ocekuje se povecanje elasti¢nosti s porastom
ponude i kvalitete drugih proizvodaca. Tesla na takve prijetnje takoder pocinje
odgovarati snizavanjem cijene svojih modela 31Y.

Treba konstatirati da ¢e se utakmica voditi ne samo po pitanju cijena, nego i
dodane vrijednosti u smislu sigurnosti, udobnosti, ali i inovacija poput autonomne
voznje te snage brenda. S obzirom na veliku predanost Tesle kontinuiranim
inovacijama i vertikalnoj integraciji, moze se ocekivati nastavak njihovoga
dominantnog polozaja na trzistu. No, iako su u Tesli svojim Modelom 3 pokusali
djelovati disrupcijski te pokriti nizi segment, odnosno ponuditi manju vrijednost
za nizu cijenu, taj automobil cijenom jo$ uvijek nije dostupan $irem stanovnistvu.
Tako najveca prijetnja Tesli moze do¢i od drugih, posebno kineskih proizvodaca,
koji ¢e biti istinski disruptori na ovom trzistu. To se posebno odnosi na ¢injenicu
da kupci najvise vrednuju doseg svojih vozila, odnosno trajanje baterije pa im
taj kriterij prilikom odluke o kupnji moze biti presudan. Ve¢ postoje automobili
Teslin inovacijski tim u budu¢nosti moze iznenaditi i na tom podrucju, posebno
nudenjem zamjenjivih baterija i Sirenjem mreZe punionica.

Snaga Tesle u velikoj mjeri pociva na softverskim inovacijama. Tako Tesla
nudi razlicite softverske i usluge dodane vrijednosti, ukljucujudi softver za
potpuno automatiziranu voznju (FSD), trgovinu softverom te pretplatne usluge.
Oslanjajuci se na ovaj model, Tesla $iri svoje izvore prihoda i usmjerava se prema
budu¢im tehnoloskim inovacijama kao $to su usluge zajednicke mobilnosti
bazirane na Smart Driving tehnologiji i usluge “Robotaxi” (Liu, 2022: 348 - 349).

3. SWOT ANALIZA

Temeljna metoda koja se moze koristi za oblikovanje strategije na svim
razinama je SWOT ili situacijska analiza. Naziv ove metode potjece od engleskih
rijeci za snage, slabosti, prilike i prijetnje (engl. Strengths, Weaknesses, Opportunities
i Threats). Ova metoda podrazumijeva pazljivu analizu ¢imbenika interne i
eksterne okoline. Tako je u okviru poduze¢a moguce pronaci aspekte poslovanja
koji predstavljaju snage, odnosno temelj konkurentskih prednosti, ali i slabosti,
odnosno moguce razloge njihova gubitka. U vanjskoj okolini se mogu pojaviti
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prilike za razvoj i unaprjedenje poslovanja, ali i prijetnje opstanku poduzeca
(Rupié, 2018: 180).

Temelj Teslinih vozila i glavna snaga su tehnoloske inovacije koje se mogu
prepoznati na raznim podru¢jima. Poduzece Tesla postalo je sinonim za naprednu
tehnologiju i izvedbu u podrudju elektromotora, $to im je omogucilo stvaranje
znacajne konkurentske prednosti na trzistu elektricnih vozila. Opremljeni
vlastitim magnetima, ovi motori nisu samo kompaktniji, ve¢ su i ekonomi¢niji
i u¢inkovitiji u odnosu na konkurenciju. Njihov pristup razvoju elektromotora
kombinira inovaciju, visoko kvalitetno inzenjerstvo i napredne materijale kako
bi stvorili vrhunske elektromotore koji povecavaju snagu, efikasnost i trajnost
njihovih vozila.

Jedna od klju¢nih prednosti Teslinih elektromotora je i u njihovoj
sposobnosti generiranja impresivnih razina snage i okretnog momenta. Tajna
Teslinih elektromotora lezi u koristenju izravnog strujnog motora koji pruza
brzu i trenuta¢nu snagu, $to je posebno vazno za postizanje impresivnih
performansi. Ova tehnologija omogucuje Tesli da osigura brz i agilan odaziv
vozila na komande vozaca, $to rezultira boljom kontrolom i dinamikom voznje.
Osim toga, Teslini elektromotori se temelje na trofaznom indukcijskom motoru
koji koristi elektromagnetske polove za generiranje snage, $to osigurava iznimno
visok stupanj efikasnosti s minimalnim gubicima energije tijekom konverzije
elektri¢ne energije u mehanicku (Nwosu, 2023). Visoka efikasnost omogucuje ve¢i
domet s jednim punjenjem, $to je klju¢ni ¢imbenik za korisnike elektri¢nih vozila
(Krupljanin, 2021: 19). Tesla i nadalje unaprjeduje svoje elektromotore radom na
novim materijalima te optimalizaciji dizajna. Vazno je napomenuti i da su u Tesli
uveli sustav regenerativnog kocenja koji omogucuje pretvaranje kineticke energije
koja se inace gubi pri kocenju u elektri¢nu energiju koja se pohranjuje u baterije $to
dodatno povecava efikasnost i pomaze produziti domet vozila.

Klju¢ni ¢imbenik elektri¢nih vozila, uz elektromotor, je baterija. Taj segment
predstavlja jos jednu Teslinu snagu. U Tesli su se otpocetka fokusirali na razvoj
najboljih mogucih baterijskih rjesenja koja omogucuju bolje performanse, ve¢i
domet i ve¢u pouzdanost njihovih elektri¢nih vozila. Jedna od Teslinih klju¢nih
prednosti kada je rije¢ o baterijama je sposobnost optimiziranja i povecanja
gustoce energije njihovih baterija. Gustoca energije je koli¢ina elektri¢ne energije
koja se moze pohraniti u bateriji po jedinici tezine. Sto je ve¢a gustoca energije,
vozilo moze duze raditi s jednim punjenjem. Tesla neprestano poboljsava svoje
baterije, koriste¢i napredne litij-ionske baterije za postizanje vece gustoce energije
od konkurencije.
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Teslin pristup tehnologiji baterija kombinira inovacije, masovnu proizvodnju,
sofisticirano upravljanje sustavom baterija i infrastrukturu za brzo punjenje. Jedan
od najvecih izazova koji su u svojim pocecima predstavljali elektri¢ni automobili
bio je strah vozaca od ogranic¢enog dometa i brige oko moguénosti brzog punjenja
baterija. U Tesli su prepoznali ovu zabrinutost i krenuli u stvaranje infrastrukture
koja ¢e rijesiti ove probleme. Tako su razvili jednu od klju¢nih komponenti
ostvarivanja svoje konkurentske prednosti: impresivhu mrezu punionica - Tesla
Supercharger. Mreza punionica sastoji se od brzih punionica koje koriste visoki
napon kako bi omogucile brzo punjenje baterija elektri¢nih vozila. Tesla koristi
vlasnicki konektor, $to znaci da druga elektri¢na vozila ne mogu koristiti Teslinu
mrezu.

Tesla Supercharger mreza igra kljuénu ulogu u Sirenju i popularizaciji
elektri¢nih vozila, pruzajuci voza¢ima osjecaj sigurnosti i udobnosti u pogledu
dometa svog putovanja. Razmjestaj Tesla Supercharger stanica dizajniran je
s naglaskom na pokrivanje klju¢nih putnickih koridora i popularnih ruta,
omogucavajudi putovanje diljem svijeta. Takva strategija pruza vozacima Teslinih
vozila osjecaj sigurnosti i povjerenja da mogu putovati daleko, bez straha od
nestanka energije. Osim toga, Tesla nastoji postaviti Superchargere u blizini
atrakcija, restorana, trgovina i drugih mjesta koja vozaci ¢esto posjecuju, kako
bi omogucila dodatnu prakti¢nost i ugodnost pri punjenju. Danas $irom svijeta
Tesla broji oko 45.000 Superchargera. Osim brzine i Sirokog razmjestaja, Tesla je
takoder inovirala nacin na koji vozaci koriste mrezu punionica. Svako Tesla vozilo
opremljeno je sustavom za navigaciju koji voza¢ima pruza upute i preporuke za
punjenje putem Tesla Supercharger mreze. Sustav predvida potrebno vrijeme
punjenja i preusmjerava vozace do najblize dostupne stanice, olaksavajuci
putovanje i eliminirajuci brigu o pronalazenju punionica. Sustav naplate punjenja
takoder je pojednostavljen i u¢injen transparentnim, omogucavajuci voza¢ima da
jednostavno i lako placaju za usluge punjenja, $to dodatno poboljsava korisnicko
iskustvo (Tesla Supercharger, 2023).

Teslina snaga su inovacije u segmentu tehnologije autonomne voznje.
Autonomna voznja predstavlja sposobnost automobila da se krece bez aktivnog
upravljanja vozaca, koristeci razlicite senzore, radare, kamere i sofisticirani softver
kako bi se donosile odluke vezano za reakcije na prometne uvjete. Tesla je pionir i
u ovom podrucju. Osam kamera i snazno procesiranje uoc¢enog pruzaju vidljivost
od 360 stupnjeva na dometu do 250 metara. Jedan od klju¢nih ¢imbenika koji
je omogucio stvaranje konkurentske prednosti Tesle u tehnologiji autonomne
voznje je njihova sposobnost prikupljanja i analize podataka u stvarnom vremenu.
Sva Tesla vozila opremljena su naprednim senzorima i kamerama koji neprekidno

473



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

skeniraju okolinu i prikupljaju podatke o prometnim znakovima, drugim vozilima,
pjesacima i uvjetima na cesti. Prikupljeni podaci zatim se $alju u Tesla Cloud,
gdje se koriste za poboljSanje i azuriranje softvera za autonomnu voznju. Takav
masovni skup podataka omogucava Tesli da neprestano poboljsava algoritme i
alate za upravljanje autonomnom voznjom. Teslino ra¢unalo Hardware 3 obraduje
40 puta vise podataka u usporedbi sa sustavom prethodne generacije. Takoder,
sustav pruza pogled na svijet kojem voza¢ sam ne moze pristupiti, gledaju¢i u
svim smjerovima istovremeno i na valnim duljinama koje daleko nadilaze ljudska
osjetila sto ih stavlja ispred konkurencije (Tesla Patents, 2023).

Kako bi razvili svoju tehnologiju autonomne voznje, u Tesli koriste pristup
baziran na strojnom ucenju i umjetnoj inteligenciji. Ovi sofisticirani sustavi mogu
analizirati podatke i prepoznati obrasce, ¢ime se poboljsava sposobnost vozila za
prepoznavanjem objekata, predvidanje ponasanja drugih sudionika u prometu i
donosenje sigurnih odluka na cesti. Kako sustav autonomne voznje uci iz stvarnih
iskustava, postaje sve pametniji i sposobniji prilagoditi se raznim situacijama na
cesti, ¢ineci voznju sigurnijom i u¢inkovitijom.

Jedinstvena znacajka Teslinog pristupa autonomnoj voznji je takozvana
flota ucenja, koncept u kojem svi Teslini automobili rade zajedno kao “pametna
mreza” kako bi razmjenjivali informacije i iskustva. Kada jedno vozilo u floti nauci
nesto novo, ta se informacija dijeli s cijelom flotom, omogucujuci svim Teslinim
vozilima da koriste novo znanje. Takva suradnja izmedu vozila pruza Tesli brzi i
ucinkovitiji nac¢in unaprjedenja tehnologije autonomne voznje, $to im omogucuje
da brze reagiraju na promjene u okolini i uvjetima na cesti.

Vazno je napomenuti da Tesla sustav autonomne voznje trenutno radi
u “Beta” verziji, $to znaci da se jos uvijek testira i azurira kako bi se osigurala
maksimalna sigurnost i pouzdanost. Kroz ovaj interaktivni pristup, Teslin
sustav autonomne voznje neprestano se usavr$ava i s vremenom postaje sve
sofisticiraniji. Teslina konkurentska prednost tako lezi u kontinuiranom razvoju
i azuriranju softverskih i hardverskih komponenti tehnologije autonomne voznje.
Kroz redovitu nadogradnju softvera putem beZi¢ne mreze, Tesla moze poboljsati
i unaprijediti performanse svojih vozila bez potrebe za posjetom ovlastenom
servisu. Fleksibilnost i brzina azuriranja omogucuju vlasnicima Teslinih vozila da
uvijek budu na izvoru najnovijih tehnickih dostignuca i sigurnosnih znacajki.

Klju¢na prednost Teslinog pristupa autonomnoj voznji lezi i u njihovoj
otvorenosti za suradnju. Iz Tesle su najavili da ¢e dijeliti svoje podatke i iskustva
o autonomnoj voznji s drugim proizvodac¢ima automobila s ciljem poboljsanja
sigurnosti i ucinkovitosti autonomnih sustava diljem industrije. Suradnja i
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dijeljenje znanja moze pridonijeti brzem razvoju tehnologije autonomne voznje
na globalnoj razini, $to bi moglo koristiti svima (Tesla Strategy Analysis, 2023).

Velika snaga Tesle je i jaki brend i visoka trzi$na kapitalizacija. Brend Tesla
bio je rangiran kao najvrjedniji svjetski brend automobila u 2023. s vrijednos¢u
od 67,7 milijardi americkih dolara. Toyota, lider 2020. godine, je bila viceprvak,
a slijedi je Mercedes-Benz s 24 milijarde americkih dolara. Na Grafikonu 1.
prikazane su vrijednosti najve¢ih svjetskih brendova automobila u milijardama
americkih dolara.

Grafikon 1. Vrijednosti najvecih svjetskih brendova automobila u 2023. godini u
milijardama americkih dolara
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Izvor: Statista, 2023.

Teslina snaga brenda pociva na intenzivnom ulaganju u istrazivanje i razvoj i
brojnim inovacijama, ali i na poduzetnickoj snazi i predanosti Elona Muska. No,
poduzece Tesla nije uvijek bilo poznato kao generator novca. Dapace, Bloomberg
je 2018. godine ustvrdio da Tesla ne spaljuje gorivo ve¢ novac i to vise od 7.430
dolara u minuti (Hull, Recht, 2018). Musk je tada izjavio “Nemam interesa za
zadovoljavanje zelja day tradera na burzi. Bas me briga. Molim vas, prodajte nase
dionice i nemojte ih vise kupovati!” Sudeci prema tadasnjem padu cijene dionica,
mnogi su ga poslusali i vjerojatno kasnije zazalili. No, neki investitori ostali su
vjerni Muskovim idejama i vjerovali su da je rije¢ o pocetnim ,,dje¢jim bolestima“
koje ¢e Musk i njegovi inzenjeri prevladati. Upravo je predanost Muska i investitora
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omogucila da se Teslina vizija ostvari te da poduzece i njegovi automobili postanu
ne samo trazeni, ve¢ i dominantni ne trzistu.

Snaga Tesle tako pociva na izvrsnim kadrovima, prije svega inZenjerima
koje privlaci rad na ne¢em novom §to moze predstavljati disrupciju na trzistu,
ali i na Muskom vodstvu koje je moguce okarakterizirati kao transformacijsko i
koje pociva na jakoj karizmi (Rupci¢ i Milisavljevi¢, 2022). Karizma je stupanj do
kojega voda sluzi kao snazan uzor, pritom apelirajuci na sljedbenike na emotivnoj
razini (Judge i Piccolo, 2004: 759). Musk vjeru u svoje projekte iskazuje i ulaganjem
vlastite imovine, $to za njega takoder moze biti rizicno. Na ljude oko sebe, a
prvenstveno na zaposlenike djeluje motivirajuce dijele¢i i s njima svoju viziju
i ambiciju, nerijetko ovim rije¢ima: ,,Moraju postojati razlozi zbog kojih ujutro
ustajete i Zelite Zivjeti. Zasto Zelite Zivjeti? Koja je svrha? Sto vas inspirira? Sto volite u
vezi buducnosti? Ako buducnost ne ukljucuje biti tamo medu zvijezdama i biti vrsta
s vise planeta, smatram da je to nevjerojatno depresivno” (Miller, 2022).

Svoje zaposlenike Musk izrazito intelektualno stimulira te ih potice da
postupaju kao i on, odnosno da preispituju sve $to se mozda uzima zdravo za
gotovo te da svoje ideje dijele s drugima. To se posebno odnosi na utvrdivanje
gresaka koje je osobito vazno iznijeti timu. Tako je poznat po rijecima: ,,Gledajte,
Cak i ako vidite nesto sto bi moglo biti potpuno nevazno, ako mislite da postoji mala
mogucnost da bi to moglo utjecati na nas uspjeh, molim vas da me obavijestite“ i
»Ako Ce se ljudi bojati, radije bih da se boje Sto ce se dogoditi ako Sute nego da se
boje sto e se dogoditi ako progovore. A mi necemo imati kulturu u kojoj glasnik biva
upucan. Slavit cemo osobu koja nam je skrenula pozornost na potencijalnu prijetnju
ili rizik“ (Clifford, 2017). Iako u nekim idejama Musk moze djelovati nepopustljivo
i autokratski, konacni ishod se obi¢no pokaze ispravnim pa mnogi zaposlenici,
nerijetko iscrpljeni pracenjem Muskova tempa ipak kazu da su iz tog iskustva izasli
,»10 puta pametniji“ (Miller, 2022).

Unato¢ Muskvom iznimnom osobnom angazmanu (poznat je kao osoba koja
i spava na poslu, odnosno ne odlazi ku¢i ili Zivi neposredno uz poduzece nebitno
u kakvim uvjetima), njegov samouvjereni pristup ne nailazi uvijek na dobar prijem
kod zaposlenika. Tako su prioriteti postivanja nesmiljenih rokova i zahtjevi za
izuzetnim radnim angazmanom doveli do velike fluktuacije zaposlenika, posebno
medu izvr$nim direktorima. Prosje¢no trajanje zaposlenja u Tesli iznosi tek 3,7
godina, a atmosfera se nekad opisuje ¢ak i neprijateljskom (Zippia, 2023). To je
slabost kompanije koja se moze odraziti na daljnji razvoj i inoviranje, posebno
ako izvrsni, a ogorceni zaposlenici po¢nu odlaziti konkurenciji ili osnivati vlastita
poduzeca kao $to je bio slucaj s kompanijom Lucid Motors.
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Slabost kompanije u smislu kasnjenja i zastoja u proizvodnom procesu ¢ini se
u vec¢oj mjeri prevladana. Tesla je kompanija koja nije imala iskustva u proizvodnji
automobila za masovno trziste. Tako su se suocili s problemom koji su mnoge
iskusne kompanije davno prevladale, a to je automatizacija proizvodnog procesa.
Taj proces je vrlo osjetljiv, odnosno mora predstavljati ravnotezu ljudskih i strojnih
¢imbenika, kvalitete, produktivnosti i dizajna. No, Musk je smatrao da je cijeli
proces moguce automatizirati, $to je dovelo do problema pretjerane automatizacije
i gorkog zakljucka Muska da su ljudi - podcijenjeni (Edwards i Edwards, 2018).
Tako su u Tesli na greskama naucili da automatizacija nije najbolje rjesenje za
probleme kompleksnosti i varijabilnosti jer njihova automatizacija moze povecati
probleme uzduz proizvodnog procesa. Upravo je ljudski faktor klju¢an u ovom
procesu, odnosno ljudi mogu brze uociti problem i korigirati ga, ako je potrebno i
zaustavljanjem proizvodnje. Zbog ovog problema Teslini automobili su ranije bili
poznati po stvaranju ¢udnih zvukova jer spojevi nisu dobro prianjali, podrucja
varenja nisu bila uskladena, a $arafi nisu bili dovoljno pritegnuti. Tako su u Tesli
naucili da proizvodni proces pociva na fleksibilnosti i agilnosti $to mogu osigurati
zaposlenici. To je dovelo Muska do promjene misljenja i zakljucka da ljudi nisu
dovoljno cijenjeni!

Slabost kompanije je takoder oslanjanje na vanjske dobavljace, $to je posebno
bilo izrazeno u vrijeme uvodenja mjere zatvaranja i nestasice ¢ipova zbog problema
u proizvodnji i poremecaja u opskrbnim lancima. No, taj problem za Teslu nije
toliko znacajan zbog visokoga stupnja vertikalne integracije, ali i fleksibilnosti po
pitanju potrebe za softverskim intervencijama.

Temeljna prilika za poduzece Tesla odnosi se na promjenu preferencije
kupaca prema elektri¢nim vozilima. Iako prodaja ovih vozila u mnogim drzavama
i dalje zaostaje, posebno zbog cijene, Tesla svojom snagom brenda moze ostvariti
globalnu dominaciju. Stoga bi u Tesli trebali uloziti u promociju svojih vozila
da postignu vecu razinu prodaje. To se odnosi ne samo za trzi$ta u Europi, ve¢
i za americko i azijsko trziste. No, da bi potpuno iskoristili ovu priliku, Teslina
vozila bi trebala postati pristupacnija i $irem krugu kupaca, odnosno u Tesli bi
trebali poraditi na pokrivanju srednjeg segmenta trzista. To je posebno vazno jer
jaca konkurencija kineskih i japanskih proizvodaca koji nude manja i cjenovno
pristupacnija vozila. Musk je svjesnost ovoga problema izrazio ¢injenicom da je
sljededi cilj stvoriti automobil po cijeni od 25.000 americkih dolara. Prilika za Teslu
je 1 ocekivanje stvaranja sustava potpuno autonomne voznje u $to su u Tesli ve¢
znacajno ulozili. Na taj na¢in Tesla moze postati pionir i u ovom podrudju.

Temeljna prijetnja Tesli su tako proizvodaci drugih automobila koji sve vise
nude izvrsna, a cjenovno pristupacnija vozila kako je bilo rijeci ranije u tekstu.
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Prijetnja za Teslu, ali i za druge proizvodace, mogu takoder biti problemi u opskrbi
rijetkim metalima koji su klju¢ni za izradu elektri¢nih automobila kao $to su
kobalt, nikl i neodimij. Tesla uvelike ovisi o politici americke vlade jer su mnoge
tehnologije koje Tesla razvija i distribuira znatno subvencionirane i podrzane
razli¢itim vladinim programima. Promjene u javhom misljenju mogu rezultirati
znacajnim smanjenjem financiranja i podrske tim projektima, $to bi na kraju
moglo nastetiti tvrtki i predstavljati prijetnju njenu razvoju (Pereira, 2023).

4. ZAKLJUCAK

Tesla je poduzece osnovano 2003. godine koje je svojim inovativnim
pristupom elektri¢noj mobilnosti znac¢ajno promijenilo automobilsku industriju
te postavilo nove trendove i standarde razvoja. Na temelju analize pet silnica
te SWOT analize moze se zakljuc¢iti da konkurentnost, odnosno prednost
pred sadasnjom i buducom konkurencijom Tesle pociva na vecem broju
¢imbenika. Prijetnja od novih ulazaka na trzite je niska najviSe zbog potrebe
ulaganja znacajnoga kapitala, posebno u istrazivanje i razvoj. Tesla je znacajno
vertikalno integrirano poduzece pa pregovaracka moc¢ dobavljaca nije velika,
odnosno ne moze znacajno ugroziti poslovanje Tesle. Naime, Tesla samostalno
proizvodi baterije, elektri¢ne pogonske sklopove i softverska rjesenja. Cinjenica
da je Tesla pionir u razvoju i popularizaciji elektri¢nih vozila, uz karizmatsko i
transformacijsko vodstvo Elona Muska, pridonijeli su razvoju jakoga brenda, $to
njihove automobile ¢ini privla¢nima kupcima pa je i pregovaracka mo¢ kupaca
niska. No, prijetnju poslovanju poduzeca Tesla predstavlja sve ve¢a konkurencija
od strane etabliranih proizvodaca automobila koji se takoder okrec¢u proizvodnji
elektri¢nih vozila kako luksuzne tako i srednje klase. No, Teslinu snagu ¢ini njihova
baterija i elektromotor, ali i Supercharger mreza punionica kojoj se moze pristupiti
pomocu Teslinog sustava navigacije. Tesla takoder radi na razvoju automobila
sposobnih za autonomnu voznju na temelju primanja velike koli¢ine podataka
putem brojnih senzora i kamera, pri ¢emu se na temelju strojnoga ucenja uocavaju
obrasci i radi na unaprjedenju sustava. Na temelju tih snaga Tesla prednjaci na
trzistu kao proizvodac s najvise prodanih elektri¢nih vozila u 2022. godini, a u
top 10 najprodavanijih modela bila su ¢ak dva Teslina. Ove ¢injenice, ali i podatak
o najvrjednijem brendu u 2023. godine potvrduju poziciju Tesle kao lidera u
elektricnom automobilskom sektoru.

Medutim, jacanje konkurencije, posebno u segmentu srednje i nize klase
poticu Teslu na nastavak inoviranja i razvoja, ali i na diversifikaciju svoga portfelja
prema jeftinijim inacicama svojih vozila kako bi i u budu¢nosti zadrzali primat na
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trzistu. U Tesli ¢e takoder morati poraditi na problemu samozapaljenja njihovih
vozila (Pope, 2023), ali i na otpornosti svojih baterija na vlagu (Huzjak, 2023).
Uvodenje jamstva na baterije pomoglo bi rijesiti muke kupaca koji su iskusili ove
probleme.
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