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PREDGOVOR REKTORA 7-7)

PREDGOVOR REKTORA

S velikim zadovoljstvom predstavljam vam ovaj zbornik studentskih
znanstveno-stru¢nih radova. Ovi radovi predstavljaju vrhunac marljivog rada,
predanosti i intelektualne znatiZelje nasih studenata. Dok listate stranice, pronaci
¢ete veliki izbor tema, od kojih je svaka potvrda strasti i predanosti studenata
odabranom polju i grani studija.

Radovi u ovom zborniku rezultat su nebrojenih sati istrazivanja, analize
i kritickog promisljanja. Studenti su duboko usli u svoje teme, otkrivajuci nove
uvide i perspektive. Ponosan sam na napore ovih mladih znanstvenika i uvjeren
da ¢e vas radovi ukljuceni u ovu zbirku nadahnuti da istrazite nove ideje i nastavite
vlastiti put intelektualnog otkrica.

Nadam se da cete uzivati ¢itajuci ove radove onoliko koliko sam i ja osobno dok
sam ih ¢itao. Ova zbirka je svijetli primjer iznimnog potencijala nasih studenata te
predanosti i izvrsnosti naseg Sveudilista. Cast mi je i privilegija podijeliti ovo djelo
s vama i nadam se da ¢ete ga smatrati poticajnim i informativnim kao i ja.

Prof.dr.sc. Marinko Skare
Rektor Sveucilista Jurja Dobrile u Puli






O STUDENTIMA (9-10)

PROFESSOR EMERITUS O STUDENTIMA

Drago mi je $to imam priliku obratiti vam se na pocetku novih znanstvenih
i stru¢nih rasprava u okviru ove nove publikacije. Moje obracanje ¢e biti prili¢cno
nekonvencionalno i namjerno provokativno. Moram spomenuti da sam kao mladi
student sredinom 1950-ih naucio umjetnost extempore debatiranja. Svjedo¢imo
ve¢ nekoliko desetljeca obrazovnu, intelektualnu, tehnolosku i kulturolosku
transformaciju svijeta. U isto vrijeme, takoder smo bili tihi partneri u odumiranju
mnogi nama poznatih obrazovnih sustava, staromodnih profesora, znanstvenika,
stru¢njaka i intelektualnih gurua po cijenu jeftinih, zamjenskih, ekspresnih i
palijativnih rjeSenja. To sigurno nije ohrabrujuca ¢injenica.

Niti jedna civilizacija ne moze se istinski razumjeti bez razumijevanja puta koji
je slijedila, vrijednosti koje je njegovala i iskustava kroz koja je prosla. Diktiranje
stavova drustva, usmjeravanje njegovih izbora, potvrdivanje njegovih predrasuda
i usmjeravanje njegovih postupaka, uvelike je civilizacijska ¢injenica. Reakcije
drustva na dogadaje dana, pritisak na pojednica, na odluku s kojom se mora
suociti, manje su stvar logike ili osobnog interesa nego odgovor na neizrazenu
i Cesto neizrecivu prisilu koja proizlazi iz kolektivnog nesvjesnog. Navike uma
prezivljavaju protok vremena, mijenjaju se malo ili vrlo sporo. U napretku i razvoju
ljudske civilizacije, mladi narastaji i njihovi nastavnici imaju neizmjerno znacajnu
ulogu. Mladi se ljudi moraju Skolovati i neprestano ‘posudivati’ znanje od svojih
mentora, ¢ak i ako to moraju ponovno tumaciti i preispitivati pritom ono $to su
usvojili. Ipak, mogu i tvrdoglavo odbijati, nesvjesno ili svjesno, znanje koje im se
nudi i to u smjeru razvoja moralne i intelektualne neovisnosti od svojih stupova
znanja. Svaki put odbacivanje - i povremeno prihvacanje alternativa - traje, uz
zabrane, prepreke i procese intelektualne preobrazbe koji su ¢esto teski i nesavrseni
i uvijek vrlo dugotrajni. No, studenti se u tom procesu postupno transformiraju.

Opce je znano da je akademska sloboda i nastavnika i studenata temeljena na
zastiti intelektualne neovisnosti, unapredenju i inseminaciji znanja, propitivanju
zahtjeva mentora, ali i akademskoj odgovornosti da se znanje preispita rigoroznom
autorefleksijom te recenzentskim postupcima.



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Naravno da su za civilizacijski i akademski prestiz institucije potrebni visoko
kvalificirani nastavnici. U cijelom svijetu se, renomirane ustanove, gréevito bore
da zaposle renomirane nastavnicke kadrove kako bi mladi studenti, uz pomo¢
nastavnika, savladali slozenu materiju, pojmove, metode i tehniku suvremenog
svijeta i to radi bolje budu¢nosti ne samo mladih, nego i za budu¢nosti cijele
civilizacije. Da bi se to ostvarilo, potrebna je visoka razina koordinacije i suradnja
studenata i nastavnika, ne samo tijekom studija nego i poslije toga. Studenti u toku
procesa obrazovanja, uz suradnju i mentorstva, moraju zaista ste¢i visoku razinu
profesionalnosti koji se odrazavaju kroz savjete i upute nastavnika. To je tzv. duo
obrazovnog sustava’ svake zemlje, jer u konacnici uspje$nost studenta ujedno je i
uspjeh nastavnika!

Soumitra Sharma, professor emeritus Sveucilista Jurja Dobrile u Puli
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ANALIZA STOPE NEZAPOSLENOSTI 1
INFLACIJE ZA HRVATSKU; EVALUACIJA
PHILLIPSOVE KRIVULJE

Daniel Tomi¢

Fakultet ekonomije i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovic’, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
dtomic@unipu.hr

Tina Pordevic

Fakultet ekonomije i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovic’, SveuciliSte Jurja Dobrile u Puli
tina.dordevicgs@gmail.com

Matea Grdi¢

Fakultet ekonomije i turizma ‘Dr. Mijo Mirkovic’, Sveuciliste Jurja Dobrile u Puli
matea.grdici@gmail.com

Sazetak: Phillipsova krivulja opisuje i definira odnos izmedu inflacije i
nezaposlenosti kao inverzan, sugerirajuci da ce smanjenje inflacije rezultirati
porastom nezaposlenosti, i vice versa. Ovo nacelo, kojeg cesto ekonomisti uzimaju
kao univerzalno pravilo, moZe imati snazan utjecaj na ekonomsku politiku koja
Zeli utjecati na navedene vazne makroekonomske varijable. Glavni cilj ovog rada je
istraZiti, odnosno validirati obiljeZja Phillipsove krivulje za Republiku Hrvatsku. U
istraZivanju su koristeni tromjesecni podaci u razdoblju od prvog tromjesecja 2000.
godine do treceg tromjesecja 2021. godine za varijable: indeks potrosackih cijena i
stopu registrirane nezaposlenosti. Evaluacija se temelji na kointegracijskom pristupu i
vektorskom modelu ispravljanja pogreski (VECM). Rezultati analize sugeriraju kako
se tradicionalna kratkorocna Phillipsova krivulja ne moze primijeniti tj. pronaci u
podacima za Republiku Hrvatsku te zbog toga promatranje odnosa stope nezaposlenosti
i indeksa potrosackih cijena ne moZe igrati korisnu ulogu u predvidanju inflacije.

Kljucne rijeci: Phillipsova krivulja, stopa nezaposlenosti, indeks potrosackih
cijena, kointegracija, VECM, Republika Hrvatska
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UVOD

Nezaposlenost i inflacija te njihova medusobna veza neizbjezna je tema
rasprava mnogih ekonomista. Krivulja koja opisuje upravu tu vezu dobila je naziv
po autoru istrazivanja Phillips-u koji je otkrio postojanje negativne veze izmedu
nezaposlenosti i inflacije u Ujedinjenom Kraljevstvu za razdoblje od 1860. do 1957.
godine. Phillipsova krivulja se primjenjuje kod predvidanja buduce stope inflacije,
analize dinamike inflacije te kod njenog utjecaja na odluke nositelja monetarne
politike. Nezaposlenost i inflacija jos uvijek zabrinjavaju i zbunjuju ekonomiste,
drzavnike, novinare te mnoge ostale dionike jer je odnos izmedu tih varijabli od
posebne vaznosti za kreatore ekonomskih politika, posebno u pogledu monetarnih
politika koje ciljaju niske stope inflacije (Khanssa, Nasser i Mourad, 2018).

Cilj ovog rada je procijeniti Phillipsovu krivulju radi pojasnjavanja dinamike
hrvatskog gospodarstva kroz kretanje domace stope inflacije i nezaposlenosti,
odnosno potvrditi ili opovrgnuti postojanje odnosa definiranog Phillipsovom
krivuljom. Za analizu odnosa Phillipsove krivulje koristeni su tromjese¢ni podaci
u razdoblju od 2000 do 2021. godine. Promatrane su dvije varijable: indeks
potrosackih cijena i stopa registrirane nezaposlenosti za podrucje Republike
Hrvatske. U istrazivanju je primijenjen kointegracijski pristup i model ispravljanja
vektorskih pogresaka (VECM) kako bi se sveobuhvatno razumjela uzroc¢nost
izmedu stopa inflacije i nezaposlenosti. Uzimaju¢i u kontekst znacajan broj radova
koji u proslosti nisu naisli na dokaz postojanja Phillipsovog inverznog odnosa,
ocekuje se da ¢e i novi podaci u novim vremenima hrvatskog gospodarstva pratiti
dosadasnju dinamiku odnosa ove dvije znacajne makroekonomske varijable.

Rad je strukturiran na sljede¢i nacin. Nakon uvodnog dijela, u drugom
poglavlju slijedi detaljna teorijska analiza pozadine Phillipsove krivulje uz
empirijsku analizu radova za Republiku Hrvatsku. U tre¢em dijelu, nakon kratkog
metodoloskog uvoda prezentira se model i zakljuéci koji proizlaze iz istog. Cetvrti
dio rada nudi analizu implikacija istrazivanja, dok peti dio sumira konacne
zakljucke istrazivanja.
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1. TEORIJSKA POZADINA
1.1. Phillipsova krivulja

Niska inflacija i niska nezaposlenost su vazni ciljevi ekonomske politike, koje
je istovremeno tesko ostvariti. Pretpostavimo, na primjer, kada bi kreatori politike
upotrijebiti monetarnu ili fiskalnu politiku kako bi potakli agregatnu potraznju;
ova bi politika pomaknula gospodarstvo duz kratkoro¢ne krivulje agregatne
ponude do tocke vece proizvodnje i vise razine cijena. Veca proizvodnja znaci
nizu nezaposlenost jer poduzeca zaposljavaju vise radnika kada proizvode vise.
Vi$a razina cijena, s obzirom na razinu cijena iz prethodne godine, znaci vecu
inflaciju. Stoga, kada kreatori politike pokrecu gospodarstvo prema gore duz
kratkoro¢ne krivulje agregatne ponude, smanjuju nezaposlenost i povecavaju
inflaciju. Suprotno tome, kada stezu agregatnu potraznju i pomaknu gospodarstvo
niz kratkoro¢nu krivulju agregatne ponude, nezaposlenost raste, a inflacija
pada. Phillipsova krivulja odrazava i kratkoro¢nu krivulju agregatne ponude jer
dok kreatori politike pomicu gospodarstvo duz kratkoro¢ne krivulje agregatne
ponude, nezaposlenost i inflacija kre¢u se u suprotnim smjerovima. Phillipsova
krivulja korisna je za izrazavanje agregatne ponude jer su inflacija i nezaposlenost
vazne mjere ekonomske uspjesnosti (Case, Fair i Oster, 2019).

Razlic¢ite namjene Phillipsove krivulje mogu se vidjeti iz trojstva dobrobiti koje
Stiglitz (1997) spominje kao rezultat analize takve krivulje; 1. korisno za opisivanje
determinanti inflacije; 2. u pruzanju okvira za politiku; 3. za predvidanje inflacije.
Kao sto se moze ocekivati, malo je vjerojatno da se jedna krivulja moze koristiti u
sve tri svrhe.

1.2. IstraZivanja odnosa nezaposlenosti i inflacije prije Phillipsa

Odnos inflacije i nezaposlenosti seze jo$ od analiza americkog ekonomista
Irving Fishera iz 1926. godine koji je otkrio visoku korelaciju izmedu stope
promjena cijena i zaposlenosti te je opisao metode koje je koristio kako bi dosao do
spomenutog rezultata. Iako nije predstavio formalnu ekonometrijsku jednadzbu,
Fisher (1973) je prvi ponudio empirijsku inac¢icu Phillipsove krivulje inacica U =
g (dP/ dt) prema kojoj se uzro¢nost krece se od inflacije do nezaposlenosti. Gdje
je U odstupanje nezaposlenosti od njene prirodne (ravnotezne) stope, a dP/dt je
promjena razine cijena s obzirom na vrijeme. Jan Tinbergen je 1936. godine prvi
procijenio alternativnu verzija promjene placa s pove¢anom smjenom w = f (U)
+ Z kod kojih uzrocnost proizlazi iz nezaposlenosti ili neke ekvivalentne mjere
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potraznje na trziStu rada na inflaciju stopa placa i vektor varijabli pomaka da utje¢u
na kompromis nadnice i nezaposlenosti (Humphrey, 1985). Klein i Goldberger
(1955) takoder su procijenili ekonometrijske jednadzbe inflacije i nezaposlenosti
prije Phillipsa. Poput Tinbergena, Klein i Goldberger nisu izrazili varijablu inflacije
placa u prvoj diferenciji nego postotak stope promjene te su ukljucili varijablu
vremenskog trenda.

1.3.Izvorna Phillipsova krivulja

Phillips (1958) je autor suvremene teorije inflacije kojom je prikazao
povezanost nominalne varijable inflacije i realne varijable nezaposlenosti koristeci
dijagram. Phillips (1958) proveo je analizu u kojoj promatra odnos izmedu
nezaposlenosti i stope promjene novcanih stopa u Ujedinjenom Kraljevstvu, od
1861. do 1957. godine. U radu ,,The Relation Between Unemployment and the
Rate of Change of Money Wage Rates in the United Kingdom, 1861-1957% je
potvrdio hipotezu da se stopa promjene od stope nadnica moze objasniti razinom
nezaposlenosti i stopom promjene nezaposlenosti, osim u ili neposredno nakon
one godine u kojima postoji dovoljno brz rast uvoznih cijena kako bi nadoknadio
tendenciju povecanja produktivnosti kako bi se smanjili troskovi Zivot. Prije
empirijske analize, Phillips iznosi dva vazna teorijska zapazanja. Prvo, negativan
odnos izmedu stope nezaposlenosti i stope promjene nominalne place trebao bi
biti ,,vrlo nelinearan” zbog rigidnosti placa prema dolje, $to zauzvrat odrazava
nevoljkost radnika ,,da ponude svoje usluge po nizoj od prevladavajucih stopa
potraznje za radna mjesta. Drugo, stopa promjene placa moze ovisiti ne samo o
razini nezaposlenosti, ve¢ i o njezinoj stopi promjene, ‘stope promjene’ u kontekstu
americkih poslijeratnih modela i tumacenje Velike depresije. Medutim, Phillips
iznenadujuce razotkriva trecu mogucu korelaciju, onu izmedu stope promjene
placa i stope inflacije u maloprodaji (,,provodenje prilagodbi troskova zivota”).

Samuelson i Solow (1960) zagovarali su Phillipsovu relaciju kao instrument
politike prezentirajuci svoju inacicu kao strukturalni odnos koji je imao potencijal
ponuditi izbor iskoristivih kompromisa izmedu inflacije i nezaposlenosti. Nadalje,
nobelovac Milton Friedman (1968) je ponudio alternativno shvacanje inflacije i
nezaposlenosti kratkoro¢ne Phillipsove krivulje tvrde¢i da je dugoro¢na Phillipsova
krivulja savr$eno elasticna kod odredene prirodne stope nezaposlenosti (Basarac,
2009a). Friedman kao neuspjeh Phillipsove krivulje vidi u razlikovanju nominalnih
i realnih placa.

Friedman (1968) i Phelps (1967) isti¢u kako je u razdoblju visoke inflacije
i niske zaposlenosti tijekom naftnog Soka u 70-tima dovelo do modifikacije
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originalne Phillipsove krivulje (Gordon, 2018). Autori isticu vaznost ocekivanja
realne place (proporcionalne ocekivanju stope inflacije) u procesu pregovaranja
o placi izmedu poslodavca i sindikata (Krznar, 2011). Phelps (1967) je pronasao
novu vezu i to izmedu stope nezaposlenosti i promjene inflacijske stope koja je
danas poznata pod nazivom Phillipsova krivulja povec¢anja o¢ekivanja. U kasnim
1960-ima stabilna negativno nagnuta Phillipsova krivulja je ponistena Friedman-
Phelpsovim modelom prirodne stope. Zakljuc¢eno je kako Phillipsova krivulja
opada jedino u kratkom roku, dok u dugom roku postoji samo jedna kriti¢na stopa
nezaposlenosti koja je uskladena sa stabilnom inflacijom, a to je prirodna stopa
nezaposlenosti (Basarac, 2009a). No, javlja se ogranicenje o tome koliko moze biti
niska stopa nezaposlenosti bez da se stvori jaz na trzistu rada (Druzi¢, Tica i Mamic,
2006). Lukas (1972) daje jednostavan primjer ekonomije u kojoj ravnotezne cijene
i koli¢ine pokazuju ono $to bi moglo biti sredi$nje obiljezje modernog poslovnog
ciklusa. Ovaj odnos predstavlja varijantu opisane Phillipsove krivulje, a izveden je
unutar okvira iz kojeg su rigorozno iskljuceni svi oblici “iluzije novca™: sve cijene
su trzi$no korigirane, svi se agenti ponasaju optimalno u svjetlu svojih ciljeva i
ocekivanja, a ocekivanja se formiraju optimalno.

1.4. Nova Kejnezijanska Phillipsova krivulja

Najnovija generacija modela predvidanja koje razvijaju mnoge sredi$nje
banke sastoji se od razradenih Kejnezijanskih modela, ¢ija je prepoznatljiva
znacajka uvodenje nominalne rigidnosti putem monopolisticki konkurentnih
tvrtki i/ili kucanstava koja postavljaju optimalne cijene i/ili place (Ambler, 2007).
Kratkoro¢na dinamika inflacije klju¢no je pitanje u makroekonomiji, dizajnu
modela i kreiranju monetarne politike. U dizajnu modela napravljena su razli¢ita
poboljsanja s obzirom na dinamiku inflacije. Nova Kejnezijanska Phillipsova
krivulja sada je dominantan pristup modeliranju placa i cijena u makroekonomiji
i klju¢ni odnos u modernim makroekonomskim modelima (Olafsson, 2006).
Hibridna nova Kejnezijanska Phillipsova krivulja (NKPC) opisuje kako prosla
inflacija, ocekivana buduca inflacija i mjera stvarne agregatne potraznje pokrecu
trenutnu stopu inflacije (Nason i Smith, 2008). Takozvana Nova Kejnezijanska
Phillipsova krivulja povezuje inflaciju s proizvodnim jazom i efektom “pritiskanja
troskova” pod utjecajem ocekivane inflacije. Oc¢ito je da je inflacija fenomen
koji gleda u budu¢nost uzrokovan postupnim postavljanjem nominalnih cijena
(Roeger i Herz, 2012). Mogu se identificirati dva klju¢na poboljsanja dinamickog
modeliranja inflacije ove krivulje. Prvo, eksplicitno modeliranje ocekivanja i
naglasak na budu¢em ponasanju u procesu inflacije oznacili su veliki napredak
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(Olafsson, 2006). To ima vazne posljedice za kreiranje monetarne politike, kako
je istaknuo Walsh (2007) ako su ocekivanja privatnih agenata o buducoj inflaciji
vazne determinante inflacije, to naglasava vaznost da donosenje monetarne politike
bude sustavno, vjerodostojno i transparentno. Drugo, poboljsanje u modeliranju
dinamike inflacije je uvodenje implicitnih problema optimizacije cijena i placa
unutar monopolistickog okruzenja, $to dovodi do postupnog odredivanja cijena.

2. ANALIZA PHILLIPSOVE KRIVULJE ZA HRVATSKU

Sergo i Tom¢i¢ (2003) istrazivali su empirijsku vezu izmedu inflacije i jaza
izmedu stvarne i prirodne stope nezaposlenosti, a potom su provjerili mogu¢nost
primjene Okunovog zakona u Republici Hrvatskoj. Autori su zapravo pokusavali
definirati ulogu nestabilnosti tecaja kune u povecanju jaza izmedu stvarne
i realne stope nezaposlenosti za Republiku Hrvatsku. Rezultati su pokazali
kako stabilna dugoroc¢na veza nije postojala. Pivac i Gr¢i¢ (2005) procijenili su
vezu izmedu stope rasta placa i stope nezaposlenosti tako $to su uzeli u obzir i
adaptivna racionalna o¢ekivanja. U radu nije izra¢unata statisticka signifikantnost
procjenitelja parametara pa se prema tome nije moglo zakljuciti postoji li veza
izmedu promjene placa i nezaposlenosti. Druzi¢, Tica i Mami¢ (2006) istrazivali
su vezu izmedu nezaposlenosti i stope promjena cijena u Hrvatskoj za razdoblje
od 1962. do 2004. godine. Empirijski dio istrazivanja osmisljen je s ciljem testiranja
originalne Phillipsove krivulje i prilagodene Phillipsove krivulje ocekivanja
koriste¢i se metodom najmanjih kvadrata procjenom stope inflacije kao zavisnom
varijablom te marzom, nezaposlenosti i faktorima koji utjecu na odradivanje
placa kao nezavisnim varijablama gdje su autori utvrdili nepostojanje originalne
Phillipsove krivulje za Hrvatsku. Basarac (2009b) istrazuje postojanje Kejnezijanske
Phillipsove krivulje na primjeru Republike Hrvatske opisujuci povezanost izmedu
inflacije, o¢ekivanja koja poduzeca posjeduju o buducoj inflaciji i realnih grani¢nih
troskova uz pomoc¢ vektorske autoregresije (VAR metodologija) za razdoblje 1996.
do 2008. godine. U radu je prikazano postojanje kointegracije izmedu varijabli
$to je ukazivalo na dugoro¢nu povezanost izmedu spomenutih varijabli. Takoder,
je utvrdeno da analiza modela NKPC koriStenjem jaza proizvodnje, sugerira
postojanje dugoro¢ne ravnoteze izmedu inflacije, ocekivane inflacije te jaza
proizvodnje.

Krznar (2011) u svom radu procjenjuje originalnu Phillipsovu krivulju i
Novu Kejnezijansku Phillipsovu krivulju za Hrvatsku za razdoblje od 1996. do
2008. godine. Inflaciju mjeri promjenom indeksa potrosackih cijena, a nezavisne
varijable koje koristi za originalnu Phillipsovu krivulju jesu jaz BDP-a i vremensko
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izostajanje stope inflacije. Autor sugerira kako Phillipsova krivulja ne postoji jer
pokazatelji domace gospodarske aktivnosti poput jaza BDP-a ne mogu objasniti
kretanje domace stope inflacije. Nova Kejnezijanska krivulja pokazivala je
¢vrstu vezu izmedu grani¢nog troska otvorenog gospodarstva i stope inflacije te
izmedu ocekivane i tekuce stope inflacije. Sergo, Safti¢ i Tezak (2012) istrazivali
su pretpostavke linearnosti i konstantnosti modela Phillipsove krivulje pomocu
ocekivanih varijacija inflacije za Hrvatsku za razdoblje od 1994. do 2010. godine.
Autori sugeriraju da su uzroci nezaposlenosti u Hrvatskoj nastali iz strukturnih
razloga, a ne zbog niske stope inflacije. Antiinflacijski $ok iz studenog 1993. i
stabilnost cijena postignuta nakon toga mogli su pokrenuti uzroke vrlo visoke
i trajne stope nezaposlenosti. Autori navode da Phillipsova krivulja, koja je
analizirana u ovome radu, danas vise ne vrijedi.

Recher, Matosec i Pali¢ (2017) istrazuju odnos inflacije i nezaposlenosti
na ranije nedostupnim podacima nakon krize 2008. godine kako bi se uocile
promijene uslijed snazne recesijske krize u Hrvatskoj. Njihovi rezultati govore kako
ne postoji sistematska povezanost inflacije i nezaposlenosti u Hrvatskoj za citav
promatrani period, ali je isto tako pronadena potpora za modificiranu Phillipsovu
krivulju s adaptivnim ocekivanjima prije krize. Autori zaklju¢uju kako se nositelji
ekonomske politike ne bi smjeli strogo oslanjati na procjene Phillipsove krivulje
kao na ¢vrsti orijentir jer su one podlozne razli¢itim teorijskim interpretacijama i
drugacijim empirijskim specifikacijama.

3. METODOLOGIJA

Vremenski obuhvat promatranih podataka uklju¢enih u ovo istrazivanje
omogucuje istrazivanje odnosa nezaposlenosti i inflacije prije i nakon ekonomske
krize iz 2008. godine. Iako su mnoga istrazivanja opovrgnula postojanje Phillipsove
krivulje za Republiku Hrvatsku, moze se ocekivati da je ekonomska kriza utjecala
na odnos inflacije i nezaposlenosti. Kako bi se empirijskim putem procijenila
Phillipsova krivlja za Republiku Hrvatsku, provedena je analiza vremenskih
nizova koja ukljucuje test jedini¢nih korijena, ispitivanje reda VAR-a, ispitivanje
kointegracije koritenjem Johansenovog testa te VECM model (Juselius, 2006;
Johansen, 2002). U istrazivanju su koristeni tromjese¢ni podaci u razdoblju od
prvog tromjesecja 2000. godine do treceg tromjesec¢ja 2021. godine. Promatrane
su dvije varijable: indeks potrosackih cijena i stopa registrirane nezaposlenosti za
podrucje Republike Hrvatske. Indeks potrosackih cijena (IPC) - izrazava promjenu
u razini cijena dobara i usluga u tijeku nabavljanja. Podaci o indeksu potrosackih
cijena su preuzeti iz statistike Hrvatske narodne banke (HNB). Stopa registrirane
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stope nezaposlenosti - predstavlja administrativne podatke koji se odnose na broj
osoba koje su registrirane kao nezaposlene u nacionalnom registru javnih sluzbi za
zaposljavanje svake zemlje. Podaci registrirane stope nezaposlenosti preuzeti su sa
sluzbenih stranica Drzavnog zavoda za statistiku (DZS).

3.1. Analiza izabranih varijabli

Analizom kretanja varijabli, moZe se zamijetiti da je stopa nezaposlenosti
imala trend pada do 2008. godine, nakon cega biljezi trend rasta, a 2014. godine
ponovno slijedi pad iste (pogledati Grafikon 1.). Moze se uociti i cikli¢no kretanje
stope nezaposlenosti, koja je znatno manja u ljetnim mjesecima, a rezultat tome
je turisticka sezona koja otvara mnoga radna mjesta. Najniza vrijednost stope
nezaposlenosti zabiljezena je u trecem tromjesecju 2019. godine i iznosila je 6,65%.
Najvisa vrijednost stope nezaposlenosti iznosila je 23,6% u prvom tromjesecju
2002. godine. Prosje¢na stopa nezaposlenosti za navedeni period iznosi 15,98%. Iz
Progirenog Dickey-Fuller (ADF) testa (Tablica 1.) za varijablu stopa nezaposlenosti
vidljivo je da deterministicki trend nije znacajan (t-vrijednost =-1,55). P-vrijednost
je veca od 0,05 (p-vrijednost = 0,18) $to ukazuje da se znacajnost testa ne moze
odbaciti. Postoji velika vjerojatnost da je uc¢injena pogreska ako se odbaci hipoteza
da je vremenska komponenta beznacajna. Dakle, radi se o nestacionarnom procesu
(p > 0,05). Potrebno je uzeti prvu diferenciju varijable koja je nestacionirana kako
bi stacionirali proces. Iz testa je izbacen trend, te se moze primijetiti da je dobiveni
proces stacionaran u prvog diferenciji (p < 0,05). Time zaklju¢ujemo da se radi
0 I(1) procesu, tj. o procesu koji je potrebno jednom diferencirati kako bi postao
stacionaran. Desezonirane vremenske serije dobivaju se uklanjanjem sezonske
komponente iz podataka. Sezonalnost se moze rijediti na dva nacina: izvan
modela, sezonskim prilagodavanjem serije prije izrade modela ili unutar modela,
primjerice uklju¢ivanjem sezonskih laznih varijabli. U ovome istrazivanju podaci
su se desezonirali unutar modela dodavanjem sezonski laznih varijabli.

Tablica 1. Rezultati ADF testa za varijablu registrirana stopa nezaposlenosti

U razini U prvoj diferenciji
Varijabla
Konstanta Konstanta i trend Konstanta Konstanta i trend
Stopa -0,42 -1,56 ~11,89" ~11,86%*
nezaposlenosti

Oznake *,***** predstavljaju 1%, 5% i 10% razine znacajnosti

Izvor: Izra¢un autora.
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Najniza vrijednost indeksa potrosackih cijena zabiljezena je u drugom
tromjesecju 2016. godine i ona je iznosila -1,70. Najvi$a vrijednost zabiljezena je
u tre¢em tromjesecju 2008. godine i iznosila je 7,40. Prosje¢ni indeks potrosackih
cijena u promatranom razdoblju iznosi 2,03. Iz Dickey-Fuller (ADF) testa (Tablica
2.) za varijablu inflacija vidljivo je da deterministicki trend nije znacajan u
procesima (t- vrijednost = —1,06 < 2). P-vrijednost je veca od 0,05 (p-vrijednost
= 0,29) $to ukazuje da se znacajnost testa ne moze odbaciti. Dakle, zaklju¢ujemo
da se radi o nestacionarnom procesu (p > 0,05). Potrebno je uzeti prvu diferenciju
varijable koja je nestacionirana kako bi se stacionirao proces, ukoliko se radi o
I(1) procesu. Iz testa je izbacen trend pa se moze primijetiti da je dobiveni proces
stacionaran (p < 0,05). Kao i kod prethodne varijable, moze se zakljuciti da se radi
o I(1) procesu. Jednako tako i kod ove varijable je prisutna sezonalnost koja je
uklonjena dodavanjem sezonskih laznih varijabli u modelu.

Tablica 2. Rezultati ADF testa za varijablu za varijablu indeks potrosackih cijena

U razini U prvoj diferenciji
Varijabla
Konstanta Konstanta i trend Konstanta Konstanta i trend
Indeks potrodatkih 233 243 6,104 6,11+
cijena

Oznake ***,*** predstavljaju 1%, 5% i 10% razine znacajnosti

Izvor: Izracun autora.

Grafikon 1.Kretanje stope nezaposlenosti i indeksa potrosackih cijena u Republici
Hrvatskoj (2000.-2021.)

PPP
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10

Inflacija
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Izvor: Izrada autora prema podacima: HNB i DZS (2022).
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Grafikon 2. otkriva kako je dinamika nezaposlenosti i inflacije u Hrvatskoj
manje fluktuirajuca, kao i u mnogim drugim zemljama koje su opovrgnule
Phillipsovu krivulju. Rastuca nezaposlenost ne mora nuzno pomoci u suzbijanju
inflacije. Takova (2007) navodi da globalizacija moze biti razlog izravnavanja
Phillipsove krivulje, navodeci tri stavke koje bi mogle biti razlog izravnanja
Phillipsove krivulje. Prvo, zbog povecanja konkurencije iz inozemstva, poduzeca
imaju manje mogu¢nosti za podizanje cijena kada potraznja raste. Drugo, povecani
trgovinski i investicijski tokovi ucinili su cijene roba manje osjetljivima na pritiske
domace potraznje. Trece, mobilnost radne snage (stvarna i virtualna) koja se
takoder se povecala posljednjih godina u Republici Hrvatskoj.

Grafikon 2. Dijagram rasprsenosti nad podacima za Republiku Hrvatsku (2000. -
2021.)

Stopa inflacije

Stopa nezaposlenosti

Izvor: Izrada autora prema podacima: HNB i DZS (2022).

3.2.Izbor modela

Osim varijabli koje ¢emo ukljuciti u model, takoder moramo odluciti o
redoslijedu VAR-a koji ¢e se koristiti. Iz dobivenih rezultata prikazanih u Tablici
3., moze se zakljuciti da Akaike (AIC), i Hannan-Quinnov (HQC) kriterij ukazuju
na Cetiri vremenska pomaka, dok Bayesov informacijski kriterij (BIC) ukazuje na
jedan vremenski pomak. Preostali kriteriji sugeriraju isti pomak, stoga ¢e se daljnja
analiza temeljiti na Cetiri vremenska pomaka.
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Tablica 3. Broj vremenskih pomaka VAR-a

pomaci loglik p(LR) AIC BIC HQC
1 -220,78127 5968751 6,331321* 6,113894
2 -219,92496 0,78842 6,049358 6,532785 6,242883
3 -218,77802 0,68188 6,122513 6,726798 6,364420
4 -206,87834 0,00009 5,919957* 6,645099 6,210245*

Izvor: Izracun autora.

Trazenje kointegracije izmedu varijabli trenutno je rasireno u empirijskoj
ekonomiji, a povezanost s modelima ispravljanja pogresaka istrazivali su brojni
autori. Johansenov test je zaduzen za odredivanje kointegracijskih vektora
analizom znacajnosti svojstvenih vektora matrice koja se temelji na prepoziciji
da je rang odredene matrice jednak broju svojstvenih vrijednosti matrice razlicit
od nule. Kointegracijski rang pomocu Johansenovog testa dobiva se sljede¢im
jednadzbama (Johansen, 1988):

Niracel ) SI—T Z In(1-\})
i=r+1

Amax(r+1) = -Tln(1 — 7\,r+1)

gdje je A’ procijenjena vrijednost svojstvenih vrijednosti ocijenjene matrice
I1, koja je poredana sljede¢im redoslijedom: >, >A>, > ...> A’k T predstavlja broj
koristenih opazanja. Ako varijable nisu kointegrirane, tada IT nul matrica za sve
svojstvene vrijednosti iznosi nula. statistika testira nul hipotezu da je broj razli¢itih
kointegracijskih vektora (rang(II)) manji ili jednak r nasuprot alternativnoj
hipotezi da je veci od r. statistika testira nul hipotezu da je broj kointegracijskih
vektora jednak r, nasuprot hipotezi da je jednak r+1. Da bi se provjerilo jesu li
dvije varijable kointegrirane i da bi se znao broj vektora kointegracije, po¢injemo
testiranjem HO : r = 0. Ako je odbijen, testiramo HO : r = 1. Kada test nije odbijen,
ovdje se zavr$ava s testiranjem i konacna vrijednost r je broj kointegriraju¢ih
odnosa. Potrebno je izabrati model s neogranicenom konstantom ili model s
ogranicenim trendom u kointegracijskom prostoru. Kako bi se provjerilo, kada bi
varijable kointegrirale, da li bi trend bio prisutan prvo je potrebno izraditi VECM
model s ograni¢enim trendom u kointegracijskom prostoru te analizirati da li je
trend znacajan.

U promatranom istrazivanju trend je znacajan jer je t = 4,56 (t = 0,37/0,08).
Stoga je odabran Johansenov test sa ograni¢enim trendom. Kako bi se ispitalo
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postoji li kointegracija izmedu inflacije i nezaposlenosti proveden je Johansenov
test (Tablica 4.). Moze se odbaciti hipoteza da je rang 0, tj. da je ispravan model
VAR u prvoj diferenciji. Ne mozemo odbaciti hipotezu da je rang jednak jedan.
Moze se zaklju¢iti da izmedu varijabli stopa nezaposlenosti i inflacija postoji jedna
dugoroc¢na kointegracijska veza. Konacni broj kointegriranih vektora jednak je
jedan, tj. rang () = 1. Zaklju¢ujemo da su serije kointegrirane.

Tablica 4. Johansenov test

Rank Eigenvalue Trace test p-value Lmax test p-value
0 0,30975 34,511 [0,0025] 30,768 [0,0004]
1 0,044098 3,7433 [0,7752] 3,7433 [0,7769]

Izvor: Izracun autora.

Engle i Granger (1987) utvrduju da se kointegrirajua jednadzba moze
predstaviti kao model ispravljanja pogresaka koji uklju¢uje promjene i razine
varijabli tako da su svi elementi stacionarni. Ako niz nije kointegriran, mozemo
procijeniti VAR model. Ako je niz kointegriran, moramo razmotriti dugotrajni
odnos procjenom VEC modela. Johansenovim testom utvrdeno je da promatrane
varijable kointegriraju, stoga je u model vektorske autoregresije potrebno ukljuciti
izraz za ispravljanje pogreske. Ispravan model za analizu na promatranim
podacima je vektorski model ispravljanja pogresaka (VECM) koji se jos naziva
ograniceni VAR.

3.3. Rezultati modeliranja

Linearan dugoro¢ni odnos izmedu varijabli potvrden Johansenovim testom
kointegracije mozda nece postojati u kratkom roku. Stoga, je VECM koristen
za odlucivanje o razini kratkoro¢nih prilagodbi dugoro¢ne ravnoteze odnosa
izmedu varijabli. Postojanje kointegracije za stopu inflacije i stopu nezaposlenosti
implicira da je VECM odrziv pristup u opisivanju kratkoro¢ne varijacije (u prvoj
diferenciji) oko dugoro¢ne veze (u razini) (Woodburne, 2012). VECM ima
kointegracijske odnose ugradene u specifikaciju tako da ogranic¢ava dugorocno
ponasanje endogenih varijabli da se konvergira na njihov kointegracijski odnos,
dok dopusta kratkorocnu dinamiku prilagodbe. Trend varijabla je znacajna (t =
0,37/0,08 = 4,63 > 2) za model stoga je odabran model s ograni¢enim trendom. Na
temelju provedenih testova, pravilan model je VECM s Cetiri vremenska pomaka i
rangom 1, te ograni¢enim trendom, takoder u model su ukljucene sezonski lazne
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varijable kako bi se podaci desezonirali. (pogledati Prilog). Relacija kointegracije,
tj. dugoroc¢na jednadzba s odgovaraju¢im t-vrijednostima u zagradama, dana je
kao:

Nezaposlenost = 7,47 x inflacija (t = 5,94)
Inflacija = 0,13 * nezaposlenost (t = 1,81)

U dugoroc¢noj jednadzbi varijabla inflacija ima statisticki znacajan pozitivan
ucinak na varijablu nezaposlenost. U drugoj dugoro¢noj jednadzbi moze se vidjeli
davarijablanezaposlenost nemaima statisticki znacajan u¢inak na varijablu inflacija
(t <2). Budu¢i da se VECM Kkoristi za ispravljanje neravnoteze u kointegracijskom
odnosu (na temelju termina ECT-a), procijenjeni koeficijent korekcije pogreske
(ECT1) za varijablu inflacija, pokazuje da se oko (-0,05 ili 5,2%) odstupanja stope
inflacije od njezine dugoro¢ne ravnotezne razine korigira u svakom razdoblju u
kratkom roku. Clan korekcijske pogreske je statisticki znacajan (p < 0,051t =-5,04),
$to ukazuje na tromjese¢nu korekeiju neravnoteze od 5,2%. Negativan predznak
daje informaciju o povratu varijable inflacije u ravnotezu, a iznos ECT-a oznacava
stopu povrata u ravnotezu. Vazno je napomenuti da varijabla za ispravljanje
pogresaka ima negativan predznak i statisticki znacajna potvrduje postojanje
dugoro¢ne veze medu varijablama. Procijenjeni koeficijent korekcije pogreske
(ECT?2) za varijablu nezaposlenost, pokazuje da se oko (0,034 ili 3,4%) odstupanja
stope inflacije od njezine dugoro¢ne ravnotezne razine korigira u svakom razdoblju
u kratkom roku. Clan korekcijske pogreske je statisticki znacajan (p < 0,051 t =
2,24), ali pozitivan znak ukazuje da se proces dugorocno ne konvergira.

Nakon $to je postavljen model potrebno je ocijeniti kvalitetu modela.
Provedeni su dodatni testovi autokorelacije i heteroskedasti¢nosti kako bi se
utvrdila ispravnost modela, nakon $to je iz vrijednosti Durbin-Watson testa
(2,02 i 1,75) utvrdeno kako model nema problem autokorelacije reziduala.
Test autokorelacije (Tablica 5.) takoder sugerira kako u modelu nije prisutna
autokorelacija (p > 0,05). Testiranje heteroskedasticnososti (Tablica 6.) predstavlja
test koji postavlja konstantu varijancu slucajne greske koja je jednaka za sva
opazanja. P-vrijednosti su vece od 0,05 $to ukazuje da model nema problema sa
heteroskedasticnos¢u. Postavljeni VEC model nema problema s autokorelacijom
reziduala i heteroskedasti¢noscu, iz ¢ega se moze zakljuciti da je odabrani VEC
model ispravan.
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Tablica 5. Test autokorelacije

Test for autocorrelation of order up to 4

RaoF Approx dist. p-value
lag1 2,419 F (4, 146) 0,0512
lag 2 1,289 F(8,142) 0,2539
lag 3 0,956 F (12, 138) 0,4935
lag 4 0,942 F (16, 134) 0,5232

Izvor: Izracun autora.

Tablica 6. Test heteroskedasti¢nosti

Test for ARCH of order up to 4

LM df p-value
lag1 11,641 9 0,2343
lag 2 17,310 18 0,5019
lag 3 20,619 27 0,8038
lag 4 36,555 36 0,4429

Izvor: Izracun autora.

3.4.Testiranje utjecaja odabranih varijabli

Grangerova uzrocnost izmedu odabranih varijabli

Rezultati Grangerove uzroc¢nosti (Tablica 7.) indiciraju kako ne mozemo
odbaciti hipotezu da stopa nezaposlenosti ne utjece na stopu inflacije (F-test
= 0,47), jer bi time u¢inili gresku (p > 0,05) pa stoga ne postoji jednosmjerna
uzrocnost. Jednako tako, ne mozemo odbaciti hipotezu da stopa inflacije ne
utjece na stopu nezaposlenosti (F-test = 0,64), jer bi time ucinili gresku (p > 0,05).
Rezultati sugeriraju da inflacija nema kratkoro¢ni utjecaj na nezaposlenost, te
nezaposlenost ne utjece na inflaciju u Grangerovom smislu.

Tablica 7. Rezultati Grangerovog testa uzro¢nosti

F-test p-vrijednost
Nezaposlenost 0,46779 0,7592
Inflacija 0,64338 0,6334

Izvor: Izracun autora.
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Analiza impulsnog odziva promatranih varijabli

Analiza impulsnog odgovora vazna je opisivanju evolucije varijabli modela
kao reakciju na Sok u jednoj ili vi$e varijabli (Grafikon 3.). Prva relacija prikazuje
impulsni odgovor stope nezaposlenosti prema stopi nezaposlenosti. U pocetnom
razdoblju pozitivan $ok na nezaposlenost dovesti ¢e do povecanja nezaposlenosti
za iznos Soka. Druga relacija pokazuje da inflacija u prva Cetiri razdoblja ne
reagira na stopu nezaposlenosti. Nakon petog razdoblja znacaj se smanjuje te
polako iS¢ezava. Rast je prisutan do desetog razdoblja nakon cega je konstantan.
Treca relacija pokazuje kako u prva 3 razdoblja nezaposlenost pozitivno reagira
na nezaposlenost. Nakon petog razdoblja znacaj se smanjuju polako icezava.
Cetvrta relacija prikazuje impulsni odgovor stope inflacije prema stopi inflacije.
U pocetnom razdoblju pozitivan $ok na inflaciju dovesti ¢e do povecanja inflacije
za iznos Soka dok nakon petog razdoblja ucinci $oka na inflaciju naglo opadaju.

Grafikon 1. Funkcija impulsnog odgovora
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Izvor: Izracun autora.

Dekompozicija varijance

U Tablici 10. prikazana je dekompozicija varijance prognosticke greske za
varijablu registrirana stopa nezaposlenosti. Rezultati dekompozicije varijance
pokazuju da stopa nezaposlenosti samu sebe objasnjava oko 100% varijacije u
prvom razdoblju, a u drugom razdoblju pada na 99,98% predvidanja pogreske
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varijabilnosti. U svakom razdoblju postotak se smanjuje, u dvadesetom razdoblju
rezultati dekompozicije varijance ukazuju da stopa nezaposlenosti samu sebe
objasnjava sa 85,56%. Rezultati dekompozicije varijance u zadnjem stupcu tablice
ukazuju da stopa inflacije stopu nezaposlenosti objasnjava sa svega 0,0147% u
drugom razdoblju. U tre¢em razdoblju raste na 0,15% predvidanja pogreske
varijabilnosti. U svakom razdoblju postotak se povecava, u dvadesetom razdoblju
rezultati dekompozicije varijance ukazuju da stopa nezaposlenosti inflaciju
objasnjava sa 14,44%.

Tablica 10. Dekompozicija varijance prognosticke greske za varijablu registrirana
stopa nezaposlenosti

Dekompozicija za Nezaposlenost

period std. Nezaposlenost Inflacija
1 1,07799 100,0000 0,0000
2 1,27622 99,9853 0,0147
3 1,48955 99,8508 0,1492
4 1,73936 99,7652 0,2348
5 1,94955 98,3288 1,6712
6 2,17891 96,3797 3,6203
7 2,41859 94,0892 5,9108
8 2,66578 91,3730 8,6270
9 2,90746 89,2201 10,7799
10 3,13804 87,5852 12,4148
11 3,35266 86,4501 13,5499
12 3,5472 85,8038 14,1962
13 3,72394 85,4820 14,5180
14 3,88487 85,3720 14,6280
15 4,0329 85,3851 14,6149
16 4,17161 85,4492 14,5508
17 4,3037 85,5195 14,4805
18 4,43149 85,5695 14,4305
19 4,55673 85,5853 14,4147
20 4,68038 85,5641 14,4359

Izvor: Izracun autora.

U Tablici 11. prikazana je dekompozicija prognosticke greske za varijablu
stopa inflacije. Rezultati dekompozicije varijance pokazuju da stopa inflacije samu
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sebe objasnjava oko 99,64% varijacije u prvom razdoblju, a u drugom razdoblju
pada na 99,82% predvidanja pogreske varijabilnosti. U svakom razdoblju postotak
se smanjuje, u dvadesetom razdoblju rezultati dekompozicije varijance ukazuju da
stopa inflacije samu sebe objasnjava sa 83,98%. Rezultati dekompozicije varijance
ukazuju da stopa inflacije objasnjava sa svega 0,36% stope nezaposlenosti u prvom
razdoblju. U drugom razdoblju raste na 0,61% predvidanja pogreske varijabilnosti.
U svakom razdoblju postotak je se povecava, u dvadesetom razdoblju rezultati
dekompozicije varijance ukazuju da stopa nezaposlenosti inflaciju objasnjava sa
16,02%.

Tablica 11. Dekompozicija varijance prognosticke greske za varijablu inflacija

Dekompozicija za Inflaciju

period std. Nezaposlenost Inflacija
1 0,734817 0,3562 99,6438
2 0,976942 1,1806 98,8194
3 1,15624 2,2107 97,7893
4 1,29237 3,0533 96,9467
5 1,32654 3,1123 96,8877
6 1,33009 3,0971 96,9029
7 1,33415 3,3497 96,6503
8 1,36069 4,3991 95,6009
9 1,40358 5,9379 94,0621
10 1,45134 7,7712 92,2288
11 1,4924 9,5744 90,4256
12 1,52068 11,1019 88,8981
13 1,53784 12,3360 87,6640
14 1,54766 13,2650 86,7350
15 1,55374 13,9345 86,0655
16 1,55832 14,4287 85,5713
17 1,56221 14,8269 85,1731
18 1,56573 15,1962 84,8038
19 1,56931 15,5832 84,4168
20 1,57355 16,0128 83,9872

Izvor: Izra¢un autora.
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4. IMPLIKACIJE ISTRAZIVANJA

Rezultati ovog rada sugeriraju kako se tradicionalna kratkoro¢na Phillipsova
krivulja ne moze procijeniti na podacima za Republiku Hrvatsku, stoga ista ne
moze igrati korisnu ulogu u predvidanju inflacije. Zakljucci rada sukladni su
istrazivanjima koja su se provodila na podacima za Republiku Hrvatsku pa postoji
generalno slaganje medu znanstvenom zajednicom kako se nositelji ekonomske
politike ne bi smjeli strogo oslanjati na procjene koje proizlaze iz Phillipsove
krivulje kao temeljni vidikovac u kreiranju monetarne politike zbog razlicitih
teorijskih postavki koje opisuju promatranu relaciju te drugacijim empirijskim
specifikacijama istih.

Mogu¢i razlog nepostojanja negativne veze je Cinjenica da je Hrvatska
pretezno uvozna zemlja $to znatno utjece na inflaciju te stanje recesije $to rezultira
insolventno$¢u. Takoder, literatura o malim otvorenim gospodarstvima pokazuje
da njihova agregatna ponuda, agregatna potraznja, a time i njihova gospodarska
aktivnost i kretanje cijena uvelike ovise o dinamici velikih gospodarstava. Sto je po
svemu sudedi i slucaj za Republiku Hrvatsku. Jo$ jedan razlog koji se ¢esto navodi
u literaturi jest da nezaposlenost nije uvjetovana samo Sokovima na strani ponude
i potraznje kojima je neka ekonomija izlozena, ve¢ i nizom drugih varijabli, kao $to
je njezina proslost i fleksibilnost trziSta rada. Takoder, razumijevanje kratkoro¢nih
inflacijskih pritisaka i mogucnost kratkoro¢nih inflacijskih prognoza zahtjeva
pracenje znatno $ire osnovice od one koju pruza trziste rada (Borozan, 2000).
Iakova (2007) navodi da globalizacija moze biti razlog nestanka Phillipsove
krivulje. Na primjer, pove¢anjem konkurencije iz inozemstva, poduzeca imaju
manje mogucnosti za podizanje cijena kada potraznja raste. Takoder, mobilnost
radne snage koja se povecala posljednjih godina mogla bi biti jedan od razloga
nestanka odnosa inflacije i nezaposlenosti.

Industrijalizirane ekonomije se prilagodavaju recesiji kroz povecanu
nezaposlenost, Hrvatska se prilagodava usporavanju gospodarske aktivnosti kroz
povecanu nesolventnost. Osim toga, tvrtke u Hrvatskoj jo$ viSe odgadaju isplate
stvarajuci sve vecu nesolventnost te nagomilavaju dug u uvjetima gospodarskog
usporavanja. Na kraju kumulativni u¢inak nesolventnosti dovodi drzavu jos dublje
u ekonomsko usporavanje. Zbog rigidnijeg trzista rada, tijekom recesije poduzeca
u Hrvatskoj ne otpustaju radnu snagu u znacajnijem obliku. Zbog prilagodbe
temeljene na insolventnosti, zaposleni ne dobivaju otkaze, ve¢ ih buduce generacije
subvencioniraju insolventnos$cu koji e vratiti dugove nakupljene tijekom recesije.
U industrijskim zemljama nezaposlenost raste tijekom recesije, ali u Hrvatskoj
nezaposlenost ostaje nepromijenjena, a nesolventnost raste (Druzi¢, Tica i Mamic,
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2006). Dodatno, originalna Phillipsova krivulja fokusirana je na negativan odnos
izmedu inflacije i nezaposlenosti u dugom roku. Stoga bi bilo pozeljno promatrati
dugacku seriju podataka naspram kratke serije podataka. kakva je koristena
u istrazivanjima koji ispituju odnos inflacije i nezaposlenost, ukljucujuéi i ovo
istrazivanje. Moze se zakljuciti da ne postoji konsenzus o procjenama Phillipsove
krivulje kako u domacoj tako i u inozemnoj literaturi, stoga kreatori ekonomske
politike ne bi trebali koristiti procijene Phillipsove krivulje kao pouzdan vodi¢
monetarnoj i opéenito ekonomskoj politici.

5.ZAKLJUCAK

U ovom radu Zeljela se utvrditi veza izmedu stope nezaposlenosti i indeksa
potrosackih cijena za Hrvatsku te postojanje Phillipsove krivulje u Hrvatskoj.
Uzimajuci ovu krivulju kao referencu, glavni cilj mnogih istrazivaca bio je odrediti
model koji se moze koristiti za predvidanje inflacije na najbolji nacin, s obzirom na
postojanje kratkoro¢ne veze izmedu dva niza. Test kointegracije u ovom radu otkrio
je mogucnost postojanja dugotrajnog uzro¢nog odnosa izmedu nezaposlenosti
i inflacije tijekom promatranog razdoblja, a VEC model, ukazuje da varijabla
inflacija ima statisticki znacajan pozitivan u¢inak na varijablu nezaposlenost, ali
nezaposlenost nema znacajni utjecaj na inflaciju. Medutim, VECM je takoder
pokazao je da se ovaj odnos ne moze pronaci u kratkom roku. Nadalje, rezultati
ukazuju na nepostojanje Grangerove uzro¢nosti izmedu ove dvije serije. Jedno
od mogucih obja$njenja za to je ekonomska nestabilnost u Republici Hrvatskoj.
Istrazivanja su pokazala da je odnos izmedu inflacije i nezaposlenosti u zemljama
u razvoju upravo obrnut od onog koji postoji izmedu njih u razvijenim zemljama
(Nugent i Glezakos, 1982).

Potrebna su daljnja istrazivanja kako bi se rijesila takva sporna tocka
koristenjem relativno duzih vremenskih serija i uklju¢ivanjem u studiju vec¢eg broja
makroekonomskih varijabli. Phillipsova krivulja uZiva teorijsku, ali i aplikativnu
podrsku time da temelji svoje zakljucke na realnim empirijskim podacima. No,
realno gledano, ta veza je vise statisticka regularnost odredenog gospodarstva
u odredenom vremenskom kontekstu, nego strukturno obiljezje univerzalnog
tipa. Glavna karakteristika takvih empirijskih relacija je njihovo konstantno
promatranje, pa ¢e u skladu s tim ova problematika jednako tako biti predmetom
konstantnog revidiranja u dinami¢noj makroekonomskoj stvarnosti.
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PRILOZI
Rezultati procjene Phillipsove krivulje za Republiku Hrvatsku

Kointegracijski prostor normaliziran po varijabli nezaposlenost

Nezaposlenost 1,0000
(0,00000)
Inflacija 7,4745
(1,2575)
trend 0,36927
(0,080942)

Kointegracijski prostor normaliziran po varijabli inflacija

Nezaposlenost 0,13379
(0,074006)
Inflacija 1,0000
(0,00000)
trend 0,049404
(0,012862)
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Jednadzba 1: d_Nezaposlenost

Coefficient Std. Error t-ratio p-value
const -1,84678 0,748401 -2,468 0,0160
d_Nezaposlenost_1 -0,401162 0,120824 -3,320 0,0014
d_Nezaposlenost_2 -0,0949921 0,126164 -0,7529 0,4540
d_Nezaposlenost_3 0,0870103 0,115958 0,7504 0,4555
d_Inflacija_1 -0,232067 0,156182 -1,486 0,1417
d_Inflacija_2 —0,188146 0,164308 -1,145 0,2560
d_Inflacija_3 —-0,213882 0,170592 -1,254 0,2140
S1 0,303752 0,475217 0,6392 0,5248
S2 -1,65396 0,520806 -3,176 0,0022
S3 -2,06709 0,441897 4,678 <0,0001
EC1 (ECT2) 0,0338675 0,0151349 2,238 0,0284
Mean dependent var -0,178313 S.D. dependent var 1,555267
Sum squared resid 96,45040 S.E. of regression 1,165528
R-squared 0,513727 Adjusted R-squared 0,438389
rho —-0,008433 Durbin-Watson 2,016620

Jednadzba 2: d_Inflacija

Coefficient Std. Error t-ratio p-value
const 2,49836 0,510153 4,897 <0,0001
d_Nezaposlenost_1 0,106366 0,0823605 1,291 0,2007
d_Nezaposlenost_2 0,116755 0,0860003 1,358 0,1789
d_Nezaposlenost_3 0,0930206 0,0790439 1,177 0,2432
d_Inflacija_1 0,256326 0,106463 2,408 0,0187
d_Inflacija_2 0,324954 0,112002 2,901 0,0049
d_Inflacija_3 0,308529 0,116285 2,653 0,0098
S1 -0,0966042 0,323935 -0,2982 0,7664
S2 -0,156891 0,355011 -0,4419 0,6599
S3 -0,252188 0,301223 -0,8372 0,4053
EC1 (ECT1) -0,0519897 0,0103168 -5,039 <0,0001
Mean dependent var -0,029317 S.D. dependent var 0,881232
Sum squared resid 44,81631 S.E. of regression 0,794491
R-squared 0,296211 Adjusted R-squared 0,187174
rho 0,109800 Durbin-Watson 1,752323
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Sazetak: Prepoznavanje lica oznacava identifikaciju ili potvrdivanje identiteta
pojedinca pomocu njegovog lica. Tehnologija je u zadnjem desetljecu dobila veliku
popularnost te se Siroko primjenjuje u biometriji, sigurnosnim informacijama, u
provedbi zakona od strane razlicitih tijela, tehnologiji nadzora, pametnim karticama
i tako dalje. Ovaj rad pruza uvid u sam proces prepoznavanja lica. Kroz rad su
nabrojani i opisani razliciti algoritmi za prepoznavanje lica. Cilj ovog rada je bio
usporediti algoritme za prepoznavanje lica na malom skupu podataka. U ovome
radu je implementirano i usporedeno Cetiri algoritma: Eigenfaces, Fisherfaces, LBPH
i SVM. Velina istrazivanja temelji svoje rezultate na velikim skupovima podataka.
Ovdje je koristen mali skup podataka za treniranje velicine 200 slika i skup podataka
za testiranje velicine 40 slika, Zeleci ispitati vrijedi li visoka tocnost prepoznavanja i na
manjem skupu podataka.

Kljucne rijeci: Eigenfaces, Fisherfaces, LBPH, SVM, prepoznavanje lica
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UVOD

Prepoznavanje lica je proces identifikacije ljudskog lica koje je prikazano na
slici ili na videozapisu, sa slikama lica osoba koje su spremljene u bazi podataka.
Sustavi za prepoznavanje lica mogu se koristiti za prepoznavanje ljudi u stvarnom
vremenu, na videozapisima i na slikama. Postoji mnogo razlicitih algoritama za
prepoznavanje lica. U danasnje vrijeme u praksi se odredeni modeli kombiniraju
zajedno kako bi se postigla veca prednost u prepoznavanju lica, to jest da bi se
iskoristila prednosti oba modela.

U radu ¢e biti opisano prepoznavanje lica. Nabrojat ¢e se i objasniti faze
prepoznavanja lica. Opisat ¢e se algoritmi koji su implementirani za prepoznavanje
lica. U zadnjem poglavlju ¢e se prikazati rezultati ispitivanja u ovom radu. To¢nije,
prikazat ¢e se usporedbe tocnosti prepoznavanja lica razlic¢itih algoritama s
naglaskom na malom skupu podataka.

1. TEORIJSKI OKVIR

Prepoznavanje lica oznacava identifikaciju ili potvrdivanje identiteta
pojedinca pomocu njegovog lica. Sustavi za prepoznavanje lica mogu se koristiti
za prepoznavanje ljudi u stvarnom vremenu, na videozapisima i na slikama jer je
tehnologija sve viSe u svakodnevnoj upotrebi. Ono predstavlja izazovan problem, u
podrudju racunalnog vida i analize slika. Prepoznavanje lica je biometrijski sustav
koji se koristi za identifikaciju ili provjeru osobe s digitalne slike. Njegovi sustavi
trebaju biti sposobni da automatski detektiraju lice na slici. To ukljucuje izdvajanje
njegovih znacajki i zatim njihovo prepoznavanje bez obzira na osvjetljenje,
varijaciju u izrazima lica, poze, starenje, transformacije (rotiranje i skaliranje slike),
$to je jako tezak i izazovan zadatak. (Parmar Divyarajsinh i Brijesh, 2014)

Struktura prepoznavanja lica se sastoji od 3 faze:

1. Detekcija lica: Glavna funkcija prvog koraka je otkriti nalazi li se lice na slici
koja je unesena. Algoritmi za detekciju lica obi¢no zapocinju trazenjem ljudskih
ociju, $to je jedna od najlaksih znacajki za otkrivanje lica. Algoritam bi tada mogao
pokusati otkriti obrve, usta, nos, nosnice i Sarenicu. Nakon §to algoritam zakljuci
da je pronasao podrudje lica, primjenjuje dodatne testove kako bi potvrdio da je
zapravo otkrio lice. (Bernstein, 2002)

2. Izdvajanje znacajki: Sljedeca faza prepoznavanja lica je sama analiza
detektiranog lica u prvom koraku. Znacajke lica mogu se izdvojiti pomocu
algoritma za izdvajanje znacajki u vektor znacajki. Softver ¢ita geometriju lica.
Klju¢ni ¢cimbenici uklju¢uju udaljenost izmedu ociju, udaljenost od ¢ela do brade,
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dubinu o¢nih duplji, oblik jagodica i konturu usana, usiju i brade. Nakon toga slijedi
pretvorba slike u podatke. Proces snimanja lica pretvara analogne informacije
(lica) u skup digitalnih informacija (podataka) na temelju crta lica osobe. Analiza
lica je pretvorena u matematicku formulu. Otisak lica je dobiven brojc¢ani kod.
Svaka osoba ima svoj jedinstven otisak lica. Nakon dobivenog vektora znacajki,
slijedi sljedeci korak. (Kaspersky, 2022)

3. Prepoznavanje lica: Tre¢i, ujedno i zadnji korak sustava za prepoznavanje
lica, naziva se prepoznavanje lica. On predstavlja pronalazak podudaranja izmedu
analiziranog otiska lica i otiska lica koji se nalazi u bazi podataka. Neki sustavi
za prepoznavanje lica, umjesto da pozitivno identificiraju nepoznatu osobu,
dizajnirani su za izracunavanje rezultata podudaranja vjerojatnosti izmedu
nepoznate osobe i odredenih predlozaka lica pohranjenih u bazi podataka. Ti ce
sustavi ponuditi nekoliko potencijalnih podudaranja, rangiranih po vjerojatnosti
ispravne identifikacije, umjesto da samo vrate jedan rezultat. Unatoc sveprisutnosti
prepoznavanja lica i pobolj$anju tehnologije, podaci o prepoznavanju lica podlozni
su pogreskama. Prepoznavanje lica pogorsava se kako se povecava broj ljudi u bazi
podataka. To je zato $to velik broj ljudi na svijetu izgleda slicno. Kako se povecava
vjerojatnost sli¢nih lica, smanjuje se to¢nost podudaranja. Veliki izazov je i vrijeme.
Kako se baza podataka povecava, linearno se povecava i vrijeme prepoznavanja $to
postaje veliko ogranicenje. (Electronic Frontier Foundation, 2017)

1.1. Algoritmi za prepoznavanje lica

Umjetne neuronske mreze najpopularnija su i najuspje$nija metoda u
prepoznavanju slika. Algoritmi za prepoznavanje lica temelje se na matematickim
izra¢unima, a neuronske mreze izvode veliki broj matematickih operacija
istovremeno. Postoji niz algoritama i metoda za prepoznavanje lica. Iako svi
imaju jedan cilj, mogu biti specifiéni ovisno o zadatku i problemu. Ovisno o
namjeni upotrebe i okolnostima implementacije, kre¢u se od neuronskih mreza
i matematickih modela do tehnoloskih rjesenja privatnih tvrtki. (RecFaces, 2021)
Algoritmi za prepoznavanje lica mogu u osnovi raditi na dva nacina:
® Provjera autenticnosti slike lica: u osnovi usporeduju ulaznu sliku
lica sa slikom lica koja se odnosi na korisnika koji zahtijeva provjeru
autenti¢nosti. To je u osnovi usporedba 1x1. (Salton do Prado, 2017)

® Identifikacija ili prepoznavanje lica: u osnovi usporeduju ulaznu sliku lica
sa svim slikama lica iz skupa podataka s ciljem pronalaZenja korisnika koji
odgovara tom licu. To je u osnovi usporedba 1xN. (Salton do Prado, 2017)
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Postoje razli¢ite vrste algoritama za prepoznavanje lica. U praksi, kako bi
se dobila bolja to¢nost, kombiniraju se razliciti algoritmi. Najpoznatiji algoritmi
su: Eigenfaces, Fisherfaces, LBPH, SVM (Stroj potpornih vektora), CNN, PCA
(Analiza glavnih komponenti), trodimenzionalno prepoznavanje, termalne
kamere, FaceNet, DeepFace, itd.

1.2. Eigenfaces

Eigenfaces je metoda koja je korisna za prepoznavanje i detekciju lica
odredivanjem varijance lica u zbirci slika lica (skupovima slikovnih podataka).
Koristenjem tih varijanci za kodiranje i dekodiranje lica na nacin strojnog ucenja
bez pune informacije, smanjuje se slozenost izracuna i prostora. Prvi put su ga
upotrijebili Turk i Pentland 1991. godine. Danas su njegove osnove jo$ uvijek
korisne za praksu iako ima ogranicenja u usporedbi s danasnjom tehnologijom.
(Nev Acar, 2018)

Skup vlastitih lica je skup “standardiziranih sastojaka lica” utvrdenih
statistickom analizom velikog broja slika lica. Crtama lica dodijeljene su
matematicke vrijednosti, jer ova metoda ne koristi digitalne slike ve¢ statisticke
baze podataka. Svako ljudsko lice kombinacija je ovih vrijednosti s razli¢itim
postocima.

Strategija Eigenfaces metode sastoji se od izdvajanja karakteristicnih crta
na licu predstavljajudi lice kao linearnu kombinaciju takozvanih “sastojaka lica”
eng. ‘Eigenfaces, dobivenih iz znacajki procesa ekstrakcije. Izracunavaju se glavne
komponente lica u skupu za obuku. U procesu prepoznavanja, vlastito lice se
formira za danu sliku lica, i izra¢unavaju se euklidske udaljenosti izmedu ovog
svojstvenog lica i prethodno pohranjenih svojstvenih lica. Ako je udaljenost
dovoljno mala, osoba je identificirana. S druge strane, ako je udaljenost prevelika,
slika se smatra onom koja pripada pojedincu za kojeg se sustav mora osposobiti.
(Cariker i Ozen, 2012)

Neke od prednosti Eigenfacesa su sljedece: neovisnost od geometrije lica,
jednostavnost implementacije, moguc¢nost realizacije u stvarnom vremenu,
jednostavnost i brzina prepoznavanja u odnosu na druge metode. Izazov metode
prepoznavanja lica vlastitih lica je vrijeme izracunavanja. Ako je baza podataka
velika, moZe potrajati neko vrijeme da dohvati identitet doti¢ne osobe. Nedostatak
je §to je vrlo osjetljiv na uvjete osvijetljenja i polozaj glave. (Carik¢1 i Ozen, 2012)

Toc¢nost Eigenfacea ovisi o mnogim stvarima. Kako uzima vrijednost piksela
kao usporedbu za projekciju, to¢nost bi se smanjivala s razli¢itim intenzitetom
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svjetlosti. Osim toga, razmjer i orijentacija slike uvelike ¢e utjecati na to¢nost. Za
postizanje zadovoljavajuceg rezultata potrebna je prethodna obrada slike.

1.3. Fisherfaces

Fisherfaces je slican Eigenfacesu, ali s poboljsanjem u boljoj klasifikaciji slike
razlic¢itih klasa. Ovaj algoritam omogucava klasifikaciju seta za obuku tako $to se
bavi razli¢itim ljudima i razli¢itim izrazima lica. Samim time omogucava bolju
preciznost u izrazu lica od Eigenfacesa. Klju¢na prednost ovog algoritma je njegova
sposobnost interpolacije i ekstrapolacije u odnosu na varijacije osvjetljenja i izraza
lica. Fisherova linearna diskriminiraju¢a metoda (FLD) preslikava znac¢ajku na
potprostore koji najvise razdvajaju dvije klase.

Za razliku od koncepta Eigenfacesa, metoda Fisherfaces pokusava
maksimizirati omjer raspréenosti izmedu klasa naspram rasprSenosti unutar
klase. Rezultat toga oblikuje projekcije tako da su udaljenosti izmedu klasa
maksimalne, dok su udaljenosti izmedu uzoraka iste klase minimalne. Mogu¢i
nedostatak je ukoliko postoji veliko rasprsivanje izmedu klasa, onda bi raspriivanje
unutar klase takoder moglo biti relativno velike vrijednosti. (Jaiswal, Bhadauria i
Jadon, 2011)

1.4.Histogrami lokalnih binarnih uzoraka (LBPH)

Ovaj algoritam Kkoristi lokalne binarne uzorke (eng. Local Binary Pattern
Histogram), jednostavan, ucinkovit operator teksture u racunalnom vidu koji
oznacava piksele na slici postavljanjem praga susjedstva svakog piksela i tretiranjem
rezultata kao binarnog broja. U fazi uc¢enja, LBPH algoritam stvara histograme
za svaku sliku koja je oznacena i Klasificirana. Svaki histogram predstavlja svaku
sliku iz skupa za treniranje. Na taj nacin proces prepoznavanja podrazumijeva
usporedbu histograma bilo koje dvije slike. Za usporedbu histograma, to jest
za izraCunavanje udaljenosti dvaju histograma, postoje razliciti pristupi, kao na
primjer: euklidska udaljenost, hi-kvadrat, apsolutna vrijednost, itd. Algoritam
vraca ID slike s najblizim histogramom (prije spremanja u bazu za svaku sliku treba
definirati ID koji oznacava broj ili naziv osobe na slici) te takoder vraca izra¢unatu
udaljenost koja se izrazava kao mjera pouzdanosti. Niza pouzdanost oznacuje
da je udaljenost izmedu dva histograma bliza. (Salton do Prado, 2017) LBPH je
jedan od najjednostavnijih algoritama za prepoznavanje lica, vrlo je jednostavan
za implementaciju. LBPH moze prepoznati i bo¢ne i prednje strane lica te na njega
ne utjecu varijacije osvjetljenja $to znaci da je fleksibilniji. Vjerojatno ¢e raditi
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bolje od Fisherfacesa te moze predstavljati lokalne znacajke na slikama. Otporan
je na monotone transformacije sivih ljestvica. U LBPH-u svaka se slika analizira
neovisno, dok metode Eigenfaces i Fisherfaces promatraju skup podataka kao
gjelinu. Omogucuje ga OpenCV knjiznica (eng. Open Source Computer Vision
Library). Takoder, to¢nost prepoznavanja ovisi o definiranim skupovima podataka
za treniranje (Yashwant, 2020).

1.5. Stroj potpornih vektora - Support Vector Machine (SVM)

Support Vector Machine (SVM) je nadzirani model strojnog ucenja koji
se koristi za probleme klasifikacije u dvije grupe. Nakon davanja SVM modela
skupa oznacenih podataka o obuci za svaku kategoriju, oni mogu kategorizirati
nove podatke testa. SVM Kklasificira podatke na temelju ravnine koja maksimizira
marginu. Granica odluke SVM-a je ravnina. SVM je jako dobar algoritam za
Klasifikaciju slika. (Javed, 2020) Linearni SVM Kkoristi se za linearno odvojive
podatke, $to znaci da ako se skup podataka moze klasificirati u dvije klase
pomoc¢u jedne ravne crte, tada se takvi podaci nazivaju linearno odvojivi
podaci, a Kklasifikator se koristi kao linearni SVM Klasifikator. Nelinearni SVM
se koristi za nelinearno odvojene podatke, $to znaci da ako se skup podataka ne
moze Klasificirati pomocu ravne crte, tada se takvi podaci nazivaju nelinearnim
podacima, a koristeni klasifikator naziva se nelinearni SVM klasifikator. U slucaju
nelinearnog SVM-a, dodaje se tre¢a dimenziju Z. Odreduje se optimalna hiper-
ravnina, medutim, buduci da se onda korisnik nalazi u 3D prostoru, mora ga
pretvoriti u 2D prostor. U vecini slucajeva hiper-ravnina u slucaju nelinearnih
podataka, postaje opseg radijusa. (Javatpoint, 2021) Kod prepoznavanja lica, SVM
koristi nacelo Klasifikacije s dvije skupine za razlikovanje lica od “ne-lica”. Za svaku
kategoriju, SVM model prima oznaceni skup podataka za obuku za kategorizaciju
novih podataka testa. Istrazivaci primjenjuju linearne i nelinearne SVM modele
obuke za prepoznavanje lica. Nedavna istrazivanja pokazuju da nelinearni stroj
za vjezbanje ima vecu marginu i bolje rezultate prepoznavanja i klasifikacije.
(RecFaces, 2021)

Support Vector Machine (SVM) je binarna klasifikacijska metoda, a
prepoznavanje lica je problem klase K gdje je K broj poznatih pojedinaca. Svrha
SVM-a je traziti optimalnu hiper-ravninu razdvajanja koja minimizira rizik od
pogresne klasifikacije. Nakon pristojne koli¢ine obuke, SVM-ovi mogu predvidjeti
spada li ulaz u jednu od dvije kategorije. To se postize konstruiranjem hiper-
ravnine u visoko dimenzionalnom prostoru i zatim mapiranjem ulaznih podataka
u tocke u ovom prostoru. Modeli za prepoznavanje lica pronalaze razlike izmedu

44



i Lorena Jeger, Darko Etinger
|  USPOREDBA ALGORITAMA ZA PREPOZNAVANJE LICA (39-50)

dvije slike lica u prostoru razlika. Formulira se prepoznavanje lica kao dvoklasni
problem kojem su klase razlike izmedu lica iste osobe i razli¢itih ljudi. Promjenom
interpretacije povrsine odluke koju generira SVM, generira se metrika slicnosti
izmedu lica koja se u¢i iz primjera razlike izmedu lica. Algoritam temeljen na
SVM-u usporeduje se s algoritmom koji se temelji na analizi glavnih komponenti
(PCA) na tezem skupu slika. (Bhashkar, 2020)

2. IMPLEMENTACIJA ALGORITAMA

Ovaj rad ima za cilj usporediti algoritme za prepoznavanje lica usporedujuci
njihovu to¢nost na malom skupu podataka. Veliki problem danasnjice je
kako izvrsiti ispitivanje i predvidanje na malom skupu podataka. Potaknut
¢lankom pod nazivom "Mali podaci takoder su klju¢ni za strojno ucenje” autora
Husanjot Chahal i Helen Toner objavljenog 2021. godine , diplomski rad za ideju
obraduje prepoznavanje lica maksimiziraju¢i podatke lica kad je prisutan mali
skup podataka te je rad s malo podataka ogranic¢en. Implementirani su sljede¢i
algoritmi: Eigenfaces, Fisherfaces, LBPH i SVM. Prilikom dobivanja to¢nosti
koristen je klasifikacijski izvjestaj kojeg omogucava sklearn.metrics. To¢nost je
definirana kao: (TP+TN)/(TP+TN+FP+EN) , gdje je TP stopa to¢no pozitivnih
(eng. true positives), TN stopa to¢no negativnih (eng. true negatives), FN stopa
lazno negativnih (eng. false negatives) te FP stopa lazno pozitivnih (eng. false
positives) (Almabdy i Elrefaei, 2019).

3.REZULTATI

U tablici usporedbe je prikazana usporedba to¢nosti prepoznavanja lica u
implementiranim modelima. Racunalo na kojem je izvrSen eksperiment sadrzi
sljede¢e komponente: M1 ¢ip, 8 core CPU, 7 core GPU i 16 GB RAM-a. Trening
skup je sadrzavao slike lica 20 razlicitih osoba u raznim varijacijama, sama veli¢ina
skupa je 200 slika. Slike su preuzete iz skupa: Labeled Faces in the Wild te su dodani
osobni primjeri radi boljeg ispitivanja rubnih slucajeva. Test skup se sastoji od 20%
trening skupa $to iznosi 40 slika.
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Tablica 1. Usporedba to¢nosti prepoznavanja lica u sljede¢im algoritmima

Algoritam/metrike Tocnost prepoznavanja
Eigenfaces 49,0%
Fisherfaces 68,0 %

LBPH 54,0 %
SVM 95,0 %

Izvor: Obrada autora.

Usporedbom algoritama nailazi se na sljedeci problem - uvida se loija to¢nost
prepoznavanja lica u algoritmima Eigenfaces, Fisherfaces i LBPH u usporedbi s
istrazivanjima drugih korisnika na velikim skupovima podataka. Algoritam SVM
ocekivano ima najbolju to¢nost 95,0% prepoznavanja na testnom skupu. Takoder
ocekivalo se da ¢e Fisherfaces i LBPH imati bolju to¢nost nego Eigenfaces buduci
da je testni skup bio dosta podlozan razlicitim varijacijama osvjetljenja i samim
izrazima lica. Kroz daljnje sljedece razdoblje bi trebalo utvrditi zasto u mom slucaju
na malom skupu podataka LBPH radi losije od Fisherfacesa te zasto opcenito
algoritmi rade losije na malom skupu podataka.

4. ZAKLJUCCI

Usporedujuciliteraturu raznih autora dolazi se do sljedec¢ih zakljucaka. Metoda
LBPH je bolja u svojem radu od Fisherfaces metode u razli¢itim okruzenjima i
svjetlosnim uvjetima. LBPH operator otporan je na monotone transformacije sivih
ljestvica. Fisherfaces sprjecava osobine osobe da postanu dominantne, ali i dalje
smatra varijacije osvjetljenja korisnom znacajkom. Medutim, varijacija svjetla nije
korisna znacajka za izdvajanje jer nije dio stvarnog lica. Fisherfaces zahtijeva vecu
pohranu podataka o licu i viSe vremena obrade u prepoznavanju. U LBPH-u svaka
se slika analizira neovisno, dok metoda Eigenfaces i Fisherfaces promatra skup
podataka kao cjelinu. LBPH moze prepoznati lica s prednje, ali i s bo¢ne strane.
SVM je binarna klasifikacijska metoda, a prepoznavanje lica je problem klase
K gdje je K broj poznatih pojedinaca. Svrha SVM-a je traziti optimalnu hiper-
ravninu razdvajanja koja minimizira rizik od pogresne klasifikacije. Algoritam
SVM rezultira visokom to¢no$¢u prepoznavanja lica ukljucujudi i slucajeve na
malim skupovima podataka, medutim zahtijeva daleko vece vrijeme izvodenja.
U istrazivackim radovima autori primjenjuju linearne i nelinearne SVM modele
obuke za prepoznavanje lica. Nedavna istrazivanja pokazuju da nelinearni stroj
za vjezbanje ima ve¢u marginu i bolje rezultate prepoznavanja i klasifikacije.
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Algoritam temeljen na SVM-u autori usporeduju s algoritmom PCA koji se temelji
na analizi glavnih komponenti.

Fisherfaces i LBPH traze da su sve slike iste veli¢ine sto predstavlja nedostatak
u odnosu na Eigenfaces. Najbolji za detekciju lica se pokazao HOG. Uspje$no
je detektirao sva lica na cijelom skupu testnih slika. Haar Cascade ima ve¢i broj
detektiranih lica u odnosu na LBP Cascade, medutim, dosta je spor u odnosu na
LBP Cascade. Haar Cascade nije uspje$no detektirao lice na tri slike u testu.

Usporeduju¢i Eigenfaces, Fisherfaces, LBPH i SVM na malom skupu
podataka, slijedi zakljucak da najbolju to¢nost prepoznavanja ima SVM algoritam.
Eigenfaces, Fisherfaces i LBPH imaju malu toc¢nost prepoznavanja lica na
malim skupovima podataka. Medutim, usporedujuéi ta tri modela, zakljuc¢uje
se da Fisherfaces radi najbolje od ta tri modela. U buduc¢im istrazivanjima bilo
bi pozeljno utvrditi zasto Eigenfaces, Fisherfaces i LBPH rade lo$ije na manjem
skupu podataka te zasto u ovom slucaju Fisherfaces radi bolje od LBPH metode.
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Sazetak: Radiolosko snimanje ima veliki znacaj u njezi bolesnika za rano
otkrivanje, dijagnosticiranje i lijecenje bolesti. Kod tumora i drugih bolesti mozga,
magnetska rezonanca (MR) je jedna od najces¢ih metoda snimanja. Razlikovanje
tumora mozga vrlo je izazovan zadatak u velikoj prostornoj i strukturnoj varijabilnosti
okolnog podrucja tumora mozga. Stoga je svrha ovog rada razviti model koji se temelji
na umjetnoj inteligenciji, odnosno konvolucijskoj neuronskoj mrezi, da prepozna tri
najceséa tipa tumora mozga, gliom, meningeomom i tumor hipofize pomocu slika
magnetske rezonance te ispitati Cetiri arhitekture neurosnkih mreZa, EfficientNet,
ResNet50v2, Inception te Xception. U prvom dijelu rada obradeni su pojmovi umjetne
inteligencije, strojnog i dubokog ucenja te njihove primjene u radiologiji. Arhitektura
i nacin rada konvolucijske neuronske mreze objasnjeni su u drugom dijelu. Nakon
toga slijedi opis metode razvoja, treniranja i testiranja mreZe na skupu podataka te
dobiveni rezultati.

Kljucne rijeci: umjetna inteligencija, duboko ucenje, konvolucijska neuronska
mreZa, magnetska rezonanca, tumor mozga
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UVOD

Radiologija je grana medicinske znanosti koja koristi tehnologiju snimanja
i zracenja za postavljanje dijagnoze i lijecenje bolesti. Ima veliki znacaj u njezi
bolesnika, a dijagnosticke i terapijske indikacije za radiolosko snimanje brzo se §ire.
Danas postoje razni modaliteti koji se $iroko koriste u bolnicama i zdravstvenim
ustanovama na temelju razli¢itih razloga za otkrivanje i slikovnu obradu.
Magnetna rezonanca jedna je od konvencionalnih metoda za dijagnosticiranje
tumora mozga.

Intrakranijalni tumori mogu zahvatiti mozak i druge strukture kao $to su
mozdani Zivci i ovojnice. Neki tumori su benigni, ali zbog lubanjskog svoda koji
ne ostavlja mjesta za sirenje, mogu uzrokovati gubitak nekih kriti¢nih funkcija kao
$to su razmisljanje, govor i pokret, a ponekad i smrt. Rano otkrivanje mozdanih
bolesti moze pomoci da se na vrijeme dobije najbolji tretman. Razlikovanje tumora
mozga vrlo je izazovan zadatak u velikoj prostornoj i strukturnoj varijabilnosti
okolne regije tumora mozga.

Zbog potrebe za brzim, to¢nim, isplativijim i manje invazivnim lijecenjem,
oprema za radioloske slike neprestano napreduje, ukljucuju¢i moguénost dobivanja
slika sve vece rezolucije, omogucujudi vizualizaciju manjih anatomskih struktura i
abnormalnosti. Veca razlucivost dolazi po cijenu sve veceg prosjecnog broja slika
po pacijentu. Te slike razli¢itih modaliteta trebaju interpretirati radiolozi, obicno
u kratkom vremenu, a kako se broj i slozenost slika povecava, povecava se i radno
opterecenje radiologa (Wang & Summers, 2013).

Umjetna inteligencija (engl. artificial intelligence, Al) je polje koje kombinira
informatiku i velike skupove podataka kako bi se omogucilo rjesavanje problema.
Takoder koristi strojno ucenje (engl. deep learning) i duboko ucenje (engl. machine
learning). (IBM Cloud Education, 2020). Duboko ucenje je podskup strojnog
ucenja koji se temelji na strukturi neuronske mreze koja je inspirirana ljudskim
mozgom oponasajuci nacin na koji bioloski neuroni signaliziraju jedni drugima
(Kavlakoglu, 2020). Umjetna inteligencija pruza u¢inkovit na¢in za automatizaciju
analize i dijagnoze medicinskih slika. To potencijalno moze smanjiti opterecenje
radiologa uz ustedu rada i to¢ne dijagnosticke rezultate.
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1.PREGLED LITERATURE I TEORIJSKI OKVIR
1.1. Konvolucijske neuronske mreZze

Konvolucijska neuronska mreza (engl. convolutional neural network, CNN),
klasa umjetnih neuronskih mreza koja je postala dominantna u razli¢itim zadacima
racunalnog vida, privlaci interes u raznim domenama, ukljuc¢ujuci radiologiju.
CNN je vrsta modela dubokog ucenja za obradu podataka koji imaju reSetkasti
uzorak (engl. grid-like topology), kao $to su slike, dizajniran tako da automatski
i prilagodljivo u¢i prostorne hijerarhije znacajki kroz propagaciju unatrag
koristenjem visestrukih gradevnih blokova, kao $to su slojevi konvolucije, slojevi
sazimanja i potpuno povezani slojevi. Konvolucijski sloj je prvi sloj konvolucijske
mreze. Moze biti pracen dodatnim konvolucijskim slojevima ili slojevima
sazimanja, a potpuno povezani sloj je zavrsni sloj. Izlaz prethodnog sloja dovodi
se na ulaz sljedeceg sloja te su ulazi i izlazi neurona povezani izmedu dva sloja. Sa
svakim slojem, CNN povecava svoju slozenost, identificirajuci vece dijelove slike.
Prvi slojevi usredotocuju se na jednostavne znacajke, kao $to su boje i rubovi.
Kako slikovni podaci napreduju kroz slojeve CNN-a, on pocinje prepoznavati vece
elemente ili oblike objekta dok kona¢no ne identificira zeljeni objekt (Yamashita et
al., 2018, IBM Cloud Education, 2020).

Slika 1. Primjer arhitekture konvolucijske neuronske mreze

Fully

Convolution Connected

Pooling .-

Feature Extraction Classification

Izvor: https://www.upgrad.com/blog/basic-cnn-architecture (2022).
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1.2. Konvolucijski sloj

Konvolucijski sloj je temeljni gradevni blok CNN-a i u njemu se dogada
vecina izracunavanja. Sadrzi nekoliko komponenti, a to su ulazni podaci, filter
i mapa znacajki. Proces poznat kao konvolucija specijalizirana je vrsta linearne
operacije koji se koristi za ekstrakciju znacajke, gdje se mali niz brojeva, kernel
ili filter, sa tezinama primjenjuje na ulaz, a to je niz brojeva koji se naziva tenzor.
Filter se primjenjuje na podrudje slike, a izmedu svakog elementa filtera i ulaznog
tenzora izracunava se umnozak koji se zatim unosi u izlazni niz. Nakon toga, filter
se pomice za korak (engl. stride), ponavljajuci postupak sve dok filter ne prede
preko cijele slike. Konacni izlaz je dvodimenzionalna mapa znacajki. Dva klju¢na
hiperparametra koja definiraju operaciju konvolucije su veli¢ina i broj filtera.
Veli¢ina filtera je obi¢no matrica 3 x 3, ali moze biti 5x5 ili 7x7. Broj filtara je
proizvoljan i odreduje dubinu izlaznih mapa znacajki (Yamashita et al., 2018, IBM
Cloud Education, 2020).

Moderne arhitekture CNN-a najcesce koriste popunjavanje nulama (engl.
zero padding), tehniku gdje se redovi i stupci nula dodaju sa svake strane ulaznog
tenzora, kako se ulazna slika nakon konvolucije ne bi smanjila, i kako se ne bi
izgubila informacija o podacima koji se nalaze na rubovima slike (Yamashita et al.,
2018). Dvije najcesce koristene metode nadopunjavanja su validno (engl. valid)
i nepromijenjeno (engl. same). Ako se koristi nepromijenjeno, dimenzije izlazne
slike bit ¢e jednake dimenzijama ulazne (Kiao, 2022).

1.3. Sloj saZimanja

Sazimanje slojeva pruza tipicnu operaciju smanjenja uzorkovanja koja
smanjuje dimenzionalnost u ravnini mapa znacajki kako bi se uvela prostorna
invarijjantnost odnosno neosjetljivost na manje pomake i izobli¢enja. Slicno
operaciji konvolucije, operacija sazimanja pomice filter preko cijelog ulaza, ali
filtar nema nikakve tezine nego primjenjuje funkciju agregacije na vrijednosti
unutar receptivnog polja, popunjavajudi izlazni niz. Najpopularniji oblik operacije
sazimanja je saZzimanje maksimalnom vrijedno$¢u (engl. max pooling). Kako
se filter kre¢e po ulazu, odabire piksel s maksimalnom vrijednos¢u za slanje u
izlazni niz i odbacuje sve ostale vrijednosti. Takoder postoji sazimanje srednjom
vrijednoscu, gdje filter izra¢unava prosje¢nu vrijednost unutar receptivnog polja za
slanje u izlazni niz. Obi¢no se primjenjuje samo jednom prije potpuno povezanih
slojeva (Yamashita et al., 2018).
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1.4. Potpuno povezani sloj

Mape izlaznih znacajki zavr$ne konvolucije ili sloja sazimanja obicno su
spljostene, tj. transformirane u jednodimenzionalni (1D) niz brojeva (ili vektora) i
povezane s jednim ili viSe potpuno povezanih slojeva, takoder poznatih kao gusti
slojevi, u kojem je svaki ulaz povezan sa svakim izlazom pomocu tezine koja se
moze nauciti. Nakon $to se kreiraju znacajke koje su ekstrahirane konvolucijskim
slojevima i smanjene uzorkovanjem slojevima sazimanja, mapiraju se podskupom
potpuno povezanih slojeva na konac¢ne izlaze mreze, kao $to su vjerojatnosti za svaku
klasu u zadacima Klasifikacije. Konacni potpuno povezani sloj ima isti broj izlaznih
¢vorova kao i broj klasa (Yamashita et al., 2018, IBM Cloud Education, 2020).

1.5. Treniranje i optimizacija mreze

Podaci su obi¢no podijeljeni u tri skupa: trening, provjera valjanosti
(validacijski) i testni skup. Skup za trening koristi se za treniranje mreze, gdje
se vrijednosti funkcije gubitka izracunavaju putem propagacije unaprijed (engl.
forward propagation), a parametri koji se mogu nauciti, odnosno filteri i tezine,
azuriraju se prema vrijednosti gubitka putem algoritma propagacije unazad (engl.
backpropagation algorithm) i gradijentnog spusta. Skup za provjeru valjanosti
koristi se za evaluaciju modela tijekom procesa treninga, fino podesavanje
hiperparametara i izvodenje odabira modela. Testni se skup idealno koristi samo
jednom na samom kraju projekta kako bi se procijenila izvedba kona¢nog modela.
Funkcija gubitka, koja se takoder naziva i funkcija troskova, mjeri kompatibilnost
izmedu predvidanja izlaza mreze putem propagacije unaprijed i zadanih oznaka
temeljne istine. Za smanjenje funkcije gubitka koriste se optimizatori, algoritmi
za promjenu parametara neuronske mreze kao $to su tezine i stopa ucenja.
Najosnovniji i najé¢esce koristen je gradijentni spust. Algoritam propagacije unazad
u mrezama takoder koristi algoritam gradijentnog spusta. Osim njega, popularan
je i Adam koji kombinira gradijentni spust s momentom zajedno s RMSprop-om
(Yamashita et al., 2018).

1.6. Regularizacija
Prenaucenost (engl. overfitting) se odnosi na situaciju u kojoj model uci

statisticke pravilnosti specificne za skup za treniranje, tj. izvr$i memoriranje
irelevantnog $uma umjesto ucenja signala i, stoga, slabije radi na sljede¢em
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novom skupu podataka (Yamashita et al., 2018). Visoka prenaucenost se rjesava
prikupljanjem viSe podataka, regularizacijom ili promjenom arhitekture mreze.

Metode regularizacije su:

® Ispadanje neurona (engl. dropout) je nedavno uvedena tehnika
regularizacije gdje se nasumic¢no odabrane aktivacije postavljaju na 0
tijekom treninga, tako da model postaje manje osjetljiv na specificne tezine
u mrezi (Yamashita et al., 2018).

® Rano zaustavljanje (engl. early stopping) je metoda kod koje se nakon
svake epohe vrsi validacija. Nakon odredenih epoha, kada se ustvrdi da se
ucenje pogorsava zaustavlja se treniranje (Chen, 2020).

» Augmentacija podataka je proces modificiranja podataka o obuci putem
slucajnih transformacija, kao $to su okretanje, translacije, izrezivanje,
zrcaljenje, rotiranje i nasumicno brisanje, tako da model nece vidjeti
potpuno iste ulaze tijekom iteracije obuke (Yamashita et al., 2018).

Model takoder moze biti poducen (engl. underfitting), ili imati visoku
pristranost (engl. bias). Nacini kako bi se rijesio problem visoke poducenosti su
povecavanje mreze, dakle veci broj hiperparametara, trenirati duze ili promijeniti
arhitekturu mreze (Oppermann, 2021).

2. METODOLOGIJA I REZULTATI ISTRAZIVANJA

Za izradu programskog koda koristen je Python programski jezik uz
biblioteke Tensorflow, Seaborn i Keras. S ciljem izrade Sto preciznijeg modela
visoke to¢nosti testirane su 4 poznate arhitekture konvolucijske neuronske mreze
za izvedbu klasifikacije MR snimki mozga. S obzirom na izvodenje programa u
okruzenju Google Colaboratory bilo je potrebno spremiti odgovarajuce slike koje
¢ine podatkovni skup na Google disk, a kod se nalazi na poveznici: https://github.
com/luksaana/Brain-tumor-detection/blob/main/Brain_tumor_detection_on_
MR _images_using CNN.ipynb.

2.1. Obrada podataka

Skup podataka magnetske rezonance (MRI) mozga preuzet je sa stranice
Kaggle.com. Sadrzi 3264 dvodimenzionalnih slika mozga pacijenata u aksijalnim,
koronarnimiili sagitalnim presjecima. Skupovi podataka sadrzavali su samo snimku
podrudja interesa i oznaku bolesti. Matrice slike su 512 x 512. Mapa podataka
podijeljena je na skup za treniranje i skup za testiranje. Te mape sadrze jo$ Cetiri
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podmape odnosno klase: slike bez tumora te slike s gliomom, meningeomom i
tumorom hipofize. Slika 2. prikazuje primjer svake klase.

Slika 2. Primjer slike iz svake klase
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Izvor: izrada autora

Za pocetak je potrebno napraviti analizu podataka i vidjeti koliko je kojih
podataka, u ovom slucaju vrsta tumora, zastupljeno u skupu podataka. Klase
tumora sadrze priblizno jednak broj slika (meningeoma tumor 822, glioma tumor
826, a tumor hipofize ima 827 slika), dok je slika bez tumora samo 395. Skup za
testiranje sadrzi sveukupno 394 slika, od toga 115 slika meningeoma, 100 slika
glioma, 74 tumora hipofize te 105 slika bez tumora.

Skup za treniranje podijeljen je na skup za treniranje i skup za validaciju te
su spremljeni u prethodno napravljene direktorije za trening i validaciju, dok je
skup za testiranje spremljen u direktorij za testiranje. Unutar istih napravljeni
su direktoriji za svaku klasu. Za postizanje $to boljih rezultata treniranja modela
pozeljno je da svaka klasa sadrzi priblizno isti broj slika.

Grafikon 1. Raspodjela podataka
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Na Grafikonu 1. je vidljivo da raspodjela nije priblizno jednaka jer je stupac
klase slika bez tumora znatno nizi od ostalih. Ukoliko se trenira model na skupu
podataka s neravnomjernom raspodjelom, model ¢e ve¢inu podataka za validaciju
i testiranje klasificirati kao klasu s najve¢im brojem slika, odnosno klasu koja ima
najmanje slika nec¢e dobro nauciti, pa samim time niti prepoznati na testnim
i validacijskim skupovima. Takav model nema zadovoljavajuce rezultate te bi
koristenje takvog modela u praksi moglo imati lose posljedice.

Tehnikom augmentacije bilo je potrebno povecati broj slika bez tumora
koje su spremljene u istoimenu mapu skupa za treniranje. Prije izgradnje modela
potrebno je izvrsiti pripremu podataka kako bi model postigao $to bolje rezultate.
Alatom ImageDataGenerator definirani su generatori podataka za treniranje,
validaciju i testiranje koji ucitavaju slike iz direktorija. Pomocu generatora je
odredena dimenzija slike i veli¢ina serije kako bi treniranje bilo moguce na vise
slika odjednom (u ovom slucaju na 50 slika). Skup za testiranje sadrzi 2973, skup
za validaciju 285, a skup za testiranje 394 slika rasporedenih u 4 klase.

2.2.Izgradnja i treniranje modela
Za moguc¢nost izrade modela u potpunosti samostalno ispocetka, ucitava se
sekvencijalni model (engl. sequential model), a kod vlastitog modela za klasifikaciju

tumora je sljedeci:

Odsjecak koda 1 - vlastiti model za klasifikaciju tumora

model = Sequential()

model.add(Conv2D(filters=16, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,
activation=relu input_shape = (224,224,3)))
model.add(Conv2D(filters=32, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,
activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))
model.add(BatchNormalization())

model.add(Conv2D(filters=32, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,
activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))

model.add(BatchNormalization())

model.add(Conv2D(filters=64, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,
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activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))

model.add(BatchNormalization())

model.add(Conv2D(filters=64, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,

activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))

model.add(BatchNormalization())

model.add(Conv2D(filters=128, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,

activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))

model.add(BatchNormalization())

model.add(Conv2D(filters=128, kernel_size=(3,3), padding= ‘same,

activation="relu’))

model.add(MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2)))

model.add(Flatten())

model.add(Dense(units = 512, activation="relu’))

model.add(Dense(units = 4, activation="softmax’))

model.summary()

S obzirom na mali broj podataka, za bolje rezultate modela, koristeno je
nekoliko modela pomocu transferiranog ucenja i arhitektura mreza Effiecenet,
ResNet50v2, Inceptionv3 te Xception. Ova Cetiri modela odabrana su prema tim
karakteristika sa stranice Kerasa (Tablica 1.).

Tablica 1. Karakteristike mreznih arhitektura Xception, ResNet50v2, Inceptionv3 i

EfficientNetb0
Vrijeme  Vrijeme
Veli¢ina  Top-1 Top-5 . . (ms) po  (ms) po
Model (MB) Toc¢nost Tocnost Parametri  Dubina koraku koraku
(CPU) (GPU)
Xception 88 79.0% 94.5% 22.9M 81 109.4 8.1
ResNet50V2 98 76.0% 93.0% 25.6M 103 45.6 44
InceptionV3 92 77.9% 93.7% 23.9M 189 422 6.9
EfficientNet80 29 77.1% 93.3% 5.3M 132 46.0 49

Izvor: http://keras.io/api/applications (2022).
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Stoga nakon definiranja generatora slijedi ucitavanje modela koji ¢e biti
koristen za klasifikaciju podataka. Koristene su tezine s podatkovnog skupa
Imagenet, bez potpuno povezanih izlaznih slojeva modela sto omogucuje
dodavanje i uvjezbavanje novog izlaznog sloja, dok su pod input_shape
specificirane dimenzije slike.

Odsjecak koda 2 - slojevi dodani na EfficientNet model

modell = effnet.output

modell = tf.keras.layers.MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2))(modell)
modell = tf.keras.layers.Flatten()(modell)

modell = tf.keras.layers.Dropout(rate=0.5)(modell)

modell = tf.keras.layers.Dense(units =4, activation="softmax’)(modell)

modell = tf.keras.models.Model(inputs=effnet.input, outputs = modell)

modell.summary()

Cesto se koristi vise povratnih poziva, a u ovom slu¢aju izabrana su tri. Funkcija
ModelCheckpoint omogucuje redovito spremanje modela tijekom treniranja na
temelju metrike. Model je spremljen prema najboljem iznosu validacijske to¢nosti.

Tensorboard sluzi kako bi se sazetak treniranja modela kasnije mogao
vizualizirati te pratiti napredak. ReduceLROnPLateau ¢e promijeniti stopu ucenja,
to¢nije smanjiti u¢enje na temelju metrike, kada se metrika prestane poboljsavati.

Odsjec¢ak koda 3 - povratni pozivi

tensorboard = TensorBoard(log_dir = ‘logs’)
checkpoint = ModelCheckpoint(filepath_effnet,
monitor="val_accuracy’,
save_best_only=True,
mode="auto’,verbose=1)
reduce_lr = ReduceLROnPlateau(monitor="val_accuracy,
factor=0.3,
patience=2,
min_delta=0.001,

mode="auto,verbose=1)
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Dabi se model mogao trenirati potrebno ga je kompilirati: odrediti optimizator
i funkciju gubitka te specificirati odredene metrike koje ¢e model procijeniti
tijekom obuke i testiranja. Odabran je optimizator Adam, za funkciju gubitka je
koristena categorical_crossentropy funkcija zbog zadatka viseklasne klasifikacije,
dok je za evaluaciju od metrika koristena tocnost.

Treniranje modela vrsi se putem metode fit kojoj se proslijede argumenti:
putanja podataka za treniranje i podataka za validaciju na temelju kojih se
procjenjuje gubitak i sve metrike modela na kraju svake epohe, broj epoha, verbose
definiran na vrijednost jedan da prikazuje traku napretka pri ucenju i popis
povratnih poziva.

Odsjecak koda 4 - funkcija fit za treniranje mreze

historyl = modell.fit(train_generator,
validation_data=validation_generator,
epochs = 12, verbose=1,

callbacks=[tensorboard,checkpoint,reduce_Ir])

Za arhitekture Resnet50v2, Inceptionv3 i Xcepetion postupak pripreme
podataka jednak je gore opisanom za EfficientNetB0 arhitekturu i vlastiti model.
Resnet50v2 je doraden kodom:

Odsjecak koda 5 - slojevi dodani na ResNet model

model2 = resnet.output

model2 = tfkeras.layers.MaxPooling2D(pool_size = (2,2), strides = (2,2))(model2)
model2 = tfkeras.layers.Dropout(rate=0.5)(model2)

model2 = tf keras.layers.BatchNormalization()(model2)

model2 = tfkeras.layers.Dense(units = 256, activation="relu’) (model2)

model2 = tf.keras.layers.Flatten()(model2)

model2 = tf.keras.layers.Dense(units =4, activation="softmax’)(model2)

model2 = tf.keras.models.Model(inputs=resnet.input, outputs = model2)

model2.summary()
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2.3. Evaluacija i testiranje modela

Nakon treniranja modela potrebno je napraviti analizu rezultata. Treniranje
mreze vizualizirano je pomoc¢u Grafikona 2. Vrijednosti na osi x predstavljaju
broj epoha, a na osi y nalazi se odredena metrika koja je definirana u metodi za
kompiliranje.

Grafikon to¢nosti i grafikon gubitka kod vlastitog modela pokazuju da to¢nost
raste kako raste broj epoha, a gubitak opada. Vidljivi su znakovi prenaucenosti §to
znaci da je potrebno povecati broj podataka za ucenje ili povecati regularizaciju.
Kod modela s transferiranim u¢enjem pomocu EfficientNet arhitekture to¢nost se
povecava na grafikonu to¢nosti, a gubitak se smanjuje na grafikonu gubitka. Takoder
se moze primijetiti nesto blaza prenaucenost koja se moze smanjiti povec¢anjem
regularizacije ili podataka za treniranje mreze. Za model s transferiranim uc¢enjem
s ResNet arhitekturom razmak izmedu linije za treniranje i linije za validaciju na
grafikonu to¢nosti je mali, dok se linije na grafikonu gubitka preklapaju s time
$to je linija za treniranje gotovo ravna. Dakle, ovaj model je predugo treniran i
prenaucen.

Slicnokaokod ResNet modela, nagrafikonimamodelakojikoristitransferirano
ucenje s Inception arhitekturom mogu se vidjeti znakovi prenaucenosti. Linija
za validaciju prati liniju za treniranje na grafikonu toc¢nosti, a preklapaju se na
grafikonu gubitka. Linije za treniranje i validaciju modela za transferirano ucenje
pomocu Xception arhitekture na grafikonu to¢nosti i na grafikonu gubitka su blizu
jedna drugoj.

Vlastiti model pokazuje prisutnost prenaucenosti, a u odnosu na njega model
transferiranim ucenjem pomocu EffiecientNet arhitekture poboljsao je rezultate
(Grafikon 2.). Ishod modela pomocu ResNet, Inception I Xception je slican,
odnosno dok su linije za treniranje i validaciju jedna blizu druge na grafikonu
tocnosti, preklapaju se na grafikonu gubitka. Sve to ukazuje kako je potrebno vise
podataka za treniranje kao prvi korak prema poboljsanju, uz poneku izmjenu
mreze dodavanjem regularizacije.
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Grafikon 2. To¢nost i gubitak za vlastiti model, EfficientNetB0, ResNet50v2,
Inception i Xception

10 3 We 1 v W
= Epore toone toone

ResNet50v2 Inception

wenost

Xception
Izvor: izrada autora

Zavlastiti model dobiveni gubitak (rezultat funckije gubitka, engl. categorical
crossentropy) iznosi 0,1574, tocnost (prosjek toc¢nosti modela) iznosi 94%,
gubitak validacije (engl. validation loss) iznosi 0,3611, to¢nost validacije (engl.
validation accuracy) 84%. Potom je izvrSena evaluacija modela na podacima za
testiranje. To¢nost (engl. accuracy) je mjera koliko je to¢no predvidanje modela
u usporedbi s pravim podacima. Za razliku od to¢nosti, gubitak (engl. loss) nije
postotak. To je zbroj pogresaka ucinjenih za svaki primjer u skupovima za obuku
ili validaciju. Vrijednost gubitka pokazuje kako se model ponasa nakon svake
iteracije optimizacije i koliko je lose bilo predvidanje modela na jednom primjeru.
Cilj uvjezbavanja modela je pronaci skup tezina i odstupanja koji u prosjeku imaju
$to nize gubitke u svim primjerima. Rezultat evaluacije iznosi:
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za vlastiti model 70,30% toc¢nosti, dok je gubitak 2,609440

za model EfficientNetB0 80,71% toc¢nosti, dok je gubitak 1,358564
za ResNet50v2 74,37% toc¢nosti, dok je gubitak 1,437821

za Inceptionv3 78,68% tocnosti, dok je gubitak 1,464637

za Xception 79,44% tocnosti, dok je gubitak 1,437896.

Slijedi predikcija podataka na podacima za testiranje, odnosno testiranje
modela na podacima koji nisu oznaceni u kategorije. Metoda generira izlazna
predvidanja za ulazne uzorke. Dakle, za svaku sliku odreduje se postotak pripadnosti
svakoj klasi, klasi bez tumora, klasi glioma, meningeoma ili klasi tumora hipofize.
Sliku klasificiramo u onu kategoriju kojoj model dodijeli najve¢i postotak. Cilj je
postici $to veci broj to¢no klasificiranih slika. Nakon zavrsetka predikcije ispisano
je izvjesce o klasifikaciji te su rezultati prikazani graficki pomocu toplinske mape
konfuzijske matrice.

Konfuzijska matrica prikazuje broj to¢no i netocno klasificiranih slika za
svaku klasu. Grad-CAM (engl. Gradient-weighted Class Activation Mapping) je
metoda za izradu toplinskih mapa primijenjenih na neuronsku mrezu nakon $to
je njezino osposobljavanje zavrseno i parametri su fiksirani. Osnovna ideja Grad-
CAM-a je iskoristiti prostorne informacije koje su sacuvane kroz konvolucijske
slojeve kako bi se razumjelo koji su dijelovi ulazne slike bili klju¢ni za odluku o
Kklasifikaciji (Selvaraju et al., 2019).

Prva funkcija gradcam_heatmap zapocinje izradom modela koji mapira
ulaznu sliku na aktivacije posljednjeg konvolucijskog sloja i izlaza predvidanja
te izracunava gradijent najvise predvidene klase za ulaznu sliku s obzirom na
aktivacije posljednjeg konvolucijskog sloja. Potom odreduje gradijent izlaznog
neurona s obzirom na izlaznu mapu znacajki posljednjeg konvolucijskog sloja
i vektor gdje je svaki unos srednji intenzitet gradijenta preko odredenog kanala
mape znacajki. Svaki kanal u nizu mape znacajki se mnozi prema vaznosti kanala
s obzirom na najvi$u predvidenu klasu, a onda se zbroje svi kanali kako bi dobili
aktivaciju klase toplinske mape. U svrhu vizualizacije, takoder se normalizira
toplinska mapa izmedu 01 1 (Grafikon 3.).
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Grafikon 3. Toplinska mapa konfuzijske matrice za svaki model
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Izvor: izrada autora

Druga funkcija display_gradcam ponovno skalira toplinsku mapu na raspon
vrijednosti od 0-255 (Slika 3.). Koristi colormap za bojanje toplinske mape RGB
vrijednostima te stvara sliku s RGB toplinskom mapom u boji i superpozicionira
toplinsku mapu preko izvorne slike.
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Slika 3. Prikaz GradCAM toplinske mape i mape pozornosti MR slike mozga

True Label: gliomasumor
Predicted Label: meningioma;umor
Confidence: 0.9960353

GradCam Attention Map
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Izvor: izrada autora

3.ZAKLJUCAK

U radioloskoj praksi, obuceni lije¢nici vizualno procjenjuju medicinske
slike za otkrivanje, karakterizaciju i pracenje bolesti. Razvoj radioloske opreme,
dovodi do brzeg i kvalitetnijeg rada zdravstvenih djelatnika, no ujedno povecava
broj ucinjenih radioloskih pretraga, koli¢inu informacija i nalaza koje radiolozi
moraju interpretirati. Zbog ograni¢enog broja dostupnih obucenih radiologa,
povecava se njihovo radno opterecenje. Interpretacijom velikog broja medicinskih
slika u malom vremenu, greske su neizbjezne. Cilj sustava umjetne inteligencije
u radiologiji je pomoc¢i radiolozima u interpretaciji nalaza, odnosno brzoj i
kvalitetnijoj dijagnostici.

Algoritmi umjetne inteligencije, posebno duboko ucenje, izvrsni su u
automatskom prepoznavanju slozenih obrazaca u slikovnim podacima. Dok su
razli¢ite arhitekture dubokog ucenja istrazene za rjesavanje razliitih zadataka,
konvolucijske neuronske mreze (CNN) danas su najrasirenije tipologije arhitekture
dubokog ucenja u medicinskom oslikavanju. Danas modeli daju rezultate visoke
to¢nosti, no problem je $to skupovi podataka imaju mali broj slika za u¢enje mreze
te postoje razlike u standardima prikupljanja podataka i protokolima snimanja,
osobito medu institucijama. Ponekad je modele potrebno ponovno trenirati na
novom skupu podataka. Transferirano ucenje pomaze u povecanju tocnosti
modela. U ovom radu, model bez transferiranog ucenja postigao je to¢nost 70%,
dok se transferiranim ucenjem podigla za desetak posto.
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Sazetak: U svijetu sve vece digitalizacije drustvene mreZe stvorile su prostor
u kojem njihovi korisnici dijele informacije o proizvodima i uslugama prije nego
donesu konacnu odluku o kupnji te nakon kupnje koje zasigurno utjecu na druge
korisnike. Aktivnosti na drustvenim medijima, poput dijeljenja informacija, znanja
i sudjelovanje u raspravama utjecu na potrosacko ponasanje korisnika drustvenih
mreza, ali i na tvrtke koje na taj nacin analiziraju ponasange ciljane skupine potrosaca
te prilagodavaju nacin oglasavanja potencijalnim kupcima. Cilj ovog rada bio je
ispitati stavove generacije Z o utjecaju drustvenih mreZa na potrosacko ponasanje.
U radu su ispitane razlike u percepciji pripadnika generacije Z o utjecaju drustvenih
mreza na proces kupnje obzirom na spol i zavrSeni stupanj obrazovanja. Dobiveni
rezultati ukazuju da ne postoji statisticki znacajna razlika u stavovima pripadnika
generacije Z o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko ponasanje prema spolu kao
ni u stavovima ispitanika generacije Z o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko
ponasanje prema zavrsenom stupnju obrazovanja, osim u dijelu koji se odnosi na
koristenje drustvenih mreza u svrhu dolaZenja do novih informacija i vijesti.

Klju¢ne rijeci: drustvene mreze, generacija Z, potrosacko ponasanje

69



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

UVOD

Generacijska podjela temelji na dobi njezinih pripadnika. Prema Zemke,
Raines i Filipczak (2000) i Grail Research (2011) postoje generacije BabyBoomera,
generacije X, Y, i Z te generacija Alpha. Spominje se i generacija C, koja ne poznaje
dobnu granicu ve¢ ju ¢ine pripadnici razlicitih generacija cije je obiljezje stalna
povezanost putem Interneta i uredaja novih tehnologija. Svaka od navedenih
generacija ima svoj Zivotni stil, kulturu i razli¢ita potrodaca ponasanja. Sve
brzi razvoj tehnologije naglasava generacijski jaz izmedu generacija. Prema
Fristi¢ (2019) vidljiv je rast generacijskog jaza izmedu generacijskih kategorija
(od BabyBoomera do generacije Z) kao rezultat digitalizacije. Na potrosacko
ponasanje ovih generacijskih skupina utje¢e pojava drustvenih mreza te sve
vaznija uloga influencera u promociji proizvoda. Generacija BabyBoomera je
najstarija generacija ¢iji pripadnici nisu imali pristup drustvenim mrezama. S
druge generacija Z, tj. osobe rodene nakon 1995. godine, rodene su u digitalno
doba kada je pojava Interneta promijenila mnoge stilove Zivota, a drustvene mreze
su postale njihov nacin komuniciranja i provodenja slobodnog vremena.

U promociji proizvoda i usluga definiranje ciljane publike na drustvenim
mrezama klju¢ni je korak. Svaka generacija ima karakteristicno potrosacko
ponasanje te nacin na koji komuniciraju s prodavacima. Stoga je analiza ciljane
publike vazna za ostvarenje postavljenih ciljeva. Koristenje drustvenih mreza
u svrhu pretrazivanja informacija o proizvodima i uslugama sve je ucestalije.
Odredene dobne skupine manje vremena trose na pretrazivanje drustvenih mreza
kako bi donijeli odluku o kupnyji i pretrazili novitete te iskustva drugih, dok mladi
potro$aci sve vise vremena provode online. Razumijevanje potrosackih navika
razlicitih generacija te nacin na koji koriste drustvene mrezZe iznimno je vazno za
prodavace kako bi privukli ciljanu skupinu potrosaca. Za poticanje interakcije s
kupcima, tvrtke cesto koriste objave na drustvenim mrezama u kojima pokrecu
raspravu o odredenoj temi ili promoviraju novi proizvod putem svojih profila, $to
omogucuje korisnicima komentiranje objava, dijeleci tako svoja misljenja i stavove
te iskustvo nakon konzumacije proizvoda i usluga (Perkov i Pavlovi¢, 2018).

Utjecajni marketing, koji ukljucuje tvrtke koje rade s kreatorima sadrzaja,
odnosno influencerima, jedan je od oblika promocije koji pomaze robnim
markama da povecaju svoj doseg na drustvenim mrezama. Ovaj oblik promocije
postaje sve popularniji, a svaka tvrtka moze imati koristi od utjecajnog marketinga
ako prilagodi marketinske kampanje ciljanoj publici koja prati skupinu utjecajnih
osoba koje promoviraju proizvode i usluge koje potencijalni korisnici pretrazuju.
Kada influencer objavi poruku na svojoj stranici na drustvenoj mrezi, poruka ¢e
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izravno sti¢i svim njegovim sljedbenicima koju oni mogu podijeliti na njihovoj
stranici, odnosno profilu na drustvenim mrezama (Szczurski, 2017). Poruka
koju je objavio influencer dopire do publike koja ukljucuje izravne pratitelje
influencera na dru$tvenim mreZama i neizravne sljedbenike influencera na
temelju $irenja poruke (Mallipeddi, Kumar, Sriskandarajah i Zhu, 2018; Kwiatek,
Baltezarevi¢ i Papakonstantinidis, 2021). Preko influencera drustvene mreze
omogucuju porast broja kupaca te dvosmjernu komunikaciju izmedu proizvodaca
i potrosaca. Prisutnost na drustvenim mrezama i online brendiranje mogu stvoriti
konkurentsku prednost te privuc¢i kupce koji sve cesce traze informacije na
drustvenim mrezama kako bi saznali iskustva drugih, a $to moze imati utjecaj na
njihovu konac¢nu odluku o kupnji. S obzirom na to da nude drustvenu interakciju
koja je olaksana putem drustvenim medijima, te znajuci da je drustvena interakcija
jedan od klju¢nih elemenata uspjesnog poslovanja, sve vise tvrtki usmjerava
oglasavanje na drustvene mreze. Uspostavljanjem svoje prisutnosti na drustvenim
medijima i ukljucivanjem u interakciju, tvrtke pokusavaju poboljsati odnos marke
i potrosaca te utjecati na povecanje prodaje.

1. ULOGA DRUSTVENIH MEDIJA U POTROSACKOM
PONASANJU

»Ponasanje potro$aca predstavlja proces pribavljanja i konzumiranja
proizvoda, usluga i ideja od potrosacke jedinice. Ono takoder ukljucuje i
poslijeprodajne procese koji obuhvacaju vrednovanje i poslijekupovno ponasanje.
Treba uociti da se pod potrosackom jedinicom podrazumijeva pojedinac ili obitelj
(kucanstvo) koja donosi odluku. To moze, takoder, biti stru¢na grupa u poduze¢u
i institucija itd.“ (Kesi¢, 2006). U procesu ponasanja potrosaca postoje tri faze:

1. Faza kupovine - zapocinje proucavanjem c¢imbenika koji utje¢u na
odluku o kupnji.

2. Faza konzumiranja — u ovoj fazi se proucava sam proces konzumiranja
i stjecanje iskustva, koje se izrazava zadovoljstvom ili nezadovoljstvom
koje utjec¢e na buduca ponasanja potrosaca.

3. Faza odlaganja - u ovoj fazi potrosa¢ odlucuje $to ce uciniti s
konzumiranim proizvodom, ako postoji nesto sto je od njega ostalo,
a znacajno je za zastitu okolida. U sve tri faze promatra se ponasanje
potrosaca. Vaznije je analizirati emocije koje se javljaju tijekom procesa
kupnje i konzumacije, nego nacin vrednovanja proizvoda (Solomon,
Bamossy, Askegard i Hogg, 2015). S obzirom na analizu unutarnjih
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odrednica potrosackog ponasanja, mogu se izdvojitisljedece demografske
karakteristike potro$aca koje utjecu na njihovo ponasanje prilikom
kupnje i donosenje odluka o kupnji: dob, spol, obitelj, zanimanje, prihod
i obrazovanje (Stulec, Petljak i Rakari¢, 2017).

Drustvene mreze pruzaju sadrzaje povezane s robnim markama te stvaraju
prostor za interakciju s potro$ac¢ima. Drustveni mediji su tako postali mjesto
na kojem potrosaci provode vrijeme prije kupnje u svrhu trazenja informacija i
iskustva drugih. Istrazivaci su prepoznali znacaj tehnologija u Sirenju trzista te se
sve vise tvrtki okrece oglasavanju putem drustvenih medija koji utjecu na ponasanje
potrosaca. Elementi koje moraju ukljuciti u marketing su proizvod, cijena,
mjesto i promocija. Umjesto kratkorocnog ogladavanja putem tehnologije, tvrtke
integriraju mehanizme drustvenih medija za pobolj$anje odnosa s potrosacima.
Drustveni mediji postali su srediste dijeljenja informacija o proizvodima i
uslugama, bude svijest o marki te utjecu na ponasanje potrosaca. Drustveni mediji
mogu se definirati kao mediji koje stvaraju potrosaci, koji pokrivaju veliki izbor
novih izvora online informacija koje stvaraju i koriste potrosaci koji zele podijeliti
informacije s drugima o bilo kojoj temi od interesa (Piitter, 2017). Tvrtke koje
koriste drustvene medije za privlacenje potrosaca mogu biti suocene s brojnim
izazovima jer informacije i angazman potros$aca utjecu na proces brendiranja.
Pozitivni komentari drustvenim medijima mogu imati pozitivan utjecaj, ali i
negativni komentari mogu biti dio brenda kojeg tvrtke ne mogu kontrolirati.
Korisnici drustvenih medija dijele informacije s drugim potrosac¢ima i stvaraju
svoj sadrzaj koji odrazava njihove preferencije robne marke. Sto je vie potrosaca
ukljuceno u ovaj proces, veca je vjerojatnost da ¢e potaknuti druge na istrazivanje
odredene marke. Svijest o marki i vrijednost marke su povezani drustvenim
interakcijama. Istrazivaci su sve viSe svjesni drustvene prirode brendova i vaznosti
stvaranja vrijednosti i podrzavanju potrosackog odlucivanja (Piitter, 2017). Iako
drustvene mreze biljeze znacajan broj korisnika svake godine, jedan od razloga
povecanja zadnjih godina je zasigurno pandemija COVID-19, koja nije ostavila
samo negativne posljedice na drustvo. Nastala kriza ojacala je postojece potrosacke
trendove, a virtualni Zivot postao je jo$ izrazeniji. Drustveni mediji omoguc¢ili su
Internet kupovinu i stalnu povezanost s prijateljima i obitelji, $to je omogucilo
olaksano funkcioniranje tijekom brojnih ogranicenja, kao $to je socijalno
distanciranje te moguc¢nost kretanja. Porasla je tako online prodaja poput dostave
namirnica, prijenos glazbe i videa te virtualnih zabavnih dogadaja sto bi se moglo
nastaviti i nakon pandemije.

Najpoznatije druStvene mreze Facebook, Instagram, TikTok, YouTube i
Twitter privlace sve veci broj korisnika, ali i poduzetnika koji zele iskoristiti njihove
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prednosti koje nude u promociji proizvoda i usluga. Brojne karakteristika koje
nudi Facebook olaksavaju tvrtkama povezivanje s potrosacima te potencijalnim
kupcima te promociju njihovih proizvoda i usluga. Instagram je platforma
drustvenih medija koja omogucuje dijeljenje fotografija i videa putem mobilnih
aplikacija. Korisnici mogu preuzimati, uredivati i objavljivati vizualni sadrzaj
za sljedbenike i nesljedbenike ako je sadrzaj javan. Korisnici mogu medusobno
komunicirati putem sadrzaja, odnosno putem lajkova, komentara, dijeljenja i
spremanja. Instagram Reels jedna je od znacajki ove drustvene mreze koja pomaze
povecati broj pratitelja kroz kratke, zabavne videozapise koji na poseban nacin
privlace paznju korisnika, $to je jedan od odli¢nih nacdina za promociju robne
marke. TikTok je savr$ena platforma za mlade koji puno vremena provode uz svoje
telefone, a nudi kratke videozapise koji traju izmedu 3 i 60 sekundi i ponavljaju se
nakon reprodukcije. Ova mreza vrlo je popularna medu generacijom Z. TikTok je
stvorio savrsene uvjete za privlacenje potrosaca, pogotovo mladih koji ¢ine najveci
broj korisnika ove drustvene mreze, nudeci recenzije proizvoda te preporuke koje
privlace potencijalne kupce, zbog ¢ega tvrtke usmjeravaju oglasavanje proizvoda
i usluga i na ovu drustvenu mrezu. YouTube je online platforma koja sluzi za
amaterske kreatore sadrzaja i za medijske tvrtke, a koriste ju u privatne i poslovne
svrhe. Korisnici mogu biti pasivni, odnosno mogu samo ¢itati komentare i gledati
dostupan video sadrzaj ili mogu imati aktivhu ulogu tako sto ¢e sudjelovati u raznim
interakcijama, s obzirom na to da YouTube ispunjavanja potrebu za drustvenom
interakcijom (Khan, 2017). Twitter nudi brojne prednosti koje tvrtkama mogu
pomoci da promoviraju svoje proizvode, te stvore brend, a sve to uz komuniciraju
sa sada$njim i budu¢im potrosac¢ima kako bi prikupili njihova o¢ekivanja i potrebe.

Drustveni mediji potaknuli su potrosace da dijele svoje potrosacke perspektive
i poglede koji su dostupni drugim potrosacima u obliku sadrzaja kojeg generiraju
korisnici, a utjecu na percepciju i potrosacko ponasanje drugih korisnika. Moze
se zakljuciti da drustveni mediji igraju ulogu u brendiranju te poti¢u korisnike
da stvaraju sadrzaj koji ¢e potaknuti angazman drugih potrosaca i utjecati na
donosenje odluke o kupnji.

2.MODELI PONASANJA POTROSACA

Generacija je jedan od ¢imbenika koji utje¢e na potrosacko ponasanje $to za
tvrtke znaci da je vazno poznavati kojoj generaciji pripada ciljana skupina potrosaca
njihovih proizvoda kako bi prilagodili svoje poslovanje njihovim kupovnim
navikama. Svaka generacija koristi razli¢ite kanale i uredaje prilikom kupnje te
ima vlastite politicke i kulturne znacajke koje karakteriziraju njihovo odrastanje
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i kupovne navike. Tradicionalni model procesa donosenja odluke potrosaca
ukljucuje pet koraka koji utje¢u na kona¢nu odluku o kupnji: prepoznavanje
potrebe, pretrazivanje informacija, procjena alternativa, kupnja i ponasanje nakon
kupnje (Kotler i Keller, 2009). U prvom koraku potrosa¢ utvrduje svoje potrebe,
a tvrtka prepoznaje priliku da iste ispuni. Ovaj model postaje slozen na primjeru
proizvoda koji nisu samo osnovna zivotna potreba potrosaca, ve¢ su njihove cijene
skuplje, ovisno o robnoj marki proizvoda, kao npr. automobili, tehnologija i sli¢cno.
Potrebe bi trebalo razlikovati od Zelja, a prepoznavanjem potrebe ona ujedno
postaje Zelja potrosaca, te u tom trenutnu nastupa tvrtka koja nudi svoje proizvode
koji ¢e tu potrebu i zadovoljiti. Tvrtke Cesto stvaraju okolnost koja dovodi potrosaca
do zelje za proizvodom. Nakon §to je potro$a¢ prepoznao potrebu i stvorio zelju,
on zapocinje s pretrazivanjem informacija o proizvodima i uslugama koji ce iste
zadovoljiti. Razvojem tehnologije i pojavom drustvenih mreza koje su omogucile
brzo $irenje informacija, potrosaci mogu brzo prikupiti informacije te recenzije o
proizvodima i uslugama koje planiraju kupiti. U ovom koraku potrosac¢ analizira
prikupljene informacije s obzirom na njegove pozitivne i negativne strane, te trazi
alternativne proizvode koji bi takoder mogli zadovoljiti njegove potrebe. Postoji
interno pretrazivanje informacija koje ukljucuje trazenje informacija u memoriji, s
obzirom na prethodna iskustva, te vanjsko kada se informacije prikupljajus obzirom
na iskustva prijatelja i obitelji. Vrijeme pretrazivanja informacija ovisi o prijasnjim
iskustvima, riziku te interesu potro$aca, a cilj je suziti izbor proizvoda, te odabrati
onaj koji ¢e maksimalno zadovoljiti potrebe potrosaca. Tvrtke prilagodavaju
oglasavanje proizvoda ovoj fazi na nacin da prikazuju samo relevantne informacije
o proizvodu koje ¢e privuéi paznju potrosaca. Procjena alternativa je korak u
kojem potrosaci donose odluku o kupnji. Oni usporeduju alternativne proizvode
s obzirom na njihovu cijenu, kvalitetu, robnu marku i slicno. Tvrtke pokusavaju
uspostaviti interakciju s potencijalnim kupcima kako bi uvidjeli koji ¢imbenici
imaju najveci znacaj pri donosenju odluke. Nakon $§to je potrosa¢ analizirao sve
informacije o proizvodima koji bi mogli zadovoljiti njegove potrebe te odlucio
koji je najbolji izbor, krece u proces kupnje. Potro$acu ce trebati vise vremena
od trenutka odluke o kupnji proizvoda i stvarne kupnje ako je proizvod skuplji,
npr. za kupnju automobila, nekretnine i slicno, dok ¢e to vrijeme biti puno krace
za proizvode koje koristi svakodnevno. Nakon kupnje, moze se govoriti o petoj
fazi, odnosno ponasanju nakon kupnje koje ukljucuje dijeljenje iskustva nakon
konzumacije s drugima. Iskustvo najc¢esce dijele na drustvenim mrezama u obliku
recenzija u kojima opisuju zadovoljstvo ili nezadovoljstvo, o ispunjenju njihovih
ocekivanja, a one ce utjecati na ostale potencijalne potrosace. Zadovoljstvo moze
dovesti dolojalnosti brendu, dok nezadovoljstvo moze negativno utjecati na buduce
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kupnje. Faze mogu biti ponovljene, a ponekad odluka ne rezultira kupnjom. Moze
se zakljuciti da bi tvrtke trebale prilagoditi nac¢in oglasavanja na¢inu donosenja
odluke o kupnji potencijalnim potrosacima kako bi promovirani proizvodi i
usluge postali alternativa za zadovoljavanje njihovih potreba koja ¢e biti odabrana
kao najbolji izbor, a koji ¢e na kraju i kupiti. Zadovoljstvo nakon konzumiranja
vazno je i za potrosaca i za tvrtku, jer postoji mogucnost da ¢e potrosa¢ ponoviti
kupnju i ostati lojalan robnoj marki, te podijeliti svoje zadovoljstvo s drugima, koje
¢e utjecati na odluke o kupnji drugih potencijalnih potrosaca.

Prema Guti¢ i Barbir (2009) ¢imbenici utjecaja na potrosacko ponasanje dijele
se na: opce - globalni procesi u zemlji i svijetu, demografska kretanja i trendovi,
stanje gospodarstva; psiholoske- emocije, percepcija, misljenje, motivi, motivacija,
stavovi; drustvene ili socijalne - spol, Zivotna dob potrosaca, Zivotni stil, skupine,
kultura; marketinske- marketinski miks; komunikacijske — dostupnost informacija
i komunikacija poduzeca s potro$acima; poslovne - korporativna i organizacijska
kultura, organizacija upravljanja odnosima s kupcima te odnos prema okolisu. S
druge strane, ¢cimbenici ponasanja potro$aca mogu se podijeliti na: drustvene -
kultura, drustvo i drustveni stalezi, drustvene grupe, obitelj i situacijski ¢imbenici;
osobne - motivi i motivacija, percepcija, stavovi, obiljezja licnosti, vrijednosti i
stil Zivota te znanje; psiholoske - prerada informacija, ucenje, promjena stavova
i ponasanja te komunikacija u grupi i osobni utjecaji (Kesi¢, 2006). Jedan od
drustvenih ¢imbenika je kultura ponasanja potrosaca, vrijednosti, ideje, predmeti i
drugi smisleni simboli koji se koriste u komunikaciji, a predstavljaju jedno drustvo.
Drustveni stalezi utje¢u na ponasanje potrosaca ovisno o visini prihoda i njihovim
vrijednostima. Referentne grupe koriste se u svrhu pripadanja, a korisnici istih
imaju specifi¢ne okvire potro$ackog ponasanja. Kupnja u prodavaonici s jednom
ili viSe osoba moze dovesti do impulzivne kupnje, a ,,sklonost kupnji je posljedica
potrebe za odobravanjem drugih ¢lanova grupe ili dijeljenjem informacija unutar
grupe o proizvodima/prodavaonicama® (Solomon, Bamossy, Askegard i Hogg,
2015). Kao najutjecajnija referentna grupa moze se izdvojiti obitelj koja utjece
na kupovne navike pojedinca od djetinjstva. U drustvene ¢imbenike ubrajaju se
i situacijski ¢cimbenici, $to znaci da situacija ¢esto utjece na potrosacko ponasanje,
odnosno fizicko okruzenje prodavaonice, drustveno okruZenje, vrijeme i cilj
kupnje te psihicko i fizicko stanje pojedinca za vrijeme donoSenje odluke o
kupovini (Kesi¢, 2006).

U osobne ¢imbenike spadaju motiv i motivacija koji usmjeravaju ponasanje
potrosaca prema cilju, a psiholoska uklju¢enost je vazna u samom procesu kupnje.
Stavovi utje¢u na reakciju potrosaca i spremnost da isti kupi. Osim navedenog,
osobni ¢imbenici ukljucuju obiljezja licnosti, te stil Zivota, odnosno nacin trosenja
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vremena i prihoda. Znanje kao osobni ¢imbenik je povezan s informacijama o
proizvodu. Tre¢u skupinu ¢ine psiholoski ¢imbenici u koje spada marketinska
komunikacija koja usmjerava potrosaca na kupnju proizvoda, a cilj je analizirati
proces donosenja odluka o kupnji potrosaca. Kako bi se utjecalo na ponasanje
potro$aca, potrebno je uspostaviti komunikaciju kojom se pokrece proces ucenja
koji je temelj za promjene u ponasanju potrosaca. Ucenje tako utjece na promjenu
stavova, misljenja te promjene u ponasanju prilikom donosenja odluke o kupnji
te stvarne kupnje. (Kesi¢, 2006) S obzirom na sve navedene ¢imbenike koji utjecu
na ponasanje potro$aca, moze se zakljuciti da je potrosacko ponasanje slozen
proces, koji zapocinje ve¢ nakon rodenja, jer obitelj, njihove kupovne navike,
drustvo i kultura oblikuju pojedinca koji ima vlastite stavove i misljenja na koja
je s vremenom sve teze utjecati. Stoga se tvrtke prilikom oglasavanja najradije
prilagodavaju potrosackom ponasanju ciljane skupini, nego da ga pokusaju
promijeniti.

3. ZIVOTNI STIL I POTROSACKI IZBOR GENERACIJE Z

Generacija Z je najmlada, ali mozda i najvaznija generacija koju ¢ine mladi
potrosaci kojima se tvrtke prilagodavaju kako bi privukle $to veci broj novih
kupaca. Pripadnici generacije Z vec¢inu svog Zivota proveli su online jer su rodeni
u digitalno doba kada su se pojavile prve drustvene mreze. S obzirom na to da ¢ine
skupinu najmladih potrosaca, generacije Z uvodi promjene u koristenju drustvenih
medija koji su vazan dio njihovih Zivota, a najc¢esce ih koriste u slobodno vrijeme
jer nisu iskusili svijet bez Interneta. Generacija Z je radikalno inkluzivna. Oni ne
razlikuju prijatelje koje upoznaju na Internetu i prijatelje u fizickom svijetu. Oni
se neprestano kre¢u izmedu zajednica koje promicu svoje ciljeve iskoristavanjem
visoke razine tehnoloske mobilizacije. Generacija Z cijeni online zajednice jer
omogucuju ljudima razlic¢itih ekonomskih okolnosti da se povezu i mobiliziraju
oko ciljeva i interesa. Ovoj generaciji samoucenika takoder je ugodnije upijati
znanje online nego u tradicionalnim obrazovnim institucijama.

Mnogi pripadnici generacije Z itekako su svjesni potrebe za Stednjom za
buducnost i vide stabilnost posla vaznijim od visokih pla¢a. Oni pokazuju veliku
sklonost redovnom zaposlenju, a ne honorarnom radu. Generacija Z prvenstveno
koristi drustvene medije za zabavu, pa se brendovi koji ciljaju na ovu publiku moraju
ukljuciti u platforme poput TikToka. Preferiraju robne marke koje su u skladu s
njihovim vrijednostima i komuniciraju sa sadrzajem koji stvaraju korisnici, Cijene
robne marke koje komentiraju ili dijele slike i recenzije koje su kreirali pravi kupci
poput njih samih, i kao rezultat toga podijelit ce vlastite recenzije o proizvodima
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koje kupuju kako bi potaknuli i druge u svojoj generaciji na kupnju. S obzirom
na dobnu skupinu kojoj pripadaju, mnogi pripadnici generacije Z su jos uvijek
premladi da bi Zivjeli sami, stoga imaju vise fleksibilnosti sa svojim prihodima,
koliko god ograniceni bili jer nemaju troskove Zivota. Mnogi jo$ uvijek primaju
dzeparac, §to im daje mogucnost da trose na stvari koje Zele, a ne nuzno na stvari
koje im trebaju. Klju¢no je da se brendovi u razli¢itim industrijama povezu s
mladim potrosac¢ima sada kada tek kre¢u u svijet potrosnje kako bi se prilagodili
njihovom Zzivotnom stilu koji utjete na potrofacko ponaanje. Zivotni stil
generacije Z uvelike ovisi o digitalnim uredajima, dostupnosti internetskih usluga
te drustvenom umreZavanju pomocu kojeg prikupljaju informacija koje utje¢u na
njihovo potrosacko ponasanje.

Vijera za generaciju Z predstavlja visoku vrijednost individualnog identiteta,
odbacivanje stereotipa i znatan stupanj pragmatizma. Potro$aci sve vise oc¢ekuju
od brendova da dijele svoje stavove o $irokom spektru tema koje imaju smisla za
marku i njene potrosace. Djelovanje poduze¢a mora odgovarati njihovim idealima,
te pokusavaju kupovati proizvode od tvrtki koje smatraju eticnima. Za potrosace,
marketing i radna etika su povezani, stoga tvrtke osigurati da svi sudionici
budu ukljuceni u lanac vrijednosti. Najvaznije im je vlastito zadovoljstvo te
konzumeristicki nacin Zivota zbog kojeg su sve vise ,,introvertiraniji, iznenadujuce
konzervativniji, upravo zbog izgubljenih vrijednosti i teznji za povratkom na stari
sustav promisljanja te su osjetno manje socijalno osjetljiviji“ (Fistri¢, 2019).

Generacija Z je najistaknutija generacija koja preferira kupnju u trgovini u
odnosu na online trgovine. Medutim, tradicionalno okruzenje trgovine nece
zadrzati pozornost kupaca generacije Z koja je navikla na zabavu, pa traze trgovine
koje imaju digitalna pobolj$anja i nacine da prozive posebno iskustvo u trgovini.
Digitalno prilagoden prostor ¢e vjerojatnije pridobiti kupce generacije Z. Proces
kupnje ove generacije moze se podijeliti u dva koraka. Prvo pocinju s istrazivanjem
na internetu pa ¢e tako pregledati viSe mreznih stranica te posjetiti drustvene mreze
kako bi pronasli proizvod koji zele na temelju recenzija drugih potrosaca. Nakon
$to pronadu ono $to traze, prelaze na provjeru dostupnosti u svojim omiljenim
lokalnim trgovinama s namjerom kupnje na mrezi i preuzimanja u trgovini. Ovaj
novi oblik kupovine posljednjih je godina sve popularniji, ali je nastavio dobivati
na zamahu kako sve viSe pripadnika generacije Z postaje dio svakodnevnih
potrosaca. Generacija Z osjeca potrebu za impresioniranjem u svakom trenutku s
obzirom na njihove navike. Potrosaci koji pripadaju generaciji Z mnogo istrazuju
prije kupovine. S druge strane, korisnicko iskustvo na svim kanalima iznimno im
je vazno, $to znaci da sve mora biti jednostavno jer ova generacija nema vremena
za ¢ekanje.
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U cilju privlacenja generacije Z kao skupine potrosaca, tvrtke bi trebale gledati
na potro$nju kao na pristup, a ne posjedovanje; kao izraz individualnog identiteta
te kao pitanje etickog interesa. Zajedno s tehnoloskim napretkom, Generacija
Z predstavljaju izazov za tvrtke koje prilagodavaju svoje marketinske strategije
njihovim kupovnim navikama kako bi zaokupili njihovu paznju, odnosno moraju
razmisliti kako isporuciti vrijednost potrosacu, uravnoteziti opseg i masovnu
proizvodnju u odnosu na personalizaciju. Njihova potraga za autenti¢nosc¢u stvara
vecu slobodu izrazavanja i ve¢u otvorenost za razumijevanje razlicitih vrsta ljudi.
Ova pragmatic¢nija i realisti¢nija generacija potrosaca ocekuje pristup i procjenu
sirokog spektra informacija prije kupnje. Generacija Z ne analizira samo ono $to
kupuje, ve¢ i sam ¢in konzumiranja. Za generaciju Z potrosnja znaci imati pristup
proizvodima ili uslugama, a ne nuzno ih posjedovati. Kako pristup postaje novi
oblik potro$nje, neograniceni pristup robi i uslugama stvaraju vrijednost.

Moze se zakljuciti da je generaciji Z kao potrosac¢ima vazna interakcija s
robnim markama, koju im omogucuju drustvene mreze koje koriste za dvosmjernu
komunikaciju, ali i za pretrazivanje informacija o novim proizvodima i uslugama,
kaoiiskustva drugih koja ¢e utjecati na njihovu kupnju. Personalizacijom proizvoda
i usluga, te pozitivnim iskustvom nakon kupnje, generacija Z ¢e zasigurno postati
lojalan kupac, te dijeliti svoja pozitivna iskustva s drugima na mrezi, ¢ime ce tvrtke
privudi vedi broj korisnika. Potrosaci sve vise shvacaju da neke tvrtke angaziraju
utjecajne osobe u svrhu promocija, stoga je vazno da potencijalni kupci imaju
povjerenje u nju, jer ¢e u suprotnom iskustva traziti od bliskijih osoba. Razvoj
tehnologije omogucio je i lakse upravljanje osobnim podacima, ali ova skupina
mladih potrosacaje dobro informirana o posljedicama dijeljenja osobnih podataka,
stoga bi tvrtke trebale prilagoditi oglasavanje analizom dostupnih informacija o
karakteristikama potro$aca uz zastitu privatnosti podataka.

4. METODE ISTRAZIVANJA I UZORAK

Podaci za ovo istrazivanje prikupljeni su pomocu anketnog upitnika. Ispitanici
su pristupali anketi putem drustvene mreze Facebook, elektronicke poste te klikom
na poveznicu kojom se pristupa anketi poslanoj putem aplikacija Messenger, Viber
i WhatsApp. Anketa je bila anonimna, te su ispitanici informirani da ¢e se odgovori
prikupljati u svrhu istrazivanja potrebnog za pisanje diplomskog rada (Plenar,
2022). Analiza podataka prikupljenih temeljem anonimnog anketnog upitnika
bazirana je na statistickim metodama. Za kvantitativne varijable izracunati su i
interpretirani izabrani deskriptivni statisticki pokazatelji (aritmeticka sredina,
medijan i koeficijent varijacije). Kolmogorov-Smirnovljevim testom ispitana je
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distribucija kvantitativnih varijabli koja statisticki znac¢ajno odstupa od normalne
razdiobe. Da bi se ispitala statisticka znacajnost razlika izmedu definiranih skupina
ispitanika primijenjeni su neparametarski testovi Mann-Whitney i Kruskal-Wallis
test. Statisticki znac¢ajnima smatrane su razlike potvrdene na razini p<0.05.

U istrazivanju je sudjelovalo 109 ispitanika pripadnika generacije Z. U uzorku
su prevladavale ispitanice (80%). S obzirom na zavrseni stupanj obrazovanja,
najveci broj ispitanika zavrsio je srednju $kolu (67%). Jedna Cetvrtina ispitanika
ima zavrdeni preddiplomski studij, dok 8% njih ima zavrSeni diplomski studij.
Zbog relativno malog broja ispitanika koji imaju zavrseni diplomski studij, oni
su za potrebe daljnje analize pridruzeni studentima preddiplomskog studija. 97%
ispitanika ima otvoreni profil na drustvenoj mrezi Facebook. Polovica ispitanika
pretrazuje informacije na drustvenim mreZama, jer smatra da su drustvene mreze
pouzdan izvor informacija te ih najce$¢e koristi u svrhu dolazenja do novih
informacija i vijesti. Cak 82% ispitanika za nove robne marke najcesée saznaje
putem drustvenih mreza, dok ¢e 51% ispitanika posjetiti drustvenu mrezu kako
bi saznao iskustva drugih prije nego donese kona¢nu odluku o kupnji proizvoda
ili usluge.

5. REZULTATI ISTRAZIVANJA

Provedenom anketom nastojalo se utvrditi kakvi su stavovi generacije Z
o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko ponasanje. S tom su intencijom
definirane sljedece varijable:

V1: Drustvene mreze koriste se najces¢e u svrhu trazenja informacija o
raznim proizvodima i uslugama.

V2: Kako bi se saznalo viSe informacija o novom proizvodu ili usluzi radije
se posjecuju drustvene mreze i traze iskustva drugih nego da se traze u trgovini u
kojoj se prodaju.

V3: Drustvene mreze su medij koji se najc¢e$ce koristi u svrhu dolazenja do
novih informacija i vijesti.

V4: Drustvene mreze pretrazuju se prije same odluke o kupnji proizvoda ili
usluge.

V5: Informacije koje se prikupe na drustvenim mrezama utjecat ¢e na
kona¢nu odluku o kupnyji.

Ispitanici su svoje stavove vrednovali pomocu skale Likertovog tipa od 5
stupnjeva (1 — u potpunosti se ne slazem do 5 - u potpunosti se slazem).
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Tablica 1. Izabrani deskriptivni statisticki pokazatelji koji se odnose na stavove
generacije Z o utjecaju drustvenih mreza na potros$acko ponasanje

Varijabla Aritmeticka sredina Medijan Koeficijent varijacije
\%! 3,80 4 30,63
V2 4,13 4 25,86
V3 4,12 4 24,33
V4 3,57 4 37,64
V5 3,46 4 39,85

Izvor: autori.

Obzirom na aritmeticku sredinu, najveci stupanj slaganja ispitanici su iskazali
u svezi prikupljanja informacija o novom proizvodu ili usluzi i trazenju iskustava
drugih putem drustvenih mreza nego u trgovini u kojoj se prodaju (Tablica
1.). Najmanjom prosje¢nom ocjenom ispitanici su ocijenili utjecaj informacija
prikupljenih na drustvenim mrezama na kona¢nu odluku o kupnji. Za sve
analizirane varijable medijan je imao vrijednost 4. Izracunati koeficijenti varijacije
ukazuju na relativno veliku rasprsenost podataka svih analiziranih varijabli.

Tablica 2. Stavovi pripadnika i pripadnica generacije Z o utjecaju drustvenih mreza
na potro$acko ponasanje

Spol
: Mann-Whitneyev test
Varii Muski Zenski
arijable
Arltme_tlcka Medijan Antme;ﬂcka Medijan 7 p
sredina sredina
V1 4,19 5 3,70 4 -1,690 0,091
V2 4,10 4 4,14 4 0,103 0,920
V3 4,00 4 4,15 4,5 0,729 0,465
V4 4,10 4 3,44 4 -1,982 0,047
V5 3,86 4 3,36 4 -1,452 0,147

Izvor: autori.

Prema podacima iz Tablice 2. razvidno je da su pripadnici generacije Z
najvedi stupanj slaganja iskazali s koristenjem drustvenih mreza u svrhu trazenja
informacija o proizvodima i uslugama. Za navedenu varijablu medijan je iznosio 5.
Pripadnice generacije Z najveci su stupanj slaganja iskazale za koristenje drustvenih
mreza za otkrivanje novih robnih marki, za koje je izracunata i najveca vrijednost
medijana. Najmanjom prosje¢nom ocjenom i pripadnici i pripadnice generacije Z
ocijenili su utjecaj informacija prikupljenih na drustvenim mrezama na konac¢nu
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odluku o kupnji. Prema rezultatima Mann-Whitneyevog testa nije potvrdena
statisticki znacajna razlika u stavovima pripadnika i pripadnica generacije Z
o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko ponasanje. Iako je p vrijednost za
varijablu V4 nesto niza od 0,05, ne smatra se statisticki zna¢ajnom. Na temelju
navedenog moze se zakljuciti da ispitanici jednako, neovisno o spolu, percipiraju
utjecaj drustvenih mreza na potrosacko ponasanje.

Tablica 3. Stavovi ispitanika generacije Z o utjecaju drustvenih mreZa na potros$acko
ponasanje prema zavr§enom stupnju obrazovanja

Zavrseni stupanj obrazovanja

Mann-Whitneyev test

Varijable Srednja $kola Fakultet
Aritn(lie.tiéka Medijan Aritn(lie.tiéka Medijan 7 p
sredina sredina
V1 3,90 4 3,58 4 1,192 0,234
V2 4,11 4 4,17 5 -0,738 0,459
V3 3,68 4 5 5 -6,723 0,000
V4 3,44 4 3,83 4 -1,672 0,095
V5 3,40 4 3,58 4 -0,644 0,522

Izvor: autori.

S obzirom na zavr$eni stupanj obrazovanja, nesto vece prosjecne vrijednosti
i medijani analiziranih varijabli izracunate su za drugu skupinu ispitanika, tj. za
one ispitanike koju za zavrsili preddiplomski ili diplomski studij. Kod ispitanika
sa zavr$enom srednjom $kolom izracunata je veca aritmeticka vrijednost jedino u
slu¢ajuvarijabledefiniranekaokoristenjedrustvenih mrezanajées¢eusvrhutrazenja
informacija o raznim proizvodima i uslugama. Prema Mann-Whitneyevom testu,
od navedenih se jedino razlika u koristenju drustvenih mreza u svrhu dolazenja
do novih informacija i vijesti izmedu ispitanika sa srednjoskolskim obrazovanjem
i zavr$enim fakultetom pokazala statisticki znacajnom.

6. ZAKLJUCAK

Drustveni mediji predstavljaju virtualni prostor za povezivanje i
komuniciranje, odnosno za socijalno povezivanje potrosaca. Koriste se za dijeljenje
i trazenje informacija, te sve ceSce za dijeljenje misljenja i stavova koji utje¢u na
proces donosenja odluke o kupnji, odnosno na potrosacko ponasanje korisnika.
Marketing na drustvenim mrezama utjece na nacin komunikacije i nacin na koji
potrosaci proizvode, dijele i prikupljaju informacije prije kona¢ne odluke o kupnji.
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Ovaj oblik marketinga utjece neizravno i na ponasanje potrosaca. U doba kada
je porasla popularnost marketinga na drustvenim mrezama mnoge tvrtke su
usmjerile svoje oglasavanje na drustvene mreze kako bi privukle ciljanu skupinu
potrosaca.

Cilj ovog rada bio je ispitati stavove generacije Z o utjecaju drustvenih
mreza na potrosacko ponasanje. Analizom rezultata istrazivanja nije potvrdena
statisticki znacajna razlika u stavovima pripadnika i pripadnica generacije Z
o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko ponasanje pa se ne moze tvrditi da
spolna pripadnost utje¢e na razlike u stavovima. Takoder, razlika u stavovima
ispitanika generacije Z o utjecaju drustvenih mreza na potrosacko ponasanje
prema zavr§enom stupnju obrazovanja nije potvrdena, osim u dijelu koji se
odnosi na koristenje drustvenih mreza u svrhu dolaZenja do novih informacija i
vijesti. Glavna ogranicenja ovog istrazivanja ogledaju se u kratkom vremenskom
razdoblju u kojem je anketa bila dostupna te spolnoj strukturi. Buduca istrazivanja
trebala bi uzeti u obzir navedena ogranicenja ovog istrazivanja kako bi se prikazala
realnija misljenja i stavovi pripadnika generacije Z.
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Sazetak: Do sredine 20. stoljeca kolektivna svijest o zastiti okolisa gotovo da i nije
postojala, no do iste dolazi uocavanjem brojnih ekoloskih problema i izazova, a koje su
rezultirale nastajanjem brojnih ekoloskih kriza. Kroz jacanje kolektivne svijesti dolazi i
do jacanja svijesti u razvoju i proizvodnji proizvoda koji nisu Stetni niti za okolis, niti za
liude. Na trZistu Republike Hrvatske nudi se velik broj proizvoda razlicite zdravstvene
kvalitete i porijekla. U cilju zadovoljavanja svojih egzistencijalnih potreba, potrosaci
kupuju proizvode sukladno njihovim cijenama i zdravstvenoj kvaliteti. Sukladno
jacanjem svijesti i razine znanja potrosaci se sve vise odlucuju na kupnju proizvoda sa
ekoloskim oznakama odnos ekoloskih proizvoda te su spremni izdvojiti i vise novca za
njih, a sve prethodno navedeno dovodi i do znacajnijeg utjecaja zelenog marketinga.
Zeleni marketing kao takav ima za cilj proizvesti proizvode i usluge koji su sigurni za
okolis te ih ujedno cjenovno priblizZiti potrosacima. Cilj je ovog rada istraZiti koliko
potrosaci, ovisno o dobu, spolu, stupnju obrazovanja, visini prihoda i dr. parametrima,
imaju (ne)znanja o ekoloskim oznakama, te koliko cesto i zasto kupuju, odnosno (ne)
kupuju ekoloske proizvode. Svaki ekoloski proizvod proizveden u Europskoj uniji
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na sebi mora imati europsku ekolosku oznaku. U Republici Hrvatskoj Ministarstvo
gospodarstva i odrZivog razvoja kao mjerodavno tijelo propisalo je dvije oznake: EU
Ecolabel te Prijatelj okolisa. Svrha ovog rada je dati preporuke za poveéanje stupnja
saznanja o ekoloskim oznakama kod odnosno njihovom znacenju te u konacnici
postizanju viseg stupnja znanja kod potrosaca o ekoloskim oznakama na proizvodima
i njihovoj odrZivosti. Autor(i) ée se u ovom radu koristiti sliedecim metodama:
deskriptivnom metodom istrazivanja, deduktivnom metodom istraZivanja, metodom
analize i metodom kompilacije. Autor(i) Ce koristiti sekundarne podatke za potrebe
pisanja ovog rada.

Kljucne rijeci : ekoloske oznake, potrosaci, ekoloska proizvodnja, isto¢na Hrvatska

UVOD

Kontinuirani napredak tehnologije, rast broja stanovnistva te generalni
rast trziSta doveli su okoli§ do velikih zagadenja i ekoloskih kriza. Zagadivanje
okolisa ima znacajne posljedice na globalne klimatske promjene i zdravlje ljudi
$to je kolektivno pridonijelo porastu svijesti potrosaca na odgovorniju potro$nju
i jacanje procesa zaokruzene proizvodnje. Brojni su nacini na koji se potrosaci
mogu odgovorno ponasati, a jedan od njih je zasigurno kupnja proizvoda koji
proizlaze iz takve proizvodnje, te recikliranje ambalaze istih. Proizvodi koji svojim
karakteristikama spadaju u kategorije eko proizvoda stvaraju se prema posebnim i
kontroliranim uvjetima, a njihovi proizvodaci sa jedne strane te potro$aci sa druge
strane zasigurno svojim odgovornim ponasanjem uvelike pridonose ocuvanju
okoli$a i njegovoj odrzivosti.

Ocekivanja potrosaca te rast i razvoj trzista doveli su do toga da se potrebe
potro$aca pomno istrazuju i analiziraju. Osim istrazivanja i analiziranja potreba
potrosaca, uvelike se istrazuju i trzista na koja ce se proizvodi plasirati. U ovome
radu autor(i) ¢e teorijski obraditi pojmove ekoloski proizvodi i ekoloske oznake
koje ti proizvodi nose, a temeljna istrazivacka pitanja koja ¢emo istraziti i
analizirati u ovome radu je kako potrosaci reagiraju na takve proizvode, kolika je
razina njihovog (ne)znanja o samim eko oznakama, koliko su im oni vidljivi, koji
je stupanj povjerenja u njih te kako se potrosaci ponasaju prilikom kupnje eko
proizvoda.

Posljednjih desetlje¢a potrosaci sve vise teze tome da kupuju proizvode
koji su zdravstveno kvalitetni i ispravni, bez obzira o kakvom se proizvodu radi
prehrambenom ili neprehrambenom. Prethodno navedeno dovodi do rasta
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potraznje za proizvodima vrhunske zdravstvene kvalitete koji zadovoljavaju najvise
standarde zastite okolia i zdravlja, a konkurencija na trzistu neprestano potice
proizvodace na prilagodbu novim trendovima i zahtjevima potrosaca stavljajuci
naglasak na pozitivne ekoloske aspekte proizvoda.

Cilj ovoga rada je utvrditi razinu znanja i svjesnosti potrosaca o odredenim
oznakama kojim se deklariraju eko proizvodi te koji su klju¢ni ¢imbenici koji ih
motiviraju prilikom kupnje, a koji ih odbijaju od kupnje proizvoda.

1. METODOLOSKI OKVIR RADA

Predmet istrazivanja ovog rada su stavovi i znanja potrosaca o ekoloskim
oznakama na proizvodima. U ovome radu autor(i) ¢e pojmovno definirati ekolosku
proizvodnju, ekoloske proizvode, zeleni marketing, zelene potrosace te objasniti
razvoj ekoloskih oznaka, znacenje te njihovu podjelu. Cilj rada je istraziti i utvrditi
kolika je razina znanja potro$aca u isto¢noj Hrvatskoj o ekoloskim oznakama te
njihov stav o istima. Takoder, u ovome radu autor(i) ¢e utvrditi jesu li potrosaci
spremni izdvojiti viSe novca za proizvode s ekoloskim oznakama, koji je stupanj
povjerenja u ekoloske oznake, koliko cesto kupuju takve proizvode, nacin kupnja,
te koji im je osnovni motiv za kupnju.

Prilikom izrade ovog rada autor(i) su koristili induktivnu metodu;
zaklju¢ivanje na temelju cinjenica i saznanja, deduktivhu metodu; donosenje
pojedinacnih stavova iz opcih te stvaranje nove tvrdnje iz postojecih, metodu
analize i sinteze, metodu kompilacije. Autor(i) su obradili sekundarne podatke
prethodno provedenog istrazivanje u obliku anketnog upitnika (Google obrazac)
nauzorku od 134 ispitanika sa podrucja Osjecko-baranjske i Vukovarsko-srijemske
Zupanije, jednog od autora na ovome radu.

2. EKOLOSKA POLJOPRIVREDA1 EKOLOSKE OZNAKE
2.1. Ekoloska poljoprivreda

Ekoloska poljoprivreda definira se kao cjelovit sustav poljoprivrednog
gospodarenja koji poti¢e prirodnu aktivnost tla, ekoloskog sustava i ljudi,
ekoloske procese, bioraznolikost i prirodne cikluse, uvazavajuéi lokalne uvjete,
uz iskljucivanje inputa koji ne potjecu s gospodarstva. Tradicionalnu kapitalno
intenzivnu poljoprivredu karakterizira masovna proizvodnja usmjerena trzistu,
specijalizacija, standardizacija proizvoda i visoka produktivnost rada. Navedena
obiljezja dovode do sve manje ovisnosti poljoprivredne proizvodnje o prirodnim
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uvjetima te do mnogih negativnih ekoloskih, socijalnih i gospodarskih posljedica.
Razvojem ekoloske poljoprivrede, odnosno povecanjem ekoloske proizvodnje,
razvija se i trziste ekoloskih proizvoda (Petljak, 2010: 95-98).

Ekoloska poljoprivreda u Hrvatskoj je zakonski regulirana 2001. godine
donosenjem Zakona o ekoloskoj proizvodnji poljoprivrednih i prehrambenih
proizvoda, a novi Zakon o ekoloskoj poljoprivredi i oznacavanju ekoloskih
proizvoda donesen je 2010. godine. Prema podacima iz Upisnika subjekata
u ekoloskoj proizvodnji, u 2013. godini bilo upisano 1789 subjekata (1608
poljoprivrednih proizvodac¢a i 181 preradivac) koji se bave ekoloskom
proizvodnjom Broj tih subjekata vremenom je rastao kako se trziste razvijalo
pa je, prema podacima Ministarstva poljoprivrede Republike Hrvatske , u 2021.
godini broj subjekata iznosio 6402 subjekata (6024 poljoprivrednih proizvodaca
i 378 preradivaca). Kako je rastao broj poljoprivrednih proizvodaca tako su rasle
i povrdine za ekolosku proizvodnju pa je primjerice u 2013. godini u ekoloska
proizvodnja sacinjavala 40660 ha, dok je u 2021. bilo 121924 ha, $to je 8,26%
od ukupnog udjelu poljoprivrednih povrsina u Republici Hrvatskoj (prema
Ministarstvo poljoprivrede Republike Hrvatske).

Ekoloska proizvodnja direktno je povezana sa certificiranjem proizvoda
odnosno dodjeljivanjem ekoloskih oznaka proizvodima te svaki ekoloski
proizvoda ima obvezu na pakiranju istaknuti ekolosku oznaku. U procesu
dodjeljivanja ekoloskih oznaka sudjeluje Ministarstvo poljoprivrede kao krovna
institucija i kontrolna tijela, dok postupak nadzora nad radom kontrolnih tijela
obavlja Drzavni inspektorat.

Ekoloska proizvodnja podrazumijeva prije svega postovanje pravila ekoloskog
uzgoja. Ta se pravila temelje na op¢im i konkretnim nacelima promicanja zastite
okolisa, ocuvanja bioraznolikosti u Europi i jacanja povjerenja potrosaca u
ekoloske proizvode. Navedeni propisi, kojima su uredena sva podrucja ekoloske
proizvodnje, temelje se medu ostalim na sljede¢im nacelima: upotreba GMO-a
nije dopustena, primjena ionizirajuceg zracenja nije dopustena, upotreba umjetnih
gnojiva, herbicida i pesticida je striktno ogranicena, upotreba hormona nije
dopustena, dok je upotreba antibiotika dopustena isklju¢ivo radi o¢uvanja zdravlja
Zivotinja.

Proizvodaci ekoloskih proizvoda moraju iznadi alternativne na¢ine odrzavanja
plodnosti tla, zdravlja Zivotinja i biljaka, primjerice kao $to su: vremenska izmjena
kultura ili plodoreda, uzgoj biljaka koje vezu dusik te uzgoj drugih usjeva za zelenu
gnojidbu, a sve u cilju revitalizacije plodnosti tla, neupotrebljavanje mineralnih
dusi¢nih gnojiva, smanjenje utjecaja korova i Stetocina upotrebom otpornih sorti
i pasmina te primjenom tehnika kojima se potic¢e prirodna kontrola stetocina,
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poticanje prirodne imunoloske zastite zivotinja, oc¢uvanje zdravlja i dobrobiti
zivotinja sprecavanjem prenapucenosti (prema Europska komisija, 2018).

2.2. Geneza ekoloskih oznaka

Tijekom sedamdesetih godina proslog stoljeca na podrucju SAD-u prvi
se puta pocinju koristiti ekoloske oznake (prema Prokuplja, 2021: 3-17). Prva
medunarodnakonferencijakoja se bavila pitanjem okolisa odrzana je u Stockholmu
1972. godine, a na konferenciji je sudjelovalo 113 drzava i predstavnika ukupno
19 medunarodnih organizacija. Konferencija je rezultirala stvaranjem programa
Ujedinjenih naroda za zastitu okolisa ¢iji je cilj bio voditi i poticati brigu za
okolis. Svjetska komisija za okolis i razvoj (WCED) osnovana je 1983. godine od
strane Ujedinjenih naroda, a iste je godine objavila i izvjeS¢e pod nazivom ,,Nasa
zajednicka buduc¢nost® (Pozega i sur., 2014: 39-58).

Prva se ekoloska oznaka (Slika 1.) odnosila se na industrijske proizvode, a
poznata je pod nazivom ,Plavi andeo (prema Simin i sur.,, 2013). Navedena
oznaka nastala je 1977. godine u Njemackoj te su nakon nje oznake i druge zemlje
u Europi i svijetu pocele uvoditi oznake; primjerice Kanada je 1988. godine uvela
oznaku Enviromental Choice Program dok je Japan 1989. godine uveo oznaku
Eco Mark, itd. U cilju daljnje i snaznije zastite okolisa, od sijecnja 2007. godine za
oznaku ,,Plavi andeo” na snazi su restriktniji kriteriji, a koji se odnose na postupke
mjerenja kemijskih emisija, propise o potro$nji energije i procjeni emisija zvuka
(prema Kozuh, 2017: 20).

Slika 1. Eko-oznaka ,,Plavi andeo®

Izvor: https://www.blauer-engel.de/en

Uredba 880/92/EEC donesena je 1992. godine, a ona predstavlja formalno
pravni propis kojim je regulirano podrucje europske eko zone (prema Simin i sur.,
2013: 76-79). Kasnije je dopunjena Uredbom 1989/2000/EC, a kojom je odredeno
da e se koristiti eko oznaka u obliku cvijeta (Slika 2.).
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Slika 2. Eko oznaka ,,EU cvijet®
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Eco LABEL

Izvor: https://ec.europa.eu/environment/ecolabel/documents/logo_guidelines.pdf

Interes za eko oznakama na proizvodima konstantno raste, a od 2006. godine
Flower oznaka primjenjivala se na vide stotina proizvoda. U razdoblju do 2005.
godine prodaja proizvoda koji su dobili eko oznaku porasla je za 200%, najvise u
Italiji, Francuskoj, Spanjolskoj i Nizozemskoj (Eskinja, 2018: 2-7).

2.3. Standardizacija ekoloskih oznaka

Na trzistu postoji mnogo oznaka koje zbunjuju potrosace pa je uvedena
njihova standardizacija prema kojoj ekoloske oznake" dijelimo na tri tipa (Tip L.,
Tip IL, Tip II1.), a objasnit ¢emo ih u nastavku (prema Kajki¢, 2022: 13).

Ekoloske oznake Tip I. definirane su normom ISO 14024 koja je objavljena
1999. godine. Predstavljaju proizvode ¢iji je cilj smanjenje Stetnog utjecaja na
okolis. Oznaka ovog tipa dodjeljuje se iskljuc¢ivo proizvodima koji su u svojoj

proizvoda iste kategorije (prema Kajki¢, 2022: 13).

Prema normi ISO 14024 procedura za oznake ovog tipa ukljucuje: izbor
kriterija za proizvode koji se odnose na zastitu okolisa i karakteristika funkcije
proizvoda, principe i procedure ocjenjivanja i prikazivanja usuglasenosti s
kriterijima, procedure certifikacije za dobivanje oznaka (Kozuh, 2017: 12).

1 U Republici Hrvatskoj Ministarstvo gospodarstva i odrzivog razvoja kao mjerodavno tijelo propisalo
je dvije oznake: EU Ecolabel te Prijatelj okolisa.
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Neka od obiljezja oznake Tip L. su: osmisljena na nacin da bude informativno
prilagodena potro$ac¢ima, stvorena na temelju ispunjena skupa kriterija, dodjeljuje
ju certificirani program trece strane, podrzana je od strane Vlade, kriterije i
kategorije definiraju neovisni stru¢njaci, npr. akademski istrazivaci, ali takoder
uklju¢uju i doprinose interesnih skupina i tehnickih stru¢njaka, zahtjevi za
ocjenjivanje su dostupni javnosti, certifikat se dodjeljuje na odredeno razdoblje
(Bacan, 2021: 7).

Tablica 1. Primjeri ekoloskih oznaka Tip I.

Drzava Naziv oznake
Europska unija EU Ecolabel
Kanada Environmental Choice Program
Australija Good Environmental Choice
o d (ol -}
25 {2
Japan Eco Mark

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: https://www.slideserve.com/kiefer/ekolo-ke-
oznake-i-deklaracije

Ekoloske oznake Tip II. odredene su normom ISO 14021 pod nazivom
»Samodeklarirajuce tvrdnje o zastiti okolisa“ iz 1999. godine. Oznake ovog tipa
mogu biti u obliku izjave, simbola ili oznake, a dodjeljuju ih proizvodaci, uvoznici,
distributeri i trgovci. Kod oznacavanja proizvoda ne smije se koristiti tvrdnja o
zastiti okolisa koja je neodredena i nejasna, dakle tvrdnje poput ,sigurno za
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okolis®, ,,ne zagaduje, ,nije Stetno® i slicno tome, ne smiju se koristiti. Simboli
moraju biti jednostavni te svojom veli¢inom i pozicijom odgovarati proizvodu koji
oznacavaju. Osim toga, trebali bi biti prepoznatljivi u odnosu na druge simbole
(prema Krti¢, 2016: 4-15).

Upotreba samodeklariraju¢ih tvrdnji ne zahtijeva verifikaciju i certifikaciju
od strane trece osobe, ali tvrdnje moraju biti korektne i povjerljive. Postoje
odredeni zahtjevi u pogledu: odgovornosti osobe koja iskazuje tvrdnju, odnosno
odgovornost za procjenu i upotrebu podataka potrebnih za odobravanje
samodeklarirajuc¢ih tvrdnji, pouzdanosti i metodologije procjene, odnosno prije
nego $to se tvrdnja uspostavi potrebno je implementirati mjere procjene da bi se
dostigli rezultati koji su neophodni za verifikaciju tvrdnje, procjene komparativnih
tvrdnji, u odnosu na vlastite prethodne procese i proizvode u organizaciji te
procese ili proizvode u drugim organizacijama, izbora metoda, moraju se pozivati
na medunarodne, prepoznatljive i prihva¢ene norme, pristupa informacijama, $to
bi znacilo da se tvrdnja smatra provjerenom samo ako nisu koristene povjerljive
poslovne informacije (prema Krti¢, 2016: 4-15).

Neki od najcedc¢e koristenih termina kod samodeklariraju¢ih tvrdnji o
zastiti okolisa su: kompostabilno (svojstvo proizvoda da se bioloski razgradi),
degradabilno/razgradljivo (razlaganje na sastavne dijelove u odredenom
vremenu), projektirano za rasklapanje (na kraju vijeka trajanja proizvoda njegovi
dijelovi se mogu ponovo upotrijebiti, reciklirati ili obnoviti), produzeni vijek
trajanja proizvoda (produzeni vijek trajanja ili usavrSavanje $to smanjuje upotrebu
resursa), obnovljena energija (proizvod dobiven koristenjem obnovljive energije),
reciklirano (karakteristika proizvoda da se odgovarajuéim procesima moze
preusmjeriti od otpada te preraditi i vratiti u sirovinu ili proizvod) (prema Kozuh,
2017:30). Prvi primjer i najcesce prikazivani simbol Tipa IL. je Mobiusova petlja.
Ova oznaka uvrstena je u katalog znakova normi ISO 7000:1984, a 1997. godine
Europska komisija je predlozila dodavanje slovnih i broj¢anih oznaka koje se i
danas koriste. Sto se ti¢e ozna¢avanja ambalaze, princip nije kompliciran. Ispod
znaka nalazi se skracenica materijala od kojeg je ambalaza proizvedena, dok je
unutar petlje odgovarajuca broj¢ana oznaka. Kada se unutar znaka nalazi postotak
on prikazuje udio recikliranog sadrzaja od ukupne mase proizvoda. Simbol za
recikliranje ili Mobiusova petlja prepoznatljiv je po tri zelene strelice, a svaka od
njih predstavlja fazu recikliranja (prema Kajki¢, 2022: 16-17). Faze recikliranja su:
sakupljanje i sortiranje materijala, prerada odvojenih materijala i izrada novih,
kupnja i koristenje proizvoda nastalih od recikliranih materijala (prema Krti¢,
2016: 4-15).
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Kao drugi primjer oznake Tipa II, odnosno samodeklarirajuce tvrdnje
mozemo izdvojiti oznaku ,,Ne zagaduj okolis”. Ova oznaka prihvacena je 1976.
godine, a simbolizira osobu koja ¢isti okolis. Njen primarni cilj je ukazati na potrebu
za Cis¢enjem okoline u kojoj zivimo te smanjivanje otpada. Osim toga, oznaka
»Zelena tocka“ takoder pripada ovom tipu oznaka (prema Kajki¢, 2022). Osnovna
ideja njene primjene ukazivanje potro$acima na to da proizvoda¢ materijalno
doprinosi povratku i recikliranju otpada. Nadalje, SAD i Japan su 1995. godine
pokrenuli su bilateralni program ,,Energetska zvijezda“ (prema Eskinja, 2018: 2-7).
Program predstavlja skup kriterija za smanjenje potrosnje energije kod uredske
opreme. Na trzi$tu se manifestira putem oznake ,,Energetska zvijezda“ $to znaci da
proizvodi s ovom oznakom $tede energiju pri proizvodnji. Postoji takoder i oznaka
vezana za zastitu ozona i predstavlja proizvode koji su ,,prijateljski“ prema ozonu.
Posljednji tip oznake nije zakonski reguliran pa potrosaci sami donose odluku o
koristenju ove tvrdnje, stoga je esto predmet zloupotrebe. (prema Kajki¢, 2022: 17).

Tablica 2. Primjeri samodeklariraju¢ih tvrdnji — Tip II.

Naziv Simbol Naziv Simbol

Mébiusova petlja @ : Energetska zvijezda

ENERGY STAR

NON CFC
()
Ne zaga du] okoli& %) Oznaka vezana za zastitu
ozona

Zelena tocka

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢, M. (2022: 17-18): Stavovi i znanje
potrosaca o ekoloskim oznakama na proizvodima, Diplomski rad. Ekonomski fakultet u
Osijeku, Osijek.

Ekoloske oznake Tipa III. definirane su normom ISO 14025 1999. godine.
Glavna razlika oznaka ovog tipa od prethodnih je u tome sto se ovdje ne ocjenjuju
posebna svojstva nekog proizvoda niti se izdaje certifikat. Temelj za ekoloske
deklaracije je procjena zivotnog ciklusa proizvoda i njegovog utjecaja na okolis.
Deklaracije predstavljaju skup okoli$nih podataka koji su podijeljeni u kategorije
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vazne za cjelokupni utjecaj Zivotnog vijeka proizvoda na okolis. Glavni cilj je
izdati povjerljive podatke o proizvodu u segmentu zastite okolisa. Ove oznake ne
pronalazimo na velikom broju proizvoda te se, zbog slozenosti, viSe upotrebljavaju
u industriji (prema Kajki¢, 2022: 17). Osnovni principi oznaka tipa III. su:
objektivnost, neselektivnost i neutralnost, usporedivost, vjerodostojnost (prema
Krti¢, 2016: 4-15).

Pored prethodno navedenih tipova oznaka u ovome radu istaknuti ¢emo i dva
osnovna simbola: recikliraj (Slika 3.) i simbole plasti¢ne ambalaze (PETE, HDPE,
V, LDPE, PP, PS, OTHER) (Slika 4.).

Slika 3. Simbol ,,Recikliraj“

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: https://rcco.hr/sto-znace-oznake-na-
plasticnoj-ambalazi-i-kako-ju-pravilno-odvojiti/

Slika 4. Simboli plasti¢ne ambalaze

AN AL
CoCICILED
NI
SATLATIA

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: https://rcco.hr/sto-znace-oznake-na-
plasticnoj-ambalazi-i-kako-ju-pravilno-odvojiti/

Simbol PET ili PETE predstavlja najc¢esce koristeni oblik plastike. Ova vrsta
plastike koristi se u proizvodnji vecine bocica za bezalkoholne napitke (vodu i/ili
gazirane sokove). Za proizvode koji koriste kao ambalazu PET plastiku preporuka
je da koristite samo jednom budu¢i da se viSekratnom upotrebom stvara
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mogucnost razvoja bakterija, moguc¢nost otpustanja teskih metala i kemikalije,
a koji zasigurno negativno utjecu po ljudsko zdravlje. Nadalje, HDPE plastika je
kruta plastika koja sluzi primjerice za izradu boca za mlijeko, tekuce deterdzente,
igracke ili plasti¢ne vrecice. Ova je vrsta plastike sigurnija za koristenje od PET
plastike, te nije podlozna otpustanju kemikalija. Nadalje, PVCili V plastika koristi
se u proizvodnji prozirnih celofana, boce za ulja, igracaka za djecu i ljubimce,
pakiranja lijekova i drugo. Ova vrsta plastike sadrzi toksi¢ne kemikalije koje
negativno utjecu na hormone odnosno po ljudsko zdravlje. Zatim, LDPE plastika
najcesce se koristi u proizvodnji plasti¢nih vrecica. Kona¢no, PP plastika, bijelo
obojana ili poluprozirna plastika koja je najces¢e u upotrebi za izradu casa za
jogurt (Kajkic, 2022: 19-20).

3. ISTISAZIVAN]E STAVOVA I ZNANJA POTROSACA
ISTOCNE HRVATSKE O EKOLOSKIM OZNAKAMA NA
PROIZVODIMA

Osnovni cilj primarnog istrazivanja bio je usmjeren na utvrdivanje razine
znanja potrosaca o ekoloskim proizvodima te kakvi su njihovi stavovi o ekoloskim
proizvodima i oznakama na proizvodima. U istrazivanju je koriStena metoda
ispitivanja; proveden je online anketi upitnik (putem Google obrazac). Isti je
putem drustvenih mreza proslijeden ispitanicima. Istrazivanje je zapoceto 06.
kolovoza 2022. godine, a zavr$eno 24. kolovoza 2022. godine, a u istom je ukupno
sudjelovalo 134 osobe.

Anketni upitnik je bio anonimnog tipa te se sastojao od 22 pitanja zatvorenog
tipa. Sadrzao je ukupno pet pitanja demografskog tipa (spol, primanja, status, dob
i obrazovanje), zatim pitanja vezana za upoznatost potrosaca s pojmom ekoloske
oznake te njihovoj mogucnosti da istu identificiraju. Anketni upitnik je sadrzavao
pitanja o ucestalosti kupnje ekoloskih proizvoda, prodajnom mjestu i motivu za
kupnju. Takoder, pitanja koja su se odnosila na identifikaciju pojedine oznake i
misljenje potrosaca o pojedinim tvrdnjama.

95



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

3.1. Rezultati istraZivanja

Grafikon 1. Spol ispitanika

25,4%

74,6%
Musko Zensko
Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 26).

Grafikon 1. prikazuje da je u istrazivanju sudjelovalo 74,6% Zena te 25,4%
muskaraca, odnosno ispitano je 100 osoba Zenskog spola te 34 osobe muskog
spola.

Grafikon 2. Dobna skupina ispitanika

3,7% —_1,5%

14,2%

11,9%

53%
Do 18 godina od 18 do 25 godina
= od 26 do 33 godine od 34 do 45 godina
od 46 do 55 godina 56 godina i vise

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 26).

U istrazivanju su sudjelovali ispitanici raznih dobnih skupina (Grafikon
2.). Najvedi je udio ispitanika u dobi od 18 do 25 godina, njih 71, §to je 53% u
ukupnom broju ispitanika. Zatim slijedi skupina od 26 do 33 godine, njih 21 ¢ine
15,7%. Sljedeca je skupina u dobi od 46 do 55 godina, 19 ispitanika te oni ¢ine
14,2%. Nesto manje, 11,9% cine ispitanici dobne skupine od 34 do 45 godina i njih
je ukupno 16. U dobi do 18 godina, njih 2 koji ¢ine 1,5% te ispitanici koji pripadaju
skupini 56 godina i vise, njih 5 $to je iznosilo 3,7 %.
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Grafikon 3. Stupanj obrazovanja ispitanika

41,8%
42,5%

Srednja stru¢na sprema
VSS/VSS

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 27).

Grafikon 3. prikazuje stupanj obrazovanja ispitanika. Srednju stru¢nu spremu
ima 41ili-ili 56 ispitanika. VSS ili VSS je ima ukupno 42,5% ili 57 ispitanika te su
yjedno i najbrojnija skupina istrazivanja. Magisterij ili doktorat posjeduje 15,7% ili
21 ispitanik.

Grafikon 4. Geografsko podruéje ispitanika (Zupanije)

0— 0--0
—\ -0

24,0%

76,0%

Osjecko-baranjska zupanija
Vukovarsko-srijemska Zupanija

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajkic¢ (2022: 27).
Grafikon 4. prikazuje geografsko podrucje ispitanika. Sa podrucja Osjecko-

baranjske Zupanije sudjelovalo je 76% ispitanika dok je sa podru¢ja Vukovarsko-
srijemske zupanije sudjelovalo 24% ispitanika.
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Grafikon 5. Status ispitanika
0,7%

30,6%

/ 59,7%

22%—
6,7%

Zaposlen/a Nezaposlen/a = Ucenik/ca
Student/ica Umirovljenik/ca

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 28).

Grafikon 5. prikazuje status ispitanika ovog istrazivanja. Zaposlenih ispitanika
je 59,7%, odnosno 80 ispitanika, studenata je 30,6% ili 41 ispitanik, nezaposlenih
je 6,7% ili 9 ispitanika, 3 ucenika koja ¢ine 2,2,% i 1 ispitanik koji pripada skupini
umirovljenika (0,7%).

Grafikon 6. Ukupna primanja na razini ku¢anstva

0,
4,5% 9.7%
23,1%
17,9%
23,9%
do 3000 kn 3001 do 6000 kn
= 6001 do 9000 kn 9001 do 12000 kn
12001 do 15000 kn vise od 15000 kn

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 28).

Iz Grafikona 6. vidljiva su ukupna primanja na razini kucanstva svih ispitanika
ovog istrazivanja. Primanja do 3000 kuna ostvaruje 4,5% ili 6 ispitanika, od 3001
do 6000 kn ostvaruje 9,7% ili 13 ispitanika, a od 6001 do 9000 kn 20,9% ili 28
ispitanika. Nadalje, 23,9% ili 32 ispitanika ostvaruje primanja od 9001 do 12000
kuna te je to ujedno i najbrojnija skupina. Od 12001 do 15000 kuna primanja ima
17,9% ili 24 ispitanika ovog istrazivanja. Posljednja skupina ostvaruje prihode vece
od 15000 kuna te ¢ine 23,1% ili 31 ispitanik.
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Grafikon 7. Jesu li potro$aci upoznati s pojmom ,,ekoloska oznaka“?

12,7%

87,3%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 29).

Prema Grafikonu 7., 87.3% ispitanika je odgovorilo da su upoznati sa pojmom
~ekoloska oznaka“ dok je 12,7% ispitanika odgovorilo da nisu upoznati sa pojmom
»ekoloska oznaka®

Grafikon 8. Jesu li potro$aci u moguénosti identificirati ekolosku oznaku?

16,4%

83,6%

DA NE
Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 29).
Prema Grafikonu 8. ¢ak 83,6% ili 112 ispitanika odgovorilo je da su u

mogucnosti identificirati ekolosku oznaku, dok je 16,4% ili 22 ispitanika odgovorilo
da nisu u mogu¢nosti identificirati ekolosku oznaku.

99



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Grafikon 9. Jesu li potro$aci upoznati sa ¢injenicom da svaki ekoloski proizvod treba
imati izrazenu ekolosku oznaku na ambalazi?

21,6%

78,4%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 30).
Prema Grafikonu 9., 78,4% ili 105 ispitanika odgovorilo je da je upoznato

s navedenom tvrdnjom, dok je 21,6 % ili 29 ispitanika odgovorilo da ne zna da
ekoloski proizvod mora imati eko oznaku.

Grafikon 10. Kupuju li potrosaci proizvode s ekoloskom oznakom?

24,6%

75,4%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 30).

Prema Grafikonu 10., 75,4% ispitanika kupuje proizvode sa ekoloskom
oznakom dok 24,6% ispitanika ne kupuje proizvode sa ekoloskom oznakom.
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Grafikon 11. Koliko ¢esto potrosaci kupuju proizvode s ekoloskom oznakom?

9,0% | 9,7%

4;
12,7%
38,8%
Svakodnevno Jednom tjedno
= Jednom mjese¢no Jednom u Sest mjeseci
= Jednom godisnje Ne kupujem

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 30).

Prema Grafikonu 11., 75,4% ili 101 ispitanik kupuje proizvode s ekoloskom
oznakom, dok ostatak od 24,6% ili 33 ispitanika ne kupuje. Najve¢i broj ispitanika
proizvode s ekoloskom oznakom kupuje jednom tjedno, njih 38,8% ili 52
ispitanika. Zatim slijede potrosaci koji eko proizvode kupuju jednom mjese¢no
29,9% ispitanika , jednom u Sest mjeseci 12,7% ispitanika, svakodnevno 9,7%
ispitanika te ispitanici koji ne kupuju navedene proizvode 9%. Potrosaci koji
kupuju proizvode s ekoloskom oznakom jednom godi$nje su u najmanjem broju
te ¢ine 4.5% ispitanika.

Prema Grafikonu 12., ispitanici najcesc¢e proizvode s ekoloskom oznakom
kupuju u supermarketima, njih 73,1%, na trznicama 21,6%, u specijaliziranim
prodavaonicama 18,7%, putem interneta 5,7% te direktno od proizvodaca njih
13,4%. Preostalih 7,5% ispitanika ne kupuje ekoloske proizvode.

Grafikon 12. Gdje potrosaci najcesc¢e kupuju proizvode koji imaju ekolosku oznaku?
Direktno od proizvodaca

Na trznici 4 13,4%

= Putem interneta

21,6%
U supermarketima ‘
= U specijaliziranim 73,1%
rodavaonicama
e kupujem

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 31).
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Grafikon 13. Osnovni razlog za kupnju proizvoda s ekoloskom oznakom
Zdravlje
135%
Briga za okoli$
= Cijena 51,9% 60,3%
Okus

Kvalitet Bl
valiteta 43.5%
5,3%

Ne kupujem

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 32).

Prema Grafikonu 13., osnovni razlog zbog kojih ispitanici kupuju ekoloske
proizvode je zdravlje, koji je ujedno i prvi motiv za kupnju sa 60,3%, zatim kvaliteta
kao drugi razlog sa 51,9%, zatim briga za okoli§ 43,5%, potom okus 22,1% te cijena
s 5,3%. Odgovor ,,ne kupujem®ima 1,5%.

Grafikon 14. U kojoj mjeri potro$aci obracaju pozornost na ekoloske proizvode u

prodavaonicama?
42,4%
26,5%
9,19  136% 8,3%
1 2 3 4 5

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 32).

Grafikon 14. ukazuje nam na to koliko potrosaci obracaju pozornost na
ekoloske proizvode u prodavaonicama. Koristena je skala od 1 do 5, gdje jedinica
znaci ,,Ne obraéam pozornost’, a petica ,,Uvijek obracam pozornost.“ Ispitanici
su u najvecoj mjeri odabrali broj 3 koji znaci da niti obracaju, niti ne obracaju
pozornost. Broj 3 odabralo je nesto malo viSe od 42% ispitanika. Nadalje, broj 4
na skali odabralo je 26,5% ispitanika Sto znaci da obracaju pozornost, ali ne uvijek.
Postotak ispitanika koji vi$e ne obracaju pozornost je 13,6% i odabrali su broj 2.
Preostali brojevi koje smo ranije objasnili su najmanje odabirani, a veci je postotak
onih koji uopce ne obracaju pozornost 9,1% od onih koji uvijek obrate pozornost
na ekoloske proizvode prilikom kupovine 8,3%.
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Grafikon 15. Identifikacija ekoloske oznake ekoloske proizvodnje EU-a

56%

3
15,7%

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 33).

Prema Grafikonu 15., auto(i) su testirali jesu li potrosaci u moguénosti
identificirati pojedine ekoloske oznake; ponudeno im je tri slike te su morali
odabrati onu koja predstavlja ekolosku proizvodnju EU-a. Slika broj 1 prikazivala
je navedenu oznaku i bila to¢an odgovor, slika broj 2 bila je 85,8 petlja, a slika broj 3
Znak zajtite okolisa Europske unije - EU EcoLabel. Cak 56% ispitanika prepoznalo
je oznaku za ekolosku proizvodnju EU-a i odgovorilo to¢no, 28,4% odabralo je EU
EcoLabel te 15,7% Mobiusovu petlju.¢ak 56% ispitanika prepoznalo je oznaku za
ekolosku proizvodnju EU-a i odgovorilo to¢no, 28,4% ispitanika odabralo je EU
EcoLabel te 15,7% Mobiusovu petlju.

Grafikon 16. Kupuju li potrosaci proizvode koji na sebi imaju oznaku ,,Hrvatski eko
proizvod?

43,1%
56,9%

DA NE
Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 34).
Prema Grafikonu 16., 56,9% ispitanika odgovorilo je da kupuje proizvode

koji na sebi imaju oznaku ,,Hrvatski eco proizvod®. Ostatak ispitanika, njih 43,1%
navedene proizvode ne kupuje.
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Grafikon 17. Jesu li potro$aci u moguénosti identificirati oznaku sa slike?

85,8%

Zelena toc¢ka Recikliraj = Mobiusova petlja
Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 34).

Grafikon 17. prikazuje u kojoj su mjeri potrosaci znali koja se ekoloska
oznaka nalazi na ponudenoj slici. Slika je prikazivala Mobiusovu petlju, a ve¢ina
je ispitanika odgovorila neto¢no odabravsi odgovor pod 2; RECIKLIRA]!. Ove
dvije oznake slicnog su znacenja, no nisu iste. Mobiusova petlja pojavljuje se na
proizvodima koji su u nekoj mjeri napravljeni od recikliranih materijala, dok je
oznaka RECIKLIRA]! samo apel ljudima da krenu s reciklazom. Ipak, mozemo
zakljuciti da se Mobiusova petlja povezuje s recikliranjem, ali potrosaci vjerojatno
ne znaju njeno pravo znacenje te znacenje drugih oznaka za reciklazu.

Grafikon 18. Mogu li potrosaci identificirati oznaku ,,Ne zagaduj okolis“?
17,9%
0,7%

81,3%

1 2 5

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 35).

Prema Grafikonu 18. mozemo zakljuciti da su ispitanici upoznati s ekoloskom
oznakom naziva ,,Ne zagaduj okolis te su u mogucénosti povezati sliku i znacenje.
Tocno je odgovorilo 81,3% ispitanika odabravsi odgovor pod brojem 3. Odgovor
broj 1 prikazivao je oznaku ,,Prijatelj okolisa“ te ga je odabralo 17,9% ispitanika,
dok je pod brojem 2 bila oznaka ,,Zelena tocka“ i za nju se odlucilo 0,7% ispitanika.
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Grafikon 19. Smatraju li potrosaci da su informirani o ekoloskim oznakama?

96,3%

3,7%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 35).

Prema Grafikonu 19., 96,3% ispitanika smatraju da potro$aci nisu dovoljno
informirani o ekoloskim oznakama na proizvodima dok preostalih 3,7% smatra
da su dovoljno informirani.

Grafikon 20. Smatraju li potrosaci da je europska ekoloska oznaka siguran znak da je
proizvod ekolo$ki proizveden i da nije Stetan za okoli§?

59,7%
42,5%

DA NE
Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 36).

Prema Grafikonu 20. vidljivo je da 59,7% ispitanika smatra da europska
ekoloska oznaka nije pouzdana te da ne jamci ekolosku proizvodnju i sigurnost za
okolis dok 42,5% ispitanika smatra suprotno.

Grafikon 21. Smatraju li potrosaci da je ekoloska oznaka za hrvatski ekoloski
proizvod pouzdana i provjerena?

55,6%
44,4%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 36).
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Prema Grafikonu 21., 55,6% ispitanika odgovorilo je da ne smatra da je
navedena oznaka pouzdana, a ostalih 44,4% ispitanika odgovorilo je suprotno.

Grafikon 22. Smatrate li da su proizvodi s ekoloskom oznakom vi$eg stupnja
kvalitete od ostalih proizvoda?

62,4%
37,6%

DA NE

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 37).

Prema Grafikonu 22., 62,4% ispitanika smatra da su proizvodi ekoloske
proizvodnje kvalitetniji od ostalih proizvoda dok ostalih 37,6% smatra da nisu
kvalitetniji.

Grafikon 23. Jesu li potro$aci spremni izdvojiti visi iznos novca za proizvod s

ekoloskom oznakom?

0
36,8% 33.8%
10,5% 13,5%
,9%
5,3% .
1 2 3 4 5

Izvor: autor(i) obradili i prilagodili prema: Kajki¢ (2022: 37).

Grafikon 23. prikazuje u kojoj su mjeri ispitanici spremni izdvojiti vise novca
za proizvod koji ima ekolosku oznaku. Ponudena je bila skala od 1 do 5 gdje je 1
znacilo da se uopce ne slazu s tvrdnjom da e izdvojiti viSe novca, dok je 5 znacilo
da se u potpunosti slazu i da su spremni izdvojiti visi iznos novca. Najvise ispitanika
odabralo je broj 3 na skali (36,8%) $to znaci da se niti slazu, niti ne slazu. Zatim,
slijedi broj 4 s 33,8%, tu ubrajamo ispitanike koji ¢e Cesto htjeti izdvojiti vise novca,
ali ne uvijek. Potom slijede ispitanici koji ¢e zasigurno ekoloski proizvod htjeti
platiti vise i njih je 13,5%. Zatim slijedi broj 2 s 10,5%, to su ispitanici koji ¢e rijetko
htjeti izdvojiti viSe novca. Posljednji je broj 1 na skali s 5,3%, odnosno ispitanici
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koji nikada nece ekoloski proizvod platiti viSe, nego ¢e prije izabrati komercijalni
jeftiniji proizvod.

3.2.Ogranicenja istraZivanja

Na kraju istrazivanja stavova i znanja potros$aca o ekoloskim oznakama na
proizvodima potrebno je sagledati i sva ogranicenja koja utje¢u na krajnji rezultat.
Potrebno je navesti sljedeca ogranicenja:

® uzorak od 134 ispitanika; da bi istrazivanje bilo relevantnije potrebno je

ubuduce provesti istrazivanje na ve¢em broju ispitanika,

® dobiveni rezultati geografski su ograniceni te se ne mogu primijeniti na sve

potrosace u Republici Hrvatskoj,

® puno vedi broj ispitanika u dobi od 18 do 25 godina nego ostalih dobnih

skupina,

® puno vedi broj ispitanika Zenskog spola od muskog spola,

® pitanja isklju¢ivo zatvorenog tipa pa ispitanici nisu mogli upisivati svoja

vlastita misljenja i komentare,

® iskrenost ispitanika,

® provedba anketnog upitnika putem internet Google obrasca ostavlja

mogucnost da su istu ispunjavali ispitanici i koji nisu stvarni kupci
ekoloskih proizvoda.

4. ZAKLJUCAK

Posljednjih desetljeca svjedoci smo sve vele razine oneci$¢enja okolisa,
klimatskim promjenama, globalnog suocavanja sa njezinim posljedicama te
nastojanjima ublazavanja i usporavanju istih. Covjecanstvo ne mozemo potpuno
zaustaviti zagadenja, ali uvelike moze svojim odgovornim ponasanjem utjecati na
njegovo smanjenje. Jedno od rje$enja za smanjenjem razine onecis¢enja zasigurno
je proizvodnja i konzumaciji ekoloskih proizvoda. Ekoloski proizvodi kao takvi
nastali su iz organske i ekoloske proizvodnje te na sebi nose ekoloske oznake koje
jamce sigurnost za okolis, ljude i njihovo zdravlje. Primjerice neke od oznaka su
oznaka europskog ekoloskog proizvoda, EU EcoLabel oznaka, hrvatski ekoloski
proizvod, Prijatelj okoliSa, Zelena tocka, Mobiusova petlja, ali i mnoge druge.
Proizvodima koji nose ove oznake i ekoloskom proizvodnjom pokusava se spojiti
zadovoljenje egzistencijalnih ljudskih potreba i ocuvanje okolisa.

Ekoloska proizvodnja za razliku od konvencionalne poljoprivrede cjenovno
je vi$a te tehnicki zahtjevnija, stoga je i finalni proizvodi skuplji. Odredeni izazovi
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pri kupovini konvencionalnih proizvoda te pri kupovini i prihvacenosti ekoloskih
proizvoda direktno su pod utjecajem visine osobnog dohotka. Osim cijene, brojni
su izazovi vezu uz trziste ekoloskih proizvoda. Sukladno Grafikon 19. 96,3%
ispitanika smatraju da potro$aci nisu dovoljno informirani o ekoloskim oznakama
na proizvodima dok preostalih 3,7% smatra da su dovoljno informirani.

Potro$aci nisu informirani o ekoloskim oznakama i njihovom znacenju pa
im samim tim i ne vjeruju, odnosno smatraju da iste nisu pouzdane. Ispitanici
su na pitanja smatraju li da su europska ekoloska oznaka i oznaka za hrvatski eko
proizvod pouzdane u 55,6% odgovorili da smatraju da nisu. Sukladno provedenom
istrazivanju 62,4% ispitanika smatra da su proizvodi ekoloske proizvodnje
kvalitetniji od ostalih proizvoda dok ostalih 37,6% smatra da nisu kvalitetniji.

Trziste je danas prepuno proizvoda razli¢itih cijena, kvaliteta, oznaka.
Potrosac¢ima se nudi veliki izbor i tesko je pronaci nesto provjereno, sigurno
i pristupacno. Proizvodi s ekoloskim oznakama su proizvodi koji su rezultat
posebne proizvodnje pokrenute s ciljem da se ¢ini dobro i okoli$u i ljudima. Prema
Grafikon 13. osnovni razlog zbog kojih ispitanici kupuju ekoloske proizvode je
zdravlje, koji je ujedno i prvi motiv za kupnju sa 60,3%, zatim kvaliteta kao drugi
razlog sa 51,9%, zatim briga za okoli$ 43,5%, potom okus 22,1% te cijena s 5,3%.
Odgovor ,,ne kupujemima udio od 1,5%.

Godinama raste svijest o zastiti okoli$a i eko proizvodnji, a vjerujemo da ¢e u
buduénosti daljnjom edukacijom potro$aca rasti jos vise te da ¢e ekoloske oznake
postati svakodnevica svima. Prema Grafikonu 7. 87,3% ispitanika je odgovorilo
da su upoznati sa pojmom ,,ekoloska oznaka® dok je 12,7% ispitanika odgovorilo
da nisu upoznati sa pojmom ,ekoloska oznaka®. Medutim prema Grafikon 20.
vidljivo je da 59,7% ispitanika smatra da europska ekoloska oznaka nije pouzdana
te da ne jamci ekolosku proizvodnju i sigurnost za okoli§ dok 42,5% ispitanika
smatra suprotno §to nas dovodi do zakljucka da su potrosaci u nedoumici je li
ekologki proizvod uistinu i ‘eco friendly’ za okolis.
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Sazetak: Banke su financijske institucije koje odobrenje za rad dobivaju od sredisnje
banke, a kada se banke opisuju prema funkcijama koje obavljaju u gospodarskom
sustavu tada se opisuju kao institucije koje primaju depozite te poslovima kreditiranja
na kratkorocno, srednjorocno i dugorocno vremensko razdoblje. Izdavanjem kredita
banka omogucuje fizickim i pravnom osobama financiranje buducih aktivnosti. Banke
su institucije koje se u svojem poslovanju oslanjaju na povjerenje svojih dionika, a
izbijanjem krize ugroZena je likvidnost i solventnost banke $to se negativno reflektira
na poslovanje banke. Svrha rada je izuciti i na primjeru poslovne banke prikazati rizike
poslovanja s kojima se banke suocavaju u Republici Hrvatskoj. Cilj rada je analizirati
na koji nacin se Zagrebacka banka d.d. suocava s rizicima poslovanja. Analiza
promatrane banke temelji se na izracunu kreditnog, trzisnog, operativnog rizika i
rizika likvidnosti. Takoder se dobiveni rizici poslovanja usporeduju s konkurentskom
bankom. Rezultati smanjenje kreditnog rejtinga promatrane te u odnosu na prosjek
svih banaka, Zagrebacka banka posluje bolje te je rizik poslovanja maniji.

Kljucne rijeci: banka, kriza, rizici poslovanja
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UVOD

Banke su institucije koje u danasnjoj prepoznatljivoj formi postoje veé
stotinama godina. Kroz vrijeme banke su prolazile kroz brojne promijene, a danas
su one vezane uz globalizaciju, digitalizaciju poslovanja, promjene vrste i strukture
klijenata, promjene vrste i strukture konkurenata, nove komunikacijske kanale i
dr. Banke su institucije pod strogim nadzorom regulatornih tijela zbog njihove
iznimno velike vaznosti za gospodarski sustav jedne zemlje, a njihova ugrozenost
ima velike reperkusije na funkcioniranje financijskog sektora bez kojega realna
ekonomija ne moze funkcionirati. Banke prikupljaju sredstva u obliku depozita, a
prikupljena sredstva plasiraju u obliku kredita te dvije funkcije su osnovne funkcije
koje poslovne banke obavljaju. Banke nisu ogranicene na obavljanje financijskog
poslovanja nego imaju zakonske mogu¢nosti obavljati i odredene druge poslove.

Posebna vrsta banke je srediSnja banka, a u Hrvatskoj funkciju sredi$nje
banke obavlja Hrvatska narodna banka s ciljem odrzavanja stabilnosti cijena.
Hrvatska narodna banka (HNB) nadzire poslovanje poslovnih banaka i drugih
kreditnih institucija, a ovaj rad upravo se bavi analizom i prikazom mjera koje
regulatorna tijela poduzimaju kako bi se banke zastitile od rizika kojima su
izlozene u poslovanju. Banke se oslanjaju na povjerenje, a u situacijama kada
izgube povjerenje klijenata izlozene su riziku likvidnosti koji moze rezultirati
likvidacijom banke. Rizik likvidnosti moze se pojaviti i u drugim scenarijima, a
razlog postojanja rizika likvidnosti za banke je taj da banke moraju balansirati
iznose i rokove obveza prema klijentima i potrazivanja od klijenata.

Posljednja velika kriza je Svjetska financijska kriza koja je zapocela 2007. godine
i brzo se prosirila svijetom koja je rezultirala ekonomskim krizama u mnogim
zemljama. Velika povezanost svijeta predstavlja izazov kako se obraniti i o¢uvati
nacionalna gospodarstva kada dogadaji u jednoj zemlji u kratkom vremenskom
razdoblju izazivaju probleme $irom svijeta, a izazov je velik i za regulatorna tijela
koja imaju zadatak osigurati mjere i mehanizme obrane bankarskog sustava
kada nastupe neizvjesnosti koje mogu rezultirati ugrozavanjem opstojnosti
pojedinac¢nih banaka i financijskog sustava kao cjeline. Institucije Europske unije
zahtijevaju jedinstvenu primjenu praksi i standarda cija bi implementacija od
strane nacionalnih drzava rezultirala ve¢om zastitom od neizvjesnosti.
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1. OPCENITO O BANKAMA
1.1. Pojmovno odredenje bankarske krize

U Republici Hrvatskoj 2002. godine donesen je Zakon o bankama (NN, br.
84/2002) koji u prvom clanku definira banku kao financijsku instituciju koja je
dobila odobrenje za rad od Hrvatske narodne banke. Prema (Rose i Hudgins 2015),
Vlada Sjedinjenih Americkih Drzava je, zbog Sirine poslova koje obavljaju banke,
odlucila promijeniti definiciju banaka te je usvojena slicna definicija koja postoji
u Hrvatskoj i velikom broju drzava, gdje se bankama smatraju institucije ¢iji su
depoziti osigurani od strane Federalne korporacije za osiguranje depozita. Hrvatsko
bankarstvo proslo je kroz znacajne promijene od devedesetih godina dvadesetog
stoljeca, a posljednji veliki val promjena dogodio se ulaskom Hrvatske u Europsku
uniju kada je bilo potrebno prilagoditi zakonodavstvo novim standardima. U
doktorskoj disertaciji Olgi¢ Drazenovi¢ u jedanaest to¢aka sumirala je najbitnije
karakteristike bankarskog sektora u Republici Hrvatskoj:

»prevladava univerzalni, nespecijalizirani tip banaka;

smanjenje ukupnog broja banaka uslijed likvidacije, spajanja i pripajanja
banaka;

postupno iskljucivanje drzavnog vlasni$tva iz sustava banaka;
internacionalizirana vlasnic¢ka struktura banaka;

visoka trzisna koncentracija;

3

4

5

6. oligopolna struktura trziSta bankovnih proizvoda i usluga;

7. visoki raspon (spread) kamatnih stopa;

8. visoka dobit bankovnog sustava;

9. razvoj novih proizvoda i usluga samposluznog bankarstva;

10. rast nekamatnih prihoda i rast netipi¢nih bankovnih usluga;

11. smanjivanje broja zaposlenih i zaposljavanje mladih kadrova® (Olgi¢
Drazenovié, (2012).

Pojam bankarska kriza u javnosti se ¢esto povezuje s pojmovima ekonomska
i financijska kriza, iako se mogu pronaci poveznice navedenih kriza ipak postoje
razlike. Bankarskom krizom se ,,opisuje ili bankrot pojedinac¢ne banke ili kolaps
cijelog bankarskog sustava“ (Ahec-Sonje 2002:808). Iako prethodno citirani autor
navodi da je bankarska kriza pad jedne banke ili cijelog bankarskog sustava sama
autorica navodi da se ,,pojmom bankarska kriza ipak ¢e$ce koristi za opisivanje
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sustavnih kriznih epizoda koje dovode do kolapsa velikih banaka ili ve¢eg broja
banaka sa zna¢ajnim udjelom u ukupnoj bankarskoj aktivi“ (Ahec-Sonje 2002:808).

1.1.1. Karakteristike i znacaj bankarskih kriza

Bankarske krize cesto se dovode u vezu s valutnim krizama, analizom rada
autora Kaminsky i Reinhart, koji se bavi prou¢avanjem bankarskih i valutnih kriza,
autorica Ahec-Sonje navodi da ,,nije utvrdena znacajnija veza izmedu valutnih
i bankarskih kriza u 70-tim godinama kad je postojao visok stupanj regulacije
financijskih trzista; slabljenje kapitalne regulacije poc¢etkom 80-tih osnazilo je
tu vezu; vedina bankarskih kriza pojavljuje se 80-tih i 90-tih (nakon financijske
liberalizacije) u zemljama u razvoju, ali i u razvijenim zemljama“ (Ahec-Sonje
1999:35). Autorica dalje navodi kako ,,najces¢e bankarska kriza prethodi valutnoj,
te svoj vrhunac doZivljava tek kad (i ako) izbije valutna kriza“ (Ahec-Sonje 1999:36).
Tre¢i i posljednji zakljucak autorice je vezan za uzroke bankarskih i valutnih kriza
koji su ocituju u ,,opcoj gospodarskoj slabosti i padu ukupne gospodarske aktivnosti
iizvoza, pogorsanju uvjeta medunarodne razmjene, rastu realnih kamatnih stopa,
i slamanju trZista vrijednosnica“ (Ahec-Sonje 1999:36).

Profesor Beim (2001) objasnjava da bankarska kriza ima dvije faze. Prva
faza podrazumijeva pojavu nenaplativih kredita, pritom objasnjava da su banke
iskorisStene od strane privatnih i drzavnih interesa, nakon ¢eka najc¢e$c¢e drzavne
vlasti nastoje kontrolirati i ublaziti negativne posljedice. Nakon toga nastupa druga
faza u kojoj je narusen kapital banke i to najcesc¢e kada znacajniji klijenti po¢nu
povlaciti sredstva. Pritom je moguce povlacenje depozita od strane deponenata
ako se nasluti da su banke u znac¢ajnim problemima kada niti drzavne vlasti nece
modi pruziti zastitu depozita. Takoder autor navodi da su aktivnosti medunarodnih
financijskih institucija koje zahtijevaju zaostravanje standarda i navale na banke
najces¢i uzroci bankarskih kriza u drzavama u razvoju i siromasnijim drzavama, a
razlozi za bankarske krize u ve¢im i razvijenim drzavama su najcesce uzrokovane
politickim promjenama ili negativnim promjenama na trzistima kapitala.

Svjetska financijska kriza koja je zapocela 2007. godine proglasena je najvecom
krizom od Velike depresije 1930-ih godina. Autori Buturac, Rajn i Teodorovi¢
(2022) objasnjavaju Svjetsku financijsku krizu od 2007. godine koja je do pocetaka
2008. godine postepeno postajala sve neizvjesnija, a rast cijena energenata i sirovina
naslucivao je na pojavu vecih inflatornih pritisaka na gospodarstva. Problemi za
financijski sektor postali su jo$ veci kada je nastupila kriza hipotekarnih kredita u
SAD-u kada je bankarski sektor prvi bio zahvacen, zatim su se problemi prosirili
na ostatak financijskog sektora, a na posljetku se kriza prodirila se svijetom te nije
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imala jednake posljedice za sva gospodarstva. Autori navode probleme nepotpunih
trzi$nih informacija koje ako se ne uoce i uklone u odredenom buduc¢em razdoblju
mogu izazvati ozbiljne poremecaje za bankarski i ekonomski sustav. Drzave koje
su bile najvise pogodene krizom i koje su imale jako suzen prostor za djelovanje su
drzave koje su se oslanjale ,na vanjske izvore financiranja, na izlozenost rizicima
od financijskih transfera (osobito financijskim plasmanima na spekulativna
trzi$ta), na ekstenzivno povecanje bankovnih kredita stanovnistvu i poduzeéima i
na visoku razinu izvoza“ (Buturac, Rajn i Teodorovi¢ 2022:669).

Prema autorima Buturac, Rajn i Teodorovi¢ (2022) gospodarstvo Hrvatske
sredinom 2008. godine ulazi u fazu smanjenih ekonomskih aktivnosti, a pola
godine kasnije nastupila je recesija. U Hrvatskoj najvise je pogodena industrijska
proizvodnja i osobna potro$nja. Dolazi do pada kamatnih stopa i sve je veci
broj nenaplativih kredita. Takoder znacajno je smanjen broj odobrenih kredita.
Hrvatsko iskustvo sa svjetskom financijskom recesijom bilo je jako sli¢no kao i
u drugim zemljama u Europi. HNB je izbijanjem krize promijenila monetarnu
politike te je prestala koristiti instrumente restriktivne monetarne politike i
zapocela koristiti instrumente ekspanzivne monetarne politike. Prema navodima
skupine autora ,,mjere koje je HNB najcesce koristila pojavom krize su obvezna
pricuva i stopa minimalno potrebnih deviznih potrazivanja“ (Buturac, Rajn i
Teodorovi¢ 2022:212). Nadalje autori Buturac, Rajn i Teodorovi¢ (2022) navode
kako je smanjena stopa deviznih potrazivanja omogucila ve¢u deviznu likvidnost
bankama, a povecanjem stope obvezne pri¢uve smanjeno je zaduzivanje banaka u
inozemstvu.

1.2. Uzroci bankarskih kriza
1.2.1. Makroekonomski uzroci bankarskih kriza

Mileti¢ (2009) objasnjava da odredeni makroekonomisti smatraju da nema
potrebe interveniranja u poslovanje banaka u situacijama kada je potrebno
spasavanje uslijed nastupanja bankarske krize budu¢i da banke omogucavaju
protok novc¢anih tokova svim gospodarskim subjektima te ako i nastupi kriza
situacija se ne¢e moci znacajno promijeniti. Dalje autor navodi da postoje banke
koje u razdoblju kriza dobro posluju, a odredene banke nisu sposobne procijeniti
rizik poslovanja te se u doba krize susrecu s poslovnim potesko¢ama. Iz toga
autor zakljucuje da u situacijama izbijanja krize presudnu ulogu ima korporativno
upravljanje bankom. Dalje se navodi da je klju¢no za menadzment banke dobro
upravljanje rizicima poslovanja i kapitalom. Makroekonomski stru¢njaci spominju
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veliki broj makroekonomskih ¢imbenika koji mogu uzrokovati bankarske krize.
Mileti¢ (2009) navodi pet makroekonomskih ¢imbenika koji uzrokuju bankarsku
krizu.

Prvi uzrok kojeg navodi je makroekonomska nesigurnost, a tu ukljucuje
»visoke i promjenjive kamatne stope, nagli usponi i padovi ekonomske aktivnosti
u gospodarstvu i neodrzive fiskalne i inozemne pozicije najocitiji su i najizravniji
makroekonomski izvori koji nepovoljno utjecu na poslovanje banaka zbog
negativnog utjecaja na kolebanje cijena i alokaciju financijskih sredstava® (Mileti¢
2009:4). Upravo Mileti¢ (2009) navodi kako dolazi do negativnih promjena za
realno gospodarstvo ¢emu prethode fluktuacije u cijenama $to pogada i drzave s
iznimno razvijenim i velikim gospodarstvima iako makroekonomska nesigurnost
stvara vece probleme za drzave u razvoju kao i one u procesu tranzicije. Svjetska
financijska kriza od 2007. koja je zapocela u SAD-u velikim je dijelom uzrokovana
plasmanom kredita koji su postali nenaplativi krediti. Autor navodi i da je rast
kredita zabiljezen u mnogim zemljama u kojima je kasnije izbila bankarska kriza.

Drugi ¢imbenik je neucinkovitost regulatora i supervizora. Prema rije¢ima
autora ,,svaka promjena zakonskog okvira, monetarnih ili poreznih mjera moze za
banku znaciti otezanje uvjeta poslovanja, dodatne troskove, smanjenje likvidnog
i kreditnog potencijala® (Mileti¢ 2009:5). Mileti¢ (2009) tvrdi da regulatori
i supervizori mogu postati podvrgnuti donosenju odluka koje ce nastojati
zadovoljiti interese politickih i interesnih skupina pa je moguce da je cijeli sektor
gospodarstva motiviran ili primoran na aktivnosti koje mogu stvoriti probleme
za cijeli gospodarski sustav. Takoder regulatorne i supervizorske institucije mogu
se nadi u situaciji prevelikog toleriranja i popustanja losih poslovnih praksi od
strane banaka, a razlozi za to mogu biti ,nedostatak nezavisnosti supervizora,
uplitanje politike koja nastoji sprijeciti propast, a ne osigurati izlazak losih banaka,
regulatorna pravila, nedostatak odgovornosti supervizora ili strah od pravnih
posljedica“ (Mileti¢ 2009:5). Jo$ jedan ¢imbenik koji se navodi je i ,nedostatak
pouzdane informacije $to supervizorima otezava procjenu kvalitete zajmova,
izloZenost banaka riziku i razmjer kreditiranja povezanih osoba“ (Mileti¢ 2009:5).

Tre¢i makroekonomski ¢imbenik koji moze biti uzrok bankarskih kriza
je inflacija. Autor Mileti¢ (2009) navodi Cetiri razloga zbog kojih inflacija moze
prouzroditi probleme za banke. Prvi razlog je ,,u uvjetima visoke inflacije dolazi do
porasta prihoda banke s osnova inflacije” (Mileti¢ 2009:6). Drugi razlog je otezana
mogucnost ili potpuna nemoguénost provodenja analize kreditne sposobnosti za
klijente. Treci razlog je otezani razvoj financijskog trzista i to poglavito segment
poslovanja koji nudi dugoro¢ne duznicke instrumente. Cetvrti razlog autor nalazi
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u poreznom sustavu zbog kojeg ,inflacija remeti financijske poticaje i potice na
pretjerano zaduzivanje® (Mileti¢ 2009:6).

Cetvrti makroekonomski ¢imbenik je liberalizacija. Mileti¢ (2009) navodi da
liberalizacija pomaze u razvoju, radu i stabilizaciji financijskih trzista, ali problem
moze nastati u zemljama koje prolaze kroz tranziciju iz jednog gospodarskog
sustava u drugi. MozZe se re¢i da problem ne lezi u procesu liberalizacije financijskog
sustava, nego je veci problem $to drzave nisu iskoristile regulatorne i supervizorske
instrumente kako bi postavili potrebna ,,ogranicenja glede valutne izlozenosti,
kamatnog rizika“ (Mileti¢ 2009:6).

Peti makroekonomski ¢imbenik koji moze biti uzrok bankarske krize koja se
navodije ,pravnainfrastrukturaitrzi$na disciplina“ (Mileti¢ 2009:6). Pravna drzava
je ona koja fizickim i pravnim osobama osigurava koristenje danih prava, ali i brzo
rjeSenje ukoliko budu zakinuti za ista. Autor navodi sedam problema koji mogu
biti posljedica nedovoljno dobro donesenih zakona i odlika, a to su: ,,neprimjereni
zakoni o poduzec¢ima, kreditnim institucijama, obveznim odnosima, nerijesena
pitanja vlasnickih odnosa, ovrhe, stecaji kao i neucinkovita primjena pravnih
propisa od strane pravosudnih tijela“ (Mileti¢ 2009:6). Losi pravni okviri otezavaju
razvoj domaceg financijskog trzista, ali i stvaranje, razvijanje i uspje$no poslovanje
na stranom financijskom trzistu.

1.2.2. Mikroekonomski uzroci bankarskih kriza

Mileti¢ (2009) navodi Cetiri najznacajnija mikroekonomska ¢imbenika kao
uzroke bankarskih kriza. Prvi mikroekonomski ¢imbenik kao uzrok bankarskih
kriza je lose upravljanje koje podrazumijeva ,,“prerastegnutost’, brzi rast, slabe
kreditne politike, slab sustav unutarnjih kontrola i slabo planiranje“ (Mileti¢
2009:8). Pritom Mileti¢ (2009) pojasnjava da se ,prerastegnutost® odnosi na
preveliko Sirenje asortimana proizvoda ili usluga koje poduzece nudi ili povecanje
u volumenu za koje poduzece, u tom trenutku, nije sposobno. Problem brzog
rasta ogleda se u smanjenju mogucnosti poduzeca na isti nacin kao i ranije, jer
se Cesto zrtvuje efikasnost poslovanja. Slabe kreditne politike problemati¢ne su
jer se banka izlaze odobravanju kredita klijentima koji su rizi¢niji te je i otplata
kredita neizvjesna. Nadalje problemi za banke mogu nastati ako poslovanje ovisi o
malom broju velikih klijenata budu¢i da problemi tih pravnih osoba mogu imati
negativne posljedice za samu banku, a jos$ jedan problem je losa procjena rokova
naplate potrazivanja i placanja obveza.

Drugi mikroekonomski ¢imbenik se odnosi na slabe unutarnje kontrolne
regulatore. Oni mogu nastati zbog ,,slabog odlucivanja o posudivanju ili slabih
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sustava pracenja, slabih mehanizama interne revizije, ili slabih sustava izvjes¢ivanja
uprave kada informacije nisu dovoljno dobre za dobru analizu, nisu promptne ili
ne ukazuju na znacajne stavke i pojave” (Mileti¢, 2009:10). Mileti¢ (2009) navodi
da banke najces¢e ne poduzimaju dovoljno dobre korake u planiranju te se da
zakljuciti da su poduzeca koja se ne bave bankarskim poslovima puno uspjesnija
u planiranja od banaka te se cesto nalaze u boljoj poziciji kada nastupe problemi.

Tre¢i mikroekonomski ¢imbenike je kozmeticko rac¢unovodstvo koje Mileti¢
(2009) opisuje kao postupak kupovanja vremena na nacine da se direktno i/ili
indirektno zavaravaju dionici banke. Neke od najces¢ih tehnika su ,,izbjegavanje
utvrdivanja rezervacija za loSe (nenaplative ili samo djelomi¢no naplative)
plasmane i priznavanje prihoda kad kamate refinancira vjerovnicka banka ili se
neurednom duzniku odobravaju novi krediti“ (Mileti¢, 2009:10). Zbog ovakvih
postupaka dionici banke ne mogu niti biti svjesni dubine problema, a opseg
problema cesto je vidljiv tek kada problemi postanu aktivni i banka vise nije u
mogucnosti prikrivati ovakve radnje.

Cetvrti mikroekonomski ¢imbenik bankarskih kriza su pocinjeni prijevarni
postupci koji se najcesce pojavljuju kroz ,,posudivanje kroz kompanije na papiru i
nepostojanje jamstava (kolateralizacija)“ (Mileti¢ 2009:10).

2. FINANCIJSKA REGULATIVA I KONTROLA BANAKA
2.1. Supervizijabanaka

U Europskoj uniji drzave imaju razlicite pristupe u organizaciji supervizije
banaka, a BozZina Bero$ (2012) navodi da je u europskim zemljama trend smanjenja
broja institucija koje provode superviziju banaka, a brojne zemlje imaju samo
jednu instituciju koja je zaduzena za superviziju. U Hrvatskoj HNB je zaduzena
za superviziju banaka, a HANFA je zaduZena za superviziju trzista kapitala. Svrha
supervizorskih institucija je ,odrzavanje povjerenja u bankovni sustav, promicanje
i ocuvanje njegove sigurnosti i stabilnosti te uklanjanje s trzista institucije koje
posluju suprotno tim nacelima“ (HNB 2019a).

Hrvatska narodna banka je organizirana u Cetrnaest sektora, devet ureda i
jedan centar. Supervizija banaka organizirana je unutar tri sektora i jednog ureda, a
prema podacima HNB-a (2021a) sektori i ured zaduZeni za superviziju banaka su:

® Sektor bonitetne regulative i metodologije - informiranje, davanje

informacijama, zaprimanje i analiza bonitetnih izvjes¢a od strane kreditnih
institucija,

» Sektor bonitetne supervizije — provodi mjere kontrole te licenciranja,
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® Sektor specijalisticke supervizije i nadzora - nadzor pranja novca i
informacijskih sustava kreditnih institucija,

® Ured za koordinaciju poslova bonitetne supervizije, nadzora i upravljanja
rizicima - koordinira rad drugih sektora i ureda HNB-a, razvija modele
provodenja supervizije i nadzora u skladu sa praksama zemalja Europske
unije.

2.2. Mjere za postizanje financijske stabilnosti

Hrvatska narodna banka jedna je od institucija koja se bavi nadzorom
financijskog sustava, a ,,financijski sustav zemlje ¢ine njezina valuta i platni sustav,
financijska trzista, financijske institucije te institucije koje reguliraju i nadziru
njihov rad“ (HNB 2015). Hrvatska narodna banka istice cetiri elementa koja utjecu
na sigurnost financijskog sustava, a objasnit ¢emo ih u naslovima koji dolaze.

2.2.1. Makrobonitetne mjere

Hrvatska narodna banka nastoji osigurati kontinuirano funkcioniranje
financijski sustav makrobonitetnim mjerama uz pomocu kojih se nastoji postici
»jacanje otpornosti bankovnog sustava na moguce i iznenadne Sokove“ (HNB,
2022a). HNB provodi sljedecih $est makrobonitetnih mjera:
® Zastitni sloj za ocuvanje kapitala — ,jest zastitni sloj kapitala u visini od
2,5% ukupnog iznosa izlozenosti riziku koji su kreditne institucije duzne
odrzavati u obliku redovnoga osnovnoga kapitala. Ovaj se zastitni sloj
nadograduje na minimalnu regulatornu stopu redovnoga osnovnoga
kapitala od 4,5% (HNB, 2019b).
® Protuciklicki zastitni sloj kapitala ,,odlukom HNB-a od 28. ozujka 2022.
stopa se podize na 0,5% s pocetkom primjene 31. ozujka 2023 (HNB,
2017). Ovom mjerom banke imaju vecu zastitu kada nastupe ekonomski
problemi, a najave povecanja stope od strane HNB-a naznaka su da
srediSnja banka ocekuje neizvjesnost na trzistu te moguce ulazak ekonomije
u silaznu fazu rasta.

® Zastitni sloj za strukturni sistemski rizik — ,kapitalni sloj koji se koristi s
ciliem smanjivanja i ublazavanja sistemskih rizika dugorocne i neciklicke
prirode koji mogu utjecati izravno na financijski sustav te neizravno na
gospodarstvo u cjelini“ (HNB, 2017). Trenutno je za sve kreditne institucije
propisana stopa ,,u visini 1,5% ukupnog iznosa izlozenosti riziku“ (HNB,
2017).

119



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

o Sistemski vazne institucije — je mjera koja zahtijeva dodatni stupanj
sigurnosti za odredene banke kako bi se zastitio cijeli sustav. Prema
rije¢cima HNB-a ovom mjerom nastoji se ,ograniciti zarazu koja moze
proizi¢i iz insolventnosti ili opcenito stresne situacije sistemski vaznih
institucija“ (HNB, 2022b). Prema priop¢enju HNB-a (2020) u Hrvatskoj
je sedam banaka proglaseno sistemski vaznima te se stopa zastitnog sloja
krece od najmanje 0,5% za neke banke te maksimalno 2% za neke banke,
iako je zakonsko ogranicenje do 3%. Visina stope ovisi o veli¢ini banke,
povijesnim performansama poslovanja te drugim stru¢nim procjenama.

® Uzajamno priznavanje mjera — odnosi se na uskladivanje makrobonitetnih
mjera kako bi se objedinio pristup regulaciji banaka u cijeloj Europskoj
uniji.

o Ostale mjere i aktivnosti — za vrijeme pandemije COVID-19 Hrvatska
narodna banka ,kreditnim je institucijama ogranicila provodenje
raspodjela, §to ukljucuje isplatu dividendi i stvaranje obveze isplate
dividende, otkup vlastitih dionica te dodjelu varijabilnih primitaka“ (HNB,
2021b).

2.2.2. Osiguranje depozita

Zakon o sustavu osiguranja depozita (NN, br. 146/2020) obvezuje Hrvatsku
agenciju za osiguranje depozita za izvr$enje isplate u iznosu do sto tisuca eura u
kunskoj protuvrijednosti, u roku od 20 dana, u slucaju kada kreditna institucija
nije u mogucnosti izvrsiti isplatu depozita ili kada je proglasen stecaj kreditne
institucije.

2.2.3. Zajmodavac u krajnjoj nuzdi

Hrvatska narodna banka donijela je Odluku o kratkoro¢nom kreditu za
likvidnost (1999) koja omoguc¢uje HNB-u da izda kratkoro¢ne kredite kreditnim
institucijama za koje je utvrdeno da imaju problema s likvidnos¢u. Kako bi

se odobrila ova vrsta kredita problemi likvidnosti kreditne institucije moraju
ugrozavati financijski sustav te je potrebno da je kreditna institucija solventna.

2.2.4. U¢inkovito rjeSavanje kriznih situacija
Kako bi se na krizne situacije rijesile na naju¢inkovitiji nacin potrebno je

da institucije provode: ,mjere preventivnoga karaktera, mjere rane intervencije i
sanacijske mjere” (HNB, 2015).
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U sklopu provodenja preventivnih mjera HNB (2015) navodi da izraduju
planove oporavka za kreditne institucije u slucaju nastupa kriznih situacija,
mjere rane intervencije mogu Koristiti mjere plana oporavka, ,smjenu c¢lanova
upravljackog tijela ili viseg rukovodstva, izradu plana pregovora o restrukturiranju
duga prema vjerovnicima, promjenu poslovne strategije, promjenu pravne ili
organizacijske strukture kreditne institucije, imenovati privremenog upravitelja,,
(HNB, 2015). Posljednji korak u sprjec¢avanju kriznih situacija je sanacijski proces.
U Hrvatskoj djeluje pet institucija koje su ukljucene u proces sanacije kreditnih
institucija:

Jedinstveni sanacijski odbor
Hrvatska narodna banka

Hrvatska agencija za nadzor financijskih usluga (HANFA)
Ministarstvo financija Republike Hrvatske

A

Hrvatska agencija za osiguranje depozita.

3.ANALIZA POSLOVANJA ODABRANE BANKE
3.1. Rezultati poslovanja i financijski pokazatelji

Zapotrebe ovog rada, kako bi prikazali na primjeru izloZzenost banke razli¢itim
vrstama rizika, autori su odabrali analizirati poslovanje Zagrebacke banke d.d.
Racun dobiti i gubitka Zagrebacke banke d.d. prikazuje uspjesnost poslovanja
poduzeca. Kroz petnaest stavki ra¢una dobiti i gubitka prikazuju se prihodi i
rashodi te ostvareni financijski rezultat na dan 31. 12. za svaku od analiziranih
godina.

U Tablici 1. vidljivo je da 2020 godine. u odnosu na 2019. dolazi je do pada
vrijednosti za svaku od petnaest kategorija ra¢una dobiti i gubitka, a uzrok pada je
pandemija COVID-19 koja je zapocela u prvom tromjesecju 2020. godine.
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Tablica 1. Racun dobiti i gubitka Zagrebacke banke d.d. od 2019. do 2021.

2019. 2020. 2021.

umil. o, umil o umil. o

kuna " N kuna u kuna u’
Prihodi od kamata 3.150 - 2.734 -13,2% 2.432 -11,0%
Rashodi od kamata (407) - (334) -17,9% (257) -23,1%
Neto prihodi od kamata 2.743 - 2.400 -12,5% 2175 -9,4%
Prihodi od provizija i naknada 1.305 - 1.148 -12,0% 1.280 11,5%
Rashodi od provizija i naknada (228) - (192) -15,8% (234) 21,9%
Neto prihodi od provizija i naknada 1.077 - 956 -11,2% 1.046 9,4%
Neto dobit od trgovanja i ostali prihodi  ~g4 ) 259 56.3% 1186 357.9%
i rashodi
Poslovni prihodi 4.413 - 3.615 -18,1% 4.407 21,9%
Troskovi poslovanja (1.619) - (1.554) -4% (1.571) 1,1%
Doprinosi u novcu sanacijskim
odborima i sustavima osiguranja (204) - (205) 0,5% (114) -44,4%
depozita
Dobit od poslovanja prije vrfjednosnih 5 590 1556 2830 27220 467%
uskladenja i rezerviranja za gubitke
Troskovi vrijednosnih uskladenja i (761) ) (962) 26,4% (432) 55.1%
rezerviranja za gubitke
Dobit prije poreza 1.829 - 894 -51,1% 2.290 156,2%
Porez na dobit Q67) - (159)  -404%  (282)  77.4%
Dobit razdoblja 1.562 - 735 -52,9% 2.008 173,2%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a; 2022a).

Prihodi od kamata ostvarili su pad od 13,2%, a rashodi od kamata ostvarili
su jo$ veci pad koji je iznosio 17,9%. Poslovni prihodi ostvarili su pad od 18,1%,
§to iznosi gotovo osamsto milijuna kuna u 2020. u odnosu na 2019. Troskovi
poslovanja u 2020. u odnosu na 2019. smanjili su se za 4%. Kategorija troskova
vrijednosnog uskladenja i rezerviranja za gubitke ostvarila je povecanje za 26,4%
u odnosu na prethodnu godinu. Taj dodatni trosak od 201 milijuna kuna nastao
je zbog promjene vrijednosti imovine uzrokovano trzi$nim promjenama. U 2020.
ostvarena dobit iznosila je 735 milijuna kuna koja je za 827 milijuna kuna manja
u odnosu na prethodnu godinu, odnosno ostvareno je smanjenje od 52,9%.
U 2021. godini doslo je do oporavka, troskovi poslovanja povecali su se tek za
1,1% u odnosu na 2020. godinu, a prihodi poslovanja ostvarili su rast od 21,9% u
odnosu na 2020. godinu. Dobit za 2021. godinu bila je veca za 1.273 milijuna kuna,
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odnosno 173,2%, u odnosu na prethodnu godinu. Ostvarena dobit u 2021. bila je
veca za 446 milijuna kuna u odnosu na 2019. godinu, a time je ostvarena i veca
dobit u odnosu na predpandemijsku godinu za 28,55%.

3.2. VrsteiizloZenost rizicima odabrane banke
3.2.1.Kreditni rizik

Kreditnom riziku Zagrebacka banka d.d. izlozena je zbog obavljanja aktivnosti
izdavanja kredita zbog kojih banka moze ostvariti gubitke ako fizicke i pravne
osobe, kojima su krediti izdani, ne ispune svoje kreditne obveze. Zagrebacka
banka nastoji upravljati kreditnim rizikom odredivanjem maksimalne moguce
izloZzenosti prema pojedinom klijentu, industriji i geografskoj lokaciji ili regiji.
Banka svoje politike uskladuje s politikama UniCredit banke i HNB-a.

Ako je zbog kreditiranja potrebno povecati kreditnu izlozenost potrebna su
odobrenja od strane Sektora upravljanja i kontrole. Kako bi se banka zastitila od
gubitaka zahtjeva se od klijenata da su kreditno sposobni, a dodatno se krediti
osiguravaju ,,instrumentima kreditne zastite u obliku nov¢anih depozita, garancija,
nekretnina i ostalih instrumenata osiguranja“ (Zagrebacka banka, 2021a:178).

Tablica 2. prikazuje koncentraciju kreditnog rizika prema industrijama i
prema tipu duznika.

Najveci postotak kredita izdaje se fizickim osobama koji ¢ine 45,70% od svih
izdanih kredita, druga najveca skupina klijenata je drzavni i javni sektor, a zatim
pravne osobe. Najveci postotak izdanih kredita izdaje se subjektima koji se bave
trgovinom na veliko i malo, a udio se kroz promatrano razdoblje povecavao, a u
istom razdoblju izdano je kredita u vrijednosti preko cetiristo milijuna kuna $to
predstavlja relativno postotno povecanje za vise od 13% posto.

Velika zastupljenost je i u preradivackoj industriji te djelatnostima pruzanja
smjestaja i hrane. Zanimljivo je da je kreditiranje gradevinarstva tek na sedmom
mjestu, za razliku od velikoj broja navedenih kategorija, kreditiranje gradevinarstva
u 2021. godini nije se oporavilo u odnosu na predpandemijsku 2019. godinu te
je iznos izdanih kredita za 26% manji u odnosu na 2019. godinu. Ukupni izdani
zajmovi i potrazivanja veci su za 6,5% u 2021. u odnosu na baznu godinu, $to
predstavlja rast za 4329 milijuna kuna.
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Tablica 2. Koncentracija kreditnog rizika prema industrijskim granama

i tipu duznika

20109. 2020. 2021.

Industrijske grane lIl_I ﬁlli o lﬁ'ﬁﬁ - lI{InI:Ili o
Trgovina na veliko i malo 3.091 4,65 3.479 5,06 3.503 4,95
Preradivacka industrija 2.657 4,00 2241 3,26 3.008 425
Djclatnost pruzanja smjeStaja 2508 391 2354 342 2043 288
Poljoprivreda, Sumarstvo i ribarstvo ~ 1.559 2,34 1.371 1,99 1.703 2,40
Poslovanje nekretninama 1.454 2,19 1.474 2,14 1.772 2,50
Opskrba elektricnom energijom 1.201 1,81 1.154 1,68 811 1,15
Gradevinarstvo 1.037 1,56 1.854 2,70 767 1,08
Prijevoz i skladiStenje 849 1,28 945 1,37 2.003 2,83
Opskrba vodom 843 1,27 689 1,00 656 0,93
i;gﬁg‘;sf“amt"e“a itehnicka 813 122 819 119 626 088
Informacije i komunikacije 450 0,68 443 0,64 210 0,30
dAjcelE[irlll(i)itéativne i pomoc¢ne usluzne 167 0.25 140 0.20 125 0.18
Eis?gaélrcﬂlsjl;a djelatnost i djelatnosti 154 023 159 023 3 0,00
gﬂgﬁfﬁgﬁfﬁf"smne zastite 97 015 86 0,13 79 0,11
Ostale usluzne djelatnosti 53 0,08 48 0,07 28 0,04
Umjetnost, zabava i rekreacija 52 0,08 80 0,12 140 0,20
Obrazovanje 35 0,05 23 0,03 23 0,03
Rudarstvo i vadenje 5 0,01 2 0,00 3 0,00
Javna uprava i obrana 0 0 0 0 0 0
Ostala financijska drustva 733 1,10 1.814 2,64 1.220 1,72
Pravne osobe 17.848 26,84 19.175 27,89 18.725 26,44
Drzava i javni sektor 18.253 27,45 20.607 29,98 22.834 32,24
Fizi¢ke osobe i obrtnici 30.389 45,70 28.958 42,13 29.260 41,32
Ukupni zajmoviipotrazivanjaod 6490 100 e8740 100 70819 100

komitenata

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a; 2022a).
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Tablica 3. Koncentracija kreditnog rizika prema lokaciji

Lokacija 20109. 2020. 2021.
RH 92.95% 93.92% 93,98%
BiH 0,01% 0,01% 0,09%
Italija 3,80% 3,80% 3,26%
Ostale drzave 3,24% 2,27% 2,67%
Ukupna izlozenost 100% 100% 100%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a; 2022a).

Tablica 3. prikazuje koncentraciju kreditnog rizika prema lokacijama u
razdoblju od 2019. do 2021. godine za Zagrebacku banku d.d. u Cetiri kategorije.
Najveci postotak kreditnog rizika kojemu je Zagrebacka banka d.d. izlozena je u
Republici Hrvatskoj, taj udio predstavlja preko devedeset posto ukupnog rizika, a
kroz promatrano razdoblje ima tendenciju povecavanja. Izlozenost rizika prema
Italiji predstavlja drugu najvecu kategoriju koji se iznosi izmedu tri i cetiri posto
s tendencijom smanjenja kroz promatrano razdoblje. Tre¢a najveca izlozenost
kreditnom riziku je prema Bosnii Hercegovini koji iznosi manje od desetine jednog
postotka. Cetvrta kategorija je kategorija ostalih drzava koje kroz predstavljaju
izmedu 2% i 3% ukupnog kreditnog rizika prema lokaciji.

3.2.2. Rizik likvidnosti

Upravljanje rizikom likvidnosti Zagrebacka banka d.d. nastoji biti u
mogucnosti podmiriti dospjele obveze na nacin da ne ugrozava ugled i postojece
poslovanje. Osim mogucnosti podmirivanja dospjelih obveza banka nastoji da
tro$ak podmirivanja obveza bude $to niZi, a to nastoji postici financiranjem iz vise
izvora kao sto su depoziti, primljeni zajmovi, izdani duznicki vrijednosni papiri
te emisijom dionica. Za banku je bitno da se izvori financiranja ne koncentriraju
kod jednog ili manjeg broja vjerovnika budu¢i da se stvara velika ovisnost, a
diversifikacijom se nastoji izbje¢i jednaka razina osjetljivosti vjerovnika na dogadaje
u okolini koji mogu postati obeshrabreni na nastavak financiranja. Sljedeca tablica
prikazuje strukturu ro¢nosti financijskih obveza Zagrebacke banke d.d. za 2019.
godinu.
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Tablica 4. Struktura ro¢nosti financijskih obveza Zagrebacke banke d.d. za 2019. (u
milijunima kuna)

Tekudi Tekudiracuni  Izdani Uk. fin.  Udio roka
Ostale

Obveze racumil G deporiti  duznicki O obveze I
b aI:1 (;zkl;l komitenata vrij. papiri obveze p rfrlggk?lm' O%I‘:g; N 1
Knjigovodstvena 5 5 98.236 57 457 104480 100%
vrijednost
Po videnju 2653 58.308 0 361 61322 58,69%
1do7 dana 208 186 0 0 394 0,38%
7 do 15 dana 2.127 353 0 0 2480 2,37%
15 dana do 1 mj. 0 884 0 2 3.661 3,50%
1 do 3 mj. 40 3616 0 5 3.661 3,50%
3do 6 mj. 19 4,084 0 7 4110 3,93%
6 mj.do 1 god. 39 10.691 57 14 10801 10,34%
1 do 5 god. 477 18.101 0 47 18625  17,83%
Vige od 5 god. 167 2013 0 21 2201 211%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a).

Tablica 4. prikazuje podatke o rokovima dospijeca financijskih obveza na dan
31. 12. 2019. u milijunima kuna gdje je vidljivo da ukupne obveze banke iznose
oko 104 milijarde kuna, a najveci postotak su obveze po videnju koje predstavljaju
preko 58% svih obveza prema ro¢nosti. Obveze s rokom dospije¢a od jednog dana
do Sest mjeseci predstavljaju 13,68% svih obveza. Obveze s rokom dospijeca veci
od Sest mjeseci predstavljaju 30,28%. Iz prikazane tablice vidljivo je da postoji
najveca potreba za upravljanjem kratkoro¢nim rizikom likvidnosti buduci da
najveci postotak, ¢ak 80,06%, svih financijskih obveza ima rok dospijeca kraci ili
jednak od jedne godini.
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Tablica 5. Struktura ro¢nosti financijskih obveza Zagrebacke banke za 2020.

Tekudi Tekudi . UK. fin. Udio roka
s s Izdani Ostal b b
Obveze racuni i radunii = 4o eg . stale obveze obveza u
depoziti  depoziti VP obveze premaam. ukupnojfin.
banaka komitenata trosku obvezi
KV 3.848 93.065 55 439 97.407 100,00%
Po videnju 1.395 55.492 0 377 57.264 58,79%
1do 7 dana 1.684 2.653 0 0 4.337 4,45%
7 do 15 dana 4 355 0 0 359 0,37%
15 dana do 1 mj. 1 953 0 2 956 0,98%
1 do 3 mj. 35 3.006 0 4 3.045 3,13%
3 do 6 mj. 10 55.871 0 6 5.887 6,04%
6mj. do 1 god. 25 9.161 0 9 9.195 9,44%
1do 5god. 464 14214 55 28 14.761 15,15%
Vise od 5 god. 230 1.360 0 13 1.603 1,65%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2021a).

Tablica 5. prikazuje podatke za drugu analiziranu godinu koja u sklopu analize
rizika likvidnosti prikazuje strukturu ro¢nosti financijskih obveza za 2020. godinu.
Podaci za 2020. prikazuju sli¢no stanje kao i u 2019. godini, jedna od razlika je
smanjenje ukupnih financijskih obveza koje iznose manje od sto milijardi kuna,
odnosno doglo je do smanjenja od 7,26% u odnosu na prethodno analiziranu
godinu. I dalje se najveci postotak obveza odnosi na financijske obveze po videnju
koje su se povecale za 0,17%, a doslo je i do povecanja udjela financijskih obveza
s rokom dospijeca izmedu jednog dana i Sest mjeseci te taj udio u ukupnim
obvezama iznosi 15,34% $to predstavlja povecanje od 12,13% u odnosu na 2019.
godinu. Povecanje obveza s rokom dospijeca do $est mjeseci povecano je u vrijeme
pandemije, a obveze s rokom dospijeca ve¢im od jedne godine smanjio se na 16,8%
$to predstavlja smanjenje od 44,52% u odnosu na 2019. godinu. Udio kratkoro¢nih
financijskih obveza povecan je na 83,2%.

Tablica 6. predstavlja podatke rocnosti financijskih obveza u posljednjoj
godini analize odabranih pokazatelja rizika likvidnosti. Iz tablicnog prikaza
podataka vidljivo je da su se ukupne financijske obveze povecale u odnosu na
pretpandemijsku godinu. Povecanje financijskih obveza banke pokazatelj je da se
ekonomske aktivnosti vracaju na razdoblje prije pandemije te su fizicke i pravne
osobe, uklju¢ujuci i Zagrebacku banku, optimisti¢niji u vezi posudivanja novca.
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Tablica 6. Struktura ro¢nosti financijskih obveza Zagrebacke banke d.d. za 2021.

Tekuci Tekudi . Udio roka
. L. s Izdani Uk. fin.
raunii  racunii . .. Ostale obveza u
Obveze .. ... duznicki obveze prema .
depoziti  depoziti VP obveze am. trodku ukupnoj fin.
banaka komitenata ’ obvezi
KV 2.603 107.225 0 442 110.270 100,00%
Po videnju 2432 67.610 0 372 70.414 63,86%
1do 7 dana 0 157 0 1 158 0,14%
7 do 15 dana 4 329 0 0 333 0,30%
15 dana do 1 mj. 0 3.943 0 2 3.945 3,58%
1do 3 mj. 1 4.680 0 4 4.685 4,25%
3 do 6 mj. 0 3.802 0 6 3.808 3,45%
6 mj. do 1 god. 0 11.096 0 12 11.108 10,07%
1do5god. 166 14.524 0 33 14.723 13,35%
Vie od 5 god. 0 1.084 0 12 1.096 0,99%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2022a).

3.2.3. Rizik likvidnosti

Tablica 7. prikazuje promjenu sada$nje vrijednosti portfelja ukoliko dode do
pomaka krivulje referentnih kamatnih stopa za jedan bazni bod od 31. prosinca za
svaku od tri promatrane godine. Ovom mjerom nastoji se prikazati neto vrijednost
portfelja prilagodena vremenskoj vrijednosti novca. Dolazi se do zakljucka da je
najveci postotak portfelja vezan za valutu euro i kunu. Promjena u visini jednog
baznog boda prikazuje da je banka u 2019. godini izgubila 6,789 milijuna kuna. U
2020. godini banka jeizgubila 2,483 milijuna kuna sto predstavlja gubitak kojije 2,73
puta manji u odnosu na prethodno analiziranu godinu. U 2021. godini ostvareno
je smanjenje neto sadasnje vrijednosti budu¢ih novcanih tokova u iznosu od 3,899
milijuna kuna te je time ostvarena negativna relativna postotna promjena od
36,32% u odnosu na 2020. godinu. Smanjenje neto sadasnje vrijednosti su najcesc¢a
kada su u pitanja valute euro i kuna te pozicije u viemenskom razdoblju od jedne
do deset godina. U 2020. ukupna promjena neto sadasnje vrijednosti portfelja
iznosila je 3,795 milijuna kuna, a od toga 65,43% predstavlja smanjenje neto
sadasnje vrijednosti. U 2021. godini ukupna promjena neto sadasnje vrijednosti
portfelja iznosila je 4,113 milijuna kuna.
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Tablica 7. Osjetljivost na promjene kamatnih stopa za jedan bazni bod po valuti za
Zagrebacku banku d.d. na dan 31. prosinac (iznosi u tisu¢ama kuna)

God E‘szog(())ligg ff:rl;k Euro Kuna Am.dolar Ostalo Ukupno
Do 3 mjeseca 1 (56) (68) 1 (2) (124)
3 mggfﬁedo I 11 (163)  (40) 50 20 (122)
2019, 1do3godine 7 (1487) (1425 30 25 (2.850)
3 do 10 godina @) (2.167)  (946) 7) 5 (3.142)
Preko 10 godina 1 (276) (274) 0 0 (551)
Ukupno 11 (4.149) (2.753) 54 48 (6.789)
DO 3 mjeseca 1 (90) (36) 0 (6) (131)
3 mjesecado 1 10 3 () 36 19 205
godine
2000, 1do 3 godine 6 (1.154)  (1.139) 5 19 (2.263)
3 do 10 godina (6) (1.361) 2.169 5 3 810
Preko 10 godina 0 (766) (338) 0 0 (1.104)
Ukupno 11 (3.139) 564 46 35 (2.483)
Do 3 mjeseca 1 5 27) 2 (5) (24)
3 m{:jgfsedo 1 9 @7)  (241) 39 17 (703)
2001, 1do3godine 3 (147)  (943) 19 17 (1.051)
3 do 10 godina (3) (2.153) 833 5 3 (1.315)
Preko 10 godina 0 (142) (664) 0 0 (806)
Ukupno 10 (2.864)  (1.142) 65 32 (3.899)

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a; 2022a).
3.2.4. Operativni rizik

Zagrebacka banka objasnjava da operativni rizik za banku predstavlja
mogucnost implicitnih i eksplicitnih gubitaka koji se odnose na ,,interne procese,
ljude, tehnologiju i infrastrukturu, odnosno eksterne dogadaje (Zagrebacka
banka, 2021: 235). Sljedeca tablica prikazuje dvije kategorije: ukupni iznos
izloZenosti riziku Zagrebacke banke d.d. i ukupni kapitalni zahtjevi za banku.
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Tablica 8. Izlozenost operativnom riziku iznosu za polugodisnja razdoblja od 2019.
do 2021. godine za Zagrebac¢ku banku (u milijunima kuna)

¢g 22 ¢$5 25 ¢ =g
ERS =& S 5 & RS 8]
Ukupni iznos izloZenosti
- . 4.557 5.103 4.722 4.958 5.161 5.705
riziku (u mil. kuna)
Relativna promjena - 11,98% -7,47% 5,00% 4,09% 10,54%
Ukupni kapitalni zahtjevi 364 408 378 397 413 456
Relativna promjena - 12,09% -7,35% 5,03% 4,03% 10,41%

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2019, 2020b,¢; 2021; 2022b,c).

Tablica 8. prikazuje u kolikim je iznosima banka izlozena operativnom riziku
uz pomoc¢ dva, ve¢ spomenuta kriterija, za ukupno Sest polugodi$njih razdoblja u
razdoblju od 2019. do 2021. godine. U promatranim polugodi$njim razdobljima
samo je u jednom razdoblju, prvom polugodi$njem razdoblju 2020. godine, doslo
je do smanjenja iznosa operativnog rizika kojemu je banka izlozena. To je razdoblje
nastupanja velikih promjena u poslovanju uslijed pandemije COVID-19, ave¢jeu
drugom polugodistu 2020. ostvareno povecanje iznosa operativnog rizika. Kada se
promotri cijelo analizirano razdoblje moze se reci da je operativi rizik povecan za
1.148 milijardi kuna $to predstavlja povecanje za 20,12%. Slicne relativne promjene
vidljive su i kada se promotre ukupni kapitalni zahtjevi koji se odnose na iznos
likvidnih sredstava koji banka mora imati u svakom trenutku. Analizom ukupnih
kapitalnih zahtjeva moze se zakljuciti da je doslo do povecanja kroz promatranih
$est polugodisnjih razdoblja, a ukupna promjena posljednjeg u odnosu na pocetno
razdoblje iznosi 92 milijuna kuna ili povecanje za 20,18%.

3.3.Analiza kreditnog rejtinga odabrane banke

Kreditni rizik odnosi na rizik nemogucnosti otpla¢ivanja glavnice ili kamate
na preuzete financijske obveze. Kreditne agencije su organizacije ¢iji je zadatak
analizirati podatke te u obliku dodijeljenih ocjena daju stru¢no misljenje o
sposobnosti da pravna osoba ispunjava svoje obveze. Fitch Rating kreditna agencija
svoje ocjene objasnjava kao ,kategorija “AAA” do “BBB” (investicijska ocjena) i
“BB” do “D” ($pekulativna ocjena) s dodatnim +/- za “AA” do razine ‘CCC; $to

ukazuje na relativne razlike u vjerojatnosti neispunjenja obveza“ (Fitch, 2022: 1).
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Tablica 9. Kreditni rejting Zagrebacke banke d.d. prema Fitch Ratings

2019. 2020. 2021.
Dt gy
Kratkoro¢ni rejting F3 B F2
Ocjena odrzivosti bb+ bb+ bb+
Ocjena podrske 3 3 WD (opozvano)
Perspektiva Negativna Stabilna Stabilna

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a; 2022a).

Tablica 9. prikazuje pet kategorija kreditnog rizika koje je kreditna agencija
Fitch objavljuje za Zagrebacku banku d.d. jednom godisnje. Dugoro¢ni rejting
neizvréenja kreditne obveze kroz promatrano razdoblje u dvije godine ocijenjen
je ocjenom BBB koja znaci da je kreditni rejting adekvatan za izvr§avanje obveza,
a u 2020. godini taj pokazatelj bio je smanjen na ocjenu BB+ koja predstavlja
$pekulativnu ocjenu, a vjerojatnost neispunjavanje obveza nije sigurna. Kratkoro¢ni
rejting kretao se na isti nac¢in kao i prethodno spomenuti, dugoro¢ni rejting, gdje
je ocjena u 2019. bila niza od ocjene u 2021. godini, a u 2020. godini moguc¢nost
servisiranja kratkoro¢nih obveza bila je ocijenjena ocjenom B koja predstavlja
minimalno razinu pravovremenog servisiranja obveza. Ocjena odrzivosti
predstavlja procjenu dugorocnog opstojnosti banke, a ocjena bb+ predstavlja
umjerene izglede da trajno posluje, ocjena nije mijenjana tijelom promatranog
razdoblja bez obzira na efekte pandemije i makroekonomske promjene. Ocjena
podrske oznacuje vjerojatnost i sposobnost drugih pravnih osoba da pruze
podrsku u slucaju ugrozenosti banke da izvrsava svoje financijske obveze prema
vjerovnicima. Za Zagrebacku banku d.d. ta je vjerojatnost podrske umjerena, a za
pretpostaviti je da je razlog te ocjene Cinjenica da je Zagrebacka banka d.d. najveci
entitet u grupaciji pa je time i mogu¢nost podrske povezanih drustava ogranicena
zbog opsega njihove veli¢ine. Za 2021. godinu objavljivanje ocjene je obustavljeno.
Kategorija koja se odnosi na perspektivu oznacava misljenje kreditne agencije o
promjeni ocjene dugoro¢nog rejtinga neizvrenja kreditne obveze koja se moze
povecati, smanjiti ili ostati ista. Za svaku godinu procjena je bila da se ocjena
dugoro¢nog kreditnog rejtinga nece mijenjati.
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3.4. Usporedba rizika poslovanja sa konkurentskom bankom

U ovom naslovu usporeduje se pet odabranih omjera Zagrebacke banke d.d.
u odnosu na Privrednu banku Zagreb d.d. te prosjek svih banaka u bankarskom
sektoru. Prva dva omjera vezana su uz ostvarene prinose, tre¢i omjer prikazuje
stupanj koristenja duga, cetvrti omjer mjeri udio likvidnih sredstava potrebnih
za financiranje kratkoro¢nih obveza, peti omjer je stopa ukupnog kapitala koja
prikazuje izloZenost riziku insolventnosti.

Tablica 10. Pokazatelji rizika poslovanja Zagrebacke banke d.d.
i Privredne banke Zagreb

Prosjek svih banaka 7B PBZ

2019.  2020. 2021. 2019. 2020. 2021. 2019. 2020. 2021.

Prinos na
imovinu 1,37 0,60 1,17 1,35 0,61 1,56 2,27 0,89 1,11
(ROA)

Prinos na

kapital (ROE) 9,82 4,40 8,75 9,49 4,39 1,14 13,05 541 7,16

Omjer
financijske 12,57 12,04 11,43 12,06 12,85 12,74 13,69 12,97 1141
poluge

Koeficijent
likvidnosne
pokrivenosti
(LCR)

Stopa
ukupnoga 24,80 25,62 2585 23,78 2934 32,06 2549 2596 2443
kapitala

173,71 181,94 202,48 173 181 198 194 217 212

Izvor: Izrada autora prema Zagrebacka banka (2020a; 2021a) i Privredna banka
(2019; 2020; 2021).

Omjeri u Tablici 10. predstavljaju vrijednost u postotku. Prvi omjer je prinos
na imovinu koji je ostvario pad u 2020. godini i ponovni rast u 2021. kada se
promatra promjer svih banaka te takoder u slucaju dvije promatrane banke. Pritom
je samo u slucaju Zagrebacke banke d.d. omjer bio ve¢i u 2021. godini u odnosu na
2019. godinu. Prinos na kapital korelirao je kretanju prinosa na imovinu, najbolji
rezultat ostvarila je Privredna banka Zagreb.

Omjer financijske poluge prikazuje udio financiranja poslovanja dugom, veci
postotak ne mora nuzno imati negativan utjecaj, puno je vaznije nacin na koji banke
koriste dug, cijena posudenih sredstava te profitabilnost aktivnosti financiranih
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tudim kapitalom. Najve¢i omjer financijske poluge ima Privredna banka Zagreb, a
Zagrebacka banka, u ve¢ini promatranih godina, ima vecu financijsku polugu od
prosjeka svih banaka. Koeficijent likvidnosne pokrivenosti prikazuje mogu¢nost
financiranja kratkoro¢nih obveza likvidnim sredstvima. Zagrebacka banka ima
najnizi koeficijent. Bez obzira na najnizi koeficijent u odnosu na drugu banku i
prosjek svih banaka ipak je razina dovoljna za financiranje kratkoro¢nih obveza
budu¢i da minimalna potrebna stopa iznosi 100%, a koeficijent koji banka
odrzava je jako slican prosjeku svih banaka. Stopa ukupnog kapitala je najbolja
kod Zagrebacke banke, a zatim slijedi Privredna banka Zagreb s boljim omjerom
od prosjeka svih banaka. Sto je ovaj omjer vedi to je izglednija moguénost da banka
prezivi turbulentne promjene. Na temelju pet analiziranih indikatora moze se reci
da je poslovanje Zagrebacke banke d.d. manje rizicno od prosjeka svih banaka, a
Privredna banka Zagreb u najve¢em broju promatranih omjera ima bolje omjere i
od Zagrebacke banke d.d. i od prosjeka svih banaka.

4. ZAKLJUCAK

Banka je kreditna institucija, a u Hrvatskoj trenutno djeluju dvadeset dvije
banke. Trend hrvatskih banaka je spajanje i pripajanje te je time sve vei dio
trzista pod kontrolom malog broja ve¢ih banka koje su ¢esto u vlasnistvu stranih
banaka. Oligopolska struktura bankarskog sektora izazov je za regulatorne i
supervizijske institucije koje nastoje osigurati stabilnost trzista $to podrazumijeva
sprjecavanje nastajanja bankarskih kriza koje kada nastanu izazivaju nelikvidnost
i/ili insolventnost pojedina¢nih banaka ili veceg broja banaka. Krize banaka cesto
uzrokuju valutne krize te slabljenje gospodarskih aktivnosti. Osim regulatornih
mjera drzavnih institucija za sprjecavanje i upravljanje kriznim situacijama
sve je vaznija unutarnje korporativho upravljanje rizicima banaka. Neki od
makroekonomskih uzoraka krize su volatilnost kamatnih stopa, neucinkovitost
djelovanja regulatora, inflacija, liberalizacija financijskog trziSta te pravna
neuskladenost. Preveliko $irenje asortimana proizvoda, slaba unutarnja kontrola,
sivo racunovodstvo te prevare smatraju se mikroekonomskim uzrocima krize
banaka. Hrvatska narodna banka ima ulogu sredi$nje banke koja je zaduzena za
superviziju rada banaka.

Bez obzira na rizike i probleme izazvane pandemijom u posljednje dvije
godine Zagrebacka banka ostvaruje zadovoljavajucu razinu neto dobiti koja se
uspjela oporaviti nakon pada u prvoj godini pandemije. Najve¢i udio kreditnog
rizika usmjeren je prema fizickim osobama i obrtnicima, bez obzira na prisutnost
na stranom trzistu gotovo je cijeli udio kreditnog rizika na hrvatskom trzistu.
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Najveci udio su kratkoro¢ne obveze. Negativne promjene kamatnih stopa za
banku dovode do smanjenja neto sadasnje vrijednosti portfelja u vrijednosti
nekoliko milijuna kuna godisnje. Operativni rizik banaka se povecava te je banka
izlozen operativnom riziku koji se procjenjuje u milijardama kuna. Posljednjih
godina kreditni rejting banke je smanjen, a u odnosu na prosjek svih banaka banka
posluje bolje te je rizik poslovanja manji.
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Sazetak: Svrha ovog rada je kroz usporedbu zdravstvenih sustava Sjedinjenih
Americkih DrZava, Japana i Hrvatske pokazati koji se zdravstveni sustav pokazao
najucinkovitijim iz perspektive korisnika osiguranja te nacina financiranja. Ovaj ce se
cilj ostvariti analizom demografskih i financijskih pokazatelja te pokazatelja zdravlja u
promatranim zemljama. U suvremenim je uvjetima upravo financiranje zdravstvenih
sustavajedan odgorucih problema, anjegovise troskovi, odnosno odrZivost financiranja,
stalno poveéavaju zbog demografskih kretanja povezanih uz povecanje udjela starog
stanovnistva u ukupnoj populaciji te sjedilackoga nacina zivota i nezdrave prehrane.
Takoder, pandemijska kretanja utjecala su na daljnja povecanja troskova zdravstvenih
sustava. Stoga je vrlo vazno na koji ée se nacin financirati sustav zdravstvenog osiguranja
u nekoj zemlji, odnosno koji Ce se od tri postojeca modela financiranja zdravstvenog
osiguranja koristiti. Upravo iz tog razloga u radu Ce se analizirati sustavi odabranih
zemalja, kao predstavnica razlicitih modaliteta financiranja zdravstva. Provedenom
analizom je zakljuceno kako je sa stajalista ucinkovitosti sustava financiranja najbolji
modalitet koji se primjenjuje u Sjedinjenim Americkim Drzavama, ali iz perspektive
korisnika osiguranja bolji su modaliteti koji se primjenjuju u Japanu i Hrvatskoj.

Kljucne rijeci: zdravstveni sustav, financiranje, demografski pokazatelji,
ucinkovitost

139



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

UVOD

Glavna zadaca zdravstva je lijecenje ljudi, pri cemu je naglasak na organizaciji i
financiranju zdravstvenog sustava, kojima se osigurava ucinkovitost nekog sustava
zdravstvenog osiguranja. Kako je pravilna alokacija raspolozivih resursa od velike
vaznosti, u suvremenim je drustvima financiranje zdravstva jedan od vodecih
problema koji je u razdoblju pandemije COVID-19 posebno dosao do izrazaja.

Postoje tri osnovna modela financiranja zdravstva, a to su Beveridgeov,
Bismarckov i trzi$ni model. Beveridgeov model je ime dobio po socijalnom
reformatoru Williamu Beveridgeu, a njegovo je glavno obiljezje da se zdravstvo
financira kroz naplatu poreza te da je zdravstvena zastita dostupna svima.
Bismarckov model je ime dobio po Ottu von Bismarcku koji je koncem 19.
stoljeca osmislio ovaj model te je njegovo glavno obiljezje da se zdravstveni sustav
financira kroz doprinose koje pla¢aju zaposleni. Dok je trzi$ni model, pak model
u kojem se zdravstvena usluga kao i svaka druga usluga kupuje na trzistu. Glavno
obiljezje ovog modela je nedostatak socijalnog segmenta koji je posebno naglagen
u Beveridgeovom i Bismarckovom modelu.

U praksi se na nacionalnoj razini, odnosno na razini pojedine zemlje
zdravstvena politika provodi prema Schieber et al. (2006) kroz interakciju tri
osnovne funkcije, a to su prikupljanje prihoda (od kucanstava, poduzeca i iz
vanjskih izvora), udruzivanje resursa (koji omogucuje uspostavu osiguranja
i preraspodjelu zdravstvene potro$nje izmedu pojedinaca s visokim i niskim
zdravstvenim rizikom te pojedinaca s visokim i niskim dohodcima) te pruzanje
usluga (koje se odnosi na mehanizme koji se koriste za kupnju usluga od javnih
i privatnih pruzatelja usluga). Ostvarivanje ove tri funkcije financiranja znaci
dakle da se prikupe dostatni i odrzivi prihodi i to na uc¢inkovit i pravi¢an nacin,
a kako bi se pojedincima pruzio paket osnovnih usluga i financijska zastita u
slucaju nepredvidivih gubitaka uzrokovanih boles¢u ili ozljedom. Zatim, se
mora tim prihodima upravljati radi pravednog i ucinkovitog objedinjavanja
zdravstvenih rizika, kao i osiguranja zdravstvenih usluga na alokativno i tehnicki
ucinkovit nacin.

Tri gore opisana osnovna modela financiranja zdravstva te njihove osnovne
funkcije pruzaju nam op¢i okvir za klasifikaciju zdravstvenih sustava i funkcija
financiranja, no oni nisu korisni na mikroekonomskoj razini jer svi zdravstveni
sustavi utjelovljuju znacajke razli¢itih modela. Kljucno pitanje zdravstvene
politike nije koriste li se za financiranje zdravstva porezi ili doprinosi, ve¢ iznosi
prikupljenih prihoda i opseg u kojem su prikupljeni na ucinkovit, pravedan i
odrziv nacin. Takoder, nije klju¢no pitanje ni je li bolje privatno ili javno vlasnistvo
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i pruzanje zdravstvenih usluga, ve¢ je li zdravstveni sustav takav da osigurava
jednakost i u¢inkovitost.

Razvoj modernog zdravstvenog sustava zapoceo je u 18. stoljecu kad je prvi
put uocena vaznost sterilizacije, osobne higijene i zdravstvenog odgoja, a tada su
i osnovane prve bolnice za mentalno i tjelesno zdravlje. U 19. stolje¢u naglasak je
stavljen na sanitarne probleme te je zastita zdravlja postala odgovornost drustva.
Takoder, u ovom razdoblju se pocinju uvoditi i koristiti preventivne mjere kako
bi sprijecilo pojavljivanje i razvoj zaraze. Godine 1848. donesen je u Engleskoj
»Zakon o javnom zdravlju“ kojim su postavljeni temelji za razvoj javnog zdravstva
u Engleskoj i SAD-u. Od tada do danas zdravstveni su se sustavi nastavljali razvijati,
a iako je poboljsanje zdravstvene skrbi pobolj$alo ukupno zdravlje stanovnistva
javili su se novi problemi povezani uz povecanje udjela starog stanovnistva te
sjedilacki nacin Zivota i nezdravu prehranu. Sve je to utjecalo na to da odrzivost
sustava financiranja zdravstva postane jedan od klju¢nih problema suvremenih
drzava.

1.PREGLED LITERATURE

Postoji bogata literatura koja se bavi razli¢itim izvorima financiranja
zdravstvenih usluga te ekonomskim i institucionalnim ucincima koristenja tih
izvora u smislu ucinkovitosti, pravi¢nosti, potencijala za povecanje prihoda,
upravljanja prihodimaiodrzivosti (Tait2001; Tanzii Zee, 2000; Svjetska zdravstvena
organizacija, 2004; Svjetska banka, 1993). Pritom je s fiskalnog aspekta klju¢no da
sustavi financiranja zdravstva bilo da su javni, bilo da su privatni, bilo da su javni i
privatni, dobili dovoljno sredstava za financiranje rashoda za osnovne zdravstvene
usluge bez pribjegavanja pretjeranom zaduzivanju javnog sektora (Tanzi i Zee,
2000). Medutim, da postoje brojne prepreke za prikupljanje odgovarajuce razine
javnih prihoda za financiranje rashoda zdravstvenih sustava koji stalno rastu.
One su povezane uz institucionalna ogranicenja, gospodarsku strukturu zemlje,
neucinkovitost porezne uprave i druge okolnosti koje utje¢u na to da se ¢esto ne
koriste najuc¢inkovitiji i najpravedniji instrumenti za povecanje prihoda (Schieber
i Maeda, 1997; Tait, 2001). U raspravi o ucincima koristenja socijalnih doprinosa,
kao nacina za financiranje zdravstvenih sustava, moguce je pronaci razlicite
stavove od onih koji drze kako doprinosi na place mogu smanjiti konkurentnost i
dovesti do povecanja nezaposlenosti (ISSA, 2008) do onih u kojima se koristenje
doprinosa i poreza drzi glavnim nacinima za odrzivo financiranje zdravstvenih
sustava (Fenny et al., 2021). Greenspan et al. (1980) zaklju¢ili su pak u svom radu
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kako kori$tenje poreza za financiranje zdravstva doprinosi povecanju troskova u
sektoru medicinske skrbi.

U novijim radovima analizira se i podrucje financiranja zdravstva koje i dalje
izaziva brojne polemike, a to su korisni¢ke naknade, odnosno naknade koje se
napla¢uju pojedincima za javno pruzene usluge. Arhin-Tenkorang (2000) i Palmer
et al. (2004) sugeriraju da je sveukupni uc¢inak njihovog koristenja negativan jer se
smanjuje potro$nja, osobito medu siromasnima, a ¢esto su administrativni troskovi
prikupljanja naknada vidi od ostvarenog prihoda. Nadalje, Kivumbi i Kintu (2002)
sugeriraju da je odobravanje oslobodenja i izuzeca za siromasne pri koristenju
instrumentarija korisnickih naknada takoder vrlo slozeno, a véesto i neprovedivo.
Uzimajuci u obzir ove nalaze mnoge su inicijative pozvale na ukidanje korisnickih
naknada, kao primjerice Milenijski projekt Ujedinjenih naroda (2005).

Medutim, ima i opre¢nih misljenja i inicijativa koje pokazuju da korisnicke
naknade mogu biti vazan izvor prihoda tamo gdje su institucije slabe, resursi
ograniceni, a izbor je izmedu imati ili nemati sredstava za financiranje lijekova
(Svjetska banka 2003, str. 76-77). Prema Svjetskoj zdravstvenoj organizaciji
(WHO) ukupna placanja iz vlastitog dzepa (out-of-pocket payments, OOP) ne
trebala premasiti 15-20% nacionalnih zdravstvenih izdataka, iako ih vlade cesto
koriste korisnicke naknade kako bi prikupile dodatna sredstva za zdravstveni
sustav i ogranicile potraznju.

Hensher (2001) se u svom radu bavio pove¢anjem ucinovitosti kao vaznim
aspektom financiranja zdravstva., 2001), a Tanzi i Zee (2000) analizirali su
mogucnosti koje za financiranje zdravstva pruza porezni instrumentarij, dok
je Musgrove (1996) zakljucio kako se vlade koriste razli¢itim financijskim i
nefinancijskim mehanizmima za obavljanje svojih funkcija, $to uklju¢uje ne samo
izravno pruzanje usluga ve¢ i davanje naloga za pruzanja usluga.

Glavni nalazi rada Asandulu et al. (2014) pokazali su kako su neke razvijene
zemlje u¢inkovite u koristenju svojih inputa zdravstvenog sustava te da postoji i
nekoliko zemalja u razvoju koje su se takoder pokazale na granici uc¢inkovitosti.
Medu njima su, Rumunjska i Bugarska. Rumunjska ima najve¢u stopu smrtnosti
dojencadi u Europi i jedan od najnizih broja lije¢nika na 10.000 stanovnika, ali
svoje ogranicene resurse ucinkovito koristi. Iz ¢ega se pak moze zakljuciti da je vrlo
vazno tko i kako upravlja zdravstvenim sustavima.

Medeiros i Schwierz (2015) su za potrebe Europske komisije takoder bavili
ucinkovito$¢u sustava zdravstvene zastite u zemljama clanicama EU, kako bi
detektirali razloge njihove neucinkovitosti. Rezultati dobiveni u ovom radu su
u skladu s prethodnim empirijskim istraZivanjima. Konkretno, Ceska, Litva i
Slovacka imaju najnizZu ocjenu ucinkovitosti u ve¢ini primijenjenih modela, dok
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Madarska, Latvija, Poljska i Estonija, imaju samo neznatno bolji rezultat. Belgija,
Cipar, Spanjolska, Francuska, Italija, Svedska i Nizozemska zemlje su koje se
dosljedno pokazuju u veéini modela kao sedam najboljih, odnosno zemalja s
najucinkovitijim sustavima.

Dincaetal. (2020) pokusali su identificirati naju¢inkovitije zdravstvene sustave
na uzorku od 17 drzava ¢lanica EU. Prema shemama financiranja zdravstvenog
sustava odabrane zemlje pripadaju Beveridge i Bismarck modelima financiranja
zdravstva. Istrazivanje ukljucuje pet ulaznih varijabli koje opisuju financijske
i ljudske resurse, razinu zdravstvene infrastrukture, medicinsku tehnologiju i
iskoristenost zdravstvene zastite. Na izlaznoj strani analizirane su Cetiri mjere koje
odrazavaju cjelokupno zdravstveno stanje stanovnistva i uc¢inkovitost prevencije
i hitne pomod¢i. Koristena je DEA metoda (Data Envelopment Analysis) te je
dokazano kako su najucinkovitiji zdravstveni sustavi u Svedskoj, Velikoj Britaniji
i Rumunjskoj. Ogranicenja primijenjena za sve pokazatelje i scenarije dovode do
visih ili nizih rezultata neucinkovitosti, pri ¢emu se Beveridgeov sustav financiranja
u prosjeku pokazao ucinkovitiji od Bismarckovog.

Gomez-Gallego et al. (2021) takoder su koristili DEA model kao i FDEA
(Fuzzy Data Envelopment Analysis) model za procjenu uspje$nosti uzorka
europskih zemalja u odnosu na upravljanje njihovim zdravstvenim sustavima. Ova
metodologija nam omogucuje da uzmemo u obzir varijabilnost nekih podataka,
kao $to su ocekivano trajanje Zivota ili percipirana kvaliteta Zivota, koje se smatraju
rezultatima zdravstvenih sustava, a koje se Cesto zanemaruju u empirijskim
analizama koje ocjenjuju ucinak zdravstvenih sustava. Provedenom analizom
uoceno je kako razina razvoja moze pomo¢i u ublazavanju $tetnih ucinaka utjecaja
na zdravlje i, u kona¢nici, varijabilnosti u smrtnosti. Cimbenici koji takoder imaju
znacajan upliv mogu biti povijesne, drustvene ili kulturne prirode te povezani s
dohodovim nejednakostima i sa zdravljem stanovni$tva. U tom smislu, potrebna
su daljnja istrazivanja kako bi se s ve¢om precizno$¢u utvrdili pravi meduodnosi
izmedu viSestrukih ekonomskih, drustvenih i zdravstvenih varijabli koje utjecu na
ucinkovitost zdravstvenih sustava.

Lupu, D. i Tiganasu (2022) bavili su se ucinkovito$¢u zdravstvenih sustava
u Europi u vrijeme pandemije COVID-19 te su provedenom analizom dokazali
kako je u prvoj fazi pandemije, neu¢inkovitost zdravstvenih sustava bila prilicno
visoka. Medutim, u fazi opustanja te u drugom valu je ve¢ina zemalja c¢lanica
EU uspjela poboljsati ucinkovitost svojih zdravstvenih sustava te poduzimati
odgovarajuce mjere. U skladu s ovi zaklju¢cima su i nalazi koji pokazuju kako su
u prvom valu pandemije najveci upliv na uc¢inkovitost zdravstvenih sustava imale
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komponenta starosti stanovnistva u pojedinoj zemlji te gustoca naseljenosti, a u
razdoblju opustanja uc¢inkovitost i snaga vlade da poduzme odgovarajuce mjere.

Stoga se moze zakljuciti kako ce odrzivost i u¢inkovitost nekog zdravstvenog
sustava ovisiti o stvaranju stabilnih izvora financiranja, za sto je potrebna snazna
podrska stanovnistva te ukljucivanje socijalnih partnera uz ponudu $iroke lepeze
usluga, a potrebna je i pravedna preraspodjela tereta financiranja izmedu rizi¢nih
skupina stanovnika te razli¢itih dohodovnih skupina.

2. KOMPARATIVNI PRIKAZ ZDRAVSTVENIH SUSTAVA
SJEDINJENIH AMERICKIH DRZAVA, JAPANA 1 HRVATSKE

U Hrvatskoj je zdravstveno osiguranje obvezno i dobrovoljno, a provodi ga
Hrvatski zavod za zdravstveno osiguranje (HZZO). Sve osobe koje imaju prebivaliste
u Hrvatskoj i stranci koji imaju odobreni stalni boravak obveznici su obveznog
zdravstvenog osiguranja. Najvaznija institucija u hijerarhiji zdravstvenog sustava u
Hrvatskoj je Ministarstvo zdravstava koje ima za cilj zastitu, unapredenje i o¢uvanje
zdravlja (Ministarstvo zdravstva, 2022). Druga najvaznija institucija je Hrvatski
zavod za zdravstveno osiguranje koji pravilnom alokacijom ogranicenih financijskih
resursa Zeli omoguditi $to kvalitetniju i efikasniju zdravstvenu uslugu svojim
korisnicima kako bi njihovom zivotu dodao godine i zdravlje godinama (HZZO,
2022). Politicko i ekonomsko nasljede zemlje uvelike je utjecalo na organizaciju
zdravstvenog sustava. Hrvatski zdravstveni sustav prema svojim karakteristikama
najsli¢niji je Bismarckovom sustavu i temelji se na solidarnosti zaposlenih koji
izdvajaju sredstva za cijelu populaciju (Kovac, 2013). Osim iz doprinosa zdravstveni
sustav financira se iz prora¢una, od prihoda po posebnim propisima, prihoda od
imovine, prihoda iz inozemstva, prihoda od pruzenih usluga, ostalih prihoda,
prihoda od prodaje nefinancijske imovine i primitaka od zaduzivanja.

Kao sto je vidljivo u Tablici 1. prihodi od doprinosa imaju najveéi udio u
ukupnim prihodima i u 2021. godini ¢inili su 71.26% ukupnih prihoda. Drugi
najvazniji izvor prihoda su prihodi iz drzavnog proracuna i u 2021. godini ¢inili
su 20,79% ukupnih prihoda. Pandemija i veliki troskovi koji su zbog nje nastali
utjecali su na to da se 2021. povecao udio prihoda iz drzavnog proracuna u odnosu
na 2020. godinu.
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Tablica 1. Pregled ostvarenih prihoda u 2021. u odnosu na 2020. godinu u kunama

Struktura
Prihodi-primici 2020. 2021. Indeks

2020. 2021
Prihodi od doprinosa 21.042.813.88 23.362.833.00 111,03 74,21 71,26
Prihodi od proracuna 3.769.214.99 6.818.005.71 180,89 13,29 20,79
Prihodi po posebni propisima ~ 2.451.009.24 2.587.182.14 105,56 8,65 7,89
Prihodi od imovine 7.756.75 9.314.40 120,08 0,03 0,03
Prihodi iz inozemstva- 797.17 434850 54549 0,00 0,01
projekti EU
Prihodi od pruzenih usluga 1.978.29 1.860.35 94,04 0,01 0,01
Ostali prihodi 253.17 1.212.29 478,83 0,00 0,00
Prihodi od prodaje 3.109.96 1.485.70 777 001 001
nefinancijske imovine
Ukupni prihodi 27.276.933.50 32.786.242.11 120,2 96,2 100
Primici od zaduzivanja 1.077.577.95 338
Ukupni prihodi i primici 28.354.511.45 32.786.242.11 115,63 100 100

Izvor: priredile autorice prema HZZO (2021).

Osim obveznog zdravstvenog osiguranja postoji jos i dopunsko, dodatno i
privatno osiguranje. Dopunskim zdravstvenim osiguranjem osigurava se pokrice
troskova zdravstvene zastite iz obveznoga zdravstvenog osiguranja iz ¢lanka 19.
stavaka 3. i 4. i ¢lanka 20. stavka 5. Zakona o obveznom zdravstvenom osiguranju
(NN 80/13, 137/13, 98/19). Dodatno zdravstveno osiguranje omogucava visi
standard i ve¢i opseg prava u odnosu na obvezno zdravstveno osiguranje.
Privatnim zdravstvenim osiguranjem omogucava se zdravstvena zastita fizickim
osobama koje borave u Hrvatskoj, a koje nisu obvezene se osigurati sukladno
Zakonu i obveznom zdravstvenom osiguranju (NN 85/06, 71/10, 53/20, 120/21). i
Zakonu o zdravstvenoj zastiti stranaca u Hrvatskoj (NN 80/13, 15/18, 26/21).

Dva glavna obiljezja japanskog zdravstvenog sustava su slobodan pristup i
univerzalno zdravstveno osiguranje. U Japanu svi imaju pravo na zdravstveno
osiguranje bez obzira na drzavljanstvo, a jedini uvjet je da borave u Japanu tri
mjeseca ili vise. Program u koji ¢e osiguranici biti upisani odreduje se na temelju:
dobi, prebivaliSta ili zaposlenja. Slobodan pristup omogucuje osiguranicima
da sami odaberu pruzatelja zdravstvenog osiguranja i ucestalost lijecenja.
Zdravstveno osiguranje na temelju poslodavca omogucuje korisnicima da
zdravstveno osiguranje ostvaruju na temelju svog zaposlenja. Sva velika poduzeca
u Japanu imaju obvezu osnovati neprofitno javno zdravstveno osiguranje za svoje
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zaposlenike (JHPN, 2022). Zdravstveno osiguranje temeljeno na prebivalistu
obuhvaca nezaposlene, samozaposlene i umirovljenike mlade od 75 godina, a
svrha mu je osigurati zdravstvenu zastitu za sve stanovnike koji inace nisu ukljuceni
u programe osiguranja. Zdravstveno osiguranje koje se temelji na dobi obuhvaca
stanovnistvo starije od 75 godina. Bez obzira na temelju ¢ega se ostvaruje pravo na
zdravstveno osiguranje svi imaju isti opseg zdravstvenih usluga, a koji obuhvaca:
bolnicko lijec¢enje, primarnu i specijalisticku njegu, psihijatrijsko lijecenje, lijekove
na recept, kuénu njegu i stomatolosku njegu. Osim univerzalnog zdravstvenog
osiguranja postoji i privatno zdravstveno osiguranje, ali ima samo dopunsku ulogu.

Glavno obiljezje zdravstvenog sustava u Sjedinjenim Americkim Drzavama
je da ne postoji univerzalno zdravstveno osiguranje koje obuhvaca sve gradane.
Glavna institucija je Ministarstvo zdravstva koje ima za cilj poboljsati zdravlje i
dobrobit svih Amerikanaca pruzanjem zdravstvenih usluga, poticanjem zdravog i
trajnog napretka u znanostima koje su temelj medicine, javnog zdravlja i socijalne
sluzbe (HHS, 2022). Nacini financiranja zdravstva u SAD-u su: javno, privatno i
individualno financiranje.

Dva su velika plana javnog financiranja, a to su Medicare i Medicaid. Medicare
obuhvace sve osobe starije od 65 godina, osobe s indvaliditetom i osobe koje imaju
ozbiljnije bolesti bubrega, a Medicaid obuhvaca sve osobe koje su losijeg imovinskog
statusa. Osim ove dvije spomenute grupe pravo na financiranje zdravstva iz javnih
izvora imaju i drzavni sluzbenici, predsjednik i podpredsjednik, savezni suci, clanovi
Kongresa, vojnici i njihove obitelji te zatvorenici. Kad je u pitanju zdravstveno
osiguranje koje se financira iz privatnih izvora dvije su mogucnosti, a to je da
korisnik sam kupi policu zdravstvenog osiguranja ili da mu poslodavac omoguci.

Grafikon 1. Prosje¢na godi$nja izdvajanja zaposlenika i poslodavca za obiteljsko
zdravstveno osiguranje u dolarima
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Izvor: obrada autorica prema podacima dostupnim na: https://www.kff.org/report-
section/ehbs-2021-summary-of-findings/attachment/figure-a-38/
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Iz Grafikona 1. vidljivo je da da je 2022. godine iznos ukupne premije u
odnosu na 2011. godinu porastao za 47,42%. Kao $to je vidljivo iz grafikona veci
dio premije placa poslodavac i to se kroz godine nije mijenjalo, ali je zato iznos
premije u razdoblju od deset godina naglo porastao. Ulaganja u zdravstvena
istrazivanja, sve starije stanovnistvo, pandemija koja je nedavno pogodila svijet sve
navedeno utjecalo je na rast troskova u zdravstvu i rast premije.

3. ANALIZA DEMOGRAFSKIH I FINANCIJSKIH
POKAZATELJA ZDRAVSTVENIH SUSTAVA SJEDINJENIH
AMERICKIH DRZAVA, JAPANA I HRVATSKE

Kako bi najbolje prikazali zdravstveno stanje u odabranim zdravstvenim
sustavima vazno je analizirati: o¢ekivanu Zivotnu dob pri rodenju, stopu mortaliteta
dojencadi i udio stanovnistva u dobi od 65 godina i vise.

Grafikon 2. Ocekivana Zivotna dob pri rodenju u razdoblju od 1970. do 2019. godine
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/indicator/SPDYN.LEQO.
IN/1ff4a498/Popular-Indicators

Grafikon 2. prikazuje ocekivanu Zivotnu dob pri rodenju u razdoblju od 1970.
do 2019. godine. Poc¢etkom promatranog razdoblja najvisu oc¢ekivanu zivotnu dob
pri rodenju imao je Japan i tu poziciju zadrzao je do kraja promatranog razdoblja.
Japanci su poznati kao najdugovjecniji narod tako da ovi podaci ne iznenaduju.
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Vazno je napomenuti da osim zdravstva na zivotni vijek velik utjecaj ima stil Zivota
i prehrana. Razlika izmedu Hrvatske i SAD-a smanjila se na kraju promatranog
razdoblja i moze se zakljuciti da je u promatranom periodu Hrvatska provela
bolje zdravstvene reforme koje su imale pozitivan utjecaj na povecanje ocekivane
zivotne dobi pri rodenju.

Grafikon 3. Stopa mortaliteta dojencadi u razdoblju od 1970. do 2019. godine
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/reports.
aspx?source=2&series=SPDYN.IMRT.IN&country=

Grafikon 3. prikazuje stopu mortaliteta dojencadi u razdoblju od 1970. do
2019. godine. Stopa mortaliteta dojencadi prikazuje broj dojencadi koja umire
prije navr$ene prve godine zivota na 1000 zivorodenih. Poc¢etkom promatranog
razdoblja najvisu stopu mortaliteta imale su Sjedinjene Americke Drzave i iznosila
je 19,9%, slijedi Japan s 13,4%, a podatci za Hrvatsku nisu dostupni. U razdoblju od
1970. do 2019. godine sve zemlje biljeze pad stope mortaliteta dojencadi. Na kraju
promatranog razdoblja najnizu stopu smrtnosti imao je Japan i iznosila je 1,8%,
slijedi Hrvatska s 3,9% i zatim Sjedinjene Americke Drzave s 5,5%.

Grafikon 4. prikazuje udio stanovnistva u dobi od 65 godina i vise u ukupnom
broju stanovnistva. Na pocetku promatranog razdoblja najveci udio stanovnistva
u dobi od 65 godina i viSe imao je SAD i iznosio je 12,1%, slijedi ga Hrvatska
s 10,7% i Japan s 10,1%. Tijekom promatranog razdoblja sve zemlje ostvarile su
porasta udijela starijeg stanovnistva. Na kraju promatranog razdoblja najveci udio
stanovnistva u dobi od 65 godina i vise ima Japan i iznosi 28,7%, a s obzirom da su
najdugovje¢niji narod taj podatak nije iznenadio. Zene u prosjeku dozive 87 godina,
a muskarci 80 godina. Hrvatska je 2021. godine imala 21,7% starijeg stanovnistva,
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a SAD je imao 17%. U promatranom razdoblju SAD je ostvario najmanji porast, a
razlog tome je velik broj doseljenika koji su uglavnom pripadnici mlade populacije.
Jedan od najvecih izazova s kojim se zdravstvo u danasnje vrijeme suocava je
starenje stanovnistva zbog kojeg se izdatci za zdravstvo sve visi.

Grafikon 4. Stanovnistvo u dobi od 65 godina i vi$e (% ukupnog stanovnistva)
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/reports.
aspx?source=2¢&series=SPPOP.65UP.TO.ZS&country=

Prema podacima Svjetske zdravstvene organizacije muskarci i Zene u Japanu
¢e u punom zdravlju provesti najvise godina. Za Zene je to 75,5 godina, a za
muskarce 72,6 godina. Trajanje zdravog Zivota pri rodenju predstavlja prosje¢an
broj godina koje ¢e osoba provesti u punom zdravlju pritom uzimajuéi u obzir
godine prozivljene u manje od potpunog zdravlja (WHO, 2022.). Analizom
odabranih demografskih pokazatelja moze se zaklju¢iti da su sve odabrane zemlje
ostvarile napredak. Najbolje rezultate ostvario je Japan koji ima najnizu stopu
mortaliteta dojencadi i najvecu ocekivanu zivotnu dob pri rodenju. Hrvatska je na
pocetku promatranog razdoblja imala najlosije rezultate, ali na kraju promatranog
razdoblja prestigla je Sjedinjene Americke Drzave. Moze se zakljuciti da je u
promatranom razdoblju Hrvatska imala u¢inkovitije reforme zdravstvenog sustava
koje su dovele do napretka.

Financijski pokazatelji koji ¢e biti analizirani kako bi se najbolje prikazalo
ucinkovitost financiranje zdravstva u odabranim zemljama su: nominalni BDP
po stanovniku, ukupni izdaci za zdravstvo kao postotak BDP-a i javni izdaci za
zdravstvo.
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Grafikon 5. Nominalni BDP po stanovniku u razdoblju od 2006. do 2021. godine (u
USD)
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/indicator/NY.GDP,
PCAP.CD/1{f4a498/Popular-Indicators

Grafikon 5. prikazuje nominalni BDP po stanovniku za razdoblje od 2006. do
2021. godine. Na pocetku promatranog razdoblja nominalni BDP po stanovniku
za SAD iznosio je 46.320,20 USD, Japan 35.991,50 USD i Hrvatsku 11.797,50 USD.
Tijekom promatranog razdoblja zbog gospodarskih kriza, epidemije i prirodnih
nepogoda dolazilo je do oscilacija. Kriza koja je 2008. godine pogodila cijeli svijet
ostavila je ozbiljne posljedice. Hrvatskoj je trebalo 13 godina da ponovno dode
na razinu BDP-a koju je imala prije krize. Japan je 2011. godine dozZivio snazan
tsunami, a 2012. godine vodili su diplomatski rat s Kinom $to je uzrokovalo
slab izvoz u Kinu. Zbog navedenih razloga Japan je u$ao u recesiju. Do kraja
promatranog razdoblja Japan nije ostvario razinu BDP-a koju je imao prije recesije.
SAD je tijekom cijelog promatranog razdoblja imao najvisi nominalni BDP po
stanovniku i daleko je razvijeniji od Japana i Hrvatske.

Grafikon 6. prikazuje ukupne izdatke za zdravstvo kao postotak BDP-a za
razdoblje od 2006. godine do 2019. godine. Na pocetku promatranog razdoblja
SAD je za zdravstvo izdvajao 14,7% BDP-a, Japan 7,7%, a Hrvatska je izdvajala 7%.
Na kraju promatranog razdoblja Hrvatska je ostala na istoj razini sa 7%, SAD je
povecao izdvajanje na 16,8% i Japan je povecao izdvajanje na 10,7%.
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Grafikon 6. Ukupni izdaci za zdravstvo kao postotak BDP-a za razdoblje od 2006. do
2019. godine
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/reports.
aspx?source=2¢rseries=SH.XPD.CHEX.GD.ZS&country=#

Grafikon 7. prikazujejavneizdatkezazdravstvokao postotak trenutnih izdataka
za zdravstvo za razdoblje od 2006. do 2019. godine. Na pocetku promatranog
razdoblja 84,7% izdataka za zdravstvo u Hrvatskoj dolazilo je iz javnih izvora.
Japan je imao nesto nizi postotak izdvajanja i iznosio je 80,3%, a SAD je izdvajao
46,3%. Na kraju promatranog razdoblja 2019. godine Hrvatska je iz javnih izvora
izdvajala 81,5%, Japan 83,9% i SAD 50,8%. Ovi rezultati nisu iznenadujuci kad se
uzme u obzir kojim modelima financiranja zdravstva odabrane zemlje pripadaju.
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Grafikon 7. Javni izdaci za zdravstvo (% trenutnih izdataka za zdravstvo) u razdoblju
od 2006. do 2019. godine
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Izvor: obrada autorica prema https://databank.worldbank.org/reports.
aspx?isource=2¢ series

Kad se usporeduju financijski pokazatelji lako se dode do zakljucka da je
medu odabranim zemljama SAD najrazvijeniji. BDP po stanovniku je 2021.
godine iznosio 69.287,50 USD i za zdravstvo su izdvajali 16,8% BDP-a i prema
navedenim podacima za ocekivati je da bi mogli pruziti svojim gradanima
univerzalno zdravstveno osiguranje, ali u SAD-u se smatra da se zdravstvena
usluga mora platiti kao i svaka druga usluga na trzistu. Kod financiranja zdravstva
vazno je vidjeti koji postotak ukupnih izdataka za zdravstvo dolazi iz javnih izvora.
Hrvatska izdvaja 81,5% iz javnih izvora, Japan 83,9% i SAD 50,8%. Hrvatski i
Japanski prorac¢un opterecen je izdvajanjima za zdravstvo i u godinama koje dolaze
zbog sve starijeg stanovni$tva i sve manje ljudi koji putem doprinosa placaju
zdravstveno osiguranje taj ¢e se iznos samo povecavati. Japan je 2021. godine
imao 28,7% stanovnistva u dobi od 65 godina i vise, Hrvatska 21,7%, a Sjedinjene

Americke Drzave 17% i taj ¢e postotak u ukupnom stanovnistvu jos rasti.
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4. ZAKLJUCAK

Glavna prednost Hrvatskog i Japanskog zdravstvenog sustava je univerzalno
zdravstveno osiguranje koje obuhvaca sve stanovnike. Svi odabrani sustavi proveli
su brojne reforme zdravstva u promatranom razdoblju koje su ih dovele do
poboljsanja kako demografskih tako i financijskih pokazatelja.

Jedna od prednosti zdravstva u Japanu je da bolnice posluju po neprofitnom
modelu i upravitelji bolnica su doktori. Doktorima u Japanu zabranjeno je raditi
u privatnoj praksi ako nisu ostvarili kvotu koja se od njih ocekuje u bolnici.
Glavni nedostatak japanskog zdravstva je mala vaznost koja se pridaje primarnoj
zdravstvenoj skrbi. Pacijenti se sami mogu naruciti na specijalisticki pregled bez
da su prethodno kontaktirali doktora opce prakse sto dovodi do bespotrebnog
zatrpavanja bolnica.

Glavni nedostatak zdravstvenog sustava u SAD-u je to §to ne postoji
univerzalno zdravstveno osiguranje koje obuhvaca sve stanovnike. Zdravstvena
skrb dostupna je onima koji si to mogu priustiti. Ve¢ina stanovnika zdravstveno
osiguranje ostvaruje preko poslodavca, ali vazno je napomenuti da obvezu pruzanja
zdravstvenog osiguranja imaju samo poslodavci koji imaju vise od 50 zaposlenih,
a u ukupnom broju poduzeca nizak je udio onih koji imaju vise od 50 zaposlenih.
Puno puta se do sada pokusalo uvesti univerzalno zdravstveno osiguranje za sve
stanovnike, ali na kraju se uvijek od te ideje odustalo. Zdravstveno osiguranje jedan
je od nacina na koji se poslodavci natjecu za zaposlenike. Uvodenjem univerzalnog
zdravstvenog osiguranja smatraju da bi izgubili svoju pregovaracku mo¢.

Prednost zdravstvenog sustava u SAD-u su gotovo nepostojece liste ¢ekanja
na preglede koje su u Japanu i Hrvatskoj jedan od glavnih problema. Zdravstvena
skrb u SAD-u je na viskom nivou i sigurno jedna od najboljih u svijetu, ali zbog
toga su troskovi vrlo visoki. Stanovnici SAD-a u manjoj mjeri posjecuju lije¢nike
od stanovnika u Japanu i Hrvatskoj upravo zbog toga s$to se boje visokih troskova.

Koji model zdravstvenog sustava je bolji tesko je detektirati jer svaki ima
svoje prednosti i nedostatke. Ovisno o tome gleda li se s pozicije financiranja ili si
pozicije korisnika osiguranja odluka ¢e biti bitno druk¢ija. Ako se gleda s pozicije
korisnika osiguranja zdravstveni sustav koji omogucuje svima zdravstvenu skrb
biti ¢e bolja opcija. S pozicije financiranja tesko je odluciti koji model je bolje.
Medutim, provedenom analizom je zakljuc¢eno kako je sa stajaliSta u¢inkovitosti
sustava financiranja najbolji modalitet koji se primjenjuje u Sjedinjenim
Ameri¢kim Drzavama, ali iz perspektive korisnika osiguranja bolji su modaliteti
koji se primjenjuju u Japanu i Hrvatskoj.
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Ono $to je sigurno je da ¢e se u godinama koje dolaze modeli financiranja
zdravstva promijeniti kako bi mogli zadovoljiti sve vece potrebe stanovnistva te ce
stoga modeli koje danas poznajemo postati stvar proslosti.
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Sazetak: U drugoj polovici 20. stoljeca bihevioralna ekonomija se pojavila
kao relativno mlado potpodrucje ekonomije. U suradnji s drugim znanstvenicima
iz podrucja kao Sto su psihologija, sociologija i medicina, bihevioralni ekonomisti
pokusavaju razumjeti proces donosenja odluka ekonomskih subjekata na trzistu
koliko god je to moguce. Ova tehnika uspostavila je ovo polje kao interdisciplinarno,
prvo u ekonomiji, koja je do sada ovisila samo o matematickim modelima. Prema
bihevioralnim ekonomistima, jedan od problema koristenja iskljucivo takvih modela
je to $to je nemoguce objasniti osobitosti ljudskog ponasanja. Anomalije se odnose, prije
svega, na okolnosti u kojima pojedinci ne reagiraju logicno i objektivno zbog utjecaja
brojnih elemenata, kao Sto su emocije, intuicija ili prethodna iskustva. Razlicite
politicke organizacije i vlade diljem svijeta prepoznale su vaznost razumijevanja
procesa donosenja odluka za gospodarstvo i globalno trZiste te su uz njihovu
potporu i financiranje razvijeni neuroekonomija i neuromarketing koji medicinskim
metodama proucavaju zbivanja u ljudskom tijelu tijekom odlucivanja. Cilj rada je
ponuditi detaljan pregled teorijskih postavki i empirijskih istrazivanja u bihevioralnoj
ekonomiji.

Klju¢ne rijeci: bihevioralna ekonomija, heuristike, neuromarketing,
neuroekonomija
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UVOD

Bihevioralna ekonomija je relativno nova ekonomska disciplina cije se
teoretsko podrijetlo mozZe pratiti unatrag do prvih publikacija ekonomista.
Napravila je golem napredak u posljednjim desetlje¢ima, a njen se utjecaj moze
vidjeti u politici nacija diljem svijeta. U ovom dijelu rada predstavljen je pojam
bihevioralne ekonomije zajedno s metodologijom. Cilj ovog rada je ponuditi
detaljan pregled teorijskih postavki i empirijskih istrazivanja u bihevioralnoj
ekonomiji kao i razluciti relevantnost iste u ukupnoj ekonomskoj znanosti.

Bihevioralna ekonomija je potpodrucje ekonomije koje istrazuje, umjesto
idealiziranog racionalnog covjeka, subjektivnog pojedinca s vrlinama i
nedostacima na cije djelovanje utjecu unutarnje i vanjske varijable (Ogaki i
Tanaka, 2017). Koriste¢i se psiholoskim nalazima, pokusava objasniti kako ljudi
donose odluke i kako njihova iskustva utjecu na taj proces (Wendel, 2014). Stoga
je jedan od najvaznijih elemenata istrazivanja istrazivanje heuristike i pristranosti
u donosenju odluka (Fox, 2015). Bihevioralna ekonomija je spoj ekonomije i
psihologije koja ispituje trzisne okolnosti u kojima ekonomski subjekti donose
odluke na temelju vlastitih ograni¢enja (Mullainathan i Thaler, 2000). Cinjenica
da je bihevioralna ekonomija ponekad poznata i kao psiholoska ekonomija
pokazuje koliko bihevioralni ekonomisti ovise o psiholoskom razumijevanju
(Stjepanovi¢ i Mihi¢, 2018). Vazno je napomenuti da veza izmedu ekonomije i
prirodnih znanosti nije nova; na primjer, Thorstein Veblen je jos pred kraj 19.
stoljeca vjerovao da je ekonomija grana biologije. Iako bi se njegova misljenja
mogla smatrati kontroverznim sa stajaliSta vremena i sadasnjosti, ona pokazuju
povijesni odnos izmedu ekonomije i prirodnih znanosti (Zak, 2004).

1.POZADINA BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Bihevioralna ekonomija se smatra prilagodljivijom, dinami¢nijom i
antropocentri¢nijom od neoklasi¢ne ekonomije (Tomer, 2007). Brzo se uplela u
vise drustvenih podrudja, a njen ucinak o¢it je u trgovini, politici i trzistima (Fox,
2015). Stoga nije neocekivano da sve veci broj ekonomista i drugih stru¢njaka
¢ija podrudja studija uklju¢uju drustvene znanosti, posebice psihologiju, privlaci
bihevioralna ekonomija (Shiller, 2005). Cilj bihevioralne ekonomije nije istisnuti
i zamijeniti neoklasi¢nu ekonomsku filozofiju, ve¢ nadopuniti i poboljsati njezine
nedostatke. Prema Zeli¢u i Lukavcu (2018), trzisni igraci su iracionalni subjekti
koji koriste heuristike i predrasude kako bi odredili svoje ponasanje.
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Pojam bihevioralne ekonomije moze se koristiti za nekoliko aspekata
ekonomske aktivnosti, a ponekad je tesko napraviti razliku izmedu bihevioralne
ekonomije i neoklasi¢ne ekonomske filozofije. Thaler (2016) definira sam pojam
navodeci sto bihevioralna ekonomija nije. Medu odrednicama koje navodi su: jasno
definirani izbori gospodarskog subjekta, odabir idealnih opcija na temelju misljenja
subjekta s neogranicenom inteligencijom, te sposobnost donosenja adekvatnih i
pravovremenih odluka, uvijek koriste¢i sve prilike u vlastitu korist. Umjesto ‘homo
economicusa’, primarni donositelj ekonomskih odluka u bihevioralnoj ekonomiji
je obican covjek sa svim svojim zahtjevima, preferencijama, prednostima i
nedostacima.

Stoga se vise ne vjeruje da se gospodarski subjekti prilikom kupnje i prodaje
ponasaju logi¢no i racionalno, ve¢ da na njihove odluke utje¢u razli¢ite unutarnje
i vanjske okolnosti. Medu vanjskim aspektima koji se ispituju i analiziraju su
heuristika i emocionalne reakcije na odredeni proizvod ili oglasivacki napor.
Temeljna tema oba slucaja je nesvjesni dio razmisljanja osobe, koji moze biti
uvjetovan ili evolucijom ili izborom (Aronson, 2005, citirano u Jeli¢, 2014). Uspjeh
bihevioralnih ekonomista u rjesavanju pitanja tradicionalnih modela i teorija
moze se pripisati njihovoj pozornosti na detalje i prepoznavanju nepostojanja
modela i teorija (Shiller, 2005). Oni koriste eksperimentalne tehnike uspostavljene
u psihologiji, sociologiji i drugim humanistickim znanostima uz konvencionalne
ekonomske pristupe. U bihevioralnoj ekonomiji, na primjer, za razliku od
neoklasi¢ne ekonomije, u kojoj se prvo razvija model, a zatim koristi za planiranje
aktivnosti u stvarnom svijetu, prvo se promatra ponasanje grupe subjekata, a zatim
se izgraduju modeli koji opisuju promatrano ponasanje. Medutim, znanstvenici
takoder istrazuju odnos izmedu rezultata jednog ponasanja i elemenata drugih
izbora, radnji i naknadnih posljedica (Huetel, 2014).

U posljednja dva desetljeca bihevioralni ekonomisti progresivno su razvili
neuroekonomiju i neuromarketing koriste¢i informacije i metodologije iz
podrucja kao $to su psihologija, medicina, antropologija, etnologija, informatika
itd. Proucavanje ljudskog mozga usredotoceno je na utvrdivanje koliko razliciti
elementi (kao $to sunpr. emocijeiosjecaji) utje¢una trzi$no ponasanje gospodarskih
subjekata. Funkcioniranje nesvjesnog dijela uma tema je istrazivanja. Konkretno,
istrazivanje je pokazalo da vedinu primljenih i unesenih informacija obraduje
podsvijest te da je u velikom broju slucajeva izbor ve¢ napravljen prije nego $to ga
svjesni um ima vremena procijeniti. Znanstvenici Zele razumjeti proces donosenja
odluka analizom ovih i mnogih drugih ¢imbenika kako bi uputili proizvodace $to
napraviti i kako prikazati svoju robu i usluge klijentima.

161



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

Mnogi ekonomisti smatraju da je Adam Smith, skotski eticar i ‘utemeljitelj
ekonomije, prvi uveo psiholosku filozofiju u ekonomiju. Naime, 1757. godine
u svojoj knjizi “Teorija moralnih osjecaja’ utvrdio je odnos izmedu ljudske
ekonomske aktivnosti i utjecajnih elemenata, poput tradicije i mode, kao i
regulatora ponasanja koji se temelje na konceptu nagrade i kazne. Autor kroz cijelu
knjigu naglasava da ljudsko ponasanje nije vodeno samo osobnim interesom, ve¢
i brigom za druge i empatijom (Cartwright, 2018). Smith je definirao ekonomiju
na temelju znanja iz prava, matematike i filozofije, a medu pojmovima koje on
predlaze, a koji se danas mogu pripisati bihevioralnoj ekonomiji su averzija prema
gubicima, nerazumno visoko samopouzdanje, pravednost, trziSne interakcije i
preferencije gospodarskih subjekata. Drugim rije¢ima, Smith je ekonomske aktere
vidio kao stvarne, visestrane pojedince (Tejedor-Estupian, 2020).

Nakon Drugog svjetskog rata ekonomija je postajala sve sklonija konceptu
homo economicusa, racionalnog i objektivnog ekonomskog aktera. U prethodnim
stolje¢ima u ekonomsku teoriju Cesto je prodirao koncept uvjerljivih objasnjenja
za iracionalno ljudsko ponasanje na trzi$tu (Thaler, 2016). Ovaj koncept ¢e dobiti
znacaj u brojnim poslijeratnim publikacijama i idejama, ali samo ce se nekolicina
renomiranih ekonomista nastaviti njime baviti, utjecu¢i na druge koji ¢e prosiriti
ekonomiju kao interdisciplinarnu disciplinu.

Herbert Simon, americki politicar i znanstvenik, bio je medu prvim
zagovornicima ukljucivanja proucavanja ljudske psihologije u ekonomiju. Simon
je bio znatiZeljan $to utjece na ljude da provode odredene aktivnosti i mogu li se
one unaprijed predvidjeti. Godine 1955. Simon je upotrijebio frazu “ogranicena
racionalnost” da bi opisao ogranicenja donosenja odluka pojedinca, koja mogu biti
motorickog, osjetilnog ili perceptivnog tipa i sprijeciti ga u dono$enju razumnih
zakljucaka (Wilkinson i Klaes, 2012). Koncept ogranicene racionalnosti antiteza je
konvencionalnoj paradigmi racionalnog odlucivanja. Konkretno, prema Simonu,
ljudima zbog ogranicenog razuma nedostaje potencijal da samostalno izaberu
optimalni odgovor. Tri ¢imbenika koji ogranicavaju djelovanje osobe su dostupne
¢injenice, njezina kognitivna sposobnost i koli¢ina vremena koje ima za donosenje
opcijama, a ne na idealnim (Quintana, 2012). Simon je trazio najucinkovitiju
metodu za unapredenje standardnog ekonomskog modela jer je smatrao da
treba uzeti u obzir nepredvidive ¢imbenike i da je potrebno razumjeti pozadinu
ponasanja ekonomskih subjekata kako bi se pobolj$ao model i predvidjelo buduce
ponasanje. Tijekom 1950-ih i 1960-ih, Markowitz, Allais, Strotz, Schelling i
Ellsberg pridonijeli su razvoju njegovih teza (Wilkinson i Klaes, 2012).
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Nadalje, umjesto racionalnog modela, Simon koristi deskriptivni model kako
bi to¢no opisao sto utje¢e na donosenje odluka. Izmedu ostalog, navodi tri dolje
navedena dijela (Quintana, 2012):

1. Intuitivne prosudbe - osoba donosi odluke na temelju iskustva, a ne
objektivnog vaganja dostupnih alternativa (Simon, 1987, citirano u
Quintana, 2012).

2. Neadekvatne informacije - Ekonomski akter nikada nema pristup
svim potencijalnim znanjima i ¢injenicama, bez obzira na kognitivnu
sposobnost, vrijeme i trud koji je posvetio promatranju i istrazivanju
odredenog pitanja. Cak i kada je natprosje¢no dobro informiran, mora
birati izmedu mnogih mogu¢nosti, odbacujuci tako znanje koje mu je
nebitno.

3. Zadovoljavajuca rjesenja - gospodarski subjekt odabire izbor koji mu se
¢ini zadovoljavajucim, iako ne mora biti optimalan. To se moglo dogoditi
zbog nedostatka vremena, znanja ili vjestine.

Vecina ekonomskog svijeta nije prihvatila Simonov pristup, unato¢ ¢injenici
da je dobio Nobelovu nagradu za ekonomiju. No, s vremenom, 1960-ih godina u
upotrebu ulazi sintagma “bihevioralna ekonomija’, a poc¢etkom 1970-ih pocinje
izlaziti casopis “Bihevioralna ekonomija”; 1991. godine preimenovan je u “Magazin
o socioekonomiji” (Nagatsu, 2015). Sljede¢ih godina izlazila su periodika kao
$to su “Magazin o ekonomskom ponasanju i organizaciji’ (1980), “Magazin o
ekonomskoj psihologiji” (1981) i “Magazin o bihevioralnim financijama” (1999).
Istodobno, Drustvo za razvoj bihevioralne ekonomije zapocelo je svoje napore
da privuce pojedince istomisljenika da raspravljaju o ekonomskim idejama te
promicu i razvijaju bihevioralnu ekonomiju (Shiller, 2005).

U 1960-ima, Vernon Smith, jo$ jedan ekonomist koji je dovodio u pitanje
model racionalnog izbora, proveo je laboratorijsku studiju o kupnji i prodaji.
Njegov je cilj bio pokazati da trziSte moze postici ravnotezu ¢ak i ako svi kupci
nemaju potpuno znanje o proizvodu. Smith je izgradio umjetno trziSte u
laboratoriju i, kao rezultat toga, mogao je dozirati Zeljene informacije sudionicima
eksperimenta namjernim uskra¢ivanjem informacija koje model racionalnog
izbora smatra potrebnima za ravnotezu. Unato¢ nedostatku sveobuhvatnih
informacija sudionika i neracionalnom odlucivanju, trziste je, prema rezultatima
istrazivanja, postiglo ravnotezu. Otprilike u isto vrijeme, drugi su ekonomisti
poceli ispitivati odluke ljudi u razli¢itim domenama u nastojanju da bolje razumiju
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proces donosenja odluka. To je pomoglo u razvoju bihevioralne ekonomije kao
nove, zasebne grane ekonomije (Huetel, 2014).

Smith je na temelju rezultata spomenute studije ustvrdio da su postizanjem
trzi$ne ravnoteze ekonomski sudionici racionalni te da ¢injenica da pojedinac ne
slijedi unaprijed zadana pravila standardnog ekonomskog modela ne znaci da ne
djeluje objektivno i logi¢no. (Wilkinson i Klaes, 2012). Bihevioralna ekonomija je
relativno novi predmet istrazivanja koji datira iz 1970-ih. Wilkinson i Klaes (2012)
primjecuju da su “Prospektna teorija: studija donosenja odluka pod rizikom”
Daniela Kahnemana i Amosa Tverskog i “Prema pozitivnom teoriji potrosackog
izbora” Richarda Thalera odgovorne za proboj i stvaranje bihevioralne ekonomije.
Prva studija ukljucivala je ideje poput referentnih tocaka, procjene korisnosti i
averzije gubitka, dok je drugi dio uveo takozvani pojam “mentalnog racunovodstva’.

‘Homo economicus’, do tada jedini akter prikazan u ekonomskoj teoriji 20.
stoljeca, susrece se s homo sapiensom ili homo vulgarisom, obi¢nim ¢ovjekom sa
svojim nedostacima, manama, koji ne djeluje uvijek racionalno i u¢inkovito. Ovaj
obi¢ni ¢ovjek zivi u svijetu u kojem nije sve sjajno i gdje se svakodnevno suocava s
neocekivanim promjenama i izazovima. On se prilagodava tim promjenama i trazi
optimalan odgovor za svaku okolnost (Maletta, 2010). Herbert Simon i Vernon
Smith otvorili su vrata konceptima psihologije u ekonomiji, no ekonomisti Tversky
i Kahneman zasluzni su za vece prihvacanje bihevioralne ekonomije. Objavili
su nekoliko ¢lanaka u kojima objasnjavaju kako donositi ekonomske odluke,
uzimajudi u obzir referentnu toc¢ku prema kojoj osoba razlikuje potencijalne
dobitke i gubitke (Nagatsu, 2015). Osim toga, u nastojanju da shvate odnos izmedu
ljudske racionalnosti, prosudivanja i izbora te odluka pojedinaca u gospodarstvu,
ispitivali su prosudivanje u nekontroliranim i neizvjesnim uvjetima, utvrdujuci u
kojoj mjeri kontekst i vremenski okviri utjecu na donosenje odluka i jedinstvenost
izbora u donosenju odluka (Geiger, 2017).

Za razliku od Vernona Smitha, oni su vjerovali da je standardni ekonomski
model ispravan, a odstupanja od njega ne smatraju iracionalnim ponasanjima ve¢
alternativnim koncepcijama realnosti (Wilkinson i Klaes, 2012). Dali su veliki
doprinos razvitku bihevioralne ekonomije, a za njihov rad Kahneman je dobio i
Nobelovu nagradu (Tversky nazalost istu nije dozivio). Njihova tri vazna otkrica
su (Tejedor-Estupinan, 2020):

1. U pocetku su istrazivali kako pojedinci donose prosudbe, procjene i
odabire u razli¢itim scenarijima s neizvjesnim ishodom odluke. U eseju iz 1975.
pod naslovom “Jugment under Uncertainty: Heuristics and Biases”, autor je otkrio
da heuristike i prosudbe tjeraju ekonomske aktere na predvidljive pogreske.
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2. Oni su 1979. objavili prospektnu teoriju. Ona se uglavnom temelji na
prosudbama donesenim u neizvjesnim situacijama. Za razliku od neoklasi¢ne
ekonomije, koja koristi teoriju optimizacije za objasnjenje racionalnih odluka
i pretpostavki o tome kako ¢e ekonomski subjekt djelovati pod odredenim
uvjetima, normativna teorija se koristi za objasnjenje racionalnosti izbora, dok se
deskriptivna teorija koristi za objasnjenje anomalija i odstupanja od standardnog
modela. Oni nude dva temeljna trenutka promatranja:

a. prvi trenutak oznacava pocetno ispitivanje alternativa u kojima ekonomski
akteri uspostavljaju referentnu tocku s jednakim ishodima (najnizi rezultati se vide
kao gubici, a najvisi kao dobici)

b. Drugi trenutak karakterizira ¢injenica da ekonomski akteri, u skladu s
vjerojatnim ishodima i vrijednostima, procjenjuju ocekivane koristi svake opcije
i na temelju te procjene odabiru opciju od koje ¢e ostvariti najveci profit. Dakle,
prema prospektnoj hipotezi, ljudi su skloniji donositi rizicne odluke kada je
gubitak vjerojatniji od dobitka.

3. Godine 1981., Tversky i Kahneman predlozili su pojam efekta okvira i
sugerirali da se stav osobe prema pojedina¢nom porazu moze povoljno promijeniti
uokvirivanjem rezultata u kontekstu sire slike, a ne pojedinacnih pobjeda ili poraza.
Na primjer, ako se gubitak stavi u kontekst novca i njegovog stjecanja, sam gubitak
nece izazvati snazniju reakciju osobe koja je nesto izgubila ili osvojila.

2. OBILJEZJA I ZNACAJKE BIHEVIORALNE EKONOMIJE

U pocetku su se teorijske osnove bihevioralne ekonomije uglavnom temeljile
na eksperimentima, zbog Cega se Cesto brkala s eksperimentalnom ekonomijom,
koja je posebna pod-disciplina. Medutim, bihevioralna ekonomija se sada
sve viSe definira kao grana ekonomije koja koristi dokaze (koji ne moraju biti
eksperimentalni) iz psihologije i drugih humanistickih znanosti za analizu modela
ponasanja i razvoj poboljsanja postoje¢ih modela (Riedl, 2010). Prema Milleru i
sur. (2016), neoklasi¢na i bihevioralna ekonomija razlikuju se na dva nacina. Prva
se stavka odnosi na uvjerenje u bihevioralna ekonomija da su ekonomski akteri
nedovoljno ucinkoviti u maksimiziranju korisnosti i da nisu nuzno i iskljucivo
orijentirani na ovaj cilj dok donose odluke. Na njihove prosudbe utjecu razliciti
elementi, ukljucujuci averziju prema gubitku, pojmove morala i pravde, itd. U
konvencionalnoj ekonomiji istrazivaci se oslanjaju na teorijske modele, ali u
bihevioralnoj ekonomiji koriste razlic¢ite empirijske metodologije za testiranje
hipoteza.
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Neki znanstvenici tvrde da je definiranje bihevioralna ekonomija i njegovo
razlikovanje od neoklasi¢ne ekonomije komplicirano cinjenicom da se sva
podrugja i pod-discipline ekonomije bave ljudskim ponasanjem u ekonomskom
okruzenju. Robinson i sur. tvrde da je primarna razlika izmedu neoklasi¢ne i
bihevioralne ekonomije u tome $to prva pretpostavlja da su svi ekonomski akteri
racionalni ljudi, dok potonja proucava odstupanja od ove paradigme. Stovise,
neoklasi¢ni ekonomisti svoj rad temelje na spisima von Neumanna i Morgensterna,
dok bihevioralni ekonomisti koriste radove Kahnemana, Tverskog i Thalera
kao svoje polaziste (Robinson i Hammitt, 2011). Bihevioralna ekonomija uvodi
koncept intuicije, prema kojem je proces odabira stavova i postupaka neplaniran
i nekontroliran. Tradicionalno se vjerovalo da u uvjetima neizvjesnosti i strepnje
ekonomski subjekt donosi odluke na temelju zakona vjerojatnosti i maksimizirajuci
vlastitu dobit. Bihevioralne financije potpodrucje su ekonomije koje ispituje utjecaj
ljudske psihologije na trzisno ponasanje ljudi (Park i Sohn, 2013, prema navodima
u Brajkovi¢ i Radman Pesa, 2015). Posljedicno, koriste se modeli i metodologije te
se promatraju pojedinci ¢ija iracionalnost proizlazi iz vlastitih i netoc¢nih stavova i
vlastitih afiniteta (Ritter, 2003). Stovie, Kapor (2014, citirano u Brajkovi¢ i Radman
Pesa, 2015) tvrdi da pojedinci imaju ogranicen raspon paznje i da, kada su suoceni
s velikom koli¢inom proturje¢nih informacija, ¢esto nisu u moguénosti odabrati
relevantnui pravovremenu informaciju. Isti autor primjecuje i da je, zbog smanjenog
kapaciteta obrade, pojedincima potrebno vise vremena za procjenu i komentiranje
odredenog materijala, $to rezultira nedostatkom nepristranosti pri prosudbi.

Bihevioralne financije ispituju gradanina kao ekonomskog aktera Ccije
ponasanje varira ovisno o okolnostima. Znanstvenici Zele shvatiti zasto i kako on
tro$i novac, kako i zasto ulaze u odredene pothvate itd. (Statman, 2003). Suvremene
financije smatraju da ¢ak i ako se trzi$ni igraci ne ponasaju racionalno, trziste moze
ponuditi razumne i objektivne pretpostavke. U bihevioralnim financijama, za
razliku od suvremenih financija, vjeruje se da su trzista neucinkovita jer ne daju
visokokvalitetne, objektivne pretpostavke o buduc¢im trzisnim pojavama (Ritter,
2003). Libanonski ekonomist Nassim Nicholas Taleb iz 2003. godine predstavio
hipotezu Crnog labuda, jedna je od ideja koja se odnosi na ponasanje i njegov
utjecaj na donosenje odluka. Prije nego $to je crni labud otkriven u Australiji,
smatralo se da su svi labudovi bijeli. Ovo otkri¢e opovrglo je stolje¢ima staru ideju
koja je bila podrzana velikim brojem ranijih opazanja. Prema Talebu, slu¢aj Crnog
labuda pokazuje krhkost ljudskog znanja buduci da bi, nakon stoljeca istrazivanja
jedne vrste, jedan jedini dogadaj (otkrice njegove crne varijante) mogao izbrisati
prethodna stajalista i istrazivanja (Taleb, 2007). Sukladno tome, pojam Crni labud
(engl. black swan) odnosi se na nepredvidiv dogadaj koji uzrokuje velike financijske
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oscilacije i krize, a moze se objasniti s tri ¢imbenika: rijedak je, njegov utjecaj je
ogroman i unato¢ tome $to je nepredvidiv, ljudi ga pokusavaju objasniti na jasan
i predvidljiv nac¢in (Brajkovi¢ i Radman Pesa, 2015). Koristenje bihevioralne
ekonomije u oblikovanju javne politike uklju¢uje, potrebu za izgradnjom boljih
teorija i modela (Kosciuczyk, 2012).

“Nudge “ Thalera i Sunsteina iz 2009. i “ Thinking fast and slow “ Daniela
Kahnemana iz 2011. dva su djela koja su znacajno promovirala bihevioralnu
ekonomiju na pocetku 21. stoljeca. Obje studije pruzaju primjere kako se znanje
bihevioralne ekonomije moze koristiti za dobrobit gospodarstva i drustvenog
drustva. Autori “Nudgea” predlazu znatno povecanje poreza na benzin, $to bi
potaknulo potrosace da smanje svoje sate voznje i potro$nju goriva zbog rastucih
troskova i gubitaka. Iako korisnici mogu pretrpjeti gubitke, zajednica ¢e profitirati
jer e se stvoriti manje zagadenja lokalno, regionalno i diljem svijeta. Koncepti
koje nude pisci u knjizi inspirirali su britansku vladu, koja je stvorila organizaciju
za proucavanje ponasanja u nastojanju da poboljsa vladine politike i rjeSenja.
Godine 2015., odjek primjenjivih ideja opisanih u knjizi potaknuo je tadasnjeg
predsjednika Sjedinjenih Drzava Baracka Obamu da osnuje povjerenstvo za
proucavanje dosadasnjih postignuca i buduceg razvoja bihevioralne ekonomije
kako bi se stvorila politika koja maksimalno pomaze bolju zajednicu za svakog
americkog gradanina. (Furrebee i Sandaker, 2017).

3.PREDNOSTI I NEDOSTACI BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Od prije viSe od jednog stoljeca, ekonomisti su zagovarali ukljucivanje vlade u
rjesavanje trzi$nih neuspjeha, do kojih dolazi kada ljudi djeluju u vlastitom interesu
rezultiraju lo$im trzi$nim ishodima. Primjeri tradicionalnih trzi$nih neuspjeha
uklju¢uju monopole, javna dobra i eksternalije. U posljednjem desetljecu,
ekonomisti su nastavili istrazivati ulogu vlade u rjeSavanju trzi$nog neuspjeha,
koji se dogada kada pojedinci ne djeluju u vlastitom interesu, uzrokuju¢i da sami
sebe povrijede zbog kognitivnih ogranicenja i psiholoskih predrasuda. Stoga se
propisi o zastiti potrosaca i standardima sigurnosti na radu smatraju primjerenim
i opravdanim kako bi se rijesili moguci nedostaci u individualnom donosenju
odluka, poput potrosaca koji ne razumiju rizike povezane sa sigurno$cu proizvoda
ili radnika koji nisu svjesni zdravstvenih rizika povezana s njihovim radom
(Viscusi i Gayer, 2016).

Trzi$ni neuspjesi uzrokovani iracionalnim ponasanjem u kojem dobro
upuceni kupci ne reagiraju na ekonomski uc¢inkovit nacin usporedivi su, ali se
razlikuju od trzi$nih neuspjeha uzrokovanih nedostatkom podataka ili razlic¢itim
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pristupom informacijama izmedu sudionika na trzi$tu. Primjeri ukljuc¢uju
nerazumijevanje stupnjeva rizika povezanih s opasnim ponasanjem, neadekvatno
razmatranje necijeg buduceg zdravlja i financijskog blagostanja te utjecaje
referentnog oslanjanja, koji su predstavljeni u vecoj tezini koja se stavlja na gubitke
nego na dobitke. Ne zahtijeva svaki od ovih dogadaja jacu kontrolu. Preuveli¢avanje
opasnosti za kupca zra¢nog putovanja, na primjer, ne motivira zrakoplovne tvrtke
da provedu vece sigurnosne mjere. Trenuta¢no postoje neadekvatni formalni
kriteriji za procjenu koristi u slu¢aju neuspjeha u ponasanju. Kao rezultat toga,
drzavna su tijela ponekad usvojila proizvoljne i prenapuhane procjene koristi. lako
postoje dobro uspostavljeni koncepti i standardi za odredivanje komponenti koristi
u odnosu na troskove, nije bilo slicne uspostave standarda za provedbu literature
o bihevioralnoj ekonomiji (Viscusi i Gayer, 2016). Izvodenje analize koristi i
troskova zahtijeva nekoliko iterativnih i medusobno povezanih faza. Ne postoji
temeljna razlika izmedu troskova i koristi; obje se mogu opisati kao negativne
koristi. Unato¢ tome, troskovi se ¢esto definiraju kao stvarni resursi potrebni za
stvaranje, izvodenje i pokretanje programa ili za uskladivanje s vladinim ili drugim
propisima, ukljucujudi sve trzi$ne reperkusije. Prednosti ¢esto uklju¢uju novéanu
vrijednost Zeljenih rezultata, kao $to je bolje obrazovanje, povecana sigurnost,
veca zaposlenost i bolji smjestaj. U idealnom slucaju, sve ve¢e nuspojave (ustede
ili pomoc¢ne koristi) su ukljucene, a znacaj nekvantificiranih utjecaja i nesigurnosti
temeljito su obradeni. Politicki izbori se rijetko, ako ikad, oslanjaju samo na
rezultate ovih analiza, unato¢ ¢injenici da one daju vitalne i korisne informacije.
Donositelji odluka cesto Zele ¢injenice koje se ne mogu odmah rijesiti ekonomskim
istrazivanjem (Robinson i Hammitt, 2011).

Prije toga, malo je studija provedeno o ponasanju u ekstremnim situacijama,
kao $to su sukobi, prirodne katastrofe i ratne zone. To je rezultiralo nerazvijenos¢u
bihevioralne teorije koja istrazuje izbore ili motive ljudi u takvim situacijama,
$to dovodi do inferiornih modela i politika, $to je takoder jedan od nedostataka.
Temeljni razlog za primjenu bihevioralne ekonomije u borbenim zonama je da
radnje poduzete u tako intenzivhom okruzenju mogu imati znacajan utjecaj
na Sanse za prezivljavanje, ne samo za osobu, vec i za njegovu ili njezinu obitelj,
prijatelje, pa ¢ak i druge ¢lanove tog drustva. U borbenim zonama diljem svijeta
vidimo osobne tragedije, propast drustvenih sustava i iskorjenjivanje citavih
civilizacija. Svojstveno je gospodarstvu i svijetu da imamo problem raspodjele
resursa, a distribucija humanitarne pomoc¢i i podrske nije iznimka, buduci da je
previse ljudi u potrebi, a nedovoljno resursa. Ironi¢no, nedostatak resursa ponekad
je izvor mnogih sporova. Kako bismo optimizirali svoje ogranicene resurse,
moramo imati dublje znanje o ponasanju i teskim uvjetima kako bismo predvidjeli
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potrebe za resursima i pomogli tehnikama implementacije. Iako je Sirenje znanja
i razumijevanja hvalevrijedan cilj sam po sebi, takav ¢e nam uvid omoguditi
predvidanje humanitarnih kriza i potreba migranata (Savage, 2016).

Scitovsky se smatra pionirom bihevioralne ekonomije zbog svog snaznog
oslanjanja na psihologiju. Ipak, detaljna preformulacija njegove studije otkriva
da je predvidio brojne nalaze koji predlazu nove istrazivacke puteve s originalnog
i jedinstvenog gledista. Ovi Scitovskyjevi uvidi odnose se na sljedece aspekte:
Neizvjesnost kao stanje u kojem su ishodi odabira odredene opcije (novost)
djelomic¢no nepoznati; slucaj individualnih “konzumacijskih vjestina” (ukljucujuci
emocije) kojima je ova neizvjesnost pozeljna kada je izazovna; razlog za povecanje
takve vjestine za promjenu preferencija i u¢inkovitije odabire; u slu¢aju neuspjeha,
povecati takvu vjestinu kako bi $tetni proizvodi i proizvodi koji stvaraju ovisnost
postali alternativna i primamljivija opcija (Pugno, 2014).

Osim toga, akademici, specijalizirane publikacije o menadzmentu i
neki menadzeri vide inovacije u robama i uslugama kao primarnu valutu u
suvremenim gospodarstvima. To je zato $to omogucuje visoku prosje¢nu trzisnu
dobit, prepoznavanje inovatora i Sirenje marke. U stvarnosti, medutim, vecina
menadzera i dalje vidi inovacije kao sekundarnu brigu. Ovo se pitanje pojavljuje
kada trzi$ni stru¢njaci proucavaju pojedince unutar i izvan njihovih organizacija.
Nemoguce je stvarati kreativne predmete na sustavan nacin bez odgovarajuceg
rjesavanja ovog pitanja. Osim toga, u ovom procesu kreativnost je nuzan, ali ne i
dovoljan uvjet za zadovoljstvo, te je potrebna promjena ponasanja. U tom smislu,
vjeruje se da bihevioralna ekonomija moze dati dovoljan doprinos u obliku
analitickog marketinskog alata, koji ¢e omoguciti blizi pristup ljudskoj stvarnosti
i tako omoguciti bolje razumijevanje ponasanja ljudi u procesu trzi$ne inovacije.
Postoji nekoliko $ansi za inventivne profesionalce u svijetu takvog dinamizma,
budu¢i da inovacija omoguc¢uje metodi¢no stvaranje prepoznatljivih dobara i
usluga. Idealna metoda za analizu inovacija je razumijevanje i koristenje sustava
odlucivanja (sustav 1 - nesvjesno i sustav 2 - svjesno). Ljudi imaju kapacitet za
inovacije, stoga se preporucuje temeljiti studiju na ljudskim ¢imbenicima i pribliziti
ih stvarnom ponasanju ljudi u svakodnevnom zivotu. Kreativnost je osnovni
materijal za stvaranje, a kreativni pojedinci mogu uociti odgovore koje drugi ne
mogu. Medutim, za vedinu profesionalaca stvaranje nije jednostavan zadatak.
Kreativni pojedinci mogu biti izazov statusu quo u poduzecu, a inovativnost ovisi
o stupnju drustvene povezanosti i utjecaja profesionalca. Moderna neuroznanost
nudi sveobuhvatno razumijevanje procesa odlu¢ivanja inovatora. Danas je moguce
vidjeti $to se dogada u tijelu i mozgu tijekom epifanije. Vazan aspekt proucavanja

169



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

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

Prema Gregoryju Bernsu, inventivni profesionalci imaju iznimne sposobnosti
otkrivanja trzi$nih prilika. Takoder imaju visoku drustvenu inteligenciju koja im
omogucuje uvodenje novih (potencijalno prijete¢ih) ideja na poznatiji nacin,
ukljucujuci sposobnost da iskoriste svoj dobar ugled. Kao i kod bilo koje druge
znanstvene teme, sposobnost za inovaciju moze se ste¢i kroz proces ponavljanja u
kojem grupe neurona postaju specijalizirane za odredene zadatke (ili informacije).
Stoga je postupak koji se prethodno oslanjao na Sustav 2 sada automatiziran, te stoga
pripada Sustavu 1 odludivanja. S obzirom na potencijal bihevioralne ekonomije
kao analitickog instrumenta, moguce je opce poboljSanje analiticke osnove za
provodenje istrazivanja za razumijevanje ljudskog ponasanja u gospodarstvu.
Razumijevanje kreativnosti za inovacije u proizvodima i uslugama omogucuje
marketingkim i drugim stru¢njacima za poslovno upravljanje da vizualiziraju
kako specificno ponasanje moze utjecati na sustavnu transformaciju kreativnih
ideja u trzi$ne proizvode i kako potrosaci stupaju u interakciju s tim proizvodima
i uslugama u trgovini (Neto et al., 2019).

4. POZITIVNI I NEGATIVNI ASPEKTI U KONTEKSTU
PANDEMIJE

Bihevioralna ekonomija moze pomod¢i kirurzima da shvate kako strah od
infekcije COVID-19 moze utjecati na izbor pacijenata. Pristranost kompenzacije
rizika je pojava u kojoj ljudi mijenjaju svoje ponasanje ovisno o svojoj percepciji
rizika. Neki pacijenti mogu preuvelicati opasnosti od COVID-19 i podcijeniti
prednosti lijecenja. Iako su opasnosti od pandemije nedvojbeno ozbiljne, one mogu
biti precijenjene zbog dostupnosti ili sklonosti pojedinaca da daju ve¢u kognitivnu
tezinu informacijama koje im brze padaju na pamet prilikom donosenja odluka. To
je vjerojatno zbog znacajne pokrivenosti epidemije u tradicionalnim i drustvenim
medijima. Uokvirivanje emocionalno nabijenog materijala o bolesti COVID-19
moze utjecati na percepciju vjerojatnosti i ¢injenica. Osim toga, uokvirivanje
pozitivnih emocija ima tendenciju uzrokovati da se ljudi vise koncentriraju na
pozitivne informacije, dok uokvirivanje negativnih emocija ima suprotan ucinak.
Vecina medijskih kuca nastoji naglasiti negativne znacajke pandemije (npr. broj
infekcija 1 smrtnih slucajeva, a ne broj oporavljenih), zbog cega se ljudi vise
koncentriraju na negativne informacije (Wang i Wang, 2021).

Subjektivne i psiholoske znacajke bihevioralne ekonomije, koje odmicu
racionalno ponasanje od standardnih koncepcija ponudenih u klasi¢noj i
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neoklasi¢noj literaturi, moraju se uzeti u obzir za temeljito ispitivanje stavova i
procesa u procesu donosenja odluka. Pretpostavlja se da ¢e ovakav pristup procesu
donosenja odluka ometati modele gospodarskog razvoja; medutim, uzimanje u
obzir svih ¢imbenika uklju¢enih u nacin na koji pojedinci donose odluke omogucit
¢e bolje objasnjenje ekonomskih problema i prepoznavanje prikladnih rjesenja.
Pojedinci odlutaju od logi¢nog obrasca i generiraju opisne obrasce donosenja
odluka, prema istrazivanjima u ovom podrudju. S obzirom na ograniceno vrijeme
i raunalne resurse, oni pretpostavljaju da se donositelj odluka mora osloniti
na razli¢ite heuristike izbora i pojednostavljene prikaze opcija izmedu kojih
moze izabrati. Bihevioralni ekonomisti otkrili su da kognitivni obrisi, usidrene
alternative, stupanj prototipskih alternativa, njihova dostupnost u sjecanju i retro-
procjena alternativa predvidaju izborno ponasanje. Nadalje, teorija perspektive
koju su stvorili Kahneman i Tversky znacajno doprinosi nasem razumijevanju
procesa dono$enja odluka. Predlozena teorija pokazuje da prezentacija ¢injenica
ima sposobnost utjecati na postupke ljudi, a istrazivanja su pokazala da pojedinci
imaju asimetri¢ne stavove prema riziku i da gubitke osjecaju intenzivnije nego
koristi. Nalazi potvrduju utjecaje utvrdene u gospodarskom ponasanju opcenito, a
posebno na financijskim trzistima, a njihova je vrijednost to sto su eksperimentalno
pokazali da ekonomski izbori ljudi imaju tendenciju ponavljanja specifi¢cnih
logickih pogresaka koje rezultiraju losim ishodima.

Njihovo je istrazivanje pokazalo da su ljudi zapravo podlozni perceptivnim
pogreskama, kognitivnim predrasudama, nacinu na koji tumace situaciju i
uc¢incimakolektivnog duhairaspolozenja, rezultatimakoji proturjece neoklasicnim
ekonomskim teorijjama temeljenim na pretpostavci da je ljudski subjekt racionalan
ekonomski akter koji djeluje optimalno, analiticki i na temelju svih dostupnih
informacija. Za dobro razumijevanje stavova i procesa donosenja odluka moraju se
ukljuciti subjektivna i psiholoska ponasanja, jer ona pokre¢u ekonomiju naprijed
i daju nove koordinate staroj i klasi¢noj ekonomskoj literaturi. Istina je da ovaj
komplicirani pristup odlucivanju otezava uspostavljanje ekonomskih obrazaca,
ali uzimajuci u obzir sve aspekte koji utjecu na to kako ljudi donose odluke,
omogucuje bolje razumijevanje ekonomskih problema i potice pronalazenje
rjeSenja (Gradinaru, 2014).

Bihevioralni ekonomisti namjeravali su eliminirati psiholosku slijepu rupu u
teoriji racionalnog izbora, ali umjesto toga prikazivali su psihologiju kao znanost
o iracionalnosti. Po njihovom misljenju, ljudi pokazuju sustavne kognitivne
predrasude koje nisu samo ‘prozimajuce’ kao vizualne iluzije, ve¢ su i skupe
u stvarnom zivotu, zahtijevajuci koristenje vladinog paternalizma za vodenje
pojedinaca “poticajima” Od tada su te predrasude dobile status ¢injenice. Nasuprot

171



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

tome, ovaj pogled na ljudsku prirodu kontaminiran je “pristranos¢u’, sklonos¢u
otkrivanju predrasuda cak i kada ih nema. To se moze dogoditi ako osoba ne
primijeti kada se podaci malog uzorka razlikuju od statistike velikog uzorka, mijesa
slucajnu ljudsku pogresku sa sustavnom pogreskom ili pogresno razmisljanje
zamijeni za logicke pogreske. Znacajna koli¢ina psiholoskih istrazivanja pruza
alternativnu perspektivu, prema kojoj se ¢ini da ljudi imaju uglavnom istanc¢anu
intuiciju o slucaju, ucestalosti i okvirima. Temeljito ispitivanje literature otkriva
malo dokaza da prijavljene pristranosti mogu rezultirati smanjenim zdravljem,
bogatstvom ili uzitkom. Psihologija mora biti lifena predrasuda kako bi igrala
konstruktivnu ulogu u ekonomiji (Gigerenzer, 2018).

Bihevioralna ekonomija postala je sastavni aspekt ekonomske profesije. Kao
disciplina, pokusava objasniti stalna odstupanja od tradicionalnog ekonomskog
modela. Drustvene preferencije (u pogledu dobrobiti drugih), vremensko
diskontiranje (nedosljedno vrednovanje sadasnjih i buduc¢ih dobara) i povrede
konteksta najcesci su tipovi povreda (ucinci okvira). Ostala kr$enja ukljucuju dobro
poznate psiholoske heuristike uklju¢ujuci pretjerano samopouzdanje, ogranicenja
strateskog razmisljanja, emocije i statusne nejednakosti (Wilson, 2011).

Kriticari bihevioralne ekonomije tvrde da ona nema stvarnu vrijednost ili
relevantnost za ekonomiju kao znanost, trziste ili drustvo. Osim toga, oni tvrde da
BE predstavlja ljudske kapacitete kao cesto oskudne i neadekvatne za kvalitetno
donosenje odluka (Gilovich i Griffin, 2002, citirano u Zeli¢ i Lukavac, 2018). Osim
toga, neki protivnici tvrde da teorije i principi ponasanja mogu pruziti nalaze samou
visoko kontroliranim uvjetima, tj. ulaboratoriju. Ovu su ideju opovrgli bihevioralni
ekonomisti koji su se tijekom posljednja dva desetljeca sve vise oslanjali na terenska
ispitivanja u provodenju svojih istrazivanja (Etzioni, 2011, u Zeli¢ i Lukavac, 2018).
Osim toga, neki znanstvenici smatraju da je bihevioralna ekonomija nepotrebna
i da nije relevantna za sve ekonomske aktivnosti. U proizvodnom gospodarstvu,
na primjer, nije potrebno ispitivati ponasanje u iznimnim, posebnim okolnostima
budu¢i da konvencionalni ekonomski modeli pruzaju solidnu osnovu za
predvidanje ne samo rezultata, vec i ponasanja na $iroj razini (Furrebe i Sandaker,
2017). Konac¢no, jedna od mana bihevioralne ekonomije, prema Thaleru (2016), je
pretjerana upotreba jedne teorije za postizanje nekoliko ciljeva, najéesce sa svrhom
odredivanja koje je ponasanje optimalno i predvidanja samog ponasanja. On tvrdi
da se ne treba previse udaljavati od konvencionalnih ekonomskih analiza, ve¢ ih
nadopuniti deskriptivnim teorijama koje su utemeljene na dokazima, a ne nuzno
na aksiomima.
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5. BUDUCNOST BIHEVIORALNE EKONOMIJE

Uz mijesanje znanosti psihologije i ekonomije, bihevioralna ekonomija je
posljednjih godina uklju¢ila i neuroznanost - klju¢nu vezu koja moze pomoci
odgovoriti na mnoga pitanja. (Huettel, 2014). Paul Zak, americki ekonomist, prvi
je skovao termin neuroekonomija. Predlozio je da neuroekonomija integrira i
koristi tehnike neuroloskih znanosti, endokrinologije, psihologije i ekonomije
za razumijevanje i analizu procesa donoSenja odluka (McMaster i Novarese,
2016). Prema Zaku (2004), neuroekonomija je transdisciplinarna disciplina koja
koristi neuroznanstvene metode mjerenja za odredivanje neuroloskih temelja iza
ekonomskih izbora. Objektivno i mehanicko objanjenje ekonomskog odlucivanja,
kako navodi Camerer, je misija neuroekonomije (McMaster i Novarese, 2016).

Neuroekonomija, za razliku od drugih ekonomskih pod-disciplina, koristi
metodologije i instrumente koje drugi ekonomisti ne koriste. Nasuprot tome,
zajednica neuroekonomista povezana je s raznim znanstvenicima iz drugih
podrudja, ukljucujuci psihologe, sociologe, doktore medicine i antropologe,
jer samo na taj nacin imaju priliku oplemeniti ovu pod-disciplinu znanjem i
otkri¢ima. (Davis, 2010)

Glavne teme neuroekonomije su (Zak, 2008):

Dobivanje nagrade - izbor pojedinca povezan je s pozitivnim ishodom koji
iS¢ekuje kao rezultat samoga izbora. Istrazivaci tako isticu kako su strukture u
mozgu koje se povezuju s dobivanjem nagrade, duboko ukorijenjene u neuronskim
mrezama svih Zivotinja pa istrazivanje mozga zbog mogucnosti razumijevanja
donosenja odluka u ekonomskog kontekstu se moze smatrati logi¢cnim slijedom.

Emocije - osim razmisljanja koje su dugo vremena ekonomisti smatrali jedinim
izvorom dono$enja odluka, u procesu izbora, u manjoj ili ve¢oj mjeri, sudjeluju i
emocije. Ako je pojedinac ne moze donesti odluku samim razmisljanjem, emocije
kojim je u tom trenutku podlozan mogu potaknuti njegov izbor u nekom smjeru.

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

Neuromarketing je relativno novo polje ekonomije koje se usredotocuje na
razumijevanje kupcevih misli koristenjem razli¢itih neuroznanstvenih tehnika,
ukljucujuci EEG, GSR, FA, fMRI, MEG, NIR i PET. Ove se taktike cesto smatraju
kontroverznim i ekstremnim. U neuroekonomiji, na primjer, FA pristup se odnosi
na promatranje oka i smjera u kojem osoba gleda, ali PET tehnika se koristi za
fizicko skeniranje mozga osobe. Informacije o potrosac¢ima i donosenju odluka
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koje ove tehnologije mogu pribliziti znanstvenicima mogu se zlorabiti jer se mogu
iskoristiti kako bi se osiguralo da ¢e odredeni proizvod kupiti zeljena publika.
Medutim, svako iskoriStavanje ovih informacija predstavljalo bi namjerno
ogranic¢avanje slobodne volje kupaca (Durakova, 2016).

Zbog svog utjecaja na drustvena, tehnoloska i znanstvena podrudja,
posljednje desetljece 20. stoljeca obiljezilo je znacajan napredak u proucavanju
mozga i srodnih disciplina. Kongres Sjedinjenih Americkih Drzava proglasio je
razdoblje od 1990. do 2000. godine ‘Desetlje¢em mozga, $to je potaknulo slican
napredak. Naknadne mjere potaknuli su razvoj novih pod-disciplina, uklju¢ujuci
neuromarketing i neuroetiku. (Giordano i Gordijn, 2010, u Sebastian, 2014).

Godine 2002., dvije velike americke korporacije pocele su nuditi usluge
neuromarketinga. Read Montaque, americki znanstvenik, htio je napraviti
eksperiment s Coca Colom i Pepsijem, dva istaknuta gazirana pica razlicitih
marki, nedugo nakon njihova komercijalnog uspjeha. Skenirao je mozgove
sudionika eksperimenta i proucavao njihove reakcije u dvije situacije: u prvoj
je Montaque ispitanicima prezentirao oba pica, prikrivajuci ¢iji se brend nalazi
u svakoj casi. Vecina je vise voljela okus Pepsija nego okus Coca-Cole. Drugom
prilikom, rekao je prisutnima u kojoj od dvije $alice stoji koje od dva pi¢a. Dosao
je do intrigantnog rezultata, naime Coca Cola ima vecu lokaciju u dijelu mozga
odgovornom za planiranje i kratkoro¢no pamcenje, prefrontalnom korteksu.
Osim toga, dokazano je da Pepsi cola mijenja limbicki sustav, koji je usko povezan
s nas$im emocionalnim i instinktivnim ponasanjem (Sebastian, 2014). Predmet
neuroekonomije moze se podijeliti u dvije sfere (Zak, 2008): prva se odnosi na
proucavanje i razumijevanje neuronskih procesa koji sluze za donosenje odluka
i mogu se pretpostaviti postoje¢im ekonomskim modelima, dok se druga odnosi
na proucavanje fenomena koje isti modeli ne mogu previdjeti. Neuroznanstvenici
i lije¢nici usredotoceni su na prvu domenu, dok neuroekonomisti istrazuju drugu.
Unatoc¢ tome, treba istaknuti da se oba polja studija priblizavaju i da i doktori i
ekonomisti rade na oba istovremeno (Cesto u suradnji).

Cilj neuroekonomije je razviti teoriju donosenja odluka koja se temelji na
matematickim, fizioloskim i psiholoskim principima. Istovremeno, svaki od ta tri
segmenta na svoj nacin pridonosi razvoju prakti¢ne teorije: s psiholoskog stajalista
proucava se proces dono$enja odluka, a s fizioloskog stajalista neuronske mreze,
vodljivost najveceg ljudskog organa, promatra se koza, otkucaji srca, smjer pogleda
oka itd. Camerer, 2008a).

Stru¢njake za neuromarketing zanima ponasanje pojedinih regija mozga
u trenutku donosenja odluke o kupnji. Osim toga, istrazuju funkcioniranje i
osobitosti ljudskog pamcenja u nastojanju da pobolj$aju marketing roba i usluga.
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To ide toliko daleko da ogromne korporacije pokusavaju shvatiti nesvjesni
dio mozga i njegovu aktivaciju iz tog razloga (Durdkova, 2016). Strucnjaci za
neuromarketing posebno koriste fMRI ili funkcionalnu magnetsku rezonanciju.
Budud¢i da je ova tehnika neinvazivna i nedestruktivna, smatra se sigurnom za
kori$tenje u neuromarketingkim istrazivanjima. Znanstvenici ga koriste kako bi
odredili kako i zasto svaka osoba reagira na informaciju. Studija kusanja vina daje
blizak prikaz nacina na koji se postupak moze provesti. Konkretno, znanstvenici
su skupini ljudi predstavili dvije situacije: u prvoj su im dali identi¢ne ¢ase vina bez
ikakve oznake cijene, a u drugoj su im dali identi¢ne ¢ase vina i rekli da je u jednoj
skuplje vino a druga je sadrzavala manje skupo vino. Koriste¢i fMRI, istrazivaci su
otkrili povi$enje u medijalnom orbitofrontalnom korteksu kada je pojedincima
re¢eno da odredene vinske ¢ase sadrze skuplje vino. Kako je ovo podrucje mozga
povezano sa samoprocjenom vina, moze se pretpostaviti da su informacije o
cijeni utjecale na mozdanu aktivnost i procjenu kvalitete proizvoda, koja se nije
razlikovala od vina posluzenog u drugim ¢asama (Kuvacic et al., 2018).

Ocekuje se da ¢e MRI pristup postati najutjecajnija i najrasirenija metoda
za neuromarketinska istrazivanja, iako se takoder preporucuje koristenje
alternativnih metodologija za bolje razumijevanje procesa donosenja odluka
potrosaca (Kuvai et al,, 2018). Nekoliko je ¢imbenika uzrok otpora pojedinih
ekonomista prema neuroekonomiji. Neki vjeruju da su nalazi istrazivanja neurona
irelevantni za proucavanje ekonomije. Takoder, mnogi se slazu s odredenim
psiholozima i neuroznanstvenicima da je fMRI istrazivanje mozga za obja$njenje
procesa dono$enja odluka nedostatno te da isti pristupi nece dati nalaze tako brzo
kako neki neuroekonomisti predvidaju (Camerer, 2008b).

Camerer (2008b) navodi da kritike neuroekonomije neopravdane iz sljedecih
razloga:

- Neuroznanstvenici i neuroekonomisti pazljivo odabiru metode i tehnike
ispitivanja mozga, s naglaskom na neprestan razvoj novih i kvalitetnijih alata.

- Ekonomisti koji ne proucavaju neuroekonomiju mogu imati problema
s razumijevanjem i analizom rezultata istrazivanja posebice ako su koristene
medicinske tehnike poput fMRI-ja. Camerer smatra da kritike pojedinih
ekonomista o neuroekonomskim istrazivanjima treba is¢itavati s oprezom jer
nisu svi ekonomisti dovoljno kvalitetno upuceni u podrucje neuroekonomije pa
njihove navode treba dodatno prouciti.

- Negativne kritike neuroekonomije cesto su povezane s ne razumijevanjem
multidisciplinarnim tehnikama istrazivanja odabira. Jedan od najkritiziranijih
metoda je ujedno i najucestalija medicinska metoda fMRI.
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6. ZAKLJUCAK

Bihevioralna ekonomija je grana ekonomije koja izbjegava iskljuc¢ivo koristenje
konvencionalnih istrazivackih modela i postupaka u korist interdisciplinarnog
dijeljenja i primjene znanja. Jedan od najvaznijih ciljeva bihevioralne ekonomije je
razumjetiuzrokeiracionalnog ponasanjamedu trziSnimsudionicima,abihevioralni
ekonomisti su naudili da je ljudska racionalnost ogranicena jer su odluke ljudi
uvijek pod utjecajem ¢imbenika kao $to su emocije, intuicija i razmisljanja drugih,
koji onemogucuju idealan objektivan izbor. Zatim su bihevioralni ekonomisti
studijama pokazali da unato¢ ¢injenici da su trzi$ni sudionici nelogi¢ni i slabo
obrazovani, oniipak doprinose stvaranjuiodrzavanju ravnoteze. Istovremeno, svaki
sudionik mentalno analizira svoje troskove i usporeduje ih sa svojim prihodom,
pripremajuci daljnje kratkorocne ili dugorocne trzi$ne poteze. Pocetkom novog
stoljeca pocela su se javljati dva klju¢na potpodrucja bihevioralne ekonomije,
neuroekonomija i neuromarketing, koja ispituju karakteristike ljudskog mozga i
reakcije koje se javljaju tijekom procesa donosenja odluka. Brzi rast ovih podrucja
takoder su podrzale i subvencionirale vlade diljem svijeta, pri ¢emu je doprinos
vlade Sjedinjenih Drzava istrazivanju mozga tijekom posljednjeg desetljeca
20. stoljeca bio posebno znacajan. Zbog uspjeha i uc¢inkovitosti znanstvenika u
njihovim pokusajima da razotkriju temeljne procese donosenja odluka, ocekuje
se da ce se, unato¢ Cinjenici da su prethodno navedena podrucja jos uvijek u
povojima, brzo prosiriti i jo$ vise etablirati. Takoder se predvida da ¢e bihevioralni
ekonomisti i¢i ukorak s napretkom umjetne inteligencije te ¢e u suradnji s
programerima dizajnirati sustave i robote koji olaksavaju rad financijskih sustava i
usluge korisnicima. Osim toga, umjetna inteligencija moze se upotrijebiti za izradu
sucelja koje pomaze korisnicima u procjeni logike njihovih odluka daju¢i im uvid
u prednosti i nedostatke svake opcije i poboljsane podatke. Osim toga, strojno
ucenje moze preporuciti idealnu alternativu za odabir potrosaca.

Na kraju, mozemo zakljuciti da je bihevioralna ekonomija pokret u ekonomiji
koji je promijenio davno uspostavljene paradigme ekonomskih istrazivanja,
otvorio vrata novim podru¢jima interesa i proucavanja, a c¢ija otkrica mogu
doprinijeti rastu ekonomije kao 21. stolje¢a znanosti.
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Sazetak: Veliki broj kompanija primjenjuje alate razvoja organizacije u
provodenju individualnih intervencija, ali se jos uvijek nedovolina paznja posvecuje
kriticnim cimbenicima uspjesnosti takvih intervencija. Svrha rada je ukazati na
cimbenike uspjesnosti intervencija u procesu razvoja organizacije s posebnim fokusom
na individualne intervencije. U radu se teorijske pretpostavke testiraju kroz analizu
odabranih slucajeva iz poslovne prakse. Komparativna analiza tri poslovna slucaja
potvrdila je da su spremnost i motivacija za promjenu, odgovarajuca dijagnoza i
participacija clanova u procesu razvoja organizacije kljucni za uspjeh individualnih
intervencija. Takoder, rezultati ukazuju da je individualne intervencije poZeljno
kombinirati sa intervencijama na razini tima i organizacije kako bi ucinci na zdravlje
organizacije bili odrzivi.

Kljucne rijeci: razvoj organizacije, individualne intervencije, ¢imbenici uspje$nosti
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UVOD

Koncept i znanja iz podrudja razvoja organizacije (organization development,
u nastavku OD) su jo$ uvijek nedovoljno prepoznati u hrvatskim poslovnim
okvirima iako je rije¢ o znanstvenoj disciplini koja svoje pocetke biljezi jos u
1940-im godinama. U hrvatskoj poslovnoj praksi uvrijezila se doduse primjena
nekih alata OD-a ili nekih vrsta OD intervencija, ali Cesto izostaju one klju¢ne
faze procesa koje bi trebale prethoditi implementaciji (provedbi intervencije)
i koje odreduju uspjeh intervencije, a koje ukljucuju ulazak u organizaciju/
inicijalni kontakt, ugovaranje, prikupljanje podataka, dijagnozu i davanje povratne
informacije te evaluaciju koja moze dovesti do povratka na neke od prethodnih
faza procesa. Takoder, temeljne humanisticke vrijednosti, nacela i eticke smjernice
OD prakse nisu temeljno polaziste kod odabira i primjene OD alata/intervencija ili
su zanemarene, $to posljedi¢no dovodi do neuspjelih intervencija ili su pak njihovi
ucinci kratkoro¢ni.

Svrha rada je ukazati na kriticne ¢imbenike uspjesnosti intervencija u
procesu razvoja organizacije s posebnim fokusom na individualne intervencije te
ih analizirati na odabranim primjerima iz poslovne prakse. Cilj rada je temeljem
iznesenih teorijskih spoznaja i empirijske analize dati preporuke za praksu i
smjernice za buduca istrazivanja ove problematike. U radu su koristeni sekundarni
podaci te se primjenjuje komparativna metoda u obradi tri poslovna slucaja koji se
analiziraju u empirijskom dijelu rada.

Rad se sastoji od pet poglavlja. Nakon uvoda u drugom poglavlju daje se
teorijski pregled aspekata teme koja je u fokusu istrazivanja: navode se kriti¢ni
¢imbenici uspjeha individualnih OD intervencija, pojanjavaju se temeljna nacela
i pristupi koji omogucuju oblikovanje, planiranje i izbor odgovarajuce strategije
intervencije, kao i razlozi i posljedice neuspjesnih intervencija, a predstavljaju se
i najcesce koristene individualne intervencije u OD praksi. U trecem poglavlju
predstavljeni su metodologija i rezultati provedenog istrazivanja o kojima se
raspravlja i daje komentar u cetvrtom poglavlju. Peto poglavlje daje pregled
klju¢nih zaklju¢aka rada iza kojih slijedi popis literature.
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1. TEORIJSKI OKVIR
1.1. Individualne intervencije i kriti¢ni ¢imbenici uspjeha

Intervencije te metode i aktivnosti obuhvacene njima cine srz razvoja
organizacije (Trullen i Bartunek, 2007), ali da bi one bile uspje$no provedene
potrebno je odgovarajuce vrijeme, energiju i resurse posvetiti fazama koje
im prethode. Pogre$na dijagnoza ili pogresno odabrano primarno podrucje
intervencije ili razina intervencije, kao i nejasno definirani ishodi intervencije
i nerealna ocekivanja mogu dovesti do neuspjeha intervencije. U ranim se
godinama OD-a smatralo da se promjena na razini organizacije nece posti¢i dok
se ne promijene njezini ¢lanovi. Danas se pak intervencije na razini pojedinca
kombiniraju s intervencijama na razini timova i organizacije, ali se individualna
promjena postignuta putem individualnih intervencija i dalje smatra temeljnim
nacinom postizanja organizacijske promjene (Anderson, 2015).

Dva su kriticna ¢imbenika uspjesnosti takvih intervencija prema Anderson
(2015). Svaka se organizacija sastoji od niza sustava i procesa koji mogu podupirati
ili otezavati promjene, stoga isklju¢ivo individualna promjena moze biti nedovoljna
u postizanju organizacijskih promjena. Takoder, transformacija velikog broja
pojedinaca ne osigurava nuzno i transformaciju zajednice. Stoga je prvi kriti¢ni
¢imbenik uspjesnosti individualne intervencije izbor odgovarajuce strategije
intervencije koja cesto individualne intervencije upotpunjuje intervencijama
na razini tima i organizacije. Kao drugi kriti¢ni ¢imbenik uspjesnosti navodi se
postojanje motivacije i spremnosti za promjenu. Ukoliko kod pojedinca postoji
osobna motivacija za promjenom, osobni ¢e rast i razvoj biti najucinkovitiji. S
druge strane, zahtijevanje ili nametanje individualne promjene rijetko ce postici
dugorocan uspjesan ishod. Nadalje, drugi autori navode tri klju¢na ¢imbenika
koji odreduju uspjesnost intervencije: koliko je odabrana intervencija primjerena
potrebama clanova organizacije, je li intervencija temeljena na znanju da se Zeljene
promjene mogu postici te koliko je organizacija sposobna uspjesno upravljati
zeljenom promjenom (Cummings i Worley, 2008).

1.1.1. Dizajn individualne intervencije i izbor odgovarajuce
strategije intervencije

Dizajniranje individualnih intervencija nalaze pridavanje paznje potrebama i

dinamici promjena te razvijanju tijeka promjena koji e biti uskladen s kriterijima
ucinkovitih intervencija. Trenutno se znanje o intervencijama u razvoju organizacije
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sastoji samo od opcenitih uputa kako posti¢i promjenu te je dostupna mala koli¢ina
detaljnih informacija i istrazivanja o prakti¢nim nacinima dizajniranja intervencija
(Cummings i Worley, 2008). Takoder, dizajn same intervencije ¢e dijelom ovisiti
o stru¢nosti OD prakti¢ara budu¢i da sama sposobnost implementacije vecine
intervencija znacajno ovisi o vjestinama i znanju odabranog OD prakticara
(McLean, 2005).

Odabir pravog pristupa te prave intervencije nerijetko se pokazuje kao
izazov jer na izbor strategije intervencije utjecu razni situacijski elementi te odabir
najbolje opcije mogu sprijeciti razni faktori kao sto su politicki interesi, savezi, ali i
spremnost i energija clanova organizacije.

Uspjesnost intervencije se povecava uzimanjem u obzir sljedec¢ih ¢cimbenika
pri odabiru intervencije (Anderson, 2015):

1. podudaranje intervencije s prikupljenim podacima i dijagnozom, buduci
da je podudarnost izmedu aktivnosti intervencije, prirode problema te
prirode organizacijskih jedinica u koje se planira intervenirati jedna od
najvaznijih stavki pri odabiru intervencije.

2. uzimanje u obzir klijentove spremnosti na promjenu jer je klijentova
razina ukljucenosti, posveceno vrijeme, Zelja, sposobnost te motivacija
koju posjeduje za promjenom vazna kako bi se postigla Zeljena promjena
(Block, 2011).

3. odlucivanje gdje najprije intervenirati s obzirom da postoji Sirok izbor
mogucih polazista intervencije kao $to su nizi ili najvi$i menadzment,
razina zadataka ili razina odnosa, pilot projekt ili implementacija na
razini ¢itave organizacije, razina organizacijske strukture ili procesa; kako
bi se laksSe odabralo polaziste, struka preporucuje postavljanje pitanja o
klijentovoj organizacijskoj kulturi, motivaciji i ciljevima, interveniranje
na razinu zadatka te potom na razinu odnosa u svrhu stjecanja
povjerenja i kredibiliteta kod clanova organizacije te zapocinjanje s
manjim promjenama s obzirom da svaka organizacija ima odredeni limit
promjena koje moze podnijeti i koje mogu biti od koristi (Beckhard i
Harris, 1987).

4. razmatranje dubine intervencije s obzirom da se razlikuje pet razina
dubine intervencija, na primjeru grupe to su sadrzaj rada, prepoznatljivi
problemi unutar grupe (npr. komunikacija), skriveni problemi unutar
grupe (npr. odnosi moc¢i), vrijednosti i uvjerenja te nesvjesna razina
(Reddy, 1994). Preporuka je da se ne intervenira dublje od razine potrebne
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za ostvarenje cilja jer dublje zadiranje oznacava ve¢u uklju¢enost emocija
pojedinaca te ve¢u neizvjesnost ishoda.

5. razmatranje slijeda aktivnosti intervencije ovisno o Zeljenom rezultatu.
Maksimiziranje dijagnostickih podataka iziskivat ¢e da se najprije
planiraju intervencije koje omogucuju prikupljanje dodatnih podataka o
organizaciji, maksimiziranje uspjesnosti zahtijeva inicijalne intervencije
koje grade entuzijazam ili vjeru u uspjeh, maksimiziranje relevantnosti
zahtijevat ¢e da se najprije planiraju intervencije koje zadiru u primarni
problem dok ¢e minimiziranje psiholoskih i organizacijskih napora
iziskivati da se najprije provode intervencije koje izazivaju minimalnu
koli¢inu anksioznosti (Beer, 1980).

Primarni zadatak OD prakticara je odabir odgovarajuce strategije intervencije
i izrada plana strategije intervencije koji obuhvaca odgovore na pitanja o cilju
intervencije, problemu, razini spremnosti na promjenu te mogucim rizicima prije
samog dizajna; odgovore na pitanja o dizajnu (razine u koje se Zeli prodrijeti, kanali
provodenja intervencije, dostupni resursi, uloga prakticara i sl.) koji sluze kao pomo¢
pri identifikaciji raznih opcija intervencija koje prakticar ima na raspolaganju;
kreiranje liste kriterija dizajna efikasne intervencije prema kojoj se procjenjuje
trenutno osmisljena struktura aktivnosti te razmatra sazimanje planiranih aktivnosti
intervencija i tijek aktivnosti (Cheung - Judge i Holbeche, 2015).

OD intervencije najce$¢e su zasnivane na normativno-reedukativhom
pristupu promjeni koji podrazumijeva da se promjena postize mijenjanjem stavova,
vrijednosti, vjestina i odnosa te poticanjem novih ponasanja umjesto starih kao dio
grupnih normi (Nickols, 2010). U skladu s time, intervencije je potrebno oblikovati
primjenjujudi stvaranje prilika za ucenje buduci da intervencija ne treba samo
rijesiti problem ve¢ pruziti ¢lanovima organizacije priliku da prouce i nauce proces
rjeSavanja takvih problema u budu¢nosti, pruzanje slobode izbora sudionicima u
sudjelovanju ili odbijanju sudjelovanja u intervenciji (Burke i Noumair, 2015) te
predstavljanje jasnih ishoda intervencije odnosno ne skrivati od sudionika svrhu
intervencije ili obmanjivati sudionike (Argyris, 1970).

Intervencija bi svojim dizajnom uvijek trebala reflektirati svoju svrhu pa je
zato vazno da planirane aktivnosti intervencije prate njezin cilj. Primjerice, ukoliko
je cilj intervencije pobolj$anje suradnje, tada bi se planirane aktivnosti trebale
sastojati od zajednickog rjeSavanja zadataka umjesto predavanja ili izlaganja.
Takoder, znacajnu ulogu u poticanju sudjelovanja imaju prostor i ambijent u
kojima se odrzavaju intervencijske aktivnosti te je vazno uzeti u obzir veli¢inu
i raspored prostora, raspored sjedenja, osvjetljenje i slicno (Block, 2011). Svaka

185



ZBORNIK STUDENTSKIH RADOVA

aktivnost i susret moze se smatrati prilikom da se podupre Zeljena promjena, stoga
je vazno da struktura i dizajn aktivnosti intervencije pokusaju modelirati cilj koji se
ocekuje postici intervencijom. Nadalje, OD prakticar treba dogovoriti s klijentom
ocekivanu razinu njegove i klijentove ukljucenosti u intervenciju. OD prakticar
moze preuzeti tijekom provodenja intervencije sljedece uloge: ulogu moderatora,
koordinatora, dijagnosticara, arhitekta ili mobilizatora (Golembiewski, 2000).

1.1.2. Razlozi neuspjeha i posljedice neuspjesnih individualnih
intervencija

Izazovi s kojima se OD prakticari suocavaju pri provodenju individualnih
intervencija najcesce su sljedeci (Singh i Ramdeo, 2020): ogranicena znanja, vjestine
i sposobnosti OD prakti¢ara koje nisu uvijek dovoljne za provodenje odredenih
vrsta intervencija; postojanje otpora prema promjeni ukoliko sudionici nisu
unaprijed obavijesteni o provodenju intervencije ili ukoliko razlozi intervencije
nisu dovoljno jasni te se ne podudaraju s osobnim ciljevima sudionika; ograni¢ena
uskladenost intervencije s intervencijama na ostalim razinama te ogranicena
uskladenost s organizacijskim strategijama i ciljevima te dnevnim poslovnim
aktivnostima ¢lanova organizacije.

Zeljene promjene nece se postici ako intervencija nije temeljito promisljena,
vjesto izvedena i ukoliko ne postoji predanost klijenta (Anderson, 2015). Kao
glavne razloge neuspjeha intervencija izdvajaju se fokus na krivi problem ukoliko
prikupljanje podataka, analiza te postavljanje dijagnoze nisu ispravno provedeni ili
ukoliko se OD praktic¢ar pouzda iskljucivo u klijentovo videnje problema, odabir
krive intervencije ukoliko nije ispravno odabrano podrugje ili razina u koju ¢e se
intervenirati, nejasno definiranje ciljeva ili definiranje preambicioznih ciljeva koje
je nemoguce ostvariti kroz odredenu intervenciju, dizajniranje intervencije kao
jednokratnog eventa umjesto kao programa kada se Zeli posti¢i u¢inak na $iroj
raziniili kada postoji vise ciljeva. Nadalje razlozi mogu biti nedovoljno posvecivanje
vremena za postizanje Zeljene promjene odnosno ocekivanje prevelikog broja
rezultata u prekratkom vremenskom periodu, neispravno dizajnirana intervencija,
odabir nedovoljno vjestog OD prakticara ¢ije kompetencije i iskustvo nisu u skladu
odabranom intervencijom, nepreno$enje odgovornosti za provodenje promjene
na klijenta te klijentova pogresna ocekivanja da je provodenje promjena isklju¢ivo
odgovornost OD prakticara, otpor prema promjeni unutar organizacije te
nespremnost organizacije na promjenu ukoliko u datom trenutku organizacija nije
u mogucnosti posvetiti se promjeni zbog raznih faktora kao sto su preopterecenost
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zaposlenika, nespremnost na rizik, emocionalni ulog koji promjene zahtijevaju i
slicno (Anderson, 2015).

Posljedice neuspje$nih intervencija ogledaju se kroz potroseno vrijeme,
novac i energiju klijjenta i sudionika. Negativni efekti se ocituju i kroz suoc¢avanje
sa sumnjom u sebe i svoje instinkte, a za OD prakti¢are mogu znaciti stjecanje lose
reputacije te potencijalni gubitak klijenata. Neuspjes$ne intervencije mogu dovesti
do povecanja obrambenog ponasanja kako bi se pokusala odgoditi promjena
dok se ne eliminira moguc¢nost neuspjeha, porasta iskazivanja agresije ili ulaska
u konflikte kao mehanizma za suoc¢avanje s poteSko¢ama, povecanja psiholoskog
zamora kod ¢lanova organizacije te povecanja razine teznji na iracionalne razine
koje je nemoguce postic¢i promjenom ili smanjivanja teznji kako bi se sprijecio novi
neuspjeh (Argyris, 1970).

1.1.3. Vrste individualnih intervencija

Razumijevanje psihologije procesa individualne promjene odnosno
razumijevanje kako osobe odgovaraju na i postizu osobnu promjenu od velike
je vaznosti kako bi se mogla odabrati najprimjerenija intervencija za odredenog
pojedinca (Bridges, 2003). Individualne su intervencije dizajnirane kako bi
pomogle pojedincima prolazak kroz razne faze promjena. Ukoliko Zelimo pozitivou
reakciju na promjenu, vazno je stvoriti sigurne prilike kako bi pojedinci prihvatili
i prilagodili se promjenama (Holbeche, 2006). Intervencije na individualnoj
razini fokusiraju se na mikro-promjene te ih se definira kao planirani, sistematski
pristup razvoju, integriranju te podupiranju zaposlenika unutar organizacije, pri
¢emu je moguce razlikovati dvije Sire kategorije intervencija na individualnoj
razini - promjene u kontekstu ljudskih resursa i promjene u kontekstu ljudskih
procesa (Singh i Ramdeo, 2020). Intervencijama u kontekstu ljudskih resursa
smatraju se planirane promjene koje sluze kako bi se privukla, razvila i zadrzala
efikasna radna snaga dok se istovremeno naglasak stavlja na razvoj, motivaciju i
rast zaposlenika. Vrste takvih intervencija su postavljanje ciljeva, procjena ucinka,
sustav nagradivanja, coaching i mentorstvo, planiranje i razvoj karijere, razvoj
vodstva, upravljanje stresom te upravljanje raznolikos$c¢u. Takva je intervencija
primjerice intervencija trece strane koja se ve¢inom upotrebljava za razvijanje
sposobnosti upravljanja konfliktima. U nastavku se navode i poja$njavaju najcesce
koristene vrste individualnih intervencija.

Individualni instrumenti i procjene odnose se na instrumente kao $to su
Myers-Briggs pokazatelj tipa osobnosti, FIRO-B, DISC, Thomas-Kilman Conflict
Mode Instrument i drugi kojima se dobiva povratna informacija u podruc¢jima
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kao sto su stil vodstva, nacini ucenja, na¢in upravljanja konfliktima i sl. Dobivenim
se rezultatima moze potaknuti razvijanje samosvijesti kod pojedinaca te
prepoznavanje vlastitih snaga i podrucja koja zahtijevaju daljnji razvoj (McLean,
2005).

Coaching je intervencija koja najces¢e uklju¢uje odnos izmedu OD prakticara
i pojedinca te koristi razne metode i tehnike kao $to su aktivno slusanje, vodeno
ispitivanje i druge metode koje za cilj imaju razvoj vjestina i sposobnosti kod
pojedinca u svrhu povecanja produktivnosti, lakseg nosenja s izazovima te
poboljsanja generalnog ucinka (Stone, 2007).

Mentorstvo obi¢no uklju¢uje stvaranje odnosa izmedu iskusnijeg c¢lana
organizacije i manje iskusnog ¢lana te ima za svrhu direktno prenosenje specifi¢cnih
znanja i vjestina, savjeta i uputa relevantnih za podrucje djelovanja (Hawkins i
Smith, 2006).

T - grupe su intervencije koje pojedincima pruzaju uvid o samima sebi te o
tome kako ih okolina percipira (Kondalkar, 2009). Kroz dulji vremenski period
sudionici stje¢u znanje o sebi kroz analizu vlastitih iskustava, osjecaja, reakcija
i ponasanja koje im pomaze u stvaranju autenticnih odnosa te usvajanju novih
vjestina u interakciji s drugima (NLT, 2022).

Metoda povratne informacije 360 stupnjeva je intervencija kojom pojedinac
prima povratne informacije od $ireg kruga ljudi s kojima je u interakciji kao $to
su podredeni, nadredeni, kolege, klijenti te od sebe samoga. Ovom se metodom
povecava samosvijest pojedinca, pruza mu se uvid u tudu percepciju njegovog
ponasanja te u podrucja koja zahtijevaju rast, razvoj i poboljsanja (Bracken, Rose
i Church, 2016).

Planiranje i razvoj karijere sluzi kao nacin privlacenja, razvoja i zadrzavanja
kvalitetnih zaposlenika dok sama intervencija pruza odgovarajuce alate, resurse i
procese kao pomo¢ u planiranju i postizanju karijernih ciljeva ¢lanova organizacije
u svakom stadiju karijere (Cummings i Worley, 2008).

Mijenjanje ponasanja je intervencija temeljena na teoriji modela dualnog
procesa razmisljanja koja naglasava da je brzi i u¢inkovitiji put do promjena putem
mijenjanja automatskog nacina razmisljanja (kroz promjenu ¢imbenika iz okoline
odredenog pojedinca). Mijenjanjem automatskog nacina razmisljanja moguce je
utjecati na ponasanje pojedinca (Mindspace Framework).
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2. METODOLOGIJA I REZULTATI ISTRAZIVANJA

Veliki broj kompanija i organizacija danas primjenjuje znanja i prakse
iz podrucja razvoja organizacije kao dio vlastitih programa i okvira razvoja
zaposlenika u svrhu pobolj$anja zdravlja i uc¢inkovitosti organizacije. Iako brojne
organizacije koriste OD alate i intervencije, dostupnost sekundarnih podataka o
oblikovanju i planiranju OD intervencija kao fazi OD procesa je vrlo ogranicena.
Pretrazivanjem javno dostupnih internet izvora (baze podataka Google Scholar,
ResearchGate, Proquest Central i Perlego (digitalna online knjiznica) identificirane
su tri multinacionalne kompanije koje svojim programima i aktivnostima zadiru u
disciplinu razvoja organizacije i dizajniranje individualnih intervencija. U nastavku
se prezentiraju klju¢ni aspekti planiranja i oblikovanja individualnih intervencija
u kompanijama PepsiCo, Microsoft i McDonalds, s posebnim fokusom na analizu
¢imbenika uspjesnosti provedenih individualnih intervencija.

PepsiCo je jedna od vodecih svjetskih kompanija u proizvodnji hrane i pi¢a
s neprekinutim rastom od godine osnutka. Snazan naglasak na razvoj vlastitog
kadra utkan je u temeljnu strategiju kompanije, dok je upravljanje talentima i
razvojem klju¢na komponenta plana rasta. Kompaniji koja se sastoji od preko 185
000 zaposlenika kao izazov se namece uspjesno pruzanje alata, procesa i okvira
za podupiranje i odrzavanje rasta i razvoja svojih clanova (PepsiCo, 2022). U
decentraliziranom organizacijskom sustavu kakav je PepsiCo, potrebno je i da
poslovna filozofija, dosljednost primjene te set alata i jezika za razvoj zaposlenika
budu ugradeni u samu kulturu organizacije. Iako pristup upravljanju talentima u
organizaciji postoji u formalnom i neformalnom obliku duzi vremenski period,
PepsiCo je u posljednjih nekoliko godina razvio dualan pristup upravljanju
talentima osmisljen kao odgovor na postojanje snazne Zelje ¢lanova organizacije
za laksim pristupom informacijama o mogucnostima napredovanja i izgradnji
uspjesne karijere (Church i Waclawski, 2010). Model rasta karijere ili “Career
Growth Model” u osnovi je pristup prema kojem se procjenjuje razvoj karijere
svih zaposlenika organizacije te se sastoji od pet temeljnih komponenti, a one
su dokazani rezultati, sposobnost rukovodenja, operativna izvrsnost, duboko
poznavanje posla te kriti¢no iskustvo. Drugi razvojni pristup je model upravljanja
talentima koji se najcesce koristi za pojedince na izvr$nim razinama, pojedince
visokog potencijala te kljucne talente. Model se sastoji od tri faze, a one su
faza identifikacije tijekom koje se detektiraju potencijalni talenti, faza razvoja
spremnosti koja se provodi kroz coaching, mentoring, formalni trening, metodu
povratne informacije 360° i testove osobnosti te faza kretanja tijekom koje se
planiraju promaknuca, nasljedivanja i rotacije (Church i Waclawski, 2010). Razvoj
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i implementacija ovako $irokog i slozenog modela razvoja karijere pokazala se kao
svojevrstan izazov na razini organizacije uzevsi u obzir elemente koje je model
trebao obuhvatiti. Same aktivnosti modela provode se od strane internih OD
prakticara odnosno zaposlenika odjela Ljudskih potencijala, dok je postignuti
ucinak na razini organizacije vidljiv kroz povecanje stope zadrzavanja zaposlenika,
vece ocjene zadovoljstva i organizacijskog zdravlja te povecanje ucinka aktivnosti
internih OD prakti¢ara (Church i Ritacca Herena, 2003).

Kao jedna od najvecih tehnoloskih kompanija na svijetu, Microsoft veliki dio
svojih postignu¢a moze zahvaliti upravo talentima od kojih se organizacija sastoji.
Microsoftovi zaposlenici su oduvijek bili smatrani strateSkim diferencijatorom u
¢iji se razvoj ulagalo, a organizacijski stav prema upravljanju talentima je pratio
poslovnu strategiju kompanije (Microsoft, 2022). Pristup upravljanju talentima u
Microsoftu temelji se na nekoliko klju¢nih principa: sistemski pristup upravljanju
talentima, strogi sustav razvojaiucinka, kontinuirano davanje povratne informacije
te promjenjivi ciljevi ucinka, a temelji se na tri sustava (modeli karijera uz sustav
CareerCompass; upravljanje u¢inkom; i procjena, promjene i razvoj vodstva) (Yost,
2010). Sustavmodelakarijera, nadopunjen online sustavom imena CareerCompass,
sluzi kao temeljni okvir koristen od strane zaposlenika na svim razinama kako
bi procijenili sami sebe te primili povratnu informaciju od nadredenih o svojim
sposobnostima i rezultatima definiranima za pojedinu razinu poslova. Sustav
obuhvaca sva radna mjesta u kompaniji kroz modele karijera za 15 profesija za
koje su definirane kriticne kompetencije, iskustva i rezultati odredene faze karijere.
Voditelje se dodatno procjenjuje kroz deset “inhibitora uspjeha” koji se odnose na
moguce poteskoce s kojima se pojedinac susrece tijekom razvoja i napredovanja.
Takoder, putem CareerCompassa zaposlenici mogu dobiti informacije o uvjetima
potrebnim za razvoj u drugim karijernim smjerovima. Sustav upravljanja u¢inkom
koristi se kako bi se ciljevi zaposlenika uskladili s organizacijskom strategijom
te kako bi se procijenio dosadasnji uc¢inak pojedinog zaposlenika i predvidio
buduci doprinos. Jednom godisnje zaposlenici definiraju pet do sedam poslovnih
ciljeva koje zele postici uz izradu plana realizacije i odgovornosti koji se evaluira i
mijenja tijekom godine. Prije isteka godine dana slijedi evaluacija zaposlenika kroz
ostvarena postignuca sukladno zadanim ciljevima od strane nadredenih i samih
zaposlenika. Sustav procjene te promjena i razvoja vodstva uklju¢uje dinamicke
procese koji se zbivaju zbog neprekidnih promjena u organizacijskim ciljevima
i sposobnosti pojedinaca. Zaposlenicima na svim razinama je dostupna online
metoda povratne informacije 360° dok se voditeljske pozicije dodatno procjenjuju
prema procjeni ponasanja lidera (Yost, 2010). Za napredovanje prema vi§im
korporativnim ulogama takoder se koristi metoda povratne informacije 360° te
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procjena voditeljskog stila i postignute klime unutar tima. Iz razvojnog aspekta
zaposlenicima su dostupni programi mentorstva i formalnih treninga, dok se na
voditeljskim razinama nude ciljani razvojni i trenerski moduli te uklju¢ivanje u
aktivnosti s viSim izvr$nim menadZmentom. Microsoft drzi transparentnost
klju¢nom u procesima promjene, stoga CareerCompass omogucuje zaposlenicima
uvid u svoje i tude rezultate i procjene. Iako se takav stupanj transparentnosti
moze pokazati izazovnim zbog nerijetkih otvorenih rasprava izmedu clanova
organizacije, ujedno dovodi do ranijeg i otvorenijeg pristupanja temama kojima
su u fokusu poteskoce, problemi i potencijalne nesuglasice.

Svoju poziciju lidera u bransi brze prehrane McDonalds potvrduje ¢injenicom
da broji preko 38 000 restorana u preko 100 drzava (McDonalds, 2022). Unato¢
tome tijekom godina poslovanja postalo je neosporno da je za odrzivi uspjeh
potreban razvoj dosljednog pristupa upravljanju i razvoju talenata. Kao poticaj za
stvaranje potpuno novog pristupa posluzio je nesklad izmedu progladenja prvih
poslovnih gubitaka u povijesti kompanije krajem 2002. godine i neobi¢no visokih
rezultata procjene ucinka voditeljskih pozicija. Preko 90% voditelja je ocijenjeno
kao “izvanredno” ili “odlicno” dok je preko 75% procijenjeno da pokazuje
potencijal za preuzimanje ve¢ih odgovornosti. Osim navedenog problema, izvrsni
je menadzment uocio da klju¢ne voditeljske pozicije nisu bile popunjene te da
je unato¢ visokim rezultatima procjena bio izazov pronaci osobe koje su bile
spremne na preuzimanje navedenih pozicija. Rjesavanju problema se pristupilo
kroz razvoj novog sustava upravljanja talentima koji se sastojao od pet esencijalnih
inicijativa i poboljsanja. One uklju¢uju redizajn sustava razvoja i procjene ucinka
za sve pozicije unutar kompanije; uvodenje procesa procjene talenata za sve vodece
pozicije; razvoj i implementaciju razvojnog programa LAMP (Leadership at
McDonald’s Program) za pojedince visokog potencijala; uvodenje McDonaldsovog
Leadership instituta te razvoj i implementaciju globalnog razvojnog Leadership
Programa (Intagliata i Kulick, 2010). Klju¢na inicijativa koja se ponajvise
odnosi na razvoj pojedinca je LAMP, program dizajniran kao integrirani pristup
razvoju talenata visokog potencijala. Ciljevi programa su unaprjedenje ucinka
i poslovnih rezultata kroz povecanje sposobnosti pojedinaca da poboljsaju
poslovne rezultate u trenutnoj ulozi te se pripreme za uspjeh u sljedecoj,
koristenje poslovne odgovornosti kao prilike za ucenje i razvoj, davanje uvida u
daljnji razvoj voditeljskih sposobnosti i pruzanje moguc¢nosti za izgradnju veza i
odnosa s kolegama unutar i izvan kompanije. Za sudionike u programu birani su
pojedinci koji su smatrani da trenutno ili u budu¢nosti mogu preuzeti poziciju na
potpredsjednickoj razini, pojedinci primjereni za popunjavanje praznina u planu
nasljedivanja i promaknuca te pojedinci spremni preuzeti voditeljske odgovornosti
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i potpuno se posvetiti sudjelovanju u 9-mjese¢nom programu (Intagliata i Kulick,
2010). Sam program se sastojao od pet klju¢nih komponenti koje su ukljucivale
procjenu i programsku orijentaciju, planiranje individualnog razvoja i dijalog na
izvr$noj razini, module vodstva fokusirane na vodenje sebe, tima i organizacije,
dvotjedni izvr$ni edukacijski program s fokusom na globalno poslovanje i kulturu
te predstavljanje preporuka za unaprjedenje poslovanja izvr$snom menadzmentu.
Individualne intervencije odvijaju se u prve dvije komponente. Tijekom procjene
i programske orijentacije pojedinci prolaze kroz procjene misaonih vjestina,
osobnosti, stila rada i interesa, metodu povratne informacije 360°, realisticne
poslovne simulacije s povratnom informacijom i intervjue za ¢ije je provodenje
angazirana vodec¢a kompanija za procjenu. Tijekom druge komponente koja se
odnosi na planiranje individualnog razvoja, sudionici primaju rezultate procesa
procjene te pomocu njih kreiraju razvojni plan uz pomoc¢ voditelja i coacheva.
Osim coachinga tijekom kojeg se usporeduje ostvareni napredak s planiranim
ciljevima uz primanje objektivne povratne informacije, sudionici na raspolaganju
imaju i LAMP Online alat kao potporu u individualnom ucenju i pracenju
ostvarenih ciljeva(Intagliata i Kulick, 2010). Kako je istovremeno pokrenut veliki
broj promjena redizajnom sustava razvoja uc¢inka na razini ¢itave organizacije,
kompanija se susrela s ocekivanim stupnjem otpora prema promjeni. Takoder,
u globalnoj kompaniji kao $to je McDonalds ubrzo je postalo jasno da pojedini
elementi novog redizajniranog sustava nece biti primjereni u pojedinim stranim
kulturama i pravnim strukturama, stoga su odredene dodatne prilagodbe sustava
bile potrebne. Pozitivni ucinci na razini organizacije postignuti LAMP programom
vidljivi su kroz povecan broj promocija nakon zavrSenog programa, povecanje
stope zadrzavanja zaposlenika te znacajno povecanje voditeljske ukljuc¢enosti u
razvoj zaposlenika.

U Tablici 1. dan je usporedni prikaz vrsti individualnih intervencija, izazova u
njihovoj implementaciji, u¢inka koje su polucile na razini organizacije te kriti¢nih
¢imbenika uspjesnosti intervencija provedenih u analiziranim kompanijama.
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Tablica 1. Usporedba u¢inkovitosti, izazova i ¢imbenika uspje$nosti odabranih
individualnih intervencija u kompanijama PepsiCo, Microsoft i

McDonalds
PepsiCo Microsoft McDonalds
Model rasta karijere
ili Career Growth
Model Model
Dokazani rezultati ~ upravljanja Modeli karijera +
Sposobnost talentima CareerCompass .
Model rukovodenja Identifikacija ~ Upravljanje u¢inkom LAMP - Leadership at
o . . : . . McDonald’s Program
perativna Razvoj Procjena, promjene i
izvrsnost spremnosti razvoj vodstva
Duboko poznavanje ~ Kretanje
posla
Kriti¢no iskustvo
Coaching Individualni
Mentorstvo  Bihevioralni rezultati  instrumenti i procjene
Metoda Planiranje i razvoj (testovi osobnosti,
Intervenciia Metoda povratne povratne karijere preferirani stil rada
) informacije 360° informacije Metoda povratne isl)
360° informacije 360° Metoda povratne
Testovi Mentorstvo informacije 360°
osobnosti Coaching
Otpor prema promjeni
Zahtjevan razvoj dovoljno Transparentnost zbog istovremenih
. . A X . promjena u drugim
Izazovi kompleksnog, a u isto vrijeme rezultata i procjena ; Lo
. .. - . L A sferama organizacije
implementacije  funkcionalnog modela razvoja dovodi do ¢estih Neprikladnost sustava
karijera otvorenih rasprava b
za odredene strane
kulture
Povecanje stope zadriavanja Povecanje Povecanje broja
. zaposlenika . .
Utinak Povecanie oci ) transparentnosti promaknuca
- ovecanje ocjene zadovoljstva/ org. P
na razini sdravlia procesa Povecanje stope
organizacije Povecanie udinka glktivnos iop  Povetana dostupnost zadrZavanja
) oy podataka zaposlenika
prakticara
Postojanje motivacije
Za promjenom
Postoian - . Visoka primjerenost . .
ostojanje motivacije za promjenom . - Visoka primjerenost
. L ; .. intervencija potrebama | ..
Visoka primjerenost intervencija e intervencija potrebama
Kriti¢ni otrebama organizacij organizacije izacij
p ganizacije Obravd organizacije
. - . pravdana
¢imbenici Opravdana pretpostavka da je . Opravdana
O : : . pretpostavka da je .
uspjesnosti promjena potrebna i ostvariva romiena potrebnai  Pretpostavka daje
Dostupnost podataka i p Jostvfriva promjena potrebna i
transparentnost procesa Dostupnost podataka ostvariva
i transparentnost
procesa

Izvor: izrada autora.

U poglavlju koje slijedi analiziraju se i komentiraju rezultati istrazivanja.
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3. RASPRAVA

Rezultati istrazivanja ukazuju da analizirane kompanije na razvoj zaposlenika,
posebice talentiranih, gledaju kao na strateski faktor koji ima snazan utjecaj na
poslovne rezultate i budu¢nost organizacije. Analizirani podaci pokazuju da sve
tri organizacije u svojim modelima i okvirima razvoja zaposlenika koriste tehnike
i aktivnosti individualnih intervencija u podrudju razvoja organizacije. Ve¢ina
aktivnosti intervencija provodise od strane internih OD prakti¢ara dok za odredene
intervencije na izvrSnim razinama postoji praksa angaziranja eksternih stru¢njaka
u pojedinim podrué¢jima. Kao najées¢e koristene individualne intervencije
prepoznaju se coaching, mentorstvo, individualni instrumenti procjene, metoda
povratne informacije 360° te planiranje i razvoj karijere kao svojevrsna osnovna
intervencijakojom su prozeti modeliiokviri razvoja zaposlenika sve tri organizacije.

Kriticni c¢imbenici uspjeSnosti intervencija naziru se prvenstveno u
postojanju opravdane percepcije da je promjena u organizacijama potrebna te da
ju je moguce ostvariti. PepsiCo je tu potrebu prepoznao dolaskom do saznanja da
medu ¢lanovima organizacije postoji snazna zelja za ve¢om dostupnosti podataka
kako izgraditi uspjesnu karijeru unutar kompanije, dok je McDonalds uvidio da
je promjena potrebna nakon nerazmjera izmedu losih poslovnih rezultata s jedne
strane i iznimno visokih rezultata procjene ucinka voditeljskih pozicija s druge.
Visoka primjerenost odabranih intervencija s obzirom na potrebe organizacije
jo$ je jedan vazan ¢imbenik uspjesnosti te je dijelom vidljiva kroz rezultate koje
organizacije postizu te kroz povecanje stope zadrzavanja zaposlenika dok je
postojanje motivacije za promjenom te neobvezujuce pristupanje aktivnostima
intervencije i transparentnost koju su pokazale sve organizacije mozda i najvazniji
¢imbenik za postizanje pozitivnih rezultata promjene. Nadalje, vec¢ina individualnih
intervencija dio su programa postavljenih putem novih modela i okvira upravljanja
razvojem zaposlenika te ih stoga mozemo smatrati dijelom strategije intervencije
koja ukljucuje i intervencije u procese i kulturu na razini organizacije. Kombinacija
intervencija na razli¢itim razinama pokazala se kao jos jedan ¢cimbenik uspjes$nosti
buduci da individualne intervencije ¢esto trebaju biti nadopunjene intervencijama
na razini grupe ili organizacije kako bi promjena bila odrziva. Tako je PepsiCo kroz
razvoj i implementaciju novog modela ujedno intervenirao i u procese na razini
organizacije $to je dovelo do promjene u kulturi organizacije (usko usmjeren fokus
na divizije promijenjen je u §iri i standardizirani organizacijski i medu-divizijski
pristup). McDonalds se takoder prvenstveno odlucio na interveniranje u procese
narazini organizacije kako bi iz temelja promijenio dosadasnji nacin procjenjivanja
ucinka svojih zaposlenika te time izazvao promjene u organizacijskoj kulturi koje
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su trebale sluziti kao pomoc¢ organizaciji da se lakse suoci s izazovima koje nosi sve
kompetitivnije globalno trziste.

4. ZAKLJUCAK

Kako bi se odabrala odgovarajuca strategija intervencije potrebno je prije
svega dijagnosticirati problem koji zahtijeva intervenciju, utvrditi primarno
podrudje i razinu intervencije te jasno definirati ciljeve intervencije i s njima
povezana ocekivanja klijenta (organizacije u kojoj ¢e se provesti intervencija) i OD
praktic¢ara. Intervenciju treba oblikovati i planirati u skladu s temeljnim nacelima
i vrijednostima OD-a vode¢i racuna da dizajn intervencije reflektira samu svrhu
intervencije. Jedna od temeljnih pretpostavki uspjesne implementacije intervencije
je procjena spremnosti organizacije na promjenu (svih njenih ¢lanova, ali i klju¢nih
pojedinaca i grupa), $to i pokazuju rezultati provedenog istrazivanja.

U analiziranim slucajevima postojanje motivacije za promjenom je
prepoznato kao kriticni c¢imbenik uspjesnosti provedenih individualnih
intervencija. Takoder, istrazivanje je ukazalo na vaznost odgovarajuce dijagnoze
koja se pokazala klju¢nim temeljem uspjeha intervencija. Participacija ¢lanova
organizacije u fazi prikupljanja podataka, dijagnoze i oblikovanja i implementacije
same intervencije omogucila je osvjes¢ivanje zaposlenika i menadzmenta o tezini
problema i potrebi za intervencijom te osigurala pozitivan stav zaposlenika u fazi
provedbe intervencije, $to je posebno vidljivo u kompanijama PepsiCo i Microsoft.
Rezultati istrazivanja potvrdili su i da je individualne intervencije ¢esto potrebno
kombinirati sa intervencijama na razini tima i organizacije kako bi ucinci na
zdravlje organizacije bili odrzivi na dugi rok.

Ogranicenja istrazivanja vezana su uz limitiranost podataka koji su dostupni
javnosti, a koji bi dali uvid u ulogu OD vrijednosti u uspjehu analiziranih
individualnih OD intervencija. Takoder, istraZivanje je obuhvatilo svega tri
poslovna slucaja kako bi se udovoljilo ogranic¢enjima opsega rada. Buduca
istrazivanja na ve¢em uzorku koja bi osim metode analize poslovnog slucaja
primijenila i metodu anketiranja clanova organizacije ili intervjuiranja klju¢nih
grupa i pojedinaca omogucit ¢e temeljitiju analizu uloge nacela, dobre prakse i
etickih vrijednosti i smjernica OD-a u uspjehu intervencija na individualnoj i
drugim razinama intervencije u organizaciji te time dati snazniji poticaj i hrvatskoj
poslovnoj praksi da usvoji i primjenjuje nacela razvoja organizacije. Rezultati
rada ukazuju menadzerima na potrebu sustavnog pristupa intervencijama koji
¢e obuhvatiti sve faze OD procesa kako bi i ishodi intervencije bili odgovarajudi.
Participacija zaposlenika, jasno definiranje ocekivanja klijenta i OD prakticara
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te procjena spremnosti organizacije za promjenu u tom su procesu klju¢ni
¢imbenici uspjes$nosti, a na istraziva¢ima i prakticarima OD-a je da suvremenim
organizacijama konstantno ukazuju da ¢e bez tih temelja ucinci intervencija biti
ograniceni ili neodgovarajudi.
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Sazetak: Na menadzerskim pozicijama muskarci tradicionalno zauzimaju veci
udio u odnosu na Zene pri cemu vrijedi istaknuti da se na menadZerskim pozicijama
biljeZi sve veca prisutnost Zena. Zene se prilikom zaposliavanja i napredovanja na
menadZerske pozicije suocavaju s brojim preprekama koje su predmet istraZivanja
ovog rada. Za potrebe izrade ovog rada provedeno je primarno istraZivanje u vidu
anketnog upitnika na koji su odgovorile 153 Zene kako bi doznali njihovu percepciju o
preprekama s kojima se suocavaju. Za svaku pojedinu tvrdnju proveden je hi-kvadrat
test kako bi se doznalo postoje li statisticki znacajne razlike u percepciji Zena s obzirom
na njihove socio-demografske karakteristike. Osim brojnih prepreka s kojima se Zene
suocavaju, provedenim istraZivanjem se doznaje kako najveci broj statisticki znacajnih
razlika u percepciji Zena o preprekama s kojima se susrecu postoje s obzirom na broj
djece. Veci broj djece utjece negativno na percepciju Zena o njihovim mogucnostima
zaposljavanja i napredovanja na menadzerske pozicije.

Kljucne rijeci: Zene u menadzmentu, stakleni strop, rodni stereotipi
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UVOD

Brojne su prepreke s kojima se Zene suocavaju u razvoju karijere. Iako su
mogucnosti za napredovanjem Zena porasle, jo$ uvijek postoji znacajna razlika
izmedu Zena i muskaraca u menadzmentu. Cook i Glass (2014) navode kako se
na Zene obicno gleda kao na one koje nemaju potrebne vjestine za vodenje velike
organizacije. Stoga, unato¢ usponu Zena na polozaj izvrénih direktora, povjerenje
dionika u njihove sposobnosti moze biti slabo, bez obzira $to imaju istu razinu
kvalifikacija kao i muski kolege. Medutim, prema Schwanke (2013) Zene koje se
probijaju kroz stakleni strop smatraju se pozeljnim kandidatima za vodstvo u
kriznim situacijama. Zbog ogranicene mreze podrske koja ih okruzuje, Zenama su
ove uloge Cesto vrlo stresne, pa ¢esto napustaju svoje menadzerske pozicije, ali to
ne znaci da nisu zainteresirane za njih.

Argument da zene ne napreduju jer ne pokusavaju naziva se “jaz ambicija’,
a to je percipirana sklonost Zena da izaberu obitelj prije posla ili da izbjegavaju
prilike. Ovaj argument je diskreditiran Catalystovim izvjes¢em pod naslovom “The
myth of the ideal worker: Does doing all the right things really get women ahead?*.
U istrazivanju je sudjelovalo vise od 3000 diplomanata MBA-a koji su ostali na
tradicionalnom putu karijere i nisu uzeli dopust zbog obrazovanja, osobnih
ili obiteljskih razloga. Zene su vise od muskaraca trazile razlicita iskustva za
izgradnju vjestina, proaktivno trazile prilike za obuku kako bi ucinile postignuca
vidljivima, uklju¢ujudi trazenje povratnih informacija i promaknuc¢a. Medutim, te
se akcije nisu odrazile na njihov napredak. Muskarci i Zene u istrazivackoj skupini
koji su aktivno tezili napredovanju postigli su razlicite rezultate. Dvostruko
viSe muskaraca napredovalo je na vi§im izvr$nim razinama nego Zena (Carter
& Silva, 2011). Takoder, smatra se kako Zene reagiraju na prepreke tako sto ne
biraju poslove u kojima ¢e se pojaviti veca stopa stereotipa ili diskriminacije. To
su industrije u kojima dominiraju muskarci, osobito one koje ukljucuju vjestine
koje se tradicionalno smatraju muskom snagom. U ovu kategoriju ukljuc¢ene su
matematicke i znanstvene karijere. Mnoge od njih su dobro pla¢ena radna mjesta,
pa izostanak Zena s njih pridonosi jazu u placama izmedu spolova (Zhang et al.,
2009). Zaposlene zene nailaze na razne prepreke u osobnom i profesionalnom
zivotu. Zene se bore da uspostave ravnotezu izmedu poslovnog i privatnog Zivota
$to u konacnici ko¢i njihov drustveni zivot (Guerrero, 2011). Zaklju¢no, opéenito
govore¢i muskarci se dozivljavaju kao sposobniji vode (Eagly & Karau, 2002).
Medutim to ne znaci da odgovorne pozicije vise odgovaraju karakteristikama
muskog spola, ve¢ je realnost takva da Zene teze probijaju stereotipne barijere koje
su im nametnute na putu do polozaja visih razina menadzmenta.
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1. ZENE U MENADZMENTU
1.1. Vaznost Zena u menadzmentu

Prema istrazivanju ILO (2019) udio Zena na menadzerskim pozicijama diljem
svijeta znatno raste. Od 2002. godine primjecuje se stalni trend rasta zena koje
popunjavaju menadzerske pozicije brze od muskaraca, osobito u Aziji i Pacifiku,
Latinskoj Americi i Karibima, te Europi i Srednjoj Aziji. Prema ovom globalnom
istrazivanju gotovo 13.000 poduzecau 70 zemalja, gotovo polovica poduzecaizjavila
je da Zene imaju manje od 30 posto menadzerskih pozicija na pocetnim razinama.
S obzirom na ove brojke, ne ¢udi da u 60 posto tvrtki manje od 30 posto srednjih
menadzera i menadZera najvise razine ¢ine Zene. Ravnoteza spolova, kako u opcoj
radnoj snazi, tako i medu menadzerima, definirana je kao 40-60 posto bilo kojeg
spola. Istrazivanja Svjetske banke o poduze¢ima pokazuju da je udio poduzeca sa
zenom kao izvr$nim direktorom ili glavnim menadzerom na globalnoj razini 18
posto (Svjetska banka, 2019). Tijekom posljednjeg desetljeca EU je napredovala
prema ravnopravnosti spolova, ali jako usporeno tj. ,brzinom puza® Situacija se
dodatno pogorsala zbog pandemije COVID-19 i prijeti ponistavanje velikog dijela
nedavnog napretka Izmedu 2010. i 2018. naglo su se povecale razlike izmedu
drzava clanica u domeni mod¢i, koja analizira zastupljenost zena i muskaraca
na nizu najvisih pozicija odlucivanja u politickim, gospodarskim i drustvenim
sferama (EIGE, 2021). Cini se da je povecanje udjela zena u odborima tvrtki u
odredenim drzavama ¢lanicama povezano s usvajanjem pravno obvezujuc¢ih mjera
(kvote) o minimalnoj zastupljenosti svakog spola (EIGE, 2020). Izmedu 2010. i
2018. $est drzava clanica (Belgija, Njemacka, Francuska, Italija, Austrija i Portugal)
usvojilo je takve mjere i do listopada 2020. Zene su ¢inile oko 37 % ¢lanova uprava
u najvec¢im kotiranim tvrtkama u drzavama ¢lanicama s obvezuju¢im kvotama, u
usporedbi s manje od 25 % u drzavama ¢lanicama koje nisu poduzele takve mjere
(EIGE, 2021). McKinseyjevo istrazivanje (2018a) pokazalo je da je odsutnost
Zena na najvi$im razinama menadzmenta vjerojatno odredena njihovim opéim
napredovanjem u karijeri. Sanse za promaknuce i napredovanje u hijerarhiji tvrtke
razlikuju se izmedu djelatnosti. Neke industrije, kao $to je tehnologija, ima manju
zastupljenost zena, dok u nekima Zene imaju tendenciju da zapnu na srednjoj ili
vi$oj razini menadzmenta. Opcenito je manje vjerojatno da ¢e Zene biti zaposlene
na menadzerskim razinama i daleko je manje vjerojatno da ¢e biti unaprijedene
na njih. Podaci McKinseyejeva istrazivanja (2018b) pokazuju da na svakih 100
muskaraca promaknutih u menadzmentu, 79 zena bude promaknuto na takve
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pozicije. U EU-28 je u prosjeku dvostruko veca vjerojatnost da ¢e menadzeri biti
muskarci, nego Zene (Europska komisija, 2019).

Prema istrazivanju Svjetske banke samo oko 12 posto tvrtki u Hrvatskoj ima
zZene na najvisoj razini menadzmenta, a samo jedna treéina tvrtki ima Zene kao
vlasnice. Zene u Hrvatskoj suocavaju se s gospodarskim, drustvenim i politickim
ogranicenjima u pristupu financiranju i trzistima. Kulturne norme koje teret brige
o djeci i starijima stavljaju na zene dodatno ogranicavaju njihovu ulogu (Svjetska
banka, 2019). Godinu i pol nakon pandemije COVID-19, Zene su postigle znacajan
napredak u zastupljenosti, a posebno u menadzmentu. No, pandemija nastavlja
uzimati danak te su Zene znatno vise pod utjecajem burn out sindroma, pa ¢ak vise
od muskaraca. Unato¢ ovom dodatnom stresu i iscrpljenosti, Zene napreduju kao
jace vode i preuzimaju dodatni posao koji dolazi s tim. U usporedbi s muskarcima
na istoj razini menadzmenta, zene ¢ine vise da podrze svoje timove i unaprijede
raznolikost, jednakost i napore za uklju¢ivanje. Ipak, ve¢ina tvrtki ovaj kriti¢ni rad
ne prepoznaje i ne nagraduje, a to ima zabrinjavajuce implikacije i tvrtke riskiraju
da izgube upravo one lidere koji su im potrebni (McKinsey & Company, 2021).

1.2. Prepreke i izazovi u napredovanju Zena

Unato¢ znacajnom promicanju raznolikosti u poduze¢ima, mora se
napomenuti da Zene i dalje u velikoj mjeri ostaju u manjini na menadzerskim
pozicijama. Ovo opazanje odrazava fenomen staklenog stropa koji predstavlja
vertikalnu diskriminaciju Zena u tvrtkama (Babic i Hansez, 2021). Stakleni strop
se stoga odnosi na diskriminirajuce barijere koje sprjecavaju Zene da se popnu na
polozaje modi ili odgovornosti i napreduju do visih pozicija unutar organizacije
samo zato §to su zene (Li & Wang Leung, 2001). Percepcije staklenog stropa
takoder sprjecavaju Zene u trazenju i dobivanju unapredenja (Powell i Butterfield,
1994) i smanjuju njihovo samopostovanje i njihove sposobnosti da izgrade mreze
i strukture podrske za vlastitu karijeru (Tran, 2014). Kako su spomenuli Downes
et al. (2014) Zene takoder internaliziraju negativne ocjene i stereotipe od strane
vec¢ine do te mjere da se ogranicavaju i odbijaju prilike za napredovanje zbog
straha da nece uspjeti.

Takoder, jedan od najvecih izazova s kojima se Zene susre¢u na visokim
menadzerskim pozicijama je svakodnevna borba za odrzavanje ravnoteze izmedu
privatnog i poslovnog Zzivota (Vazquez-Carrasco et al., 2012). Tesko je uskladiti
majcinstvo, brak i veliku poslovnu odgovornost koju nosi njihova menadzerska
pozicija. Mnoge Zene u procesu napretka dodu do karijere u kojoj moraju odabrati
jedno ili drugo. Isto tako zene na rukovodec¢im pozicijama trebaju vise opcija

204



Mikela Rina Lordanic, Jurica Bosna, Dario Vistica
PREPREKE NAPREDOVANJU ZENA U MENADZMENTU (201 -226)

poput fleksibilnog radnog vremena zbog obiteljskih obaveza (Susak et al., 2019).
Medutim, Kodz et al. (2002) su otkrili da su inicijative za ravnotezu izmedu
poslovnog i privatnog Zivota, kao $to su fleksibilnog rada i rada s nepunim radnim
vremenom pojedinci smatrali ,samoubojstvom u karijeri”. Seth (2014) je sugerirao
da imati i Zeljeti karijeru nije zlocin i potice Zene da zatraze podrsku od partnera i
$ire obitelji, angaziraju pomoc¢ i delegiraju na poslu i kod kuce, te preoblikuju stari
posao ili dobiju posao na pola radnog vremena.

Nadalje, iako Zene ¢ine vise od 40% radne populacije svijeta, mali je postotak
onih koji se bave visoko rangiranim zanimanjima (Schein, 2001). Ono $to
uzrokuje ve¢inu zenskih prepreka u razvoju karijere je stereotipno uvjerenje da je
vodstvo namijenjeno muskarcima. Muska percepcija Zena kao slabijih menadzera
proteze se kroz stoljeca. Zbog duboko ukorijenjenog stereotipa smatraju da je
menadzersko razmisljanje ekvivalentno muskom razmisljanju (man - agerial
work, man - agement) (Collinson & Hearn, 1996). Implicitne pristranosti
javljaju se kada pojedinci nesvjesno pripisuju odredene karakteristike drugim
pojedincima ili grupama iskljucivo zbog njihovog ¢lanstva u grupi (Nosek et al.,
2007). Tako su istrazivanja pokazala da je veca vjerojatnost da ¢e muskarci dobiti
povoljne ocjene s obzirom na svoj potencijal izvedbe, a ta se povecana vjerojatnost
moze pripisati implicitnim pristranostima onih koji daju procjene. (Shabliy, 2020).
Druga istrazivanja su otkrila pristranost u sustavima upravljanja talentima koji
mogu sprijeciti napredak Zena, posebno u industrijama u kojima dominiraju
muskarci (Warren, 2009). Isto tako pristranost se javlja kada mocne, ali suptilne
i Cesto nevidljive prepreke za Zene, koje proizlaze iz kulturnih pretpostavki i
organizacijskih struktura, nenamjerno koriste muskarcima, a Zene stavljaju u
nepovoljniji polozaj (Ibarra et al., 2013). Nepodudarnost uloga takoder igra ulogu
u rodnom jazu. Taj se fenomen dogada kada netko ima uvjerenja ili stereotipe o
skupini, a koje nisu u skladu s ponasanjem za koje se smatra da je potrebno za
uspjeh u odredenoj ulozi (Andrews, 2016).

Kao prepreka u usponu Zena do vodec¢ih menadzerskih pozicija cesto se
navodi to da Zene imaju manji pristup utjecajnim mrezama i sponzorima od
muskaraca. Rezultati istrazivanja Linehana i Sculliona (2008) potvrduju da Zene
menadzerice mogu propustiti napredovanja jer im nedostaju mentori, uzori ili
pristup odgovaraju¢im mrezama, sve $to je obi¢no dostupno njihovim muskim
kolegama. Forret i Dougherty (2004) otkrili su da je ukljucenost u mrezno
ponasanje bilo korisnije za napredak u karijeri muskaraca nego Zena. Dalje
tvrde da Zene grade manje ucinkovite mreze od muskaraca s manje utjecajnim
kontaktima, te sugeriraju da se takva neucinkovitost moze pripisati tome $to su
zene u strukturnom nepovoljnijem polozaju. Hansonovo (2000) istrazivanje
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pokazuje da muske i Zzenske mreze imaju razliCite strukturne karakteristike.
Primjerice, Zenske mreZe obi¢no su manje, lokaliziranije i okrenute zajednici, dok
su muske mreze vece i viSe ekonomski usmjerene. Kao rezultat toga, Zene imaju
tendenciju ostati iskljucene iz mo¢nih, neformalnih mreza (Ibarra et al., 2010), $to
ih stavlja u nepovoljniji polozaj.

2. REZULTATI ISTRAZIVANJA

Primarno istrazivanje za potrebe izrade ovog rada provedeno je pomocu
online ankete izradene u Google Forms-u. Odgovori na postavljena pitanja su se
prikupljali u razdoblju od 4. travnja do 4. lipnja 2022. godine. Uzorak ¢ini 153
ispitanica (osobe zenskog spola). Kako bi se dobio $to veci broj odgovora, anketni
upitnik podijeljen je putem drustvenih mreza (Facebook, Instagram, WhatsApp).
Tvrdnje na koje su Zene davale odgovore u vidu Likertove skale od 1 do 5 su
podijeljene u sljedece 4 grupe:

1. zZenske preferencije u karijeri i profesionalni razvoj,

2. prepreke vezane uz ravnotezu izmedu posla i obiteljskih obaveza,

3. rodni stereotipi i

4. prepreke vezane uz pristup Zena i sudjelovanje u mo¢nim i utjecajnim
mreZama u organizaciji.

Osim metoda deskriptivne statistike koje se koriste za prikaz dobivenih
rezultata, koristi se takoder za navedene grupe odgovora hi - kvadrat test (X2) kako
bi se doznalo postoji li statisticki znacajna razlika medu percepcijom ispitanica
s obzirom na zaposlenost/nezaposlenost, godine zivota, stupanj obrazovanja,
broj djece te nalaze li se ispitanice na menadzerskoj poziciji ili ne. Ukoliko su se
testiranjem dobile statisticki znacajne razlike, tada se one i navode kod analize
svakog pojedinog potpoglavlja.

2.1. Profesionalni razvoj Zena i preferencije u karijeri

U ovom dijelu se analizira kako su ispitanice odgovorile na tvrdnje o zenskim
preferencijama u karijeri i profesionalnom razvoju sto je prikazano na Grafikonu 1.
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Grafikon 1. Stupanj slaganja s tvrdnjama o Zenskim preferencijama u karijeri
i profesionalnom razvoju (motivacija Zena, vrijednosti u karijeri, samosvijest o
vjeStinama ili samopouzdanje)

Stupanj sl s tvrdnj o preferencij. u Karijeri i profesionalnom razvoju
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Izvor: Izrada autora (2022).

Odgovori su pokazali da se ve¢ina (76,5%) ispitanica ne slaze da Zene nisu
bas zainteresirane za pristup odgovornim pozicijama, 18,30% ih je podijeljenog
misljenja, a njih 5,23% se slaze. Najces¢i odgovor bio je ,,uopce se ne slazem* (mod
iznosi 1), a medijan je 2, $to znaci da se viSe od 50% ispitanica ,,uopce ne slazu® ili
»ne slazu’, dok se ostalih 50% ,,niti slaze, niti ne slaze® ili ,,slaze“ ili se ,,u potpunosti
slaze“ (Grafikon 1.).

Da Zene pokazuju manje profesionalnih ambicija od muskaraca, velika
vedina ispitanica (82,35%) se ne slaze s tim, dok ih se 9,80% niti slaze, niti ne slaze,
a7,74% ih se ipak slaze da zene pokazuju manje ambicija. Mod iznosi 1 tj. najcesci
je odgovor ,,uopce se ne slazem’, a medijan je takoder 1, $to znaci da se vise od
50% ispitanica ,,uopée ne slazu‘, dok se ostalih 50% ,,ne slaze® ili ,,niti slaze, niti ne
slaze® ili ,,slaze“ ili se ,,u potpunosti slaze“ (Grafikon 1.). Statisticki znacajne razlike
u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom na zaposlenost/ nezaposlenost
(Tablica 1.) i godine zivota ispitanica (Tablica 2.).
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Tablica 1. Tvrdnja ,, Zene pokazuju manje profesionalnih ambicija od muskaraca“s
obzirom na zaposlenost

Profesionalne ambicije Zena sobzirom na zaposlenost

Zaposlene (%) Nezaposlene (%)
Ne 78,63 94,44
Idaine 11,97 2,78
Da 9,40 2,78

X2 =4.7464; df = 2; p = .093184 (p<.10)

Izvor : Izrada autora (2022).

S obzirom na zaposlenost ispitanica, viSe se zaposlenih ispitanica (9,40%)
slaze da Zene pokazuju manje profesionalnih ambicija od muskaraca u odnosu
na nezaposlene ispitanice (2,78%). Bez obzira na to, i zaposlene i nezaposlene
ispitanice u ve¢ini su sklonije ne slaganju s ovom tvrdnjom (Tablica 1.).

S obzirom na starost ispitanica, ispitanice mlade od 40 godina su u ve¢ini (>
80%) sklonije ne slaganju s tvrdnjom kako Zene pokazuju manje profesionalnih
ambicija od muskaraca, a tek nekoliko ih se slaze s tim (< 6%). Za razliku od njih
20% Zena starijih od 41 godinu se slaze s ovom tvrdnjom, dok ih se ipak ve¢ina
(70%) ne slaze (Tablica 2.).

Da Zene imaju istu razinu kvalifikacija kao i muskarci za pristup odgovornim
pozicijama, vecina se (79,74%) ispitanica slaze, 8,50% su podijeljenog misljenja,
dok se 11,76% ispitanica ne slaze s navedenom tvrdnjom. Najces¢i odgovor je ,,u
potpunosti se slazem™ tj. mod iznosi 5, kao i medijan $to znaci da se 50% ispitanica
“uopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze, niti se ne slaze” ili ,,se slaze®, a ostalih
50% se ,,u potpunosti slaze“ (Grafikon 1.).

Tablica 2. Tvrdnja ,, Zene pokazuju manje profesionalnih ambicija od muskaraca, s
obzirom na godine Zivota

Profesionalne ambicije Zena s obzirom na godine

0d 20 do 30 god. (%) 0d 31 do 40 god. (%) >41god. (%)
Ne 86,11 8431 7
Idaine 8,33 11,76 0
Da 5,56 3,92 20

X2 =8.1965; df = 4; p = .084639 (p<.10)
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Nadalje, nesto manje od polovice ispitanica (43,79%) se slaze da ée Zene manje
vjerojatno traziti promaknuce za razliku od muskaraca, 27,45% ih se niti slaze, niti
ne slaze, dok ih 28,76% ipak smatra da ¢e Zene traziti promaknuce na radnom
mjestu. Mod iznosi 4 tj. najces¢i odgovor je ,,slazem se®, dok je medijan 3, $to znaci
$to znaci da se 50% ispitanica “uopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze niti se ne
slaze’, a ostalih 50% se ili “niti slaze niti ne slaze” ili “slaze” ili “u potpunosti slaze”
(Grafikon 1.). Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s
obzirom na godine zivota (Tablica 3.) i broj djece ispitanica (Tablica 4.).

Tablica 3. Tvrdnja ,, Zene e manje vjerojatno traziti promaknude za razliku od
muskaraca®, s obzirom na godine Zivota

Promaknuce s obzirom na godine Zivota

0d 20 do 30 god. (%) Od 31 do 40 god. (%) >41god. (%)
Ne 34,72 21,57 26.67
Idaine 3333 2549 16.67
Da 31,94 52,94 56.67

X2 =8.5211; df = 4; p = .074249 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Zene starije od 31 godinu su podjednakog misljenja tj. vise od polovice ih
smatra da ¢e Zene manje vjerojatno traziti promaknuce za razliku od muskaraca,
dok su Zene od 20 do 30 godina vise podijeljenog misljenja (Tablica 3.). Razlog je
mozda u tome $to su Zene starije od 31 godinu duze i vise ukljucene na trzistu rada,
pa znaju otprilike ,,kako stvari funkcioniraju®

Tablica 4. Tvrdnja ,,Zene ¢e manje vjerojatno traZiti promaknuée za razliku od
muskaraca®, s obzirom na broj djece

Promaknuce s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 3133 33,33 20,93
Idaine 36,14 22,22 13,95
Da 32,53 44,44 65,12

X2 =13.5824; df = 4; p = .008754 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Ispitanice koje nemaju djecu su podijeljenog misljenja oko toga hoce li Zene
manje traziti promaknuce u odnosu na muskarce, dok ispitanice koje imaju djecu
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ipak drugacije razmisljaju. Sto je broj djece vedi to se ispitanice vise slazu da e Zene
manje vjerojatno traziti promaknuce. Razlog tome moze se pripisati obvezama
oko djece i njihovih potreba koje su mnogobrojnije ukoliko Zena ima vise djece
(Tablica 4.).

Tablica 5. Tvrdnja ,,Zene imaju manje samopouzdanja i osjecajnije su od muskaraca
Sto utjece na kvalitetu njihovih odluka®, s obzirom na broj djece

Samopouzdanje Zena i dono§enje odluka s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 66,27 55,56 39,53
I daine 21,69 29,63 25,58
Da 12,05 14,81 34,88

X2 =12.2381; df = 4; p = .015666 (p<.05)

Izvor: Izrada autora (2022).

Vise od polovice ispitanica (56,86%) se ne slaze da Zene imaju manje
samopouzdanja i osjecajnije su od muskaraca sto utjece na kvalitetu njihovih
odluka, 24,18% ih je podijeljenog misljenja, dok se 18,95% ispitanica slaze s
navedenom tvrdnjom. Najces¢i odgovor je ,,u potpunosti se slazem“ (mod iznosi
5),amedijan je 4, to znaci da se 50% ispitanica “uopée ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti
slaze niti se ne slaze” ili ,,slaze®, a ostalih 50% se ili ,,slaze” ili se ,,u potpunosti slaze*
(Grafikon 1.). Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s
obzirom na broj djece ispitanica (Tablica 5.).

Ispitanice koje nemaju djecu i one s jednim djetetom sklonije su ne slaganju s
tvrdnjom da Zene imaju manje samopouzdanja i da su osjecajnije, dok su ispitanice
s dvoje ili vise djece ipak podijeljenog misljenja (Tablica 5.).

Velika vedina ispitanica (83,01%) se slaze da Zene nailaze na vise prepreka
od muskaraca u svojim karijerama, njih 11,76% se niti slaze, niti ne slaze, dok
tek 5,23% smatra da Zene ne nailaze na viSe prepreka u svojim karijerama. Taj mali
broj zena koji ne smatra da Zene nailaze na vise prepreka su vjerojatno zene koje
su na pitanje o preprekama otvorenog tipa u anketnom upitniku odgovarale da se
ne susrecu s njima na svom poslu. Nazalost to je jako mali broj zena. Vrijednost
medijana je 4, a najces¢i odgovor je ,,u potpunosti se slazem* (mod iznosi 5)
(Grafikon 1.).
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Tablica 6. Tvrdnja ,,Muskarci na menadZerskim pozicijama skloniji su riziku od Zena,
$to im onda pomaze u donosenju objektivnijih i prakticnijih odluka®, s obzirom na broj
djece

Samopouzdanje i donoSenje odluka muskaraca s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 51,81 55,56 23,26
Idaine 36,14 22,22 41,86
Da 12,05 2.2 34,88

X2 =15.3078; df = 4; p = 004104 (p<.05)

Izvor: Izrada autora (2022).

Nesto manje od polovice ispitanica (44,44%) se ne slaze da su Muskarci na
menadzerskim pozicijama skloniji riziku od Zena, $to im onda pomaze u donosenju
objektivnijih i prakti¢nijih odluka, 35,29% ih se niti slaze, niti ne slaze, dok se
20,26% ispitanica slaze s tom tvrdnjom. Za ovu tvrdnju je najces¢i odgovor ,,niti
se slazem, niti se ne slazem“ (mod iznosi 3), a vrijednost medijana je takoder 3
tj. 50% ispitanica se “uopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze, niti se ne slaze”, a
ostalih 50% se ili “niti slaze niti ne slaze” ili “slaze” ili “u potpunosti slaze” (Grafikon
1.). Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom
na broj djece ispitanica (Tablica 6.). Ispitanice koje imaju dvoje ili vise djece su
podijeljenog misljenja, dok su ispitanice koje nemaju djecu ili imaju jedno dijete
sklonije ne slaganju s tvrdnjom da su muskarci na menadzerskim pozicijama
skloniji riziku od Zena, $to im onda pomaze u donosenju objektivnijih i prakti¢nijih
odluka.

2.2. Prepreke u ravnotezi izmedu poslovnih i obiteljskih obveza
U ovom dijelu rada su prikazani odgovori ispitanica na pitanja tj. tvrdnje o

preprekama vezanim uz ravnotezu izmedu posla i obiteljskih obaveza (Grafikon
2.).
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Grafikon 2. Stupanj slaganja ispitanica s tvrdnjama o preprekama vezanim uz
ravnotezu izmedu posla i obiteljskih obaveza
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Da Radni rasporedi i organizacija rada oteZavaju predanost Zena poslu,
ispitanice se podjednako slazu (34,64%) i ne slazu (35,97%), dok se 29,41%
ispitanica niti slaze, niti ne slaze s ovom tvrdnjom. Mod i medijan imaju vrijednost
3, §to znaci da je najces¢i odgovor ,,niti se slazem, niti se ne slazem’, te da se 50%
ispitanica “uopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze, niti se ne slaze’, a ostalih
50% se ili “niti slaze niti ne slaze” ili “slaze” ili “u potpunosti slaze” (Grafikon 2.).
Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom na
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stupanj obrazovanja (Tablica 7.) i broj djece ispitanica (Tablica 8.).
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Tablica 7. Tvrdnja ,Radni rasporedi i organizacija rada oteZavaju predanost Zena
poslu®, s obzirom na stupanj obrazovanja

Predanost poslu s obzirom na stupanj obrazovanja

SSS (%) VSS (%) VSS, mag., dr.sc. (%)
Ne 222 39,58 3846
Idaine 51,85 27,08 23,08
Da 25,93 3333 3846

X2 = 8.4483; df = 4; p = .076469 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Ispitanice s visokom stru¢nom spremom tj. zavrSenim fakultetom i
doktoratom se podjednako slazu (38,46%), ali i ne slazu (38,46%) da radni
rasporedi i organizacija rada otezavaju predanost zena poslu. Sli¢na je situacija i kod
ispitanica sa viSom stru¢nom spremom, za razliku od onih sa zavrsenom srednjom
$kolom koje su ve¢inom podijeljenog misljenja (> 50) (Tablica 7.). Razlog tome bi
se mozda mogao pripisati razlikama u radnim pozicijama ispitanica sa srednjom
stru¢nom spremom u odnosu na one koje su zavrsile fakultet.

Tablica 8. Tvrdnja ,,Radni rasporedi i organizacija rada otezavaju predanost Zena
poslu, s obzirom na broj djece

Predanost poslu s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 0,17 48,15 16,28
Idaine 36,14 18,52 23,26
Da 21,69 33,33 60,74

X*=21.874; df = 4; p=.000212 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Ispitanice koje nemaju djecu i one koje imaju jedno dijete sklonije su ne
slaganju s tvrdnjom da radni rasporedi i organizacija rada otezavaju predanost
zena poslu, dok se zene s dvoje ili vise djece ipak u vecini (> 60%) slazu s ovom
tvrdnjom (Tablica 8.).

Sliéno je i s tvrdnjom Zene stavljaju svoje obiteljske obveze ispred
profesionalnih, 37,25% ispitanica se slaze, 37,25% ispitanica se niti slaZe, niti
ne slaze, dok se 25,49% ispitanica ne slaze s navedenom tvrdnjom. Isto kao za
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prethodnu tvrdnju, vrijednost moda i medijana iznosi 3 (Grafikon 2.). Statisticki
znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom na zaposlenost/
nezaposlenost ispitanica (Tablica 9.).

Tablica 9. Tvrdnja ,,Zene stavljaju svoje obiteljske obveze ispred profesionalnih®, s
obzirom na zaposlenost

Obiteljske obveze ispred posla s obzirom na zaposlenost

Zaposlene (%) Nezaposlene (%)
Ne 29,91 11,11
Tdaine 34,19 47,22
Da 35,90 41,67

X2=5.3199; df = 2; p=.069952 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Nezaposlene ispitanice se vise slazu s tim da Zene stavljaju obiteljske obveze
ispred profesionalnih, odnosno manje ih je reklo da se ne slazu s ovom tvrdnjom
u odnosu na zaposlene ispitanice (Tablica 9.). Razlog tome je vjerojatno ¢injenica
da su upravo te ispitanice nezaposlene zato jer su odabrale brinuti se za ku¢anstvo,
umjesto da rade za nekoga.

Velika vedina ispitanica (84,97%) se slaze da Uspostavljanje ravnoteze izmedu
posla i obitelji pogada vise Zena nego muskaraca, 11,76% se niti slaze, niti ne slaze,
dok se tek 3,27% ispitanica ne slaze da je Zenama teze uspostaviti ravnotezu
izmedu posla i obitelji. Naj¢es¢i odgovor je ,,u potpunosti se slazem™ (mod iznosi
5), a vrijednost medijana je takoder 5 (Grafikon 2.).

Da Maijcinstvo prekida, odgada i oteZava mogucnosti napredovanja, vecina
(70,59%) ispitanica se slaze, 18,95% se niti slaze, niti ne slaze, dok se tek 10,46%
ispitanica ne slaze s tim. Mod i medijan za ovu tvrdnju iznose 4, tj. najces¢i je
odgovor ,,slazem se®, a 50% ispitanica se “aopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze
niti se ne slaze” ili ,,slaze®, a ostalih 50% se ili ,,slaze” ili se ,,u potpunosti slaze“
(Grafikon 2.).

Nesto manje od polovice ispitanica (45,75%) se slaze da su Obiteljske obveze
znacajna prepreka napredovanju, 35,29% ispitanica se niti slaze, niti ne slaze s tim,
dok se 18,95% ne slaze s ovom tvrdnjom, a vrijednost moda i medijana je 3 kao
i za prve dvije tvrdnje u ovoj skupini (Grafikon 2.). Statisticki znacajne razlike u
percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom na to nalaze li se ispitanice na
menadzerskoj poziciji ili ne nalaze (Tablica 10.).
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Tablica 10. Tvrdnja ,,Obiteljske obveze znacajna prepreka napredovanju®, s obzirom
nalaze li se ispitanice na menadzerskoj poziciji ili ne nalaze

Prepreke u napredovanju zbog obiteljskih obveza

Menadzerice (%) Ne-menadzerice (%)
Ne 14,52 21,82
Idaine 45,16 23,64
Da 4032 54,55

X2 =5.9735; df =2; p =.050451 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).

Vise od polovice ispitanica koje nisu na menadzerskim pozicijama smatra
da su obiteljske obveze znacajna prepreka napredovanju, dok su menadzerice
vise podijeljenog misljenja (i da i ne) (45,16%) (Tablica 10.). Razlog je mozda $to
menadzerice uspijevaju vise kucanskih poslova delegirati ljudima oko sebe kako bi
se bez obzira na obiteljske obveze mogle usmjeriti na posao.

2.3.Rodni stereotipi

U ovom dijelu rada su prikazani odgovori ispitanica na tvrdnje o rodnim
stereotipovima (Grafikon 3.). Velika vecina ispitanica (88,24%) se ne slaze da
Odgovorne pozicije bolje odgovaraju karakteristikama muskog spola, tek 3,27% njih
se slaze s tom tvrdnjom, dok se 8,50% ispitanica niti slaze, niti ne slaze. Vrijednost
moda je 1 tj. najces¢i odgovor je ,,uopce se ne slazem". Medijan takoder iznosi 1, $to
znaci da se 50% ispitanica ,,uopce ne slazu“ s ovom tvrdnjom, dok se ostalih 50%
ili ,,ne slazu®ili ,,niti slazu, niti ne slazu®ili se ,,slazu® ili se ,,u potpunosti slazu®

Isto tako se vecina ispitanica (86,93%) ne slaze da su Zene manje prikladne
za vodece pozicije od muskaraca jer se muskarce smatra ,,prirodnim vodama“,
8,50% njih se niti slaze, niti ne slaze, a 4,58% ih se slaze s navedenom tvrdnjom.
Vrijednost moda i medijana iznosi 1.
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Grafikon 3. Stupanj slaganja ispitanica s tvrdnjama o rodnim stereotipima

Stupanj slaganja s tvrdnj o rodnim stereotipi
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Izvor: Izrada autora (2022).

Da su Zene previse emocionalne i suosjecajne da bi bile na odgovornim
pozicijama, vise od 90% ispitanica se ne slaze, a 1,96% se slaze, dok se 6,54%
njih niti slaze, niti ne slaze. Vrijednost moda i medijana iznosi 1 (Grafikon 3.).
Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom
na zaposlenost/ nezaposlenost ispitanica (Tablica 11.). Zaposlene i nezaposlene
ispitanice ne smatraju da su Zene previ$e emocionalne i suosje¢ajne da bi bile na
odgovornim pozicijama, medutim ipak viSe nezaposlenih ispitanica (8,33%), nego
zaposlenih (0,85%) smatra da Zene jesu previSe emocionalne za odgovorne pozicije
. Mozda razlog lezi u tome $to nezaposlene ispitanice nemaju radnog iskustva i
nisu ukljucene na trzistu rada, pa zbog toga imaju takvu percepciju.

Ve¢ina ispitanica (77,12%) se ne slaze da se Zene nose s pritiskom povezanim
s menadZerskim pozicijama gore nego muskarci, 15,03% se niti slaze, niti ne
slaze, dok se njih 7,84% slaze s tom tvrdnjom. Vrijednost medijana i moda iznosi
1 (Grafikon 3.).

216



Mikela Rina Lordanic, Jurica Bosna, Dario Vistica
PREPREKE NAPREDOVANJU ZENA U MENADZMENTU (201 -226)

Tablica 11. Tvrdnja ,,Zene su previse emocionalne i suosjecajne da bi bile na
odgovornim pozicijama®, s obzirom na zaposlenost

Emocionalnost Zena na odgovornim pozicijama s obzirom na zaposlenost

Zaposlene (%) Nezaposlene (%)
Ne 94,02 83,33
Idaine 5,13 8,33
Da 0.85 8,33

X2=6.7136; df = 2; p = .034847 (p<.05)

Izvor: Izrada autora (2022).

Nadalje, 90% ispitanica se ne slaze da Zene nisu tako dobre kao muskarci
u pregovarackim procesima, a njih 3,27% se slaze, dok se njih 6,54% niti slaze,
niti ne slaze s tim. Vrijednost moda i medijana iznosi 1. Sto se tice Postojanja
diskriminacije u visini placa s obzirom na spol, 66,67% ispitanica se slaze, dok se
samo 9,15% njih ne slaze s tim, a 24,18% su podijeljenog misljenja tj. niti se slazu,
niti se ne slazu da postoji diskriminacija u visini placa s obzirom na spol. Naj¢es¢i
odgovor je ,,u potpunosti se slazem* (mod iznosi 5), a medijan je 4. Sli¢cno kao
i prethodna tvrdnja, 62,09% ispitanica se slaze da Zene u menadZmentu tee
napreduju na vise menadZerske pozicije, njih 30,07% se niti slazu, niti ne slazu,
dok se njih 7,84% ne slaze s tim. Za ovu su tvrdnju je najces¢i odgovor ,,slazem se“
tj. mod iznosi 4, kao i medijan (Grafikon 3.).

2.4. Prepreke pristupu i sudjelovanju Zena u
utjecajnim mreZama u organizaciji

U ovom dijelu rada se analiziraju odgovori ispitanica na tvrdnje o preprekama
vezanim uz pristup Zena i sudjelovanje u mo¢nim i utjecajnim mrezama u
organizaciji, a prikazani su na Grafikonu 4.

Skoro polovica ispitanica (49,67%) se slaze da Zene imaju manji pristup
mocnim grupama i mreZama od muskaraca, njih 32,03% se niti slaze, niti ne slaze,
dok se 18,30% ispitanica ne slaze s tim. Najées¢i odgovor je ,slazem se* (mod
iznosi 4), a medijan je 3, §to znaci $to znaci da se 50% ispitanica “uopce ne slaze” ili
“ne slaze” ili “niti slaZe niti se ne slaze”, a ostalih 50% se ili “niti slaZe niti ne slaze” ili
“slaze” ili “u potpunosti slaze” (Grafikon 4.).
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Grafikon 4. Stupanj slaganja ispitanica s tvrdnjama o preprekama vezanim uz pristup
Zena i sudjelovanje u moénim i utjecajnim mrezama u organizaciji
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Izvor: Izrada autora (2022).

Tablica 12. Tvrdnja ,Zene imaju manji pristup mocnim grupama i mrezama od
muskaraca®, s obzirom na broj djece

Moguénost umrezavanja zena s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vie djece (%)
Ne 15,66 29,63 16,28
Idaine 39,76 25,93 20,93
Da 44,58 4444 62,79

X2 =17.8936; df = 4; p = .095555 (p<.10)

Izvor: Izrada autora (2022).
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Ispitanice s dvoje ili viSe djece su najsklonije slaganju (> 60%) s tvrdnjom da
zene imaju manji pristup mo¢nim grupama, dok su ispitanice koje nemaju djece
ili imaju jedno dijete takoder sklone slaganju (44%), ali ipak manje nego ispitanice
s dvoje i vise djece (Tablica 12.).

Najvise ispitanica (41,18%) se niti slaze, niti ne slaze da se Zene krecu u
skupinama sa slabijim pristupom relevantnim informacijama, njih 30,07% se
ne slaze, dok se 28,76% njih ipak slaze s tom tvrdnjom. Za ovu tvrdnju je najcesci
odgovor ,,niti se slazem, niti se ne slazem" (mod iznosi 3), a medijan je 3 (Grafikon
4.). Statisticki znacajne razlike u percepciji za ovu tvrdnju dobivene su s obzirom
na godine zivota (Tablica 13.) i broj djece ispitanica (Tablica 14.).

Tablica 13. Tvrdnja ,Zene se krecu u skupinama sa slabijim pristupom relevantnim
informacijama®, s obzirom na godine zivota

Dostupnost relevantnih informacija Zenama s obzirom na godine Zivota

20 - 30 god. (%) 31-40 god. (%) >41 god. (%)
Ne 3333 3529 1333
Idaine 48,61 3333 36,67
Da 18,06 3137 50

X?=13.0857; df =4; p =.010865 (p<.05)

Izvor: Izrada autora (2022).

Polovica ispitanica starijih od 41 godinu smatraju da se Zene kre¢u u skupinama
sa slabijim pristupom relevantnim informacijama, za razliku od mladih ispitanica
(<41) koje su manje sklone takvom razmisljanju (Tablica 13.). Moguce je da starije
ispitanice imaju vise radnog iskustva, pa su ipak upoznate sa situacijom na trzistu
rada za razliku od mladih ispitanica.

Gotovo polovica ispitanica koje nemaju djecu se niti slazu niti ne slazu da
se zene krecu u skupinama sa slabijim pristupom relevantnim informacijama.
Ispitanice s jednim djetetom su podijeljenog misljenja, dok su one s dvoje ili vise
djece ipak slone slaganju s ovom tvrdnjom (Tablica 14.).

Za tvrdnju Muskarci na rukovodecim pozicijama radije rade s drugim
muskarcima, veéina ispitanica (57,52%) se slaze s tom tvrdnjom, njih 31,37% se
niti slaze, niti ne slaze, dok se 11,11% ispitanica ipak ne slaze s tom tvrdnjom. Mod
i medijan imaju vrijednost 4, $to znaci da je najces¢i odgovor ,slazem se” i da se
50% ispitanica “uopce ne slaze” ili “ne slaze” ili “niti slaze niti se ne slaze” ili ,,slaze",
a ostalih 50% se ili ,,slaze® ili se ,,u potpunosti slaze®. Vec¢ina ispitanica (66,01%)
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se slaze da su Mocne i utjecajne grupe i mreZe sastavljene vecinom od muskaraca,
22,22% njih se niti slaze, niti ne slaze, dok se 11,76% ispitanica ipak ne slaze s tom
tvrdnjom. Isto kao i za prethodnu tvrdnju, mod i medijan su 4 (Grafikon 4.).

Tablica 14. Tvrdnja ,,Zene se krecu u skupinama sa slabijim pristupom relevantnim

informacijama®, s obzirom na broj djece

Dostupnost relevantnih informacija Zenama s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 34,94 37,04 16,28
Idaine 48,19 33,33 32,56
Da 16,87 29,63 51,16

X?=17.5754; df = 4; p = .001494 (p<.01)

Izvor: Izrada autora (2022).

Da Ne postoje mnogi uzori Zena menadZerica koje bi druge Zene mogle slijediti,
nesto manje od polovice ispitanica (43,14%) se ne slaze, dok se 20,26% ispitanica
ipak slaze, a ¢ak 36,60% njih se niti slaze, niti ne slaze s ovom tvrdnjom, a mod i
medijan imaju vrijednost 3 (Grafikon 4.). Statisticki znacajne razlike u percepciji za
ovu tvrdnju dobivene su s obzirom na broj djece ispitanica (Tablica 15.).

Tablica 15. Tvrdnja ,,Ne postoje mnogi uzori Zena menadzerica koje bi druge Zene
mogle slijediti, s obzirom na broj djece

Dostupnost relevantnih informacija zenama s obzirom na broj djece

Nema djece (%) 1 dijete (%) 2 ili vise djece (%)
Ne 45,87 55,56 30,23
Idaine 39,76 25,93 3721
Da 14,46 18,25 32,56

X2 = 8.4604; df = 4; p = .076097 (p<.01)

Izvor: Izrada autora (2022).

Ispitanice s dvoje ili viSe djece su podijeljenog misljenja oko toga da ne postoje

mnogi uzori zena menadZerica koje bi druge Zene mogle slijediti, dok se ispitanice

koje nemaju djece i one koje imaju jedno dijete u ve¢ini smatraju da postoje mnogi

uzori zena menadzerica (Tablica 15.).
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Vedina ispitanica (69,93%) se slaze da Zene moraju vise dokazati svoje
sposobnosti nego muskarci, cak moraju biti bolje od muskaraca kako bi
napredovale, njih 20,26% se niti slaze, niti ne slaze, dok se tek 9,80% njih ne slaze
s tom tvrdnjom. Mod i medijan imaju vrijednost 4 za ovu tvrdnju. Da su Zenski
rad i postignuca manje cijenjeni od muskih, vise od polovice ispitanica (56,86%)
se slaze, 26,80% njih se niti slaze, niti ne slaze, dok se 16,34% ne slaze. Za ovu
tvrdnju mod i medijan imaju vrijednost 4. Vecina ispitanica (66,67%) se slaze
da Organizacijska kultura vise favorizira promicanje muskaraca nego Zena, dok se
samo 10,46% njih ipak ne slaze s tim, dok se 22,88% ispitanica niti slaze, niti ne
slaze. Vrijednost moda i medijana za ovu tvrdnju je 4. Ne$to manje od polovice
ispitanica (47,71%) se ne slaze da Zene same biraju ne biti na rukovodecim
pozicijama bez obzira sto za to imaju kompetencije jer se Zele posvetiti obitelji
ili jednostavno ne Zele toliku odgovornost, njih 30,07% se niti slaze, niti ne slaze,
dok se 22,22% ispitanica ipak slaze s ovom tvrdnjom. Za ovu tvrdnju vrijednost
moda i medijana iznosi 3 (Grafikon 4.).

3.ZAKLJUCAK

Provedenim anketnim istrazivanjem ispitanice su navodile prepreke s
kojima su se suocavale ili se jo$ uvijek suocavaju kroz razvoj karijere, kao sto je
izrazita pristranost u procesu odabira i razvoja potencijalnog rukovodeceg kadra,
nedovoljno priznanje za uspjeh, teze napredovanje u hijerarhiji tvrtke, nedovoljna
financijska pomo¢ na porodiljinom dopustu i manjak infrastrukture koja osigurava
cuvanje djece.

Prema rezultatima istrazivanja, ispitanice smatraju da nailaze na vise prepreka
od muskaraca u svojoj karijeri zbog kojih im je teze uspostaviti ravnotezu
izmedu posla i obitelji, te viSe moraju dokazivati svoje sposobnosti i biti bolje od
muskaraca kako bi napredovale. Nazalost i dalje je uvrijezeno misljenje da postoji
diskriminacija u visini placa s obzirom na spol, ali i da Zene u menadZmentu teze
napreduju na vise menadzerske pozicije bez obzira sto imaju istu razinu kvalifikacija
kao i muskarci. Iako su Zene sve zastupljenije u menadZzmentu, i dalje su mo¢ne i
utjecajne mreze uglavnom sastavljene od muskaraca dok organizacijska kultura
viSe favorizira promicanje muskaraca nego zena.

Razlika u percepciji ispitanica s obzirom na stupanj obrazovanja se moze
pripisati razli¢itim radnim pozicijama Zena koje su zavréile srednju $kolu u
odnosu na one koje imaju visu ili visoku stru¢nu spremu. Isto tako ispitanice na
menadzerskim pozicijama imaju drugaciju percepciju u odnosu na one koje nisu
na tim pozicijama zbog razine odgovornosti koje imaju na svom poslu. Zaposlene
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ispitanice su ukljucene na trzistu rada, pa je moguce da zbog toga imaju drugaciju
percepciju u odnosu na nezaposlene ispitanice. Ljudska se percepcija, osobito
zena, moze razlikovati od osobe do osobe ovisno o njihovoj dobi. Kao rezultat
toga, ¢imbenik dobi moze utjecati na percepciju Zena o nekoliko pitanja kao $to su
uspjeh Zena u karijeri i prepreke na koje nailaze, a sve to zbog vise ili manje godina
iskustva na trzistu rada, susretanja sa razli¢itim situacijama na poslu, ali i op¢enito
zbog vi$e ili manje Zivotnog iskustva.

Istrazivanjem se pokazalo da najveci utjecaj na razliku u percepciji Zena
ima broj djece ispitanica, odnosno za najveci broj tvrdnji se ustanovila statisticki
znacajna razlika s obzirom na broj djece. Iz toga proizlazi tvrdnja kako broj djece
utje¢e na percepciju, karijeru, drustveni Zivot, povecani stres i brigu. Veci broj
djece utjece negativno na percepciju zena o njihovim mogu¢nostima zaposljavanja
i napredovanja na menadzerske pozicije.
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Sazetak: Cilj je ovoga rada istraziti utjecaj visokog obrazovanja na namjere
studenata da pokrenu drustveno-poduzetnicki poduhvat., odnosno do koje mjere
obrazovanje moZe potaknuti studente na pokretanje vlastitog drustvenog poduzeca
ili ih na druge nacine poduprijeti. Drustveno poduzetnistvo nudi rjesenja za potrebe
i izazove marginaliziranih i socijalno ranjivih skupina u lokalnim zajednicama, pa
je to jedan od razloga uvodenja i/ili Sirenja visokoskolskih studijskih programa i
poticanja ukljucivanja studenata u drustveno poduzetnistvo. Empirijsko istrazivanje
provedeno je putem originalno kreiranog upitnika distribuiranog studentima
hrvatskih sveucilista s ciliem dobivanja odgovora na sljedeca pitanja: 1) na kojim
se sveucilistima/studijima u Hrvatskoj poucava drustveno poduzetnistvo; 2) koliki
je utjecaj formalnog obrazovanja na namjere studenata da pokrenu drustveno
poduzece; 3) kakav je utjecaj formalnog obrazovanja na namjere studenata da podrze
drustveno poduzetnistvo; 4) koje vjestine vezane uz drustveno poduzetnistvo studenti
stiecu tijekom visokog obrazovanja? Rezultati su pokazali pozitivnu povezanost
visokoskolskih programa koji se bave drustvenim poduzetnistvom s namjerama
studenata za pokretanje drustveno-poduzetnickih poduhvata, te blagu korelaciju
izmedu sveucilisnog obrazovanja o drustvenom poduzetnistvu i namjera studenata
da podrZe drustvene poduzetnike. Ovi rezultati ukazuju na potrebu za Sirenjem
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studijskih programa, odnosno uvodenjem novih kolegija vezanih uz teme drustvene
ekonomije i drustvenog poduzetnistva u razlicitim podrucjima.

Kljucne rijeci: drustveno poduzetnistvo, drustveno-poduzetnicke namjere,
studenti, obrazovanje za drustveno poduzetnistvo

UvVOD

Posljednjih godina svijet se suocava s nizom nepredvidenih i neocekivanih
problema, izazova, ¢ak i katastrofa, koje zahtijevaju nova rjeSenja i to iznimno brzo.
Stari modeli tradicionalnih profitnih organizacija i dobrotvornih udruga vise nisu
dovoljan alat za suocavanje s ovim izazovima. U budu¢nosti ¢e vjerojatno dominirati
tvrtke usmjerene na vise od pukog ispunjavanja financijskih ciljeva, te neprofitne
organizacije kao klju¢ni dio ove velike drustvene promjene (Fruchterman, 2011).
Drustveno poduzetnistvo (DP) takav je oblik poduzetnistva koji osim profitnim
ciljevima tezi postizanju opceg drustvenog blagostanja i napretka kroz inovacije, a
nastalo je na spoju javnog, privatnog i neprofitnog sektora (Rados, Martinovic i Bajs,
2020; Sutha i Sankar, 2016). Drustveni poduzetnici kombiniraju kreativnost i viziju
kako bi stvorili poduhvat voden drustvenom misijom koja ¢e donijeti drustvenu
vrijednost i stvoriti promjene u drustvu (Bornstein, 1998; Leadbeater 1997; Abu-
Saifan 2021; Dees, 1998). Postoje razlike medu drustvenim poduzetnicima, nisu
svi skloni ulaganju viska profita u neprofitne organizacije, ve¢ ¢e radije mobilizirati
resurse za rjeSavanje drustvenih problema koje trziSte i drzava jo$ nisu uspjeli
rijesiti (Thanin, 2011). Drustveno poduzetnistvo ima vaznu ulogu u gospodarskom
i drustvenom razvoju mjesta u kojem posluju (Mair i Noboa, 2006). U Hrvatskoj
je drustveno poduzetnistvo relativno nov pojam i do sada je definiran samo u
Nacionalnoj strategiji djelovanja organizacija civilnog drustva, za razdoblje 2006.
- 2011, 2012. - 2016. i za razdoblje 2015. — 2020. (Petricevi¢, 2011). U prvoj
Nacionalnoj strategiji stvaranja poticajnog okruzenja za razvoj civilnog drustva
(2006. - 2011. godine) drustveno je poduzetnistvo prikazano kao ,,poduzetni$tvo
koje tezi stvaranju nove vrijednosti, ali ne profitnog ve¢ drustvenog tipa te dohodak
od poduzetnickih aktivnosti usmjerava na ostvarivanje svoje misije"

U Nacionalnoj strategiji stvaranja poticajnog okruZenja za razvoj civilnog
drustva 2012. - 2016. pojam drustvenog poduzetnitva definiran je kao ,nacin
rjeSavanja drustvenih problema primjenom poduzetnicke metode, vodeci racuna
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o odrzivom razvoju i primjenjujuci sustav demokratskog donosenja odluka (uz
solidarnost i uzajamnu pomo¢)® Strategija razvoja drustvenog poduzetnistva
2015. - 2020. drustveno poduzetnistvo definira kao ,poslovanje temeljeno na
nacelima drustvene, okolisne i ekonomske odrzivosti, kod kojeg se stvorena dobit/
visak prihoda u cijelosti ili ve¢im dijelom ulaze za dobrobit zajednice".

Uz pojam drustvenog poduzetnistva usko je vezan i pojam drustvene
ekonomije. Petric¢evi¢ (2012) drustvenu ekonomiju definira kao ,,skup formalno
organiziranih poduzeca, s autonomijom upravljanja i odlucivanja i otvorenosc¢u
za ¢lanstvo, osnovanih s ciljem zadovoljavanja potreba svojih ¢lanova i zajednice
kroz gospodarske djelatnosti gdje procesi donosenja odluka i distribucija dobiti
izmedu ¢lanova nisu izravno vezani uz uloge ili ¢lanarine svakog od ¢lanova®
Sinergija pozitivnog djelovanja svih institucionalnih dionika i donositelja
odluka na svim razinama preduvjet je dugoro¢no odrzivog razvoja i izgradnje
pravednijeg, tolerantnijeg, humanijeg i prosperitetnijeg drustva (Cvitanovi¢,
2018). Za poticanje razvoja drustvenog poduzetnistva u Hrvatskoj potrebno je
osvijestiti javnost o prednostima i aktivnostima DP, kako putem medija tako i
razlicitih oblika edukacije. Pojam drustvenog poduzetnistva prvi je skovao 1980-
ih Bill Drayton, osniva¢ ASHOKA-e (Brock i Steiner, 2009). Od tada DP dobiva
pozornost kao znacajna aktivnost koja pokazuje kako se kriticna drustvena
pitanja mogu rjesavati kroz inovativnost, upornost i odrzive rezultate povezane s
poduzetnistvom. Akademska zajednica pridonosi ovom pokretu upoznavanjem
studenata s jedinstvenim poslovnim modelima koji daju pozitivan doprinos
javnom dobru. Svjetski poznata sveucilista kao sto su Harvard, Stanford i Berkeley
prva su ponudila kolegije na temu drustvenog poduzetnistva 1990-ih. Europa
je ubrzo ucinila isto. Said poslovna $kola Sveucilista u Oxfordu prva je ponudila
MBA studij usmjeren prema drustvenom poduzetnistvu (Brock i Steiner, 2009).

Sto se tice hrvatskih visokih uilista, kolegiji koji se bave DP u ponudi su
studijskih programa samo nekoliko njih, Fakulteta ekonomije i turizma “Dr.
Mijo Mirkovi¢” u Puli (gdje studenti iz Hrvatske, ali i oni koji u Pulu dolaze
putem Erasmus plus programa razmjene, sudjeluju u prakti¢nim projektima
u sklopu kolegija Drustvene inovacije i poduzetni$tvo, pocevsi od mapiranja
potreba i izazova razli¢itih drustvenih skupina, kreiranja inovativnih rjesenja do
provedbe konkretnih akcija u zajednici, poput primjerice volontiranja ili pomo¢i
starijim osobama), zatim Fakulteta organizacije i informatike (FOI) u Varazdinu,
Ekonomskoga fakulteta u Osijeku, Fakulteta za menadzment u turizmu i
ugostiteljstvu u Opatiji, te zagrebackih Ekonomskoga fakulteta, VERN-a, Pravnoga
fakulteta, Edukacijsko-rehabilitacijskog fakulteta, Agronomskog fakulteta i
Fakulteta politickih znanosti. Studenti predstavljaju budu¢nost drustva i potrebno
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im je usmjeravanje i obrazovanje o drustvenoj ekonomiji, drustvenim inovacijama i
drustvenom poduzetnistvu kako bi mogli pokrenuti pozitivne promjene, odnosno
provesti inicijative i poduhvate za potrebe rjeSavanja drustvenih, ekonomskih i
ekoloskih problema. Stoga je klju¢no prosiriti studijske programe na hrvatskim
sveucili$tima i ponuditi viSe kolegija koji ¢e studente, ne samo educirati o ovim
temama, nego i potaknuti na proaktivno i kriticko promisljanje i djelovanje.
Edukacija o navedenim temama trebala bi postati i sastavni dio razli¢itih programa
cjelozivotnoga ucenja, namijenjenih $iroj populaciji.

1.PREGLED LITERATURE

U socijalnoj psihologiji i literaturi o poduzetni$tvu poznat je proces stvaranja
namjere. ,,Pretpostavlja se da namjere obuhvacaju motivacijske ¢imbenike koji
utjeCu na ponasanje; oni su pokazatelji koliko su se ljudi spremni potruditi,
koliko napora planiraju uloziti da bi postigli Zeljene rezultate” (Ajzen, 1991).
Tradicionalni pristupi poduzetni$tvu i poduzetnickom ponasanju ukazuju
na to da su upravo individualne i situacijske varijable vazne za razumijevanje
i definiranje poduzetnickog ponaSanja (Mair, Robinson i Hockers, 2006).
Istrazivanjem c¢imbenika koji utjecu na namjeru za pokretanje drustveno-
poduzetnickih poduhvata bavilo se vise autora, a rezultati tih istrazivanja su
modeli koji se temelje na namjeri da razjasne drustveno poduzetnicke procese
te faktore za njihovo pokretanje. Jedan od njih, koji su izradili Mair, Robinson i
Hocker (2006), model je percipirane pozeljnosti (na temelju empatije i moralne
prosudbe) i izvedivosti (temelj su samoucinkovitost i drustvena potpora) u
kontekstu drustvenog poduzetnistva. Chengalvala i Rentala (2017) u svom
istrazivanju ukazuju na pet glavnih ¢imbenika koji utjecu na namjere prema
drustvenom poduzetnistvu medu studentima, kao $to su drustveno poduzetnicki
interes, poduzetnicki stav, proaktivna osobnost, poduzetnicko obrazovanje i
percipirana kontrola ponasanja. Studije Nga i Shamuganathan (2010) otkrile su
da osobine li¢nosti takoder mogu imati pozitivan utjecaj na namjere za drustveno
poduzetnistvo kao $to su susretljivost, otvorenost i savjesnost. Ayob, Yap i
suradnici (2013) navode da je empatija poznata kao jedna od osobina koja moze
¢initi vodec¢u razliku izmedu drustvenih poduzetnika i tradicionalnih profitnih
poduzetnika. Empatija se moze definirati kao sposobnost dijeljenja tudih osjecaja
ili iskustava zamisljanjem kako bi bilo na¢i se u situaciji druge osobe. Autori Yu
i Wang (2018) pokazali su da su uc¢inkovitost upravljanja, perspektiva dionika i
komunikacijska ucinkovitost pozitivno povezani s uvjerenjem o drustvenom
poduzetnistvu, dok su ucinkovitost upravljanja, perspektiva dionika i afektivna
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empatija pozitivno povezani s pripremom za drustveno poduzetni$tvo. Studije
ukazuju na to da obrazovanje utjece na sklonost i ponasanje ucenika i studenata
vezano uz drustveno poduzetnistvo, pa je vazno da kreatori obrazovnih politika i
drugi donositelji odluka omoguce uvodenje kolegija o poduzetnistvu i drustvenom
poduzetni$tvu na fakultete humanistickih i tehnickih studija (Kusumojanto i dr.,
2021.; Shahverdi, Ismail i Qureshi, 2018; Chengalvala, Rentala, 2017; Kedmenec,
Rebernik i Tominc, 2015; Rado$, Martinovic i Bajs, 2020).

Shahverdi, Ismail i Qureshi (2018) ukazali su na to da obrazovanje za
drustveno poduzetni$tvo ublazava odnos izmedu percipiranih prepreka i
drustveno-poduzetnickih namjera ucenika i studenata. Mladi ljudi koji su
tijekom Skolovanja slusali kolegije na temu drustvenog poduzetniStva manje su
osjetljivi na prepreke koje ih sprjecavaju u pokretanju DP poduhvata. Kedmenec,
Rebernik, Tominc (2015) na temelju svojih istrazivanja imaju nekoliko preporuka
za razvoj obrazovanja za drustveno poduzetniStvo. Prvo, ucenici bi trebali izaci
iz ucionice i potraziti drustvene probleme u svojim zajednicama, na primjer
volontiranjem u drustvenom sektoru ili drustvenim poduhvatima kako bi stekli
razumijevanje problema. Drugo, inspiracija za drustveno poduzetnistvo mogla bi
dodi iz predstavljanja iskustava drustvenih poduzetnika ili korisnika drustvenih
poduhvata s ciljem afektivnog ishoda. Trece, drustveno poduzetnistvo treba
predstaviti kao visoko cijenjenu profesiju, $to naravno ovisi o javnim politikama,
ali neki se iskoraci mogu napraviti i kroz edukaciju. Autori Chengalvala i Rentala
(2017) smatraju da bi sveucilista trebala biti ukljucena u ranu fazu obrazovanja
o poduzetni$tvu kako bi se povecala svijest studenata o poduzetni$tvu. Takoder
bi trebalo organizirati vise aktivnosti povezanih s poduzetnistvom, razlicitih
programa i radionica koje bi studentima pruzile priliku da se uklju¢e u upravljanje
vlastitim projektom / poduhvatom i steknu poslovno iskustvo. Prepoznavanje
mogucnosti Siroko je prihvaceno u definicijama poduzetnistva kao kriti¢na
komponenta poduzetnicke aktivnosti opéenito, kao i u DP (Brock & Steiner,
2009). Gdje drugi vide probleme, drustveni poduzetnici vide prilike (Dees, 1998).
Studenti drustvenog poduzetnistva trebaju znati prepoznati, procijeniti i iskoristiti
prilike te tako dobru ideju pretvoriti u svrhovitu organizaciju.

2. METODOLOGIJA I REZULTATI ISTRAZIVANJA

Cilj istrazivanja bio je utvrditi utjece li obrazovanje o drustvenom
poduzetni$tvu na namjere studenata za pokretanje drustveno-poduzetnickih
poduhvata, odnosno u kojoj mjeri obrazovanje moze potaknuti studente na
pokretanje vlastitih drustvenih poduzeca ili ih na druge nadine motivirati na
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podupiranje takvih poduhvata. Ciljana populacija bili su studenti hrvatskih
sveucilista.

Nakon opseznog istrazivanja literature postavljene su sljedece hipoteze:

H1. Edukacija o drustvenom poduzetnistvu utjece na namjere studenata za
pokretanje drustvenog poduzetnistva.

H2. Edukacija o drustvenom poduzetnistvu utjeCe na namjere studenata da
podrze drustveno poduzetnistvo.

Izvorno kreirani upitnik distribuiran je studentima na hrvatskim sveucilistima
e-postom i putem drustvenih mreza tijekom sijecnja i veljace 2022. Upitnik
je sadrzavao 19 pitanja podijeljenih u cetiri skupine: 1) demografski podaci
ispitanika: spol (izjasnjavanje nije bilo obvezno), dob, obrazovni status, podrucje
studija; 2) pitanja koja se ticu formalnog i neformalnog obrazovanja o drustvenom
poduzetnistvu: osnovna znanja o drustvenoj / socijalnoj ekonomiji, poduzetnistvu
i inovacijama, vjeStinama upravljanja drustvenim poduzetni§tvom, sposobnosti
prepoznavanja prilika za drustveno poduzetnistvo na trzistu, vjeStinama
drustvenog inoviranja; osnovnim pojmovima o drustvenom poduzetnistvu
dobivenim putem medija; 3) pitanja o namjerama za pokretanje drustvenog
poduzetnistva i 4) motiviranost za podupiranje drustvenih poduzetnika. Ispitanici
su mogli izraziti svoje slaganje ili neslaganje s tvrdnjama na Likertovoj ljestvici (od
1 — uopce se ne slazem, do 5 — potpuno se slazem).

Istrazivanju su se odazvala 222 studenta iz razlic¢itih podrucja znanosti:
prirodnih, tehnickih, biomedicine i zdravstva, biotehnickih znanosti, drustvenih,
humanistickih znanosti, umjetnosti i interdisciplinarnih podrucja studija.

Nakon prikupljanja odgovora ispitanika podaci su analizirani deskriptivnom
statistikom za demografske karakteristike, eksplorativnom analizom za
obrazovanje o drustvenom poduzetniStvu i namjere za pokretanje i potporu
drustveno-poduzetnickim poduhvatima. U Tablici 1. prikazana su demografska
obiljezja ispitanika.
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Tablica 1. Demografska obiljezja ispitanika

Obiljezja Parametri Frekvencija Postotak

Spol muski 76 34
zenski 146 66
Ukupno 222 100

Godine <20 18 8
20-25 162 73
25-30 27 12,2

>30 15 6,8
Ukupno 222 100

Stupanj obrazovanja preddiplomski 136 61
diplomski 86 39
Ukupno 222 100

Podrudje studija Poslovna ekonomija 77 35
Kultura i turizam 34 15

Sigurnost 5 2

Medicina 14 6

Tehnicki studiji 19 9

Humanisticki studiji 26 12

Studij glazbe 5 2

Informatika 20 9

Utiteljski i predskolski studiji 22 10
UKUPNO 222 100

Izvor: autorice

Kao $to je prikazano u Tablici 1., ve¢i dio ispitanika bile su studentice (66%), $to
ne ¢udi bududi da one ¢ine ve¢inu ukupne populacije studenata u Hrvatskoj (57%
prema Nacionalom izvjes¢u istrazivanja EUROSTUDENT VI za Hrvatsku, 2019)
medu kojima je 61% studenata preddiplomskog studija. Sto se ti¢e dobne skupine,
njih 73% ima izmedu 20-25 godina, $to znaci da su na pocetku svoje profesionalne
karijere Kada je rije¢ o usmjerenju, najvise ispitanika studira Poslovnu ekonomiju
(35%), zatim Kulturu i turizam (15%), a najmanje studij glazbe (2%). Veéina su
ispitanika studenti Sveucilista Jurja Dobrile u Puli (98%), a ostali (2%) su studenti
Sveucilista u Rijeci.

Tablica 2. prikazuje pregled odgovora ispitanika izrazenih u obliku slaganja ili
neslaganja s tvrdnjama na Likertovoj ljestvici (od 1 — uopce se ne slazem, do 5 - u
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potpunosti se slazem), poput sljedecih: sveuciliste mi je dalo potrebnu edukaciju
o drustvenom poduzetnistvu; tijekom studija stekao/stekla sam menadzerske
vjestine potrebne za vodenje drustvenog poduzeca; tijekom studija razvio/razvila
sam vjeStine drustvenog inoviranja i razvoja proizvoda usmjerenih rjesavanju
drustvenih potreba; nakon diplome namjeravam otvoriti vlastito drustveno
poduzeée; kad bih uodila/uocio priliku i potrebu na trzistu za odredenim
segmentom drustvenog poduzetnistva, odlucila/odlu¢io bih se pokrenuti
drustveno poduzece; fakultetsko obrazovanje potaknulo me da pokrenem vlastito
drustveno poduzece; o drustvenom poduzetnistvu nisam ucila/ucio tijekom
$kolovanja, ali sam o tome ¢ula/¢uo u medijima; pridonosim financijski ili na neki
drugi nacin neprofitnim organizacijama i drustvenim poduzetnicima; nemam
namjeru pokrenuti drustveno poduzece, ali Zelim podrzati drustvene poduzetnike
kad god za to bude prilike.

Tablica 2. Pregled odgovora (prosjecne vrijednosti)

Izjave PE KiT S M T P Hum SG 1 UP
Sveucilisno
obrazovanje 3,34 2 291 2,61 2,02 228 2 2,55 2,67 2,4
oDP

DP namjere 3,24 2,71 2,66 2,67 254 2,51 2,6 2,68 3,01 2,64

Neformalna
edukacijaODP 2,69 2,57 2,66 346 2,73 342 3,15 34 3,23 3,71
(mediji)

Namjereza 37, 583 383 319 250 28 305 4 3,05 3
podupiranje DP

Izvor: autorice

Legenda: PE (Poslovna ekonomija), KiT (Kultura i turizam), S (Sigurnost na radu), M
(Medicina), T (Tehnicki studiji), P (Povijest), Hum (Humanisticki studiji), SG (Studij
glazbe), I (Informatika), UP (Utiteljski i predskolski studiji)

Najveca prosjecna vrijednost za tvrdnje u skupini ,,sveucilisSno obrazovanje
o drustvenom poduzetnistvu“ bila je 3,34 u smjerovima poslovne ekonomije,
zatim studija sigurnosti na radu (2,91), informatike (2,67), studija medicine
(2,61), a najniza prosjec¢na vrijednost bila je 2 na smjerovima kulture i turizma te
humanistickim znanostima. Odgovori studenata poslovne ekonomije ponovno su
pokazali najvecu vrijednost (3,24) za skupinu tvrdnji vezanih uz namjere prema
drustvenom poduzetni$tvu. Slijede prosjecne vrijednosti 3,01 (informatika),
2,71 (kultura i turizam), 2,68 (studij glazbe), 2,67 (studij medicine), a najniza
prosjecna vrijednost bila je 2,51 za tehnicki smjer. Studenti koji se pripremaju za
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ucitelje i predskolske odgajatelje izjavili su da su najvise informacija o drustvenom
poduzetnistvu dobili putem medija (3,71). Slijede studenti studija medicine (3,46),
a posljednji s prosje¢nom vrijednosc¢u 2,57 bili su odgovori studenata kulture i
turizma. Najveca prosjecna vrijednost za tvrdnje u skupini pitanja o namjerama
za podupiranje drustvenog poduzetniStva iznosila je 4,00 u podrucju studija
glazbe, zatim sigurnosti (3,83), studija medicine (3,19), poslovne ekonomije (3,14)
i najnizi prosjek vrijednost je bila (2,53).

Iz prikazanih prosjecnih vrijednosti odgovora ispitanika u Tablici 2. moze
se zakljuciti da su studenti poslovne ekonomije najvise znanja o drustvenom
poduzetnistvu stekli kroz sveuciliSno obrazovanje i njihovo slaganje sa tvrdnjama
(sveuciliste mi je dalo potrebno obrazovanje o drustvenom poduzetnistvu;
tijekom studija stekao/stekla sam menadzerske vjestine potrebne za vodenje
drustvenog poduzeca; tijekom studija razvio/razvila sam vjestine drustvenog
inoviranja i razvoja proizvoda namijenjenih rjeSavanju drustvenih potreba;
tijekom studija naucio/naucila sam kako prepoznati potrebu/priliku na trzistu
za razvoj drustvenog poduhvata) prokazuje najvecu sklonost prema drustvenom
poduzetni$tvu. Poslovna ekonomija najsrodnija je drustvenom poduzetnistvu u
pogledu izucavanja s obzirom na ostale navedene studije, na $to ukazuju i prosjecne
vrijednosti odgovora ispitanih studenata. Takoder je iz Tablice 2. vidljivo da
studenti glazbenog studija imaju najviSe namjera podrzati drustvene poduzetnike
u njihovom poslovanju $to su potvrdili slaganjem sa izjavama u upitniku kojima
je cilj bio ispitati namjere studenata da podrze drustvene poduzetnike (financijski
ili na drugi nacin doprinosim neprofitnim organizacijama i drustvenim
poduzetnicima, te nemam namjeru pokrenuti drustveno poduzece, ali zelim
podrzati drustvene poduzetnike kada god imam priliku za to). Iako su studenti
studija glazbe u nesto manjoj mjeri ucili o drustvenom poduzetnistvu u sklopu
studijskog programa, svojim su odgovorima pokazali kako su vise skloni da podrze
drustvene poduzetnike nego sto bi to ucinili studenti poslovne ekonomije, koji su
svojim odgovorima u upitniku izrazili najvecu prosjenu vrijednost u kategoriji
obrazovanja o DP putem studijskih programa. S obzirom na to da u ovom
radu nisu detaljnije istrazeni ¢imbenici utjecaja na namjere da studenti podrze
drustvene poduzetnike, osim obrazovanja, ne mogu se to¢no razjasniti faktori
koji su kod studenata glazbenog studija utjecali na namjeru da podrze drustvene
poduzetnike, $to takoder ostavlja prostora za daljnja istrazivanja. Studenti
uciteljskog i predskolskog odgoja u najvecoj su mjeri obrazovanje o drustvenom
poduzetnistvu stekli putem medija.

Autori Cheung i Yip (2005) navode kako se u drustvenim znanostima,
pouzdanost odnosi na vjerodostojnost ili mogucnost ponavljanja rezultata testa
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za odredenu populaciju; valjanost se odnosi na ono $to bi testovi trebali mjeriti.
Najce$¢a mjera pouzdanosti ljestvice je alfa koeficijent koji mjeri unutarnju
konzistentnost kompozitnog rezultata. Prihvatljive Cronbachove alfa vrijednosti
kre¢u se od 0,7 i vise, vrijednosti ispod 0,7 oznacavaju nepouzdanu ljestvicu.
Budu¢i da je upitnik podijeljen u cetiri sektora (demografski podaci, pitanja
vezana uz formalno i neformalno obrazovanje o drustvenom poduzetnistvu,
pitanja o namjerama za pokretanje drustvenog poduzetnistva i razli¢itih oblika
potpore drustvenim poduzetnicima), a svaki dio sadrzi razlicita pitanja, bilo je
potrebno provjeriti pouzdanost upitnika. Test pouzdanosti ispituje konzistentnost
dvanaest stavki, koje ujedno sacinjavaju i tvrdnje upitnika: sveuciliste mi je dalo
potrebno obrazovanje o drustvenom poduzetnistvu, tijekom studija stekao/stekla
sam menadzZerske vjestine potrebne za vodenje drustvenog poduzeca, tijekom
studija razvio/razvila sam vjestine drudtvenog inoviranja i razvoja proizvoda
namijenjenih rjesavanju drustvenih potreba, tijekom studija naucio/naucila sam
kako prepoznati potrebu/priliku na trzistu za razvoj drustvenog poduhvata,
o drustvenom poduzetniStvu nisam ucio/ucila tijekom obrazovanja ali sam
o toj temi ¢uo/Cula u medijima, obrazovanje na sveucilistu potaknulo me je da
pokrenem svoje drustveno poduzece, nakon zavrSetka studija imam namjeru
otvoriti svoje drustveno poduzece, kada bih uvidio/uvidjela priliku i potrebu na
trzistu za pojedini segment drustvenog poduzetnistva, odlucio/odlucila bi se za
pokretanje drustvenog poduzeca, radije bih se posvetio/posvetila drustvenom
od tradicionalnog poduzetnistva, kada bih pokrenuo/pokrenula posao, njegova
svrha bila bi pomo¢i ljudima ili rijesiti neki drustveni problem, financijski ili na
drugi nacin doprinosim neprofitnim organizacijama i drustvenim poduzetnicima
te nemam namjeru pokrenuti drustveno poduzece ali Zelim podrzati drustvene
poduzetnike kada god imam priliku za to. U Tablici 3. prikazani su rezultati
ispitivanja pouzdanosti.

Tablica 3. Test pouzdanosti

Statistika pouzdanosti
Cronbachova alfa Cronbachova alfa temeljena na Br. stavki
standardiziranim stavkama
0,804 0,801 12

Izvor: autorice.
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Cronbachova alfa za 12 stavki iznosi 0,804, $to sugerira da stavke imaju
relativno visoku unutarnju konzistentnost skale namjera prema drustvenom
poduzetnistvu koristene u radu.

Cetiri su klju¢na podrugja istrazivanja: izvori obrazovanja o drustvenom
poduzetnistvu, formalni (sveuciliste) i neformalni (mediji) te namjere pokretanja
i/ili potpore drustvenom poduzetni$tvu. Svi su odgovori analizirani pomocu
korelacijske matrice. Korelacijska matrica daje mogucnost boljeg uvida u odnose
izmedu svih klju¢nih podrudja istrazivanja i donosenje zakljuc¢aka (Tablica 4.).

Tablica 4. Korelacijska matrica

Suive  Chrewnwle Nt ot
Sveucilisno obrazovanje 1
Obrazovanje putem medija -0,0697 1
Na“};jjéflgerfn“i‘;‘w‘g““ 0,4697 20,0084 1
Potpora drust. poduzetnistvu 0,2250 0,1481 0,0751 1

Izvor: autorice.

Rezultat od 0,46979185 u korelacijskoj analizi pokazuje umjerenu korelaciju
izmedu namjera prema drustvenom poduzetnistvu i obrazovanja o drustvenom
poduzetnistvu na visokim ucilistima. Umjerena korelacija od 0,46979185 upucuje
na to kako obrazovanje o drustvenom poduzetnistvu na visokim ucilistima ima
pozitivan utjecaj na namjere da se studenti odluce pokrenuti vlastito drustveno
poduzece. Takoder iz rezultata 0,22507475 prepoznatljiva je blaga korelacija
izmedu postignutog obrazovanja o drustvenom poduzetniStvu na sveucilistu
i zelje za podupiranjem drustvenog poduzetni$tva. Odnosno kod studenata
sa postignutim znanjem o drustvenom poduzetni$tvu na visokom sveucilistu
postoji veca namjera da podrze drustvene poduzetnike od studenata koji nisu
stekli znanje o drustvenom poduzetnistvu, iako uz obrazovanje svakako postoje i
drugi faktori koji mogu imati utjecaja na takve odluke (npr. osobnost i empatija).
Iz rezultata 0,148104892 vidljiva je neznatna korelacija u edukaciji o drustvenom
poduzetnistvu putem medija i zelji za podrskom drustvenom poduzetnistvu.
Premda neznatna, korelacija postoji, sto upucuje na pozitivhu vezu izmedu
obrazovanja o drustvenom poduzetni$tvu putem medija i Zelje za podupiranjem
drustvenih poduzetnika. Obrazlozenje za malu korelaciju izmedu informiranja
o drustvenom poduzetnistvu putem medija i Zelje za podupiranjem drustvenog
poduzetni$tva moze biti posljedica premalog ukljucivanja pitanja o medijskom
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obrazovanju u upitnik. Taj bi dio svakako trebalo bolje istraziti s obzirom na vaznost
medija kao izvora obrazovanja i informiranja. Poseban naglasak mogao bi biti na
informiranju putem drustvenih mreZa s obzirom na to da su one danas jedna od
najpopularnijih platformi za razmjenu informacija i drugih sadrzaja. To posebno
potkrepljuje podatak analiticara Simona Kempa koji procjenjuje da postoji 3,81
milijarda aktivnih korisnika drustvenih medija u svijetu (Perkov i Sari¢, 2020).

3.ZAKLJUCAK

Danasnja ekonomija i rastu¢a drustvena kriza ukazuju na potrebu za
odmakom od tradicionalnog gospodarstva i poduzetnistva. Drustvena ekonomija
i drustveno poduzetni$tvo odgovaraju na potrebe lokalnih zajednica za koje
donositelji politickih odluka i tradicionalna poduzeca nisu ponudili rjeSenja.
To je razlog zasto drustvena ekonomija i drustveno poduzetni$tvo zasluzuju
postati vazna i prihvacena tema. Obrazovanje je primarni nacin educiranja ljudi
o vaznosti drustvene ekonomije i drustvenog poduzetnistva. Ako je drustvo vise
educirano o ovoj temi, moze se ocekivati da ¢e drustveni poduzetnici imati vecu
potporu i da ¢e drustveno poduzetnistvo biti popularnije medu poduzetnicima i
ostalom populacijom. Studenti su uglavnom mladi ljudi na pocetku svoje karijere
i obrazovanje moze pozitivno utjecati na preuzimanje dobrih vrijednosti i njihovu
implementaciju u svakodnevnu i poslovnu praksu. U ovom radu autorice su
postavile dvije hipoteze:

H1. Edukacija o drutvenom poduzetnistvu utjece na namjere studenata za
pokretanje drustvenog poduzetnistva.

H2. Edukacija o drustvenom poduzetni$tvu utjee na namjere studenata da
podrze drustveno poduzetnistvo.

Rezultati istrazivanja pokazali su da obrazovanje o drustvenoj ekonomiji
i drustvenom poduzetni$tvu na sveucilistima ima pozitivnu vezu s namjerama
za pokretanje poduzetnickih poduhvata s dru$tvenom misijom. Postoji mala
korelacija izmedu obrazovanja na sveuciliStima o drustvenom poduzetnistvu i
namjera studenata da podrze drustvene poduzetnike. Autorice su izradile upitnik
koji sadrzi 19 pitanja o obrazovanju u podruc¢ju drustvenog poduzetnistva i
distribuiran je u online obliku putem obrasca. Nakon prikupljanja podataka
od 222 ispitanika za analizu podataka koristena je deskriptivna i eksplorativna
statistika. Rezultati u korelacijskoj matrici pokazuju umjerenu korelaciju izmedu
namjera prema drustvenom poduzetni$tvu i formalnog sveucilisnog obrazovanja
o drustvenom poduzetnistvu. Takoder iz korelacijske se matrice uocava blaga
povezanost izmedu dobivenog znanja o drustvenom poduzetnistvu na fakultetu
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i Zelje za podupiranjem drustvenog poduzetnistva. Rezultati istrazivanja mogli bi
ukazati na to da postoji potreba za uvodenjem kolegija vezanih uz teme drustvene
ekonomije i drustvenog poduzetnistva u razli¢itim studijskim podrucjima.

Na temelju istrazivanja moze se takoder zakljuciti da su kolegiji o drustvenoj
ekonomiji, inovacijama i poduzetnistvu u Hrvatskoj najzastupljeniji na
ekonomskim fakultetima, posebice na poslovnoj ekonomiji, $to je ocekivano
zbog povezanosti s podru¢jem ekonomike poduzetniStva. Ispitanici, studenti,
koji su ve¢inom bili na zavr$noj godini studija poslovne ekonomije, tijekom
$kolovanja stekli su razlicite vjestine i znanja o tematici drustvenog poduzetnistva
kao $to su upravljanje drustvenim poduzeéima, kreiranje drustvenih inovacija
ili prepoznavanje drustvenih izazova kao prilika na trzi$tu. Uzimajuci u obzir da
je najviSe znanja i vjestina vezanih uz drustveno poduzetnistvo steceno tijekom
zavrsne godine studija, vazno je da sveucilista ukljue teme o drustvenom
poduzetniStvu, drustvenim inovacijama i drustvenoj ekonomiji u ranijoj fazi
obrazovanja kako bi se povecala svijest o toj temi.

Osim toga, kako bi studenti razumjeli razlicite drustvene izazove i mogli
prepoznati prilike za drustveno poduzetnistvo, potrebno je povecati broj kolegija
povezanih s drustvenom ekonomijom, drustvenim poduzetnistvom i drustvenim
inovacijama u drugim znanstvenim poljima i studijskim programima. Pogotovo
kada se govori o drustvenim inovacijama koje bi se mogle razvijati upravo na
tehnickim, informacijsko-komunikacijskim i drugim studijima STEM podrugja,
gdje praksa pokazuje uspjesne i nagradivane izume i inovacije. Neke od njih
rijedile su Zivotne probleme osoba s posebnim potrebama, poput asistivne
tehnologije za djecu i odrasle osobe smanjene pokretljivosti i nemogucénosti
komunikacije s okolinom. Osim obrazovanja na sveucilistima danas se pruzaju
velike mogu¢nosti edukacije i informiranja putem razlic¢itih medija kao kanala za
brzu i $iroko rasprostranjenu, jednostavno dostupnu razmjenu informacija. To
mogu biti drustvene mreze i / ili neka druga vrsta medija. Ne treba ocekivati da
¢e svi studenti i $ira populacija, premda educirana o drustvenom poduzetnistvu,
biti spremna pokrenuti poduzetnicki poduhvat s drustvenom misijom. Medutim,
¢ak i potpora ovoj vrsti poduzetnika ima veliku vaznost jer su i studenti kupci,
odnosno aktivni sudionici na trzistu. Stoga ih je moguce usmjeravati u njihovim
izborima kao odgovornih kupaca koji podupiru drustvene poduzetnike i prilikom
kupnje odabiru proizvode, odnosno usluge drustvenih poduzetnika ili da ih na
neki drugi nacin podupiru.

Jedno od ogranicenja istrazivanja predstavljaju odgovori koji su u vecini
prikupljeni na podrucju jednog sveuciliSta. Naime, upitnici su distribuirani i
studentima drugih sveucilista, ali je odaziv izostao, pa slijedom toga prostora
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za istrazivanja svakako ima. Kao $to je navedeno tema drustvenih inovacija i
drustvenog poduzetnistva izucava se vise fakulteta hrvatskih sveucilista (Fakulteta
ekonomije i turizma “Dr. Mijo Mirkovi¢” u Puli, FOI u Varazdinu, Ekonomskoga
fakulteta u Osijeku, Fakulteta za menadZzment u turizmu i ugostiteljstvu u Opatiji,
te zagrebackih Ekonomskoga fakulteta, VERN-a, Pravnoga fakulteta, Edukacijsko-
rehabilitacijskog fakulteta, Agronomskog fakulteta i Fakulteta politickih znanosti).
Vedina ispitanika bili su studenti smjera poslovne ekonomije $to takoder moze
predstavljati ogranicenje istrazivanja. Distribucija studenata razli¢itih polja i
studijskih programa mogla bi pokazati znacajnije razlike u percepciji istraZivanje
tematike, odnosno sklonosti drustvenim inovacijama i drustvenom poduzetnistvu.
Osim znanja ste¢enog kroz razlicite oblike obrazovanja, svaki ispitanik pokazuje i
razli¢ite osobine koje mogu utjecati na odluke o pokretanju, odnosno podupiranju
drustvenog poduzetniStva (interes, poduzetnicki stav, pro aktivna osobnost,
empatija itd.). Posljednje ogranicenje povezano je s obrazovanjem, odnosno
informiranjem o istrazivanim temama putem razli¢itih medija. Danasnji mediji
imaju puno oblika i platformi za razmjenu sadrzaja te bi upitnik mogao sadrzavati
vie izjava u ovoj temi, na primjer izjavu poput “Upoznao sam se sa drustvenim
poduzetnikom putem drustvene mreze”. Ovo je bitna tema jer mediji i drustvene
mreze danas sve viSe utjeCu na obrazovanje i informiranje ljudi, posebice mladih
generacija. Ako bi bilo vise dostupnih informacija o drustvenom poduzetnistvu
i drustvenim inovacijama, mogao bi se ocekivati pozitivan ishod u obliku
podupiranja drustvenih inovacija i interesu mladih za pokretanje poduzetnickih
poduhvata s misijom pronalazenja rjeSenja za drustvene izazove.

U buduca istrazivanja bi se takoder mogle ukljuciti izjave o osobinama
ispitanika kako bi se dobila $ira slika o utjecaju osobnih znacajki koje mogu utjecati
na namjere prema drustvenom poduzetnistvu.
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Sazetak: U suvremeno doba, ljudi postaju svjesni viastite vrijednosti potencijala i
prava na radnom mijestu, kao i na cjelokupnom trzistu rada. Primjecuje se kako placa
vise nije jedini vazan faktor u poslu zaposlenika, ve¢ sve vecu vaznost dobivaju i ostali
sustavi nagradivanja. S ciljem zadrZavanja i priviacenja novih, kvalitetnih zaposlenika,
poslodavci iste trebaju biti u stanju motivirati i nagraditi. Od krucijalne vaznosti je
pojam ,,motivacija’; koja se moze definirati kao poriv koji potice pojedinca na djelovane.
Prilikom razmatranja motivacije, postoje verbalna i neverbalna motivacija, cija je
primarna svrha potaknuti pojedinca ili grupu na kvalitetniji rad, bolju produktivnost, veée
zalaganije i drugo. Sustavi nagradivanja, u osnovi se dijele na: materijalne i nematerijalne.
Materijalne sustave nagradivanja cine: placa, bonusi, poticaji, beneficije i sl. Pod
nematerijalne sustave nagradivanja ubrajaju se: team building, fleksibilno radno vrijeme,
godisnji odmor i skraceni radni tiedan. Cilj istraZivanja ovog rada je utvrditi oblike i
cilieve sustava nagradivanja. Sukladno tome, opisat ce se nacini i razlozi motiviranja
zaposlenika, kao i zadovoljenje njihovih potreba. Putem anketnog upitnika, ispitat Ce se
preferencije zaposlenika i poslodavea u vezi sustava nagradivanja na radnom mijestu.

Kljucne rijeci: sustavi nagradivanja, materijalni sustavi nagradivanja, nematerijalni
sustavi nagradivanja, motivacija, placa
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UVOD

Nagradivanje zaposlenika ili kompenzacija, ¢ine materijalne i nematerijalne
naknade, koje se dodjeljuju zaposlenicima za posao koji su obavili. Moze biti rijeci o
osnovnim pla¢ama ili pla¢ama po vremenu ili obavljenu poslu. Do osnovnih pla¢a
dolazi se razli¢itim metodama procjene, a na temelju analize posla. Medutim, kada
je rije¢ o ocjeni radne uspjesnosti i s tim u vezi nagradivanjem, na raspolaganju su
brojne materijalne i nematerijalne stimulacije i nagrade zaposlenima, bilo u obliku
bonusa, dodataka na placu, opcijskih dionica za menadzere, npr., ili drugih nacina
materijalne stimulacije. Tome treba dodati i nematerijalne naknade, odnosno
usluge zaposlenima, kao $to su davanje slobodnih dana, fleksibilno radno vrijeme,
rad od kuce, rjesavanje privatnih problema zaposlenih, organiziranje djecjih vrti¢a
u organizaciji za djecu zaposlenih i sli¢no. (Sikavica, 2011).

Sustavi nagradivanja klju¢ni su za funkciju upravljanja ljudskim potencijalima.
Svrha sustava nagradivanja je privuc¢i kvalitetne pojedince, motivirati ih i u
konacnici, zadrzati one koji se uklapaju u tim, organizaciju, drustvo, radnu sredinu,
poduzece. Ovakvi sustavi su strateski jer imaju utjecaj na ponasanje, stavove i
izvedbu zaposlenika. Strategija nagradivanja prati rad koji poduzece ima namjeru
izvrsiti u odredeno vrijeme, s ciljem koristenja potrebnih politika, ciljeva i procesa
nagradivanja, za koje je nuzno da budu u skladu sa strukturom, hijerarhijom i
generalnim poslovanjem poduzeca. Primarna svrha upravljanja nagradivanjem
je povecanje ucinkovitosti zalaganja i rada radnika, razvoj poslovnih procesa
te ostvarivanje vec¢e konkurentnosti i boljih rezultata. Poduzece mora biti u
stanju prepoznati, privuci i zadrzati kvalitetnu radnu snagu, s ciljem postizanja
odgovarajuce produktivnosti i efikasnosti (Sharma i Tomi¢, 2011). Osnovni cilj
sustava nagradivanja je motivacija. S tim u vezi, poslodavac mora stremiti ka
motiviranju zaposlenika na razne nacine. Motiviran i zadovoljan zaposlenik je
dodana vrijednost poduzecu.

Cilj ovog rada je utvrditi oblike i ciljeve sustava nagradivanja. Putem
anketnog upitnika ispitat ¢e se preferencije zaposlenika i poslodavaca u vezi
sa sustavom nagradivanja na radnom mjestu. Dobiveni odgovori, analizirat ¢e
se u nekoliko kategorija, ovisno o spolu, dobi, obrazovanju i statusu. Problem
istrazivanja je nedovoljno poznavanje sustava nagradivanja na trzistu rada,
dok predmet istrazivanja predstavljaju preferencije zaposlenika i poslodavaca
na u vezi kompenzacija na radnom mjestu. Objekt istrazivanja ¢ine materijalni
i nematerijalni ustavi nagradivanja na hrvatskom trzistu rada. Kod istrazivanja i
prikaza rezultata istrazivanja, koriStene su sljedece znanstvene i stru¢ne metode:
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metoda analize i sinteze, metoda komparacije, metoda dedukcije, metoda
klasifikacije i metoda anketiranja.

Rad je strukturiran na sljedeci nacin. Nakon uvodnog dijela, u drugom dijelu
rada, slijedi analiza teorijske pozadine teme. Zatim slijedi objasnjenje metodologije
i rezultati istrazivanja te na kraju zaklju¢ak, odnosno sinteza zaklju¢aka koji su
proizadli iz istrazivanja. Sustav nagradivanja, predstavlja aktualno, znacajno i
atraktivno podrucje razmatranja u suvremenom socio-ekonomskom okruzenju.

1. TEORIJSKA POZADINA
1.1. Karakteristike sustava nagradivanja

Sustavi nagradivanja imaju znacajnu ulogu u upravljanju ljudskim
potencijalima. Osnovna je svrha, privu¢i kvalitetnu radnu snagu, motivirati
zaposlenike i zadrzati sve one koji se sa svojim karakteristikama uklapaju u tim
poduzeca, drustvo, organizaciju, radnu sredinu i sl. Sustavi nagradivanja nazivaju
se strateSkim, ponajprije zbog ¢injenice jer utjecu na stavove, ponasanje i izvedbu
zaposlenika. Strategija nagradivanja, slijedi rad koji poduzece namjerava obaviti
u predvidenom vremenskom razdoblju, s ciljem koristenja potrebnih politika,
ciljeva i procesa nagradivanja koji ¢e biti u skladu sa strukturom, hijerarhijom i
cjelokupnim poslovanjem poduzeca. Svrha upravljanja nagradivanjem je povecati
ucinkovitost rada i zalaganja zaposlenika, razvoj poslovnih procesa, ostvarenje vece
konkurentnosti i boljih poslovnih rezultata. Namece se kao nuzno, sposobnost
poduzeca da privuce i zadrzi kvalitetnu radnu snagu. Na taj nacin, moze se govoriti
o zadovoljavajucoj produktivnosti i efikasnosti.

Primarni cilj sustava nagradivanja je motivacija (Nac¢inovi¢ Braje i Kusen,
2016). Poslodavac mora stremiti ka motiviranju zaposlenika na razli¢ite nacine.
Motiviran i zadovoljan zaposlenik, stvara dodanu vrijednost poduzec¢u. Poslodavac
kao fizicka osoba, treba motivirati zaposlenika: radom, karakterom, trudom,
zalaganjem, pohvalom, kritikom te materijalnim i nematerijalnim sustavima
nagradivanja. Kao pravna osoba, poslodavac zaposlenika treba motivirati kroz:
placu, godisnji odmor, slobodne dane, bonuse, poticaje, razli¢ite beneficije i sl. U
$irem smislu, motivacija predstavlja stanje u kojemu je covjek, ,iznutra“ pobuden
nekim porivima, Zeljama, ¢eznjama, odnosno motivima. Ti motivi, usmjereni su
na ispunjenje nekog cilja, koji izvana djeluje kao poticaj na ponasanje. Motivacija
usmjerava i odrzava ponasanje covjeka. Proizlazi iz veze izmedu covjekovog
ponasanja i ispunjenja njegovih Zelja, odnosno zadovoljenja potreba. Svaki covjek
posjeduje potencijal koji ¢e se uz primjerenu motivaciju ostvariti, kao i sustav
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vrijednosti koji ¢e se dosti¢i. Razlikuje se verbalna i neverbalna motivacija, ¢ija
je primarna svrha, poticanje pojedinca ili grupe na kvalitetan rad, vece zalaganje,
vecu produktivnost i drugo. U pravilu, motivaciju na poslu provodi pojedinac -
kolega, mentor, rukovoditelj, menadzer koji ima sposobnost kreiranja pozitivnog
i poticajnog okruzenja.

1.2. Najznacajnije teorije motivacije

Prema (Buble, 2000) najznacajnije sadrzajne teorije motivacije jesu: teorija
hijerarhije potreba, teorija trostupanjske hijerarhije, teorija motivacije postignuca,
dvofaktorska teorija motivacije i teorija motivacije uloga. Najpoznatija teorija
motivacije je teorija hijerarhije potreba, Maslowljeva hijerarhija potreba. Ova
teorija temelji se na prepoznavanju i zadovoljavanju ljudskih potreba. U ovoj
teoriji, najprije se zadovoljavaju potrebe nize razine, nakon cega se prelazi na
viSu razinu i to ovim redoslijedom: fizioloske potrebe, potrebe za sigurnoscu,
ljubav i pripadanje i samoaktualizacija. Teorija trostupanjske hijerarhije polazi od
pretpostavke kako ce se nezadovoljenje jedne potrebe nadomjestiti zadovoljenjem
potrebe iz neke od ostalih grupa potreba. Ako zaposlenik zbog niske place ne
moze zadovoljiti egzistencijalne potrebe, usmjerit ¢e se potrebi za povezanos¢u
kroz ostvarivanje boljeg odnosa s kolegama ili ¢e se fokusirati na osobni, odnosno
profesionalni razvoj izvan poduzeca u kojem je zaposlen (Buble, 2000).

Teorija motivacije postignuca usmjerena je isklju¢ivo na motivaciju za radom,
pritom se ne uzima u obzir potreba za opstankom ve¢ samo ono §to pojedinac
zeli. Razlikuju se tri vrste potreba koje motiviraju: potreba za modi, potreba
za postignuéem i potreba za povezano$cu. Dvofaktorska teorija motivacije,
nastala je 1950-ih godina, a osmislio ju je Herzberg (1959, 1961, 1962). Temelji
se na dvije pretpostavke. Prva pretpostavka, sugerira da su faktori koji uzrokuju
zadovoljstvo, drugaciji od faktora koji uzrokuju nezadovoljstvo te kako oni nisu
medusobno suprotni, ve¢ su povezani s razli¢itim faktorima. Druga pretpostavka
modela su dvije kategorije motivacijskih faktora: intrinzicni i ekstrinzi¢ni faktori.
(Bahtijarevi¢ ~Siber, 1999). John Miner razvio je teoriju motivacija uloga koje se
temelje na razlici poslovnih struktura u poduzecu, odnosno uloga koje se obavljaju
na radnom mjestu. Ova teorija ukazuje na razlicite motive koje imaju zaposlenici,
sudeci o rangu na kojem se nalaze.

U materijalne sustave nagradivanja ubrajaju se sva nagradivanja koje poduzece
pruza zaposleniku u nov¢anom obliku kao kompenzaciju za ulozeni trud, vrijeme
i obavljeni rad te daljnju motivaciju (Dessler, 2015). Kompenzacija djelatnika
odnosi se na sve oblike placanja djelatnicima koje proizlazi iz njihovog zaposlenja.
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Ono sadrzi dvije osnovne sastavnice - izravne novcane isplate (nadnice, mjese¢ne
place, poticaje, provizije i bonuse) i nezavisne novcane isplate (novcane beneficije:
osiguranja djelatnika i godi$njeg odmora (Galeti¢, 2013).

Nematerijalni sustavi nagradivanja uklju¢uju svako nagradivanje koje
zaposlenik ne dobiva u nov¢anom ve¢ nekom drugom obliku, kao $to su: team
building (engl.) iliti jacanje tima, skra¢eno radno vrijeme, godis$nji odmor, skraceni
radni tjedan (Polak, Bosna i Mileti¢, 2014). Fleksibilno radno vrijeme omogucuje
zaposlenicima da svoje planove i obaveze mogu regulirati kako njima odgovara i
obavljati posao na najefikasniji nac¢in. Fleksibilno radno vrijeme daje mogu¢nost
kontrole, te uskladivanja privatnog i poslovnog Zivota. Ovakav nacin rada je
inovativan, no nije izvediv u svim poslovnim industrijama. Primjerice pogodno je
za stru¢ne i menadzerske poslove, dok nije pogodno za industrijska i proizvodna
poslovanja. Kako sama rije¢ govori team building, odnosno kako je preveden na
hrvatski: izgradnja tima/jacanje tima, je nacin da se sve zaposlenike motivira, da
se medusobno bolje upoznaju, provedu vrijeme jedni s drugima van posla, bolje
upoznaju svoje nadredene, te u sustini da organizacijska klima i okruZzenje bude
ugodnije i produktivnije. Prije desetak godina team building bio je nepoznanica u
na$im krajevima, ali moze se re¢i kako je sada od velike vaznosti.

Godis$nji odmor je zakonom predvideno razdoblje gdje zaposlenik ima pravo
na plac¢eni odmor. Zakonom je unaprijed utvrdena koli¢ina godi$njeg odmora,
no zaposlenik u dogovoru s poslodavcem ima pravo iskoristiti godi$nji odmor
u komadu ili pak u dijelovima. Skraceni radni tjedan moze se klasificirati pod
fleksibilno radno vrijeme. Kada govorimo o poduze¢ima koja imaju 5 radnih dana
(od ponedjeljka do petaka), zaposlenik u ovakvom nacinu rada ima mogu¢nost
odabrati jedan radni dan kojeg ¢e iskoristiti kao slobodan. Najcesce zaposlenici
biraju petak ili ponedjeljak kako bi imali produzeni vikend. Pokazalo se kako su
zaposlenici spremni raditi vise sati tih Cetiri dana kako bi mogli imati skraceni
radni tjedan. Takoder zaposlenici su produktivniji, te vise posla i zadataka obave
imajuci na umu da se posao mora obaviti u kra¢em roku. Kao nagradu za svoj rad
dobivaju skraceni radni tjedan ili kako je naj¢es¢e produzeni vikend. Za detaljniju
empirijsku pozadinu radova na temu sustava nagradivanja pogledati (Salopek i
Katovi¢, 2019).
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2. ISTRAZIVANJE
2.1.Cilj i svrha istraZivanja

U istrazivackom dijelu rada, putem anketnog upitnika, ispituju se preferencije
ispitanika u vezi sustava nagradivanja na njihovim radnim mjestima. Ispitanici
su podijeljeni prema cetiri glavna kriterija. Odgovori ¢e se analizirati na temelju
spola, dobi, obrazovanja, odnosno stru¢ne spreme te statusa na poslu (zaposlenik
- poslodavac). Svrha i cilj istrazivanja je otkriti razlikuju li se i u kojoj mjeri stavovi
i misljenja muskaraca i zena, mladih i starijih ljudi, osoba s viSom ili nizom
stru¢nom spremom te gledaju li poslodavci i zaposlenici na sustave nagradivanja
na isti nacin. U anketnom upitniku sudjelovalo je 202 ispitanika, u vremenskom
periodu od tjedan dana. Anketa je generirana putem on-line alata Google obrazaca.
Ispitanicima je zatim anketa poslana putem elektronske poste i drustvenih mreza
te su istu ispunjavali u digitalnom obliku. Od ukupnog broja ispitanika, 137
su zene, 63 muskaraca, dok 2 osobe nisu odgovorile na pitanje o spolu. Prema
dobnom kriteriju, viSe od polovice ispitanika (53%) ulazi u kategoriju izmedu 18 i
29 godina, dakle osobe koje su relativno kratko na trzistu rada. 31% ispitanika ima
izmedu 30 i 39 godina, 12% je ispitanika izmedu 40 i 49 godina, dok je najmanji
udio, svega 4% ispitanika starijih od 50 godina. Govoreci o strucnoj spremi,
prednjace ispitanici srednje stru¢ne spreme, istih je 96, $to je u postotnom iznosu
48%, zatim slijede osobe visoke stru¢ne spreme s udjelom od 30% te osobe vise
strucne spreme sa 22%. Prema statusu na radnom mjestu, ispitanici su podijeljeni
na zaposlenike i poslodavce. Velika ve¢ina ispitanika su zaposlenici, njih 90%,
dok je anketu ispunilo 20 poslodavaca pa je analiza njihovih preferencija znatno
osjetljivija na odgovore svakog ispitanika, odnosno pojedini odgovor vise utjece
na ishod ankete nego $to je to slucaj kod zaposlenika. Ipak, navedena se podjela
takoder uzela u obzir kako bi se istrazilo postoji li znacajna razlika u preferencijama
poslodavaca i zaposlenika.

2.2. Rezultati anketiranja
2.2.1. Kategorija spola
U ovoj kategoriji bit ¢e analizirani i graficki prikazani odgovori Zena i

muskaraca s ciljem otkrivanja razlika u preferencijama spolova kad su u pitanju
sustavi nagradivanja na radnom mjestu.
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Grafikon 1. Ugodno radno mjesto vs. Sustavi nagradivanja

Muskarci

Zene

Sto je vainije na radnom mjestu?

m Ugodno radno okruZenje M Sustavi nagradivanja

Izvor: Izrada autora.

Ispitanicima su na postavljeno pitanje “Sto Vam je vaznije na radnom mjestu?”
(Grafikon 1.) ponudeni odgovori Ugodno radno okruZenje i Sustavi nagradivanja.
Iz ovog grafikona moze se i§¢itati kako je 74% muskaraca odgovorilo kako im je
vaznije ugodno radno okruZzenje, dok 26% muskaraca smatra vaznijim sustave
nagradivanja. Kod Zena je odgovor ugodno radno okruzenje jo$ izrazeniji i isti je
odabralo 82% ispitanica, dok je samo 18% Zena odgovorilo da su im vazniji sustavi
nagradivanja. Ispitanici oba spola smatraju, dakle, ugodno radno okruzenje znatno
vaznijim od sustava nagradivanja na radnom mjestu.

Muskarci

Zene

Grafikon 2. Skradeni radni tjedan vs. Rad od kuce

Sto je vaZnije na radnom mijestu?

m Ugodno radno okruZenje m Sustavi nagradivanja

Izvor: Izrada autora.

Na pitanje je li vaznije na radnom mjestu Skraceni radni tjedan ili Rad od
kuce (Grafikon 2.), ispitanici oba spola odabrali su odgovor Skraceni radni tjedan.
Postoci su visoki i kod muskaraca isti doseze 89%, a kod Zena ¢ak 91%. Zakljucuje
se kako bi ljudima bilo draze dobiti dodatni slobodni dan u tjednu nego imati
mogucnost rada od kuce. Ipak, kod navedenog pitanja treba napomenuti kako
nemaju sva radna mjesta mogucnost rada od kuce (ugostitelji, obrtnici, trgovci
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i drugi), stoga su ispitanici odabrali odgovor koji odgovara njihovoj profesiji i
uvjetima na radnom mjestu.

Grafikon 3. Placa vs. Fleksibilno radno vrijeme

Sto je vaZnije na radnom mjestu?

Muskarci 79%

Zene 77%

= Placa m Fleksibilno radno vrijeme

Izvor: Izrada autora.

Nadalje, ispitanicima je postavljeno pitanje je li im vaznija Placa ili Fleksibilno
radno vrijeme (Grafikon 3.). I kod ovog pitanja, odgovori muskaraca i Zena su
podjednaki te se velika ve¢ina opredijelila za pla¢u. Kod muskog spola omjer je
79% naprema 21% u korist place, dok je kod Zenskog spola omjer u korist place
77% naprema 23%. Tako manji dio ispitanika preferira fleksibilno radno vrijeme,
jasno je da je nadnica za rad i dalje vaznija od drugih sustava nagradivanja.

Grafikon 4. Nov¢ana nagrada vs. Nematerijalna nagrada

Nagrada za kvalitetno obavljen posao

Muskarci 85%
Zene 81%
® Novéana nagrada ® Nematerijalna nagrada

Izvor: Izrada autora.

Na pitanje “Kako biste htjeli biti nagradeni za kvalitetno obavljen posao”
(Grafikon 4.), ponudena su dva odgovora: a) Novéanom nagradom (bonusi, poticajii
sl.) ilib) Nematerijalnom nagradom (slobodni dani, rad od kuce, pla¢ena edukacija).
Odgovori su sljedeci: 85% muskaraca bi za kvalitetno obavljen posao htjelo biti
nagradeno nov¢anom nagradom, dok je 15% muskaraca odabralo nematerijalnu
nagradu. Kod zena odgovori su sljedeci: 81% je odgovorilo kako bi bilo zadovoljno
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nov¢anom nagradom, dok bi 19% zena bilo zadovoljno nematerijalnom nagradom.
Vecina muskaraca i Zena smatra kako bi bilo zadovoljnije s nov¢anom nagradom
kao nagradom za kvalitetno odraden posao.

Na pitanje “Kako biste htjeli biti nagradeni za prekovremena sate” (Grafikon
5.), ispitanici su imali ponudena dva odgovora: a) Naknadom na placu ili b)
Slobodnim danima. Analiza pokazuje sljedece: tri cetvrtine muskaraca za svoje
prekovremene sate Zeli biti nagradeno naknadom na placu, dok je kod zenskog
spola taj udio manji, to¢nije dvije tre¢ine Zena dalo je odgovor kako bi za svoje
prekovremene sate htjele biti nagradene naknadom na placu, dok tre¢ini ipak vise
odgovaraju slobodni dani. Kod oba spola prevladava odgovor naknadom na placu,
ali svaki cetvrti muskarac i svaka treca zena, odlucili bi se za slobodne dane ako bi
imali moguc¢nost odabira.

Grafikon 5. Naknada na plac¢u vs. Slobodni dani

Nagrada za prekovremene sate

Muskarci 76%

Zene 66%

m Naknada na placéu m Slobodni dani

Izvor: Izrada autora.

Na anketno pitanje, smatraju li team building vaznim za poboljsanje
meduljudskih odnosa (Grafikon 6.), bolje i uspjesnije radno okruzenje muskarci
i zene su odgovorili sljedece: 81% muskaraca i 85% Zena smatra team building
vaznim (DA), dok 19% muskaraca i 15% zena team building smatra nevaznim
(NE) za pobolj$anje odnosa i radne atmosfere. Zakljucak ovog grafikona je kako
ve¢ina muskaraca i Zena dijele isto misljenje te team building smatraju vaznim
za poslovanje, odrzavanje boljih meduljudskih odnosa, te ljepse i ugodnije radno
okruzenje.
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Grafikon 6. Stav o team buildingu

Team building

fuskard
zene

m DA = NE

Izvor: Izrada autora.

Ispitanici su dalje imali opciju iskazati zadovoljstvo ili nezadovoljstvo s vise
faktora na poslu - Placom, Godisnjim odmorom, Bonusima i opcenito Radnim
mjestom (Grafikon 7.). Rezultati ankete su sljedeci. Tri od Cetiri ispitanice zadovoljne
su s placom, kao i dva od tri ispitanika. S koli¢cinom godi$njeg odmora zadovoljno
je 69% zena i 71% muskaraca. S bonusima i beneficijama na poslu zadovoljna je
samo polovica ispitanika, dok je svojim poslom kao cjelinom zadovoljna velika
vecina ispitanika, to¢nije 84% Zena i 82% muskaraca koji su rijesili anketni upitnik.

Grafikon 7. Generalni stav o zaposlenju

Zadovoljstvo
84%
74% 69%
52%
Placa Godi3nji odmor Bonusl Radno mjesto

m Z7ene m Muskarci

Izvor: Izrada autora.

2.2.2. Kategorija dobi

U ovoj kategoriji analiza ankete izvrSena je prema dobi ispitanika. Godine
su navedene prema sljede¢im razredima: 18-29, 30-39, 40-49 i 50 plus. Najvise je
ispitanika u prvom razredu, od 18 do 29 godina, to¢nije njih 106. Ispitanika starih
izmedu 301 39 godina je 62, osoba od 40-49 godina 23, dok je starijih od 50 samo 8.

Na pitanje Sto Vam je vaznije na radnom mjestu, Ugodno radno okruzenje
ili Sustavi nagradivanja (Grafikon 8.), odgovori su u nastavku. Ugodno radno
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okruzenje odabralo je 87% ispitanika u dobi od 18 do 29 godina, 76% ispitanika
od 30 do 39 godina, 65% ispitanika od 40-49 godina te 50% ispitanika starijih od
50 godina. Iz grafikona se moze is¢itati kako je ispitanicima vaznije ugodno radno
okruzenje od sustava nagradivanja, ali je vidljiv i trend smanjivanja udjela u totalu.
S porastom godina ispitanika, raste i vaznost sustava nagradivanja na njihovom
radnom mjestu.

Grafikon 8. Ugodno radno mjesto vs. Sustavi nagradivanja
Sto je vaZnije na radnom mjestu?

18-29 7

~

Ei
[
®

30-39 6
40-49 65%

50+ 50%

B Ugodno radno okruZenje M Sustavi nagradivanja

Izvor: Izrada autora.

Izmedu opcija Skracenog radnog tjedna i Rada od kuce (Grafikon 9.), 90%
ispitanika je odabralo skraceni radni tjedan. Podijeljeno na dobne skupine, udjeli
su sljedeci: 93% ispitanika od 18 do 29 godina, 84% ispitanika od 30 do 39 godina,
96% ispitanika od 40 do 49 godina i 87% ispitanika starijih od 50 godina. Rad od
kuce najveci znacaj ima kod ispitanika od 30 do 39 godina i iznosi 16%.

Grafikon 9. Skraceni radni tjedan vs. Rad od kuce

Sto je vaznije na radnom
mjestu?

18-29
30-39 849
40-49

50+

M Skraceni radni tjedan  ® Rad od kuce

Izvor: Izrada autora.
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Naredni grafikon (Grafikon 10.) daje nam odgovore na pitanje $to je vaznije na
radnom mjestu, Placa ili Fleksibilno radno vrijeme. Ispitanici su odgovorili sljedece:
osobama od 18 do 29 godina vaznija je placa, za koju je glasalo 81% ispitanika, dok
je fleksibilno radno vrijeme vaznije petini ispitanika navedene dobne skupine. Kod
osoba od 30 do 39 godina placa je vaznija kod 71% ispitanika. U dobnoj skupini
od 40 do 49 godina svaka treca osoba vecu vaznost daje placi, dok kod najstarije
dobne skupine, svi ispitanici pla¢u smatraju vaznijom. Ipak, treba uzeti u obzir kako
je ispitanika starijih od 50 godina samo 8 pa je i uzorak izuzetno malen. Na temelju
odgovora zaklju¢uje se kako je placa znatno vaznija od fleksibilnog radnog vremena.

Grafikon 10. Placa vs. Fleksibilno radno vrijeme
Sto je vaZnije na radnom mjestu?
18-29 81
30-39 71

40-429 7

50+ 100%
m Plaéa m Fleksibilno radno vrijeme

Izvor: Izrada autora.

Grafikon 11. Novc¢ana nagrada vs. Nematerijalna nagrada
Nagrada za kvalitetno obavljen posao
18-29 5
30-39 73

40-49 91

0

50+ 100%
H Novcana nagrada m Nematerijalna nagrada

Izvor: Izrada autora.

Novéana nagrada u prethodnom pitanju (Grafikon 11.) uklju¢uje bonuse i
poticaje koje osoba moze dobiti za obavljeni posao, dok se Nematerijalna nagrada
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odnosinaslobodne dane, rad od kuce, placene edukacijaisl. Velika ve¢inaispitanika
od 18 do 29 godina, njih 85% odabrali su nov¢anu nagradu kao kompenzaciju
za kvalitetno obavljen posao, dok je samo 15% ispitanika odabralo nematerijalnu
nagradu. Kod ispitanika u dobi od 30 do 39 godina vidljivo je kako je 73% odabralo
nov¢anu nagradu, a 27% nematerijalnu nagradu. U dobnoj skupini od 40 do 49
godina starosti, razlika je jo$ izraZenija te omjer iznosi 91% naprema 9% u korist
novc¢ane nagrade. Kod ispitanika 50+ godina ponovno vidimo isti odgovor, svi su
se odlucili za nov¢anu nagradu kao kompenzaciju za kvalitetno obavljen posao.

Grafikon 12. Naknada na placu vs. Slobodni dani
Nagrada za prekovremene sate
18-29 64
30-39 74

40-49 70

*
R
®
¥
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o Naknada na plaécu  m Slobodni dani

Izvor: Izrada autora.

Na pitanje kako ispitanici Zele biti nagradeni za prekovremene sate (Grafikon
12.), Naknadom na placu ili Slobodnim danima, odgovori pokazuju u smjeru
naknade na pla¢u. Dvije tre¢ine ispitanika najmlade dobne skupine vaznijim
smatra naknadu na plac¢u od slobodnih dana, dok kod ljudi od 30 do 39 godina,
glasovi za naknadu na placu rastu na 74% ili tri cetvrtine ispitanika. U dobi od 40
do 49 godina, 70% ispitanika odabralo je naknadu na placu, a 30% slobodne dane.
Kod osoba 50+ godina starosti udio glasova za slobodne dane pao je na niskih
12%. Najmlada dobna skupina daje ve¢u vaznost slobodnim danima i svaka treca
osoba odabrala bi slobodne dane kao nagradu za prekovremene sate.

Na pitanje “Smatrate li team building vaznim za poboljsanje meduljudskih
odnosa te bolje i uspjesnije radno okruzenje” (Grafikon 13.) ispitanici svih dobnih
skupina glasali su pozitivno (DA). Team building smatra vaznim 87% ispitanika
najmlade dobi, 85% ispitanika od 30 do 39 godina, 70% ispitanika od 40 do 49
godina i 62% ispitanika iznad 50 godina. Iz grafikona je vidljivo da je vaznost
team buildinga obrnuto proporcionalna starosti ispitanika. Kako raste dob, tako
se smanjuje vaznost team buildinga za poboljsanje meduljudskih odnosa i bolje
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i uspjesnije radno okruzenje. Stariji ljudi imaju manje potrebe za zajednickim
druzenjima izvan radnog mjesta i iste smatraju manje bitnim za radno okruzenje.

Grafikon 13. Stav o team buildingu
Team building
1829 87
30-39 85!

40-49 70

R
R
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Izvor: Izrada autora.

Na pitanje jeste li zadovolji placom na radnom mjestu (Grafikon 14.), ispitanici
su odgovorili sljedece: Placom je zadovoljno 74% osoba od 18 do 29 godina, 71%
osoba od 30 do 39 godina 74% osoba od 40 do 49 godina i 67% osoba starijih od
50 godina. Dakle, ve¢ina ispitanika zadovoljna je plac¢om.

Grafikon 14. Stav o zadovoljstvu placom

Zadovoljstvo placom

18-29 30-39 40-49

Izvor: Izrada autora.

U narednom grafikonu mozemo vidjeti odgovore ispitanika na pitanje “Jeste
li zadovoljni koli¢inom godisnjeg odmora” (Grafikon 15.). Tri od cetiri ispitanika
najmladeg dobnog razreda zadovoljno je koli¢cinom godisnjeg odmora. Dvije od
tri osobe 0d 30 do 391 0d 40 do 49 godina zadovoljno je, dok je zadovoljstvo u padu
kod najstarijih ispitanika, gdje je svaki drugi ispitanik nezadovoljan koli¢inom
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godisnjeg odmora. Vidljiv je trend smanjenja zadovoljstva koli¢inom godi$njeg
odmora s porastom dobi ispitanika.

Grafikon 15. Stav o zadovoljstvu godi$njim odmorom

Zadovoljstvo godisnjim odmorom

18-29 30-39 40-49

Izvor: Izrada autora.

Grafikon 16. Stav o zadovoljstvu bonusima i beneficijama

Zadovoljstvo bonusima

18-29 30-39 40-49

Izvor: Izrada autora.

Na anketno pitanje “Jeste li zadovoljni bonusima i beneficijama” (Grafikon
16.), odgovori znacajnije variraju ovisno o dobnoj skupini. Osobe od 18 do 29
i od 30 do 39 godina polovi¢no su zadovoljne bonusima i beneficijama. Kod
dobnog razreda od 40 do 49 godina, dvije od tri osobe su nezadovoljne bonusima
i beneficijama, dok su kod najstarijih ispitanika dvije do tri osobe zadovoljne
bonusima i beneficijama koje dobivaju na poslu. Najzadovoljnije su osobe najstarije
dobne skupine, a najmanje zadovoljne osobe od 40 do 49 godina.

Govoreci o ukupnom zadovoljstvu na radnom mjestu (Grafikon 17.), iskustva
ispitanika su pozitivna. Vecina ispitanika je zadovoljna na radnom mjestu,
neovisno o dobi. Vidljivo je kako su svi ispitanici stariji od 50 godina zadovoljni
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na radnom mjestu. Kao i kod zadovoljstva bonusima, najzadovoljnije su najstarije
osobe, a najmanje zadovoljne osobe od 40 do 49 godina.

Grafikon 17. Stav o zadovoljstvu radnim mjestom

Zadovoljstvo radnim mjestom

18-29 30-39 40-49

Izvor: Izrada autora.

2.2.3. Kategorija obrazovanja

U ovoj kategoriji analiza ankete vrsi se prema stru¢noj spremi ispitanika.
Ispitanici su prilikom ispunjavanja ankete odabrali stru¢nu spremu, a ponudene
su bile sljedece kategorije: osnovna stru¢na sprema (NK), srednja stru¢na sprema
(8SS), visa stru¢na sprema — prvostupnik (VSS), visoka struéna sprema — magistar
(VSS) i visoka stru¢na sprema — doktor znanosti. Prilikom prikupljanja podataka
nije bilo ispitanika s osnovnom stru¢nom spremom, kao ni doktora znanosti.

Grafikon 18. Ugodno radno mjesto vs. Sustavi nagradivanja
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Izvor: Izrada autora.

Na anketno pitanje Je li Vam na radnom mjestu vaznije Ugodno radno
okruzenje ili Sustavi nagradivanja (Grafikon 18.) vedina ispitanika odabrala je
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ugodno radno okruzenje, dok su manjem broju ispitanika ipak vazniji sustavi
nagradivanja. Isto tako vazno je spomenuti da rastom stru¢ne spreme raste i
vaznost sustava nagradivanja kod ispitanika. Razlog navedenome vjerojatno je
samosvijest zaposlenika i poslodavaca o znacaju obrazovanja u znanju i kvaliteti
rada pojedinca, $to povlaci i potrebu dodatnog nagradivanja djelatnika kroz razne
materijalne i nematerijalne izvore.

Grafikon 19. Skraceni radni tjedan vs. Rad od kuce

Sto je vaZnije na radnom mjestu?
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Izvor: Izrada autora.

Skraceni radni tjedan ispitanicima je vazniji od Rada od kuce (Grafikon 19.), a
razlika je najizrazenija kod osoba srednje strucne spreme, gdje odgovor prevladava
u 97% slucajeva. Ispitanici vie strucne spreme i visoke stru¢ne spreme takoder
biraju skraceni radni tjedan s udjelima od 84% odnosno 85%. Ipak treba uzeti u
obzir da, zbog prirode posla, nemaju svi ispitanici moguc¢nost rada od kuce.

Grafikon 20. Placa vs. Fleksibilno radno vrijeme

Sto je vaZnije na radnom mjestu?

SSS 82%
VSSs 729
VSsS 75%

o Placa m Fleksibilno radno vrijeme

Izvor: Izrada autora.
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Kada je rije¢ o odabiru izmedu Placei Fleksibilnog radnog vremena na radnom
mjestu (Grafikon 20.), ispitanici su odgovorili sljedece: 82% osoba srednje stru¢ne
spreme odabralo je placu, a 18% fleksibilno radno vrijeme. 72% osoba vi$e stru¢ne
spreme odabrale su placu kao i 75% osoba visoke stru¢ne spreme, dok se preostali
broj ispitanika opredijelio za fleksibilno radno vrijeme.

Na anketno pitanje kako bi htjeli biti nagradeni za kvalitetno obavljen posao
(Grafikon 21.), Novéanom nagradom ili Nematerijalnom nagradom, ispitanici svih
stru¢nih sprema odgovorili su gotovo identi¢no. Udjeli im variraju izmedu 81% i
83% u korist nov¢ane nagrade. Zakljuc¢ak ovog grafa je kako stru¢na sprema nema
znacajnog utjecaja na odabira te Cetiri petine svih ispitanika preferira novcéanu
nagradu u odnosu na nematerijalnu.

Grafikon 21. Novc¢ana nagrada vs. Nematerijalna nagrada

Nagrada za kvalitetno obavljen posao

Vss

<
e
%)
0 ® ©

= Nov&ana nagrada = Nematerijalna nagrada
Izvor: Izrada autora.
Grafikon 22. Naknada na pla¢u vs. Slobodni dani

Naknada za prekovremene sate

Sss

<
"3
w
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W
a
0 ~N
£ N
®

m Naknada na pladéu m Slobodni dani

Izvor: Izrada autora.
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Kada je rije¢ o kompenzaciji za prekovremene sate (Grafikon 22.), ispitanici
su imali na odabir dva ponudena odgovora. Za naknadu na placu odlucilo se 72%
osoba srednje stru¢ne spreme, 63% osoba vise stru¢ne spreme i 69% osoba visoke
stru¢ne spreme. Otprilike tre¢ina svih ispitanika odabralo bi slobodne dane kao
nagradu za prekovremene sate.

Na pitanje Je li team building vazan za poboljsanje meduljudskih odnosa,
bolje i uspjesnije radno okruzenje? (Grafikon 23.) Ispitanici svih stru¢nih sprema
uvjereni su da jest. Vise od 80% ispitanika odgovorilo je potvrdno (DA). Vidljiv je
blagi pad s porastom strucne spreme, ali isti nije znacajnije izrazen. Iz prijasnjih
kategorija i analiza moze se i$¢itati slican stav u vezi vaznosti team buildinga.

Grafikon 23. Stav o team buildingu

Team building

SSS 85%
VsSs

Vss 80%

®
b

m DA = NE

Izvor: Izrada autora.

Grafikon 24. Stav o zadovoljstvu pla¢om, godi$njim odmorom, bonusima i
beneficijama te radnim mjestom

Zadovoljstvo
84% 85% _ .
63%

80%
74% 7304
70%
67%
I II ] I ! I
6

Plac¢a Godisnji odmor Bonusi Radno mjesto

66%

HSSS mVSsS mVSS

Izvor: Izrada autora.
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Na anketno pitanje o zadovoljstvu, ispitanici su imali Cetiri stavke na koje su
trebali odgovoriti jesu li zadovoljni ili nisu (Grafikon 24.). Zadovoljstvo plac¢om
varira izmedu 70% kod ispitanih osoba visoke stru¢ne spreme i 73% kod osoba
srednje strucne spreme. S koli¢inom godi$njeg odmora zadovoljno je 67% osoba
SSS, 80% osoba VSS i 66% osoba VSS. Kada je rije¢ o bonusima i beneficijama,
zadovoljstvo vidno opada. S bonusima i beneficijama ispitanici su polovi¢no
zadovoljni. Ipak, uzimajuci sve ¢imbenike u obzir, na radnom mjestu zadovoljna
je velika vecina ljudi, to¢nije Cetiri ispitane osobe od pet. Kod svih stavki, najnize
zadovoljstvo vidljivo je kod ispitanika sa zavr$enim sveuciliénim studijem, uz
najizrazenije nezadovoljstvo bonusima i beneficijama koje je na 54% iz cega se
da zakljuciti kako su ispitanici jer smatraju da zasluzuju visSe s obzirom na vlastito
znanje i rad.

2.2.4. Kategorija statusa na radnom mjestu

U ovoj kategoriji ispitanici su podijeljeni na zaposlenike i poslodavce, ovisno
o funkciji koju obavljaju na radnom mjestu. Temeljem njihovih odgovora mogu se
usporediti i analizirati stavovi, misljenja i ponasanja pojedinaca.

Grafikon 25. Stav o sustavu nagradivanja

Postoje li sustavi nagradivanja na Vasem
radnom mjestu?

Fostodavac
zaposienik

m DA = NE

Izvor: Izrada autora.

Prvo pitanje glasilo je “Postoje li sustavi nagradivanja na Vasem radnom
mjestu (ne racunajuéi pla¢u)” (Grafikon 25.). Cak 18 od 20 poslodavaca (ili 90%)
odgovorilo je potvrdno. Kod zaposlenika je pak postotak znatno nizi, pa tako samo
66% zaposlenika tvrdi da na radnom mjestu ima sustave nagradivanja.
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Grafikon 26. Stav o na¢inu motiviranja

Motivacija na radnom mjestu

Verbalna motivacija Nov&ani bonusi Edukacije, seminari i
putovanja

M Poslodavac ™ Zaposlenik

Izvor: Izrada autora.

Na anketno pitanje “Kako Vas poslodavac motivira na radnom mjestu”
(Grafikon 26.) ispitanici su imali ponudena tri odgovora - Verbalnom motivacijom,
Novéanim bonusima te Edukacijama, seminarima i putovanjima, uz mogucnost
odabira vise odgovora. Vidljiva je sli¢na struktura odgovora kod zaposlenika i
poslodavaca pa je tako najvise odgovora dobila verbalna motivacija, zatim nov¢ani
bonusi i na kraju edukacije, seminari i putovanja. Kod zaposlenika je situacija
sljedeca: tri od Cetiri zaposlenika prima verbalnu motivaciju, svaki drugi zaposlenik
dobiva nov¢ane bonuse, dok samo jedan od Cetiri zaposlenika dobiva edukacije,
seminare ili poslovna putovanja na radnom mjestu. Svi poslodavci odgovorili su
kako motiviraju zaposlenike verbalnom motivacijom (pohvalama ili kritikama),
tri od cetiri poslodavca motiviraju zaposlenike novéanim bonusima dok samo
45% poslodavaca zaposlenicima nudi edukacije, seminare i poslovna putovanja.
Zakljucak je kako poslodavci najvise motiviraju zaposlenike verbalno, a najmanje
edukacijama, seminarima i putovanjima.

Na pitanje “Sto smatraju vaznijim na radnom mjestu” (Grafikon 27.) i
zaposlenici i poslodavci odabrali su Ugodno radno okruzenje u odnosu na Sustave
nagradivanja. Visokih 80% poslodavaca i zaposlenika dijeli isto misljenje i
smatraju ugodno radno okruzenje, kolege, nadredene i radnu atmosferu vaznijim
¢imbenikom na radnom mjestu od sustava nagradivanja.
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Grafikon 27. Ugodno radno mjesto vs. Sustavi nagradivanja
Sto je vaZnije na radnom mjestu?

Poslodavac 80%

Zaposlenik 20%

m Ugodno radno okruZenje m Sustavi nagradivanja

Izvor: Izrada autora.

Prilikom izbora izmedu Skracenog radnog tjedna i Rada od kuce (Grafikon
28.) i poslodavci i zaposlenici se slazu kako je skraceni radni tjedan bolji odabir.
Navedeni odgovor odabralo je 85% poslodavaca i 91% zaposlenika. Ipak, treba
uzeti u obzir kako neka zanimanja nemaju mogucnost rada od kuce, kao $to je i
ranije spomenuto.

Grafikon 28. Skradeni radni tjedan vs. Rad od kuce

Sto je vaZnije na radnom mjestu?

Poslodavac 85%

Zaposlenik 91%

m Skraéeni radni tjedan ® Rad od kucde
Izvor: Izrada autora.

Grafikon 29. Placa vs. Fleksibilno radno vrijeme
Sto je vaZnije na radnom mjestu?

Poslodavac

Zaposlenik

N

o
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@

= Plaéa m Fleksibilno radno vrijeme

Izvor: Izrada autora.
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Na pitanje smatraju li vaznijom Plac¢u ili Fleksibilno radno vrijeme (Grafikon
29.), 70% poslodavaca izabralo je placu, a 30% fleksibilno radno vrijeme. Kod
zaposlenika razlika u odgovorima i veca te je placa prikupila 78% glasova, a
fleksibilno radno vrijeme 22%. Nema znacajne razlike u razmisljaju jednih i drugih
te vecina ispitanika pla¢u smatra pla¢u vaznijim faktorom na radnom mjestu.

Grafikon 30. Novc¢ana nagrada vs. Nematerijalna nagrada

Nagrada za kvalitetno obavljen posao

Poslodavac =i

~N
R

Zaposlenik 84%

= Nov&ana nagrada m Nematerijalna nagrada

Izvor: Izrada autora.

Sljedece pitanje namijenjeno poslodavcima glasilo je: “Kako biste nagradili
svoje zaposlenike za kvalitetno obavljen posao?” (Grafikon 30.) Za kvalitetno
obavljen posao tri Cetvrtine poslodavaca nagradilo bi zaposlenike Novéanom
nagradom, a jedna cCetvrtina Nematerijalnom nagradom. Na isto pitanje
odgovarajuce pitanje zaposlenicima, “Kako bi voljeli biti nagradeni za kvalitetno
obavljen posao’, odgovori su sljedeci: 84% ispitanika odabralo je novcanu
nagradu, a samo 16% nematerijalnu nagradu. Ponovno nema velikih odstupanja u
odgovorima ispitanika, te se da zakljuciti kako vecina poslodavaca zna $to njihovi
zaposlenici Zele, a to su materijalni sustavi nagradivanja.

Grafikon 31. Naknada na plac¢u vs. Slobodni dani
Nagrada za prekovremene sate

Poslodavac 80%

Zaposlenik 68%
m Naknada na plac¢u m Slobodni dani

Izvor: Izrada autora.
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Na pitanje poslodavcima “Kako bi kompenzirali prekovremene sate svojim
zaposlenicima” (Grafikon 31.), 80% poslodavaca odgovorilo je Naknadom na
placu, a 20% Slobodnim danima. Na pitanje zaposlenicima “Kako bi voljeli
biti nagradeni za prekovremene sate”, dva od tri zaposlenika naknadu na placu
smatraju pozeljnijom od slobodnih dana. Ipak, svaki treci poslodavac, odlucio bi
se za slobodne dane kad bi mu se pruzio izbor.

Grafikon 32. Stav o team buildingu

Team building

Zaposlenik

Fostodavac

m DA = NE
Izvor: Izrada autora.

Glede pitanja o teambuildingu (Grafikon 32.), svi su poslodavci odgovorili
potvrdno o vaznosti istoga. Kod zaposlenika je situacija malo drugacija te jedan od
pet ispitanika ne smatra team building vaznim za uc¢vrs¢ivanje odnosa na radnom
mjestu.

Grafikon 33. Stav o nagradivanju na trenutnom radnom mjestu

Sustavi nagradivanja na radnom mjestu

%
%

o
% %,
I ?") I

Dodaci na pla¢u Bonusi, Moguénost Fleksibilno Edukacije i
boZigénice, rada od kuée radno vrijeme seminari
regresi

M Poslodavac ™ Zaposlenik

Izvor: Izrada autora.
Na pitanje: “Dajete li zaposlenicima dodatke na pla¢u (za prekovremeni rad,

rad nedjeljom, rad za blagdane, no¢ni rad)” (Grafikon 33.), 80% poslodavaca
je odgovorilo potvrdno. Preostalih 20% ne daje dodatke na plac¢u (ovdje treba
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uzeti u obzir mogu¢nost da na njihovom radnom mjestu nema potrebe za
prekovremenim satima jer su blagdani i nedjelje neradni te nema no¢nog rada).
Kad je rije¢ o bonusima, bozi¢nicama i regresima, 95% poslodavaca prema
njihovim rije¢ima, isplacuje iste svojim zaposlenicima. Mogu¢nost rada od kuce
nudi samo 45% poslodavaca. Fleksibilno radno vrijeme svojim zaposlenicima
nudi 80% poslodavaca, a edukacije i seminare 70% poslodavaca. Kad su ista pitanja
postavljena zaposlenicima, dobiveni su nesto druk¢iji odgovori. 64% zaposlenika
odgovorilo je da dobiva dodatke na placu za prekovremeni rad, rad nedjeljom i
blagdanima te no¢ni rad. Bonuse, bozi¢nice i regrese dobiva 88% zaposlenika.
Mogu¢nost rada od kuce ima samo 32% (ako im radno mjesto i zanimanje
to dopusta). Mogucnost fleksibilnog radnog vremena ima 43% zaposlenika, a
edukacije i seminare njih 57%. Zaklju¢ak ovog grafikona je kako poslodavci svojim
zaposlenicima najvise nude bonuse, bozi¢nice i regrese te dodatke na placu za
prekovremeni rad, rad nedjeljom i blagdanima, a najmanje nude mogu¢nost rada
od kuce i fleksibilno radno vrijeme. Najvece odstupanje u odgovorima poslodavaca
i zaposlenika javlja se kod pitanja vezanog za fleksibilno radno vrijeme, gdje
80% poslodavaca isto nudi svojim zaposlenicima, dok samo 43% zaposlenika
ima mogucnost fleksibilnog radnog vremena. Kod analize navedene kategorije,
potrebno je ponovno napomenuti kako je znatno ve¢i broj ispitanih zaposlenika,
dok je poslodavaca samo 20 pa njihovi pojedinacni odgovori imaju vecu tezinu u
ukupnom rezultatu.

Analizom anketnog upitnika doslo se do sljede¢ih opcenitih zakljucaka.
Znatno vecu vaznost ispitanici daju materijalnim sustavima nagradivanja u odnosu
na nematerijalne. Pritom je placa okarakterizirana kao najvaznija nagrada. Takav je
stav ocekivan i polazi od pretpostavke ispunjenja osnovnih Zzivotnih potreba, koje
Abraham Maslow naziva i fizioloskim potrebama. One predstavljaju primarni
stupanj motivacije, a za ispunjenje istih pojedincu su potrebna financijska sredstva.
Nadalje, novac ne osigurava samo ispunjenje navedenih potreba, ve¢ ima i statusnu
funkciju, odnosno simbol je mo¢i u drustvu. Nadalje, iako su sustavi nagradivanja
od velike vaznosti zaposlenicima, ugodno radno okruzenje ipak smatraju vaznijim.
Razlog se moze ogledati u ¢injenici da ljudi provode tre¢inu svog dana na poslu i ako
‘atmosfera’ na poslu nije pozitivna, zadovoljstvo na radnom mjestu opada. S porastom
godina ispitanika, raste i vaznost sustava nagradivanja na njihovom radnom mjestu.
Takoder, kako raste dob, tako se smanjuje vaznost team buildinga za poboljsanje
meduljudskih odnosa i bolje i uspjesnije radno okruzenje. Stariji ljudi u pravilu imaju
manje potrebe za zajednickim druzenjima izvan radnog mjesta te sve vecu vaznost
daju sustavima nagradivanja jer smatraju da iste zavrjeduju svojim vjestinama,
radinim stazem i radnim iskustvom. Isti sustavi nagradivanja, odnosno tehnike
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motiviranja ne mogu se jednako primijeniti na sve radnike. PoZeljan je individualan
pristup svakom zaposleniku kako bi se istoga potaknulo na $to kvalitetniji rad. Za
kraj je vazno naglasiti kako je vise od 80% ispitanika je zadovoljno na svom radnom
mjestu te su pritom najzadovoljniji placom, a najmanje s bonusima i beneficijama.

3.ZAKLJUCAK

Sustavi nagradivanja klju¢ni su za funkciju upravljanja ljudskim potencijalima.
Njihova svrha je privudi kvalitetne pojedince, motivirati ih, te zadrzati one koji se
uklapaju u tim, drustvo, organizaciju, radnu sredinu i poduzece. Takoder sustave
nagradivanja nazivamo strateSkim jer utjeCu na stavove, ponasanje i izvedbu
ljudi. Kao glavni cilj sustava nagradivanja svakako treba navesti motivaciju. To
je poriv koji odreduje, odrzava i usmjerava ponasanje covjeka. Postoji verbalna
i neverbalna motivacija ¢ija je svrha poticanje pojedinaca ili grupe na kvalitetniji
rad, vece zalaganje, bolju produktivnost i drugo.

Glavna podjela sustava nagradivanja je na materijalne i nematerijalne sustave.
Navedeni sustavi nagradivanja istrazeni su kroz anketni upitnik na temelju kojega se
moze zakljuciti kako poslodavci najviSe motiviraju svoje zaposlenike kroz verbalnu
motivaciju, zatim novcane bonuse, a tek mali broj poslodavaca motivira kroz
edukacije, seminare i poslovna putovanja. Ispitanici daju ve¢u vaznost ugodnom
radnom okruzenju od samih sustava nagradivanja, te skoro svaki treci zaposlenik
smatra da ne postoje sustavi nagradivanja na njihovom radnom mjestu (ne racunajuci
placu). Izmedu skracenog radnog tjedna i rada od kuce, ispitanici su odabrali skraceni
radni tjedan, a izmedu place i fleksibilnog radnog vremena, velikoj ve¢ini vaznija je
placa. Kada je rije¢ o team buildingu vecina ispitanika smatra ga izrazito vaznim za
bolje, uspjesnije radno okruzenje i kvalitetnije meduljudske odnose, iako se vaznost
team buildinga smanjuje s porastom dobi ispitanika. Najvazniji je zakljuc¢ak kako je
preko 4/5 ispitanika zadovoljno na svom radnom mjestu.

Pokazalo se kako su daleko vazniji materijalni sustavi nagradivanja koji
ukljucuju place, bonuse i druge novcane beneficije u odnosu na nematerijalne
sustave nagradivanja. Takav je zaklju¢ak u korelaciji s istrazivanjima drugih autora
koji takoder vecu vaznost daju materijalnim sustavima nagradivanja kao nac¢inu
pronalazenja i zadrzavanja kvalitetnih zaposlenika te poticanja rada i lojalnosti
poduzecu. Isti sustavi nagradivanja, odnosno tehnike motiviranja ne mogu se
jednako primijeniti na sve radnike. Stoga je vazan ¢imbenik uspjeha poduzeca
pronalazak efikasnog nacina motivacije zaposlenika jer motivirani i zadovoljni
zaposlenici doprinose povecanju zadovoljstva i vjernosti klijjenata, kvalitete posla,
a na koncu i uspjesnosti poduzeca.
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Sazetak: Rad donosi prvi prijevod latinskih stihova poslanice Didona Eneji na
suvremeni hrvatski jezik. Rije¢ je o imaginarnome pismu kartaske kraljice Didone
trojanskomu junaku Eneji iz zbirke Heroide rimskoga pjesnika Publija Ovidija Nazona
(lat. Publius Ovidius Naso; 43. pr. Kr. — 17. n. e.). Prozni prijevod latinskih stihova
popracen je kracim uvodom koji donosi osnovne podatke o pjesniku i njegovu djelu.
U podtekstnim biljeskama tumace se elementi koji su slabije poznati suvremenomu
Citatelju, a na Cije je poznavanje pjesnik racunao oslanjajuci se na kulturni kontekst u
koji je bila uklopljena njegova ciljna publika.

Kljucne rijeci: Publije Ovidije Nazon, Heroide, rimsko pjesni$tvo u prijevodu
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UVOD

Publije Ovidije Nazon (lat. Publius Ovidius Naso; 43. pr. Kr. - 17. n. e) rimski
je pjesnik iz vremena cara Augusta, a medu pjesnicima s kojima dijeli naslov
najvaznijih autora toga razdoblja izdvaja se ¢injenicom da Zene u njegovu pjesnistvu
imaju osobito istaknutu ulogu. Na samom pocetku njegova knjizevnog rada
stoji nesacuvana tragedija koja tematizira mo¢ni Zenski lik anticke knjizevnosti,
¢arobnicu Medeju (Medea). Djevojkama je u potpunosti posvetio zbirku elegijske
poezije Ljubavno umijece (lat. Ars amatoria). I njegov spjev Metamorfoze ukljucuje
brojne zenske likove, od kojih nekima pjesnik dopusta da iznesu zbivanja iz vlastite,
zenske perspektive. Ta je pak perspektiva zarisna tocka djela Heroide (Heroides), u
kojemu zene iz mitoloskih prica izrazavaju svoja iskustva i emocije u odnosu s
mitoloskim junacima. U njoj Ovidije Citateljicama i ¢itateljima docarava zensko
iskustvo, pa tako primjerice doznajemo sto je mogla prozivljavati Penelopa dok je
¢ekala Odisejev povratak iz lutanja nakon Trojanskoga rata. Pjesnik zivo predocava
nevjericu i uzas koji obuzimaju Arijadnu, koja se iz sna budi na osamljenom otoku
na kojemu ju je, dok je spavala, ostavio Tezej, i slicno. Iz te je zbirke i tekst koji
donosimo u nastavku ovoga rada, a u kojemu se mo¢na kraljica Kartage strastveno
obraca Eneji nakon $to je ovaj odluci ostaviti da bi ostvario svoje poslanje odlaska
u Italiju.
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1. HEROIDE

Zbirku Heroide (lat. Heroides) ili Pisma junakinja (Epistulae heroidum) ine
fiktivna ljubavna pisma uglavnom mitoloskih junakinja odsutnim muzevima
i ljubavnicima. Pisma su pisana elegijskim distthom u epistolarnom obliku i
pretezno su erotsko-ljubavne tematike, a u njima poznate mitoloske junakinje
tuguju zato $to su razdvojene od svojih ljubavnika.

Prvih Cetrnaest pisama za koje se vjeruje da su prva izdana u zbirci pisma su
junakinja grckoga mita Penelope, Filide, Briseide, Fedre, Enone, Didone, Hipsipile,
Hermione, Dejanire, Arijadne, Kanake, Medeje, Laodamije i Hipermestre
njihovim odsutnim ljubavnicima. Nakon toga slijedi pismo povijesne Sapfe
Faonu, za koje je postojala dvojba o autenti¢nosti’, a potom pisma (16. - 21.)
ljubavnika s odgovorima njihovih Zena (Parisa i Helene, Heroje i Leandra te
Akontija i Kidipe). Ta se pisma smatraju kasnijim dodatkom zbirci jer ih Ovidije
ne spominje. Valja spomenuti i da su Heroide djelo kojim Ovidije utemeljuje novu
knjizevnu vrstu u rimskoj knjizevnosti — pjesnicku poslanicu u elegijskom distihu
— kao rezultat povezivanja generickih zakonitosti pisma i elegije.

Za vecinu stihotvora koji pripadaju zbirci Heroidd kritika je odavno utvrdila
izvorista u djelima autora gréke i rimske knjizevnosti.> Oni su fan fiction, ono to su
ranija razdoblja nazivala pasti$ima, piSe Jovanovi¢, a “[p]isuci svoje pastise, Ovidije
nije posegnuozadjelomjednogautora, ve¢za citavim tudim svemirom, za prostorom
imaginacijetudekulture. Tajekulturabila, naravno, grcka; radilo se okompliciranom
svemiru isprepletenih pric¢a koje danas nazivamo “grékim mitovima”. Iz toga je
svemira Ovidije probrao ljubavne price - takve ljubavne price u koje su se mogla
ukomponirati pisma, ma koliko neocekivana bila - i napisao zbirku stihovanih
poslanica u prvom licu Zenskog roda, kao da ih piSu junakinje tih ljubavnih prica.
Zato se zbirka zove Heroides, ‘Junakinje’ (nekad i ‘Pisma junakinja)”. (Jovanovi¢
2018)

Valja pripomenuti i da je Ovidijeva “zenska perspektiva” izazvala zanimljive
kontradikcije, pa dio kriticara istice da autor pokazuje izvanredno razumijevanje
za zenske situacije, psihologiju i izrazavanje stavova, posebno o ravnopravnosti
spolova, dok istovremeno postoje misljenja da su Ovidijevi prikazi zena seksisticki
ili ¢ak zenomrzacki (Volk 2010: 81).3

1 Karl Lachman je neautenti¢cnima smatrao udvojena pisma i sva ona koja Ovidije ne navodi eksplicitno
u Ljubavnoj pjesmi 2.18 (prema Knezovi¢ 2017: 399, bilj. 15).

2 V. Fulkerson 2009.

3 O odnosu prema Zenama u Ovidijevoj poeziji v. Volk, Katharina. Blackwell Introductions to the
Classical World: Ovid. Willey, 2010.
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SaraLindheim pak smatradaje “Zenskiglas” Heroidatekiluzijaida sumitoloske
junakinje u njima puko sredstvo kroz koje pjesnik, pod krinkom Zene, konstruira
musku fantaziju ili iluziju Zene (Lindheim 2003: 183). Junakinje naime, premda
progovaraju u prvome licu, odsutnoga junaka stavljaju u srediste svoje naracije
i usredotocuju se na njega kao na tocku od koje polazi njihovo samodefiniranje
(Lindheim 2003: 9). Iluziji “Zenskoga glasa” pridonosi i epistolarna forma ovih
tekstova, koja stvara dojam konstrukcije autorske pozicije.

2.PUBLIJE OVIDIJE NAZON

Ovidije se izdvaja i zanimljivom biografijom, koja ukljucuje progonstvo na
koje ga je osudio car August, i to vezano uz aferu, kako se ¢esto pretpostavlja, oko
navodno raskalasenoga Zivota careve unuke Julije, koja je prognana iste godine kad
ion. Roden je 43. godine prije nove ere u Sulmonu (na podrucju danasnje talijanske
pokrajine Abruzzo), u bogatoj viteskoj obitelji. U Rimu je pohadao studij retorike,
ali je od mladosti preferirao pjesnistvo i nije se prihvatio senatorske sluzbe, za koju
se $kolovao. Retoricko obrazovanje odrazava se, medutim, u njegovim djelima,
koja obiluju retorickim elementima, primjerice kroz “deklamacije” junakinja
njegovih Heroida. Znacajan opus toga autora, koji je znatno utjecao na svekoliku
europsku knjizevnost, moze se podijeliti u tri dijela koja se i kronoloski nastavljaju
jedan na drugi: ljubavne elegije, etiolosko pjesnistvo i elegije iz progonstva.

Njegove zbirke elegija ukljucuju sljedece naslove: Ljubavne pjesme (3 knjige),
Heroide, Ljubavno umijece, Fasti (6 knjiga) te, nakon $to ga je car August prognao
iz Rima u Tome na Crnom moru, TuZaljke (5 knjiga) i Pisma s Ponta (4 knjige).
Prema uzoru na Ovidija, niz kasnijih autora posluzio se pripovijedanjem u
elegijskim distisima, a jedan od za nas vaznijih takvih autora hrvatski je barokni
polihistor Pavao Ritter Vitezovi¢.> Ovidijeve stihove na hrvatski su preradivali
stariji knjizevnici, poput Hanibala Lucica i drugih, a u nase je doba prevedena tek
prva medu njima. Rije¢ je o ve¢ spomenutoj heroidi Penelopa Odiseju, koju je na
hrvatski prepjevao i priredio klasi¢ni filolog Neven Jovanovic.

Heroida pak koju ovdje donosimo u proznome prijevodu sedma je po redu,
sadrzajem je rije¢ o imaginarnome pismu kraljice Didone trojanskomu junaku
Eneji, a latinski stihovi prijevodom se transponiraju u prozni tekst.

4 Prema Skiljan et al. 1996.
5  Usp. Vitezovi¢ 2018.

6 Jovanovi¢, Neven and Ovidius Naso, Publius. “Ovidijeva prva Heroida.” Casopis Dubrovnik 29,
no. 2-3 (2018): 13-20. Hrvatski prepjev Ovidijeve elegije s kratkim uvodom i komentarom. Verzija
poslana urednistvu dostupna je na https://zenodo.org/record/3555514#.Y203EtbP1UQ.
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3. PRIJEVOD: DIDONINO PISMO ENE]JI’

I bijeli labud, klonuvsi na poziv sudbine medu vlazne trave, ovako pjeva nad
moé&varnim obalama Meandra®.

— Ne obrac¢am ti se zato $to se nadam da te mogu ganuti svojom molitvom;
¢inim to bozjoj volji usprkos. Kad sam ve¢ necasno izgubila i ugled, i tjelesnu i
dusevnu ¢istocu, nije mi tesko ni tratiti rijeci.

- Odlucan si u tome da ode$ i napusti§ sirotu Didonu, a isti ce vjetrovi
otpuhati i tvoje lade i tvoja obecanja. Odlucan si, Enejo, odrijesiti nas odnos kad i
brodovlje, potraziti kraljevstva Italije, za koja i ne zna$ gdje su. Ne zanimaju te ni
novonastala Kartaga ni njezine zidine Sto se uzdizu u visine, ni vrhovna vlast koja ti
je predana. Bjezi$ od onoga sto si postigao, trazi$ ono $to tek treba ostvariti; jednu
zemlju tek treba$ traziti po svijetu, za drugom je potraga dovrSena. Ako trazenu
zemlju i pronades, tko li ¢e ti je predati da njome vladas!? Tko li ¢e svoja polja
predati u ruke neznancu!? Treba ti jos jedna ljubav, neka nova Didona, koju ¢e$
obmanuti dajudi vjeru drugoj. Kada ¢es$ osnovati grad kao sto je Kartaga i s visine
njegovih kula motriti svoj narod? Pa i ako se sve to ostvari, i ako bogovi ne odgode
ispunjenje tvojih zelja, gdje li ¢e$ pronadi Zenu koja ce te tako voljeti?

- Gorim kao vostana baklja uvaljana u sumpor, poput svetoga tamjana
dodanog dimu pogrebne lomace! Pred mojim je budnim ocima uvijek Enejin lik
- no¢ ili dan, Eneja mi je uvijek pri srcu. On je nezahvalan i ravnodusan na moje
darove. Da nisam luda, ne bih ni marila za njega. Medutim, iako mi ne Zeli dobro,
ne mrzim ga, no tuzim se zbog njegove nevjere. I pozalivsi se, jo$ ga Zesce volim.

- Venero, smilyj se svojoj snahi, a ti, brate Amore, sputaj bezosje¢ajna brata i
ucini ga svojim vojnikom!? Onaj kojega sam zavoljela (a toga se ne sramim) zadaje

7 Izvorni tekst rimski pjesnik Ovidije napisao je u stthovima, a inspiraciju je nasao u Cetvrtoj knjizi
epa “Eneida” pjesnika Vergilija. Prijevod se temelji na Loebovu izdanju latinskoga teksta iz 1965.
godine, a nastao je u sklopu projekta Iz filoloske skrinje: prijevodi, clanci, videoprilozi (fipu-14-2021-1;
voditeljica doc. dr. sc. Violeta Moretti) pri Filozofskom fakultetu Sveucilista Jurja Dobrile u Puli.

8 U ovoj se inacici pjesme pocetnim stihovima Didona, kraljica Kartage, usporeduje s umiru¢im
labudom. U antici se smatralo da labudovi, kad osjete da im se bliZi trenutak smrti, odlaze na rijeku
Meandar u Maloj Aziji (dana$nja Turska) i ondje pred smrt pjevaju svoju posljednju tuzbalicu. I u
hrvatskom jeziku prisutan je frazem “labudi pjev”. Poput umiruceg labuda i Didona pjeva tuzaljku,
ozalo$¢ena zbog odlaska Eneje, trojanskog junaka u kojega je zaljubljena. Eneja je, u grckoj mitologiji,
sin princa Anhiza i boginje Afrodite. Rimski pjesnik Vergilije afirmira ga u poveznicu izmedu grcke
i rimske kulture u svom epu Eneida. Eneja nakon pada Troje bjezi iz grada u pozaru sa svojim ocem
Anhizom i sinom Askanijem te prije dolaska u Kartagu plovi morima pet godina tijekom kojih mu je
otkriveno proroc¢anstvo prema kojemu ¢e biti pretkom naroda koji ¢e gospodariti svijetom (Rimljani).
Bog Hermes (u rimskoj ina¢ici Merkur) podsjec¢a ga na misiju, a imaginarno pismo u stihu o kojemu
je ovdje rije¢ smjesteno je u trenutku kad Eneja odluci otploviti iz Kartage.

9  Bogljubavi Amor (latinski Eros) sin je bozice Afrodite (latinska Venera) i time Enejin polubrat.
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mi ljubavne brige. Zavaravam se, lazna mi je slika pred o¢ima. Sin zaista karakterom
nimalo ne nalikuje majci: rodile su te stijene i planine i hrastovi sto nikose na
strmim liticama i divlje zvijeri ili mozda more Sto ga vidi$ kako sad bjesni pod
naletima vjetra. Pa kamo to kanis ploviti dok valovi bjesne? Kamo bjezi$? Olujno
te nevrijeme sprjecava. Neka mi ono bude na korist! Pogledaj kako isto¢njak valja
valove. Ono $to sam Zeljela dugovati tebi, daj da budem duzna oluji. Vjetar i val
pravedniji su od tvoga srca! Nisam toliko vazna da ne pric¢ekas, nepravednice, nego
da pogines bjezeci od mene Sirokom puc¢inom! Pun si preskupe i tvrdoglave mrznje
ako ne maris za smrt samo da bi bio $to dalje od mene. Vjetrovi ¢e ubrzo prestati
puhati, valovi ée se primiriti, a Triton'® ¢e jahati morem na modrim konjicima. O,
da se bar ti promijenis kad i vjetrovi! A hoces, ako nisi tvrdi od hrasta.

— Zar vjeruje$ pucini, kao da ne zna$ $to moze bijesno more nakon Sto
si njegovu mo¢ iskusio toliko puta? I ako te more potakne da odrijesis brodske
konope, $iroka pucina nosi mnogo drugih nedaca. Kada otplovis, nece ti koristiti
kr$enje zavjeta: more kaznjava izdaju, pogotovo kad si se ogrijesio o ljubav jer kazu
da se Amorova majka gola rodila iz kiterskih voda. Bojim se da ¢u ja, koja sam
izgubljena, izgubiti, i otjerati u propast onoga tko me je upropastio i da bi se moj
neprijatelj u brodolomu mogao napiti vode morskih dubina.

— Preklinjem te, zivi! To ¢e biti veca $teta nego li da umres: smatrat ce te
razlogom moje smrti. Daj, zamisli da te zahvati brzi vihor (ne dogodilo se!) - o
¢emu ce$ misliti? Odmah ce ti neiskrene prisege pasti na pamet, i te tvoje lazi,
Frigijce, kojima Didonu nagoni$ u smrt. Pred oc¢ima ¢e ti se odmah ukazati lik
tvoje prevarene supruge: tuzne, i krvave i ra¢upane kose. Malo vrijedi da tad
kazes: “Zasluzio sam to — postedite me!”, i da, mislit ¢e$ da je svaka munja koja hita
s neba upravljena k tebi!

- Odgodi nakratko okrutnosti mora i svoga srca i kao velika nagrada ceka te
siguran put u buduénosti. Ne brinem samo za tebe, postedi djecaka Jula™. Dovoljno
je da ti se prizna kako si natjerao mene u smrt! Cime su to zasluzili djecak Askanije
i bogovi penati? Zar da ih, spasene iz vatre, poklope valovi? Alj, ti ih i ne nosis sa
sobom, izdajnice, niti, kako mi tvrdis, tvoja ple¢a mori sveto ocinsko breme. O
svemu laze$. Nisam prva koju je prevario tvoj varljiv jezik ni prva koja trpi tvoju
varku. Ako pita$ gdje je majka lijepa Jula — umrla je ostavljena od bezosjecajna
muza."* Ovo si mi sam ispripovijedao: to mi je bila dovoljna opomena! Muci me
kad to zasluzujem! Pogreska je manja od predstojece kazne. Ne sumnjam da te
tvoja vlastita bozanstva osuduju, jer kopnom te i morem tjeraju ve¢ sedmu zimu.

10 Bog mora.
11 Drugo ime Askanija, Enejina sina.

12 Rije¢ je Kreuzi, kéeri trojanskoga kralja Prijama, koja je poginula prilikom propasti Troje.
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Kad su te valovi izbacili, primila sam te u sigurno utociste, i, iako sam ti jedva cula
ime, dala sam ti svoje kraljevstvo.

- O, da sam bar stala na iskazanoj usluzi i da mi veza s tobom barem nije
unistila ugled! Onaj je dan, kada nas je mracna oluja jakim naletima kise natjerala
u spilju, kriv za sve. Cula sam glasove i mislila da to nimfe zazivaju, no bilo je to
upozorenje na nadolazece zlo $to su mi ga dale bozice osvete.

— Zahtijevaj kaznu, o pogazeno dostojanstvo, i vi, ostaci Siheja, moga muza,
kojima se obracam jadna, puna srama!

- U mramornome mauzoleju posvetila sam Sihejev kip, prekriven biljnim
vijencima i bijelim runom. Ondje sam Cetiri puta ¢ula dobro poznat glas kako me
zaziva i tiho Sapuce: ,,Elisa'3, dodi!“ Nema odgadanja. Dolazim, stizem, ja, tvoja
odana supruga, kasnim jer me zadrzava izgubljena cast. Oprosti mi moj grijeh,
moju krivnju ublazava to $to me je prevario iskusan lazljivac. Njegova bozanska
majka i ostarjeli otac, taj pobozan teret koji podnose sinovi, s pravom su mi dali
nadu da ¢e mi ostati suprug. Ako sam i trebala pogrijesiti, moja pogreska ima
Casne razloge. I da je bio odan, ne bih ni imala razloga za zaljenje.

- Do posljednjega trenutka moga Zzivota ne mijenja se moja sudbina.
Neprekidno se nastavlja usud od ranije. Moj suprug podlegao je udarcima unutar
doma, moj je brat zasluzan za taj zlo¢in'4, a ja kao prognanica napustam posmrtne
ostatke supruga i svoj dom te lutam stranim putovima dok me slijedi neprijatelj.
Izbjegavsi i brata i more, stigla sam u nepoznatu zemlju, i priskrbila sam obalu
$to sam ti je poklonila, izdajni¢e.'> Osnovala sam grad i opasala ga zidinama
koje sezu u daljinu izazivajudi zavist susjeda. Ratovi mi prijete, kao strankinji i
kao Zeni, i jedva uspijevam opskrbiti novi grad vratima i oruzjem. Svidjela sam
se nebrojenim proscima, koji su mi svi zamjerili §to sam umjesto njih odabrala
tko zna koga. O ¢emu jo$ razmisljas? Isporuci me kao zatocenicu Jarbi u Getuliju.
Pruzila sam ti ruke - hajde, pocini vise taj svoj zloc¢in! Tu je i moj brat, a njegova
bezbozna desnica oblivena krvlju moga supruga sada zeli proliti i moju krv. Ostavi
se bogova i svetinja koje kalja$ necistim dodirom — necasna je desnica neprikladna
za bozanske stvari. Ako si ti taj koji ¢e Stovati bogove $to su izbjegli vatri, bogovi
zale §to nisu spaljeni.

13 Elisa je drugo ime za Didonu, osnivacicu i prvu kraljicu Kartage, vaznoga protivnika rimske drzave
do nakon Tre¢ega punskog rata (149. pr. Kr. - 146. pr. Kr.), kojim se uspostavlja rimska prevlast na
Sredozemnom moru.

14 Didonin brat Pigmalion Zelio je zauzeti prijestolje pa je ubio Siheja. Zelio je ubiti i Didonu, ali je ona
pobjegla iz kraljevstva.
15 Po dolasku u Afriku Didona je od kralja Jarbe izmolila komadi¢ zemlje veli¢ine koju moze prekriti

volovska koza. Medutim koZu je izrezala i njome obuhvatila dovoljno prostora za gradnju novoga
grada — Kartage.
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- Sto ako ostavljas, zlobnice, trudnu Didonu? Sto ako u mojemu tijelu lezi,
skriven, dio tebe? I jadno djetesce dozivljava usud majke Didone, a ti ¢e$ biti
krivcem za smrt nerodena djeteta. Zajedno s majkom umrijet ¢e i Julov brat, a isti
¢e nas udarac zdruzene odnijeti u smrt.

— “Ali bog mi zapovijeda da odem. E, pa voljela bih da ti je zabranio i da dode$
ovamo i da u zemlju Kartazana nikad nije zakoracila trojanska noga. Zar tebe pod
vodstvom tog boga amo-tamo ne nose valovi koji ti nisu skloni i ne luta$ li zato
dugo olujnim morem? Tesko da bi ulozio toliko truda na povratak u Pergamon
pa i da je ondje onako kako je bilo za Hektorova zivota. Ne trazis ti domove otaca
uz SimoislG, ve¢ valove Tibera, ali kad stignes$ kamo Zelis, bit ¢e$ ondje tek stranac.
Zemlja za kojom cezne$ skrivena ti je, izmice tvojim brodovima, pa ¢e$ do¢i do
nje tek kada ostaris. Radije bez oklijevanja primi moje ljude kao miraz zajedno s
Pigmalionovim bogatstvom koje sam prenijela ovamo. Radije Ilij prenesi u Tir, pa
vladaj njime kao kralj drze¢i posveceno Zezlo! Ako zudi§ za ratovanjem, ako Jul
trazi gdje ¢e borbom postici pobjedu, na¢i ¢emo mu dovoljno neprijatelja koje ¢e
nadvladati: na ovom mjestu ima i mira i rata.

— Zaklinjem te u ime tvoje majke, u ime strelica, oruzja tvoga brata Amora, u
ime dardanskih bogova koji te prate u bijegu (Neka prezive svi koje vodis sa sobom
iz svojega naroda! Neka onaj okrutni rat bude kraj tvojih nedaca! Neka Askanije
sretno ostari i skonca! Neka i kosti starca Anhiza mirno leze u grobu!), postedi
dom koji ti se predaje u ruke.

~ Za §to me optuZzuje$ osim za to $to sam te zavoljela? Nisam se rodila u Ftiji'/
niti u velikoj Mikeni, niti su ti se ikada moj muz i moj otac suprotstavili. Ako se
srami$ zbog mene, neka me ne nazivaju tvojom suprugom, ve¢ ljubavnicom —
samo da je tvoja, Didona ¢e podnijeti sve.

- Poznajem mora $to udaraju o africku obalu. Nekad dopustaju plovidbu, a
nekad ne. Kad vjetar omoguci putovanje, vjetrovima ¢e$ prepustiti jedra. Tvoj brod
obrastao algama sad pociva na kopnu. Daj da ja pazim na prilike za plovidbu jer
¢es sigurnije ploviti, pa ako i budes zelio, necu ti dopustiti da ostanes. I tvoja posada
trazi odmor, a oste¢eno, napola popravljeno brodovolje zahtijeva da nakratko
odgodis plovidbu. Zbog onoga $to sam ucinila za tebe, radi onog $to sam ti mozda
jo$ duzna, i jer sam se nadala braku, trazim jo§ malo vremena. Dok se smire i more
i moja ljubav, dok se ublazi navika, naucit ¢u hrabro podnositi tugu. U protivnom,
kanim si oduzeti zivot pa prema meni ne¢e§ moci jo$ dugo ostati okrutan.

16  Simois je planinska rijeka blizu Troje.

17 Ftija je grad u Tesaliji i rodno mjesto Ahileja. Govore(i da nije iz Ftije, Didona kaZe da nije Grkinja, a
time ni neprijateljica Trojancima.
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Vanja Goricanec, Violeta Moretti
PUBLIJE OVIDIJE NAZON: DIDONINO PISMO ENEJI (277 - 286)

— Da barem mozes vidjeti kako izgledam dok ti ovo piSem! Pisem, a trojanski
ma¢ mi je spreman u krilu. Niz obraze mi se slijevaju suze i kapaju na ogoljenu
ostricu, koja ¢e, umjesto suzama, uskoro biti oblivena krvlju. Kako su samo tvoji
darovi prikladni mome usudu! Bez mnogo muke spremas mi grob. Nije ovo sada
prvi put da mi srce ranjava mac: to mjesto vec je ranjeno zestokom ljubavlju.

- O, sestrice Ano, sestrice Ano, povjerila sam ti svoju ljubav;'® a uskoro ¢e$ mi
u pepeo poloziti posljednji dar! A kad me progutaju plamenovi pogrebne lomace,
na mom grobu nece pisati: ,,Elisa, Sihejeva Zena“. Mramorna ploca nosit ¢e tek ove
stihove:

Eneja dade Didoni i mac i razlog da umre,

vlastitom rukom svoj prizvala ona je kraj.

Prijevod Vanja Goricanec.
Redaktura prijevoda i biljeske Violeta Moretti.

18 Ana je Didonina sestra, na ¢iji se poticaj Didona prepustila kobnoj ljubavi.
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. INFORMACIJE ZA AUTORE (287-287)

INFORMACIJE ZA AUTORE

"Zbornik studentskih radova Sveucilista Jurja Dobrile" je publikacija u kojoj
se objavljuju teorijski, empirijski i aplikativni znanstveno-stru¢ni ¢lanci iz svih
podrucja akademske djelatnosti koji pripadaju Sveucili$tu Jurja Dobrile. Radovi
trebaju sadrzavati vazne informacije o problematici, doprinose koji prethodno nisu
objavljeni u ponudenom obujmu i sadrzaju te teme koje proizlaze iz znanstveno-
nastavnog djelokruga rada studenata, nastavnika i suradnika Sveucilita Jurja
Dobrile u Puli. Radovi koji su objavljeni ili poslani u istom obliku u druge
publikacije nece se razmatrati za objavljivanje.

Radovi se objavljuju prvenstveno na hrvatskom jeziku, a po odluci Urednistva
i na drugim jezicima. Rad treba imati izmedu 5 000 i 8 000 rijeci. Sazetak bi
trebao sadrzavati svrhu i ciljeve istrazivanja, metodologiju istrazivanja, rezultati
i implikacije istrazivanja te ocekivane rezultate i znanstveno-stru¢ni doprinos
rada. Rad treba biti podijeljen u poglavlja, zapocevsi od Uvoda pa do Zakljucka.
Popis literature (bibliografija) se pise abecednim redom te se primjenjuje Cikaski
stil citiranja. Svaka tablica, grafikon, slika i drugi tipovi grafickih prikaza trebaju
imati naslov iznad grafickog prikaza te takoder trebaju imati izvor naveden ispod
grafickog prikaza. Predlozak formalnog izgleda rada nalazi se sljedecem linku:
https://www.unipu.hr/zbornik-studentskih-radova/upute_za_autore.

Odluku o kategorizaciji donose urednici zajedno s Izdavackim savjetom na
osnovi prijedloga dvaju anonimnih recenzenata.

Radovi se dostavljaju u elektronickom obliku na adresu: zbornik-studentskih-
radova@unipu.hr.
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