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Bihevioralna ekonomija grana je ekonomije kojoj se u danasSnje
vrijeme pridaje sve viSe paznje, upravo zbog toga Sto se za razliku
od pretpostavki ekonomske teorije, potrosac¢i ponaSaju iracionalno.
Zbog toga c¢e u ovome ¢lanku biti razradena iracionalnost ljudi koja
je svojevrsni temelj mentalnog racunovodstva, grane bihevioralne
ekonomije. U sklopu iracionalnosti suprotstavljene su ekonomska i
moderna psiholoSka teorija proucavanja potrosaca, kao i segmenti
poput teorije izgleda i efekta uokvirenja, ponaSanja prema gubitcima
i dobitcima te trosenju novca. Generalni cilj ovog ¢lanka je prikazati
da su ljudi kao bica nesavr3eni, Sto se itekako odrazava na njihova
razmisljanja o troSenju novca i ponasanja kao osobnih racunovoda u
okviru mentalnih racunica.

Behavioural economics is a branch of economics to which we today give
more and more attention, because in markets, the main subjects are
consumers, who behave totally opposite to classical economic theory
model, because they are irrational in their decision making. In this
paper, irrationality of consumers will be presented most through
mental accounting, another branch of behavioural economics. Moreover,
through irrationality, the classical economic theory and modern
psychological theory of consumer behaviour will be compared, as well
as segments as prospect theory and framing effect, money spending, and
how people compare gains and losses. The main purpose of this paper is
to show that humans are imperfect, which reflects on their behaviour as
they are accountants in their own mental calculations.
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Bihevioralna ekonomija disciplina je koja pojacava eksplanatornu snagu ekonomije
kombinirajudi je s realisti¢nijm psiholoskim pretpostavkama, koristeéi se socijalnim,
kognitivnim i emocionalnim faktorima u razumijevanju ekonomskih odluka pojedinaca i
institucija (Camerer i Loewenstein, 2004). Predmet istraZivanja bihevioralne ekonomije
jesu granice racionalnosti ljudi, a rezultati se ne odnose samo na trziSne odluke nego i
na gotovo sva podrucja ljudskog odlucivanja: politiku, medicinu i svakodnevni Zivot.

Moglo bi se reci da je tijekom klasi¢nog razdoblja politicke ekonomije u 18. stoljecu,

u vrijeme kada je Adam Smith napisao Teoriju moralnih osjeéaja, zapoceo trend
proucavanja procesa donosenja odluka, Sto predstavlja jednu od prvih poveznica
ekonomije i psihologije. Time dolazimo do proslog stoljeéa i razvitka ekonomske
psihologije, koju zastupaju Tarde, Katon i Garaio te oni pocinju postavljati hipoteze o
procesima donos$enja odluka u uvjetima neizvjesnosti i rizika, aludirajuci na financijska
trziSta, primjerice kupnju i prodaju vrijednosnih papira. (PolSek i Bokuli¢, 2014).

Do danas, u sklopu bihevioralne ekonomije, pojavljuje se sve viSe termina i
poddisciplina, pomocu kojih autori pokuSavaju docarati u kojoj se koli€ini psihologija
implementirala u ekonomiju. U ovome se ¢lanku posebna paznja obraéa na podrudja
iracionalnosti potroSaca i mentalnog racunovodstva.

Pocevsi s podruéjem ponasanja potroSaca, nuzno je objasniti razlike s aspekta
ekonomske teorije koja sluzi za objasnjavanje mikroekonomskih modela, te

druge teorije s psiholoSke strane. Mikroekonomija, grana ekonomije, u svojim
fundamentalnim pretpostavkama polazi od racionalnog ponasanja potrosaca; s jedne
strane, smatra se da je potroSac u donosenju svojih odluka dosljedan i konzistentan
§to znaci da u svakoj situaciji odlu€uje po odredenim pravilima koja se mogu odrediti
aksiomima, a s druge strane, pretpostavlja se da potrosac, s obzirom na racionalno
donosenje svojih odluka, tezi maksimizirati zadovoljenje svojih potreba, uz minimalne
izdatke. (Sagi, Suvakov, 2012).

Sto se tice psiholo3ke strane prougavanja potro3aca, koja se ne slaze s ekonomskom
teorijom, prou¢avamo tri gledista donoSenja odluka potroSaca.

Ekonomsko glediste, navedeno u odlomku iznad, prvenstveno proizlazi iz zaklju¢aka
da u svijetu savrSene konkurencije potrosaci donose racionalne odluke. No, je li
zaista tako? Da bi se potrosa¢ ponasao racionalno, on mora biti svjestan postojecih
alternativa proizvoda, mora modi procijeniti je li ta alternativa za njega dobar izbor
(usporedujudéi prednosti i nedostatke), te na kraju mora biti i sposoban izabrati
najbolju alternativu. Ono Sto potroSace kodi jest ¢injenica da oni nemaju uvijek

sve informacije koje su ujedno i to¢ne, te postoji i odreden nedostatak zanimanja i
motivacije kako bi odluka koju su donijeli uistinu bila ,,savr§ena®.

Iracionalnost ljudi proizlazi iz njihovih ograni€enja: oni su ograniceni navikama,
refleksima i postojec¢im vjeStinama, ciljevima, te koli€inom znanja koje posjeduju. Oni,
za razliku od teorijske ekonomije, djeluju u nesavrS§enom svijetu, jer njihove odluke
nisu donoSene temeljem odnosa cijena i koli¢ina ili krivulja indiferentnosti, ve¢ ne¢im
drugim, Sto objaSnjava pasivno glediste, u kojem se kupci definiraju iracionalnima

i podloZznima manipulaciji od strane ponudaca. Na kraju dolazimo do kognitivnog
gledista, gdje se potroSaca opisuje kao osobu koja rjeSava problem razmisljanjem,
trazedi proizvode i usluge koje ispunjavaju njegove Zelje i potrebe, a kad im se neka
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alternativa dovoljno svidi, oni prestanu traziti informacije o njoj. (Schiffman, Lazar
Kanuk, 2004).

Tu se pojavljuju heuristike. Heuristicki postupak pogoduje procesu donoSenja

odluka Sto poboljSava brzinu i moguénost ispravnog ili priblizno ispravnog odgovora.
(Sorropago, 2014) Sunstein (2016; prema Thaler, 2015) navodi kako Kahneman i Tversky
heuristike predstavljaju kao “metode” kojima ljudi pronalaze odgovore kako bi smanijili
troSak, odnosno kako bi ¢im prije donijeli odluku. Zaklju¢uju kako se ljudi, koji su
ograniceni svojim kognitivnim sposobnostima, koriste tim pre¢acima i kako heuristike
vecinom djeluju ispravno; medutim, one u odredenim sluc¢ajevima osobu prevare, Sto
zapravo dovodi do onoga $to oni nazivaju sustavnim pogreSkama.

Nadalje, Kahneman i Tversky (1981) razvili su zanimljivu teoriju izgleda, kojom se
naruSavaju principi racionalnog odludivanja. Teorija izgleda sastavnica je efekta
uokvirenja, gdje je ,,okvir® zapravo, u ovom slucaju, lingvisticka manipulacija kojom
donositelji odluka na dva razlic¢ita opisa formalno identi¢nih ishoda odluka izaberu
razli¢ito. Jedan od najpoznatijih primjera koji su kreirali Kahneman i Tversky (1981)
govori o dva zadatka:

Pretpostavite da se nalazimo u sljedecoj situaciji: Drzava se priprema
za izbijanje epidemije azijske bolesti za koju se ocekuje da ¢e odnijeti 600 Zivota.
Predlazu se dva plana rjeSenja problema:

Plan A garantira da ¢e 200 ljudi prezivjeti.

Plan B garantira s vjerojatno$¢u od 1/3 da ¢e svih 600 ljudi preZivjeti i vjerojatnoS¢u od
2/3 da nitko nede prezivjeti.

Pretpostavite da se nalazimo u sljedecoj situaciji: Drzava se priprema
za izbijanje epidemije azijske bolesti za koju se o¢ekuje da e odnijeti 600 Zivota.
Predlazu se dva plana rjeSenja problema:

Plan A* garantira da ¢e 400 ljudi umrijeti.

Plan B* garantira s vjerojatnoS¢u od 1/3 da nitko neée umrijeti i sa vjerojatno$éu od 2/3
da ¢e svih 600 ljudi umrijeti.

Kada sve Cetiri opcije analiziramo, shvacamo kako su one numericki iste, ali je razlika
u tome Sto su opcije A i A* nerizi¢ne, a opcije B i B* riziCne. Rezultati eksperimenta
pokazuju kako u prvom primjeru 72% ljudi bira plan A (sigurnija verzija), a u drugom
primjeru 78% ljudi bira plan B* (rizi¢nija verzija). Dakle, teorija izgleda zapravo
govori kako se promjenom okvira u kojem su prikazani mogudi ishodi mijenjaju i nase
preferencije. Zasto je tome tako? Upravo zbog toga jer imamo tendenciju izbjegavanja
rizika kada se radi o pozitivnoj stvari, a kada se radi o negativnoj, tada ga ne
izbjegavamo, Sto je potvrdeno na primjeru.

Isto tako se ta iracionalnost moZe primijeniti i u ponasanju potroSaca u donosenju
odluka o kupniji. Sljedeci primjer to pokazuje:

“Tvrtka koja proizvodi cipele trenutno ima novi model cipela €iji je troSak manufakture
35 dolara. Odluci napraviti eksperiment: kupci koji su zainteresirani za kupnju, sami
izabiru koliko ¢e par tih cipela platiti, uz dvije opcije:

Opcija A: 65% popusta na artikl koji vrijedi 100 dolara.
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Opcija B: 30% popusta na artikl koji vrijedi 100 dolara, uz dodatnih 40% popusta
ostvarenih na blagajni.”

IstraZivanje je pokazalo kako mnogo ljudi izabire opciju B jer im se €ini da ¢ée ,,prodi
bolje*, racunajuéi ukupni popust od 70%, no kada izraCunamo:

Opcija A, ukupni troSak kupca je: $100 - ($100%0.65) = $35

Opcija B, ukupni troSak kupca je: $100 - ($100x0.30) = $70, $70 - ($70X0.40) = $42,
¢ime se dokazuje da zbilja i vrijedi iracionalnost (Deng, Sheng-Deng, 2011). U ovom
primjeru dotakli smo se i mentalnog racunovodstva, koje ¢e biti objasnjeno u nastavku.

Kada smo analizirali (i)racionalnost, postavlja se pitanje Sto sve utjece na donoSenje
odluka potrosaca o kupnji. Znamo li uopce procijeniti je li odluka koju Zelimo donijeti
povoljna ili nepovoljna za nas, promatrajucdi je s ekonomskog stajalista? Ovaj dio
¢lanka posveéen je mentalnom rac¢unovodstvu, procesu koji se odvija u nama samima,
te pojmu koji se u danasnje vrijeme sve viSe spominje i istraZzuje, osobito nakon Sto

je Richard Thaler 2017. godine osvojio Nobelovu nagradu za ekonomiju analizirajuci
upravo to njezino podrucje.

Mentalno ra¢unovodstvo, prema Thaleru (1980) proces je procjene, analiziranja i
praéenja troskova i dobiti koji se odvija u nama, pa se moZe reci da se ponasamo kao
osobni raéunovode. Primjerice, kada nesto kupimo, u glavi odmah analiziramo koliko
novca smo potrosili i koliko nam je jo$ ostalo. Zapravo, to bi se moglo pojasniti na
nacin sli¢an navedenome u mikroekonomiji, kada nam je ¢esto jedini cilj maksimizirati
svoju korist uz minimalne izdatke, ali ta pretpostavka ovisi od osobe do osobe.

Na primjer, na bankovnom ra¢unu posjedujemo odredenu svotu novca. Na povratku

s posla uo¢imo bankomat i Zeleci provjeriti stanje na racunu, iznenadimo se jer na
rac¢unu je 1000 kn viSe nego Sto bi trebalo biti. U nevjerici odemo u banku i pitamo
za$to je to tako, a bankovni sluzbenik nam priop¢i da su prilikom uplate novca na
racun, tu svotu od 1000 kn slu¢ajno uplatili nama, a ne nekoj drugoj osobi, te da ée se
to ubrzo ispraviti. TuZzni smo jer imamo osjec¢aj da smo izgubili novac, a zapravo nije ni
bio nas na prvom mjestu.

Daniel Kahneman i Amos Tversky (1979) dosli su do zaklju¢ka kako su nasi dozivljaji
cijena relativni, te da nas gubitci odredenih svota novaca, ,.bole* viSe nego dobitci
jednakih iznosa koje smo izgubili. Direktna implikacija averzije prema gubicima jest da
smo u slucaju gubitaka spremniji riskirati, a u slu¢aju dobitaka ¢emo prije ,,igrati na
sigurno®.

No, Thaler (2015) objasnjava kako principom hedonisti¢kog uokvirivanja gubitke i
dobitke moZemo percipirati da nas oba ishoda €ine sretnijima. Temeljna je ideja da
se pozitivni ishodi mentalno razdvoje zato Sto éemo spajanjem svaki pojedini ishod
dozivljavati relativno manje znac¢ajnim. Prema Thaleru, nasa sreéa bit ¢e maksimalna
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ako gubitke spajamo, dobitke razdvajamo, spajamo male gubitke i velike dobitke, te
razdvajamo male dobitke od velikih dobitaka. Kasnije je utvrdeno kako se ipak tako ne
ponasamo, te da gubitke dozivljavamo puno gore nego Sto se primarno mislilo, ¢ime je
teza Kahnemana i Tverskog potvrdena.

Sto se ti¢e “neo&ekivanih” dobitaka, primjerice dobitka na lotu, velika je vjerojatnost
da éemo tu svotu novaca potroSiti na neSto manje vazno (npr. luksuzna dobra), nego
na ono bitno (npr. namirnice) jer to u nasoj glavi percipiramo kao dodatni mentalni
1999). Medutim, dobitke koji u nama razvijaju duboke emocije, osobito one negativne,
potrosit éemo na bitne stvari, a ne luksuzne. Na primjer, udovica koja je dobila novac
od Zivotnog osiguranja preminulog supruga ¢e prije tu svotu potroSiti na Skolovanje
svoje djece, nego na kupnju televizora. (Imas, Loewenstein, & Morewedge, 2017)

TroSenje novca analizirat éemo jednim primjerom: Tijekom sunéanog i iscrpljujuceg
dana na plazi, htjeli bismo posegnuti za hladnom bocom nase najdraze marke piva.
Prolazimo pokraj restorana, a zatim i pokraj kioska. U restoranu ta ista boca piva
vrijedi mozda duplo viSe od boce iz kioska.

Kad bi nas netko pitao bismo li viSe platili za bocu piva iz restorana ili iz kioska, veéina
nas smatrala bi da cijena te iste boce piva u restoranu mora biti viSa, jer su opéenito
cijene u restoranima viSe. To razmisljanje proizlazi iz nasih navika ili iskustava na

koja se naviknemo i prihvatimo, barem podsvjesno. U ovome primjeru objasnjena je
transakcijska dobit, koja se postiZe da od cijene koju platimo oduzmemo referentnu
cijenu, tj. cijenu kakvu smo ocekivali da ¢emo platiti (Bokuli¢ i Bovan, 2014). Takoder,
ako nam se svida proizvod koji je ujedno i na popustu, a pored proizvoda stavljena je
njegova stara cijena, imamo osjec¢aj da smo ,,ustedjeli“ i ,,dobro prosli®, a zapravo su to
sve trikovi trgovaca koji nas navode na takva razmisljanja.

Pojmovi koji se javljaju unutar mentalnog raunovodstva su, na primjer, takoder i bol
pladanja i poticaji i arhitektura izbora (najpoznatiji je efekt mamca).

Bol plac¢anja povecéanje je vremena izmedu konzumiranja i plac¢anja. LakSe je plaéati
kreditnom karticom nego gotovinom, jer kada plaéamo gotovinom, novac za odredeni
proizvod moramo dati na licu mjesta, Sto nije sluc¢aj kod kreditnih kartica, Cije pladanje
dospijeva kasnije.

Efekt mamca (decoy effect) mozemo objasniti primjerom kupovanja kokica (The Decoy
effect, National Geographic). Zamislite situaciju da dolazite u kino i Zelite jesti kokice.
Cijena malih kokica je 3 dolara, a velikih 7 dolara. Ljudi koji su bili istrazivani rekli su
kako je cijena od 7 dolara za kokice previsoka, i svi su redom uzimali male kokice. No,
kada su osvanule tri cijene: cijena malih kokica bila je 3 dolara, srednjih kokica 6.50
dolara i velikih kokica 7 dolara, posjetitelji kina promijenili su svoje stavove i svi su
kupovali velike kokice, jer cijena im je ,,samo 50 centi viSa od srednjih kokica®.
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U mentalnom ra¢unovodstvu kroz ove primjere naisli smo na situacije koje su iz
racionalne perspektive nelogi¢ne, no Sto se ti¢e “vecih” projekata u Zivotu, ¢esto

se odreknemo potrosnje u sadasnjosti kako bismo ostvarili neke vaZnije ciljeve u
buduénosti. Na primjer, povec¢anje samokontrole u svrhu postizanja dugorocnih ciljeva
(kada stedimo za Skolovanje svoje djece) ili pove¢anje motivacije za postizanje nekih
Zeljenih ishoda (kada dobijemo bonus na poslu zbog dobro odradenih zadataka, koji
ne potroSimo na neke nepotrebne stvari nego stavljamo ,,na stranu® za neke vece
investicije).

Bihevioralna ekonomija disciplina je koja sadrzi vazna i zanimljiva podrudja, a jedno

od njih je mentalno racunovodstvo, koje je srz ovog ¢lanka. Na pocetku su, zbog
moguce konfuznosti Citatelja, razgranic¢ene klasi¢na ekonomska teorija, koja pomocu
mikroekonomskog stajaliSta prikazuje potroSaca kao racionalnu osobu koja zna Sto

Zeli i koja prilikom kupnje nije vodena emocijama i utjecajima iz okoline, ve¢ vlastitim
razumom, te koja Zeli maksimizirati svoju dobit uz minimalne izdatke (Sagi, Suvakov, 2012) .

Suprotno tome, Schiffman i Lazar Kanuk (2004) zaklju€uju da su potrosaci sve

samo ne racionalni pri donoSenju odluka jer djeluju u nesavrSenom svijetu u kojem
nemamo sve infromacije o proizvodima koje Zelimo kupiti. Takoder, tu se pojavljuju
heuristike pomodu kojih na brz na¢in donosimo odluke, ali ponekad dolazimo i do
pogresnih zaklju€aka pa je krajnji rezultat nepoZeljan, Sto zaklju€uju Kahneman i
Tversky. Oni takoder analiziraju teoriju izgleda unutar koje se nalazi efekt uokvirenja,
koji je na svojevrstan nacin lingvisticka manipulacija koja dokazuje da se promjenom
okvira kojim su pokazani moguci ishodi, mijenjaju i naSe preferencije. Nadalje, na
primjeru donoSenja odluke o kupnji nekog proizvoda ¢esto nailazimo na trikove na
popustima u trgovinama, $to su opisali Sheng i Deng-Sheng (2011), te time dokazali
nasu iracionalnost. U drugom dijelu ¢lanka piSe se o mentalnom racunovodstvu,
koje je opisano primjerima Thalera (2015), koji zaklju€uje da kad se gubitci i dobitci
mentalno spoje, oba ishoda éemo dozZivljavati pozitivno (hedonisticko uokvirenje), no
suprotstavljaju mu se Kahneman i Tversky (1981) koji gubitke opisuju duplo “bolnijima”
od srece od dobitaka jednakih iznosa. Posebna paZnja stavlja se na naeocekivane
gubitke, koje smo prema O’Curry (1999) skloniji potrositi na luksuznije stvari, ali (Imas,
Loewenstein, & Morewedge, 2017) podrazumijevaju da to nije slu¢aj kada se dobitak
veZe uz negativne emocije. Zadnje opisano u ¢lanku su bol pla¢anja i efekt mamca.
Bol plac¢anja veZe se uz nasu odbojnost prema pla¢anju onoga $to smo kupili, a efekt
mamca viSe uz trikove trgovaca koji su uocili da se psihologijom itekako mozZe zavarati
potencijalnog kupca.

Sve se na kraju svodi na to u kolikoj je mjeri psihologija prisutna u donoSenju
ekonomskih odluka. U ovom preglednom élanku dotakli smo se samo osnova
navedenog podrucja jer je primjera u kojima moZemo pronacdi barem neke elemente
psihologije zaista mnogo.
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