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SAZETAK

U prvom dijelu rada objasnjena je potraznja. Analiza potraznje i ponude prikazuje koliko
¢e kupci odnosno potroSaci potrazivati neki proizvod ili uslugu 0visno o cijeni proizvoda
te koliku kolicinu proizvoda ce proizvodaci proizvoditi ovisno o potraznji na trZistu.
Promatrat ce se sto se dogada s potraznjom kada cijena proizvoda raste ili pada. Kako
bi se sto bolje razumjelo odnos ponude i potraznje, U radu ¢e biti prikazani grafikoni i
tablice iz kojih ¢ée biti vidljivi rezultati potraznje ovisno o promjeni cijene ili promjeni
dohotka potrosaca.

U radu su prikazane razlicite vrste potraznje tocnije dohodovna | unakrsna potraznja te
kategorije potraznje: elasticna, neelasticna i jedinicn0 elasticna potraznja. Grafikon
potraznje sastoji se od apscise na kojoj se nalazi kolic¢ina robe koja se trazi te ordinate
koja prikazuje ocekivanu cijenu robe na trzistu. Glavna tema je Engelova krivulja koja
prikazuje kako promjena dohotka utjece na potrosnju odnosno na potraznju za nekim
proizvodom ili uslugom. Efekt dohotka govori sljedece: ako cijena proizvoda ili usluge
pada, kupac je u mogucnosti odabrati dvije opcije, primjerice kupiti vecu kolicinu
proizvoda za isti iznos novaca ili jednaku kolicinu za manje novaca. S druge strane, ako
cijena proizvoda ili usluge raste, potrosnja za tim proizvodima ¢ée se smanjiti, a kupci ce
takve proizvode izbjegavati i kupovati rjede. Pomaci krivulje potraznje dogadaju se zbog
cijene roba, cijene povezanih dobara, prihoda potrosaca, ocekivanja potrosaca te
velicine stanovnistva. U radu su spomenuta normalna i inferiorna dobra, normalna dobra
povecavaju potraznju dok se povecava potrosnja potrosaca, a slabija dobra smanjuju
potraznju dok se povecava dohodak.

U posljednjem dijelu rada navedeno je empirijsko istraZivanje tocnije anketa gdje se
ispituje sklonost potrosaca prema organskim proizvodima na podrucju Varazdina i
Cakovca. Anketa se sastoji od 19 pitanja putem kojih saznajemo ponasanje kupaca i
sklonost prema kupnji na trZistu organskih proizvoda. Anketa se provodi putem
Googleovog obrasca u razdoblju od 10 dana. IstraZivanje se provodi na opcéoj populaciji.
Svrha istraZivanja je otkrivanje elemenata koji utjecu na odabir potrosaca Koji je od
velike vaznosti svakom poslovnom objektu.

Kljuéne rije¢i: potraznja, Engelova krivulja, normalna dobra, inferiorna dobra,
empirijsko istrazivanje
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1. UVOD

Rije¢ ,,ekonomija“ (gr¢. oikonomia) dolazi od grekih rijeci 0ikos, $to znaci kucanstvo, i
nomos, $to znaci zakon, pravila. Ekonomija je skup pravila ili zakonitosti o upravljanju
kucanstvom. Vazno je spomenuti porijeklo rije¢i buduéi da ¢e se u radu istrazivati kako
kuc¢anstva kupuju proizvode prema mjeseCnim prihodima. Kao §to postoje pravila o
upravljanju jednim kucanstvom koje se sastoji od odredenog broja ¢lanova, tako postoje
i pravila o upravljanju drzavom kao skupom odredenog broja kucéanstava. Ono $to je
pogres$no u upravljanju jednim kué¢anstvom, primjerice rasipanje, jednako je pogresno i u
upravljanju drzavom. Svako se domacinstvo suocava s mnogo odluka. Sva kucanstva na
cijelom svijetu odlucuju tko ima kakvu radnju odnosno zaduzenje unutar obitelji i $to
svaka zaduZena osoba dobiva zauzvrat. Svako kuc¢anstvo mora rasporediti svoje oskudne
resurse medu svojim ¢lanovima, pritom uzimajuci u obzir moguénosti, trud i Zelje svakog
ukucana. Sli¢no kuéanstvu, svako se drustvo suoCava s mnogo odluka. Svako drustvo
mora odluciti koji ¢e se poslovi obavljati i tko ¢e ih obavljati. Potrebni su ljudi koji ¢e
proizvoditi i uzgajati hranu, ljudi koji ¢e Sivati odje¢u i obucu, ljudi koji ¢e izradivati
uredaje i novu tehnologiju. Prvi korak u drustvu je rasporediti osobe na razlicite poslove
I pozicije, zatim rasporediti proizvod ili uslugu koju ¢e zaposlene osobe proizvoditi.
Drustvo mora odluditi o tome tko ¢e kupovati avionske karte, a tko autobusne karte.
Upravljanje resursima je vazno jer su resursi oskudni. Oskudni resursi predstavljaju
ograniCenja resursa koja postoje unutar drustva stoga drustvo ne moze proizvesti sva
dobra i usluge koje bi ljudi Zeljeli posjedovati. Kako kuéanstvo ne moze svakom svom
¢lanu dati sve $to zeli, isto tako i drustvo ne moze svakoj osobi dati najvisi standard za
kojim svi zude (Mankiw, 2006).

Ekonomija se dijeli na dvije glavne skupine: mikroekonomiju i makroekonomiju. U ovom
radu naglasak je stavljen na mikroekonomiju koja se bavi ponasanjem pojedina¢nih
ekonomskih subjekata. Ekonomski subjekti ukljucuju potrosace, radnike, poduzeca,
odnosno svakog pojedinca koji sudjeluje u poslovanju gospodarstva. Dva najvaznija
pojma u ekonomiji jesu ponuda i potraznja. Ponuda i potraznja dvije su sile koje
omogucuju djelovanje trzisnih gospodarstava. Ovisno 0 promjenama cijene, to¢nije padu
ili rastu, potraznja se mijenja. Prvi korak, ako neka osoba zeli znati kako ¢e neki dogadaj
ili politika imati utjecaja na ekonomiju, jest prouciti kakav ¢e utjecaj imati na ponudu i
potraznju. Ponuda i potraZnja pokazuju kako se ponaSaju kupci i prodavaci te kako utje¢u
jedni na druge. Ponuda i potraznja definiraju cijene na trziSnom gospodarstvu i kako
cijene rasporeduje na resurse koji su oskudni u nekom drustvu (Mankiw, 2006). U ovom
radu pojasnit ¢e se kako i zasto potrosaci donose ekonomske odluke. Primjerice, kako
promjena cijene ili dohotka utje¢e na odluku o kupnji. Mikroekonomija proucava kako
potrosaci upravljaju ograni¢enim dohocima prilikom kupnje proizvoda, proucava i
ograni¢ene budzete i1 tehnoloSko znanje koje poduzeca koriste za proizvodnju, te
ogranicene brojeve sati u tjednu tijekom rada radnika. Ona nam pojasnjava kako potrosaci
kvalitetno mogu rasporediti ograni¢eni dohodak na razna dobra koja se kupuju na trzistu
(Pindyck i Rubinfeld, 2005).
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Mjesto na kojem se susrec¢u kupac i prodavatelj naziva se trziSte. TrziSte je mjesto na
kojem sudjeluje grupa kupaca i prodavaca koji nude odredene proizvode ili usluge.
Potraznja je koli¢ina dobra ili usluga koju su kupci voljni i sposobni kupiti prilikom bilo
koje cijene dobra ili usluge. Ponuda je koli¢ina odredenog dobra koju je prodavac voljan
ponuditi na odredenom trziStu u odredeno vrijeme po odredenoj cijeni dok sve drugo
ostaje konstantno. Kupci su osobe koje kupuju proizvode i usluge, a poduzeca su drustva
koja kupuju rad i sirovine za proizvodnju proizvoda i usluga. Dakle, prodavatelji mogu
biti radnici koji prodaju usluge rada, vlasnici objekata koji iznajmljuju primjerice kucu,
vikendicu te poduzeca koja prodaju proizvode i usluge (Pindyck i Rubinfeld, 2005).
TrziSta se sastoje od raznih oblika. Neka trziSta organizirana su kao trzista gdje se prodaju
poljoprivredni proizvodi. Na takvim poljoprivrednim trziStima prodavaci i kupci sastaju
se u odredeno vrijeme na odredenom mjestu gdje licitator pomaze odrediti cijenu i
organizirati prodaju. Kupci su grupa koja odreduje potraznju za proizvodom, a prodavaci
kao grupa odreduju ponudu. Najce$c¢e su trziSta manje organizirana. Kao primjer navest
¢e se trziste kolaca u Varazdinu. Prodavaci kola¢a nalaze se na raznim lokacijama i nude
razlicite vrste kolaca dok se kupci kolaca ne susre¢u u to€no odredeno vrijeme ve¢ prema
svome slobodnom vremenu i vlastitoj Zelji. Ne postoji osoba odnosno licitator koji bi
odredio cijenu kolaca. Svaki prodava¢ zasebno odreduje cijenu kolac¢a po komadu, dok
kupac odluéuje u kojoj slasti¢arnici i koliko ¢e kolaca kupiti (Mankiw, 2006).

Cilj je ovog rada predociti kako razli¢ite promjene utje¢u na kupnju proizvoda u ovom
slucaju prehrambenih artikala. Ovisno o promjenama cijena prikazat ¢e se proizvodi koje
kupci i dalje kupuju unato¢ poskupljenju koje izbjegavaju. Empirijsko istrazivanje
pomoci ¢e dobiti uvid u sklonost potrosaca tijekom kupnje organskih proizvoda. Pojasnit
¢e se razlika izmedu konvencionalne i organske prehrane. Analizirat ¢e se potrosaci na
podrudju grada Varazdina i Cakovca te ée se usporediti rezultati s hrvatskim i stranim
potrosac¢ima. Potrosa¢ima ¢e Se postaviti pitanje koje proizvode najcesce kupuju, koliko
Cesto, na kojem mjestu te koliko su najviSe spremni izdvojiti za organske proizvode.
Ispitanici ¢e biti ispitani o tome §to im je najbitnije kod kupnje: zdravstveni ucinak i briga
o zdravlju, zastita okoliSa ili kvaliteta proizvoda. Nastojat ¢e se ispitati potrosace $to ih
najviSe odbija primjerice visoka cijena, loSa kvaliteta ili izgled. Analiza podataka prikazat
¢e profil kupca organskog proizvoda. Prilikom izrade zavr$nog rada kao pomoc¢ koristi se
struc¢na i znanstvena literatura. Za potrebe ankete koristi se metoda anketiranja i metoda
analize dobivenih podataka.
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2. ANALIZA POTRAZNJE

U drugom poglavlju bit ¢e objasnjena potraznja. Svaki covjek na svijetu svakodnevno se
susrece s ponudom 1 potraznjom prilikom prodaje ili kupnje proizvoda bilo da je rije¢ o
kupnji proizvoda na trznici ili trgovini ili potraznji za nekom uslugom. Potraznja u ovom
radu ima vaznu ulogu jer je glavna tema rada. Kako bi ljudi razumjeli Engelovu krivulju,
prvo treba objasniti zasebno ponudu pa onda i potraznju. Da bi ljudi $to bolje razumjeli
kako funkcioniraju ponuda i potraznja zajedno, bit ¢e prikazani grafovi i detaljno
objasnjena krivulja potraznje. Vidjet ¢e se Sto se dogada ako dode do promjene cijene
proizvoda te promjene dohotka potrosaca. S promjenom cijene jabuka vidjet ¢e se Sto se
dogada s potraznjom za jabukama. Spomenut ¢e Sse dva nova pojma: komplementarna
dobra i supstituti. Objasnjeno ¢ée biti zasto ljudi kupuju neke proizvode vise, a neke manje,
radi li se o ukusima i potrebama. Objasnjen ¢e biti i specijalan slu¢aj ,,Giffenovo dobro*
na primjeru Sto se dogodilo s potraznjom za krumpirom tijekom irske gladi. Na kraju ¢e
biti objasnjena dva pomaka krivulje potraznje, pomak uzduz krivulje te promjena krivulje
potraznje. Govorit ¢e Se o elasti¢nosti potraznje, spomenut ¢e se formule za tri kategorije
elasti¢nosti te primjeri cijena za dohodovnu, unakrsnu i cjenovnu elasti¢nost potraznje. U
tablici ¢e biti prikazane kategorije cjenovne elasticnosti, promjena ukupnog dohotka,
koeficijent te znacenje, a na kraju ¢e graficki biti prikazana savrSena elasti¢nost,
elasti¢nost, jedini¢na elasti¢nost te neelasticnost. U nastavku ¢e detaljno biti objaSnjene
komponente krivulje potraznje.

2.1. Krivulja potraZnje

Svakodnevno ljudi razlikuju proizvode i usluge koje trebaju i one koje Zele. Primjerice,
netko zeli zimski odmor, ali ono §to mu stvarno treba je nekoliko slobodnih dana od
poslovnih obaveza; ili netko zeli kucu s pogledom, ali ono §to mu stvarno treba je
skloniste od vremenskih neprilika. S obzirom na to da je ljudima potreban protein za
prezivljavanje, pothranjenoj osobi je potrebno vise proteina. Bilo bi ¢udno re¢i da
svakome c¢ak 1 pothranjenoj osobi treba viSe mesa jer se zdravlje moze obnoviti
konzumiranjem jeftinijih proizvoda koji sadrze proteine. Zadatak je rada istraziti
potraznju na trzistu $to je dublje moguée. Tvrdnja da se koli¢ina robe ili usluge smanjuje
kako raste njezina cijena poznata je kao zakon potraznje, bit ¢e prikazano kako se javlja
kao jednostavna posljedica pretpostavke da ljudi troSe svoje ograni¢ene prihode na
racionalne nacine. U tom procesu jasnije ¢e se predociti uloga dohotka i supstitucije kao
faktora koji objasnjavaju zakon potraznje (Frank i Bernarke, 2009).

Ponuda i potraznja odreduju cijenu svakog dobra koje je predmet kupnje i prodaje na
trziStu. Da bi ljudi razumjeli kako se odreduje visina cijene ili zaSto cijena nekog dobra
raste ili pada, potrebno je znati kako funkcioniraju ponuda i potraznja. Prvo ¢e se
raspraviti potraznja, a zatim i ponuda da bi se na kraju ponuda i potraznja raspravile kao
dvije povezane trziSne komponente u smislu njihova utjecaja na cijenu proizvoda. Pojam
potraznje definira se kao koli¢ina proizvoda ili usluga koju je potrosa¢ spreman kupiti na
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nekom trzi$tu tijekom nekog vremena po svakoj cijeni proizvoda. Primjerice, neki
potrosa¢ voljan je i sposoban kupiti 2 kilograma jabuka po cijeni od 10 kuna po
kilogramu, 3 kilograma po cijeni od 8 kuna po kilogramu te 5 kilograma po cijeni od 6
kuna po kilogramu. Pojam koli¢ine potraznje definira se kao koli¢ina proizvoda koju je
potrosac voljan i sposoban kupiti u odredeno vrijeme, na odredenom trzistu i po odredenoj
cijeni. To bi znacilo da je netko voljan i sposoban kupiti 2 kilograma jabuka po cijeni od
10 kuna po kilogramu. Potraznja je zapravo potrazivanje po svakoj mogucoj cijeni ili
potraznja je koli¢ina potrazivanja po svakoj cijeni proizvoda. Primjerice, potraznja za
domacim jabukama porast ¢e nakon uvodenja poreza na jabuke iz uvoza. To bi znacilo
da ¢e po svakoj mogucoj cijeni jabuka potrosac biti spreman kupiti domace jabuke nakon
uvodenja poreza na uvozne jabuke. Suprotno, pretpostavlja se da ¢e koli¢ina potraznje za
jabukama padati ako cijena jabuka poraste; buduci da je cijena jabuka porasla, potrosaé¢
je voljan i sposoban kupiti manju koli¢inu voca to¢nije jabuka (Pavi¢, 2009).

,»Koliko ¢e se cokolade pojesti ove godine u Hrvatskoj? Koliko ¢e se kupiti ulaznica za
koncert, a koliko automobila? Svaki proizvod ili usluga ima neka posebna obiljezja koja
odreduju koli¢inu koju ljudi potrazuju. Jedan od najvaznijih obiljezja je cijena proizvoda.
Ostale varijable koje djeluju na potraznju su dohodak potrosaca, cijene povezanih dobra,
ukusi potrosada i veli¢ina trzista“ (Rei¢, Mihaljevié i Simi¢, 2017).

Koli¢ina ¢okolade koja ¢e se kupiti ovisi o tome koliko je neka osoba zaista voli. Ljudi s
veé¢im dohotkom mogu ¢esce ic¢i u kazaliste I mogu lakSe kupovati automobile. Ako se
cijena goriva poveca, dogodit ¢e se pad potraznje za automobilima. Potraznja za to¢no
odredenim proizvodom ili uslugom proizlazi iz volje i sposobnosti potrosaca da to dobro
I kupi. Funkcija potraznje prikazuje funkcionalnu meduovisnost potrazivane koli¢ine
nekog proizvoda i svih varijabli koje utjeCu na potrazivanu koli¢inu. Takva veza
predocena je sljede¢om opéom funkcijom potraznje (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017):

Qo” =f(PaT,Y,N,Ps, Pc)

Qp” = potrazivana koli¢ina dobra A

Pa = cijena dobra A

T = ukusi

Y = dohodak

N = broj stanovnika — veli¢ina trzista

Ps = cijena supstituta — dobra koja mogu zadovoljiti istu potrebu kao i dobro A

Pc = cijena komplemenata — dobra koja se u potro$nji nadopunjuju s dobrom A (Rei¢,
Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017).

Oskudnost govori da vlastite prihode covjek raspodijeli na razli¢ita dobra koja su
dostupna kako bi ispunio vlastite zelje u najvecoj mogucoj mjeri. Optimalna kombinacija
robe je pristupacna kombinacija koja daje najvecu ukupnu korisnost (Frank i Bernanke,
2009). Potrazivana koli¢ina nekog proizvoda ovisi o cijeni proizvoda, ukusima potrosaca,
prosjecnom dohotku, broju stanovnika i cijenama medusobno povezanih dobara
(supstituti i komplementi). Nakon pocetnog upoznavanja s funkcijom potraznje treba
istraziti kako ¢e reagirati potrazivana koli¢ina kad se mijenjaju varijable koje utjecu na
nju. Treba objasniti kako ¢e svaka od varijabli utjecati na potrazivanu koli¢inu dobra.
Kada ¢e se istrazivati kako promjena jedne varijable utjeCe na potrazivanu koli¢inu,
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pretpostavit ¢e se da su sve ostale varijable nepromijenjene. To je vazna pretpostavka jer
se prati utjecaj svake pojedinacne varijable na zavisnu varijablu, primjerice, ako netko
zeli prouciti kako cijena automobila utjeCe na potrazivanu koli¢inu automobila,
pretpostavlja se da su sve ostale varijable nepromijenjene (dohodak, ukusi). Ova
pretpostavka naziva se ,,Ceteris Paribus® §to znaci ,,sve ostalo nepromijenjeno® (Reié,
Mihaljevi¢ i Simié, 2017).

Potrazivana koli¢ina nekog proizvoda je koli¢ina koju su potrosaci spremni i koju mogu
kupiti na temelju vlastitih prihoda. Kao sto ¢e biti prikazano u nastavku, puno odrednica
odreduje trazenu koli¢inu za nekim proizvodom, jedna odrednica ima najvazniju ulogu,
a to je cijena proizvoda. S obzirom na to da traZzena koli¢ina pada ako cijena raste i raste
ako cijena pada, smatra se da je koli¢ina koja se traZi negativno povezana s cijenom. Taj
odnos cijene i trazene koli¢ine odnosi se na skoro sva dobra u ekonomiji. On je opce
prisutan pa ga u ekonomiji nazivaju zakonom potraznje. Zakon potraznje glasi: kada
cijena dobra raste, uz ostale stvari jednake, trazena koli¢ina raste. S druge strane trzista
spominje se ponasanje prodavaca. Ponudena koli¢ina proizvoda ili usluge je koli¢ina koju
su prodavaci spremni i u moguénosti prodati drugim kupcima. Postoji mnogo odrednica
ponudene kolicine, ali cijena ponovno igra posebnu ulogu. Zbog niske cijene neki ¢e
prodavac¢i odluciti zatvoriti posao, a njihova ponudena koli¢ina padat ¢e na nulu.
Ponudena koli¢ina raste kako cijena raste i u suprotnom pada kako cijena pada, smatra se
da je ponudena koli¢ina proizvoda pozitivno povezana s cijenom. Takav odnos izmedu
cijene dobra i ponudene koli¢ine dobra nazivamo zakonom ponude. Zakon ponude glasi:
kada cijena dobra raste, uz ostale stvari jednake, ponudena koli¢ina isto raste, a kad cijena
pada, ponudena koli¢ina proizvoda isto pada (Mankiw, 2006).

Krivulja potraznje pokazuje koli¢inu proizvoda ili usluge koju su potrosaci voljni kupiti
po odredenoj cijeni. To znaci da izmedu cijene nekoga proizvoda i koli€ine potraZznje za
tim proizvodom postoji to¢no odredeni odnos. Taj odnos, uz uvjet da su ostale stvari
nepromijenjene, pretpostavlja da svakoj cijeni odgovara odredena koli¢ina proizvoda
koju su kupci voljni kupiti. Primjerice, pri cijeni od 10 kuna kupci su voljni kupiti 5
jedinica toga proizvoda, dok ¢e pri cijeni od 9 kuna potraznja iznositi 10 jedinica toga
proizvoda. Na jo$ nizim razinama cijena potrazivana koli¢ina se povecava, tako da je pri
cijeni od 5 kuna potrazivana koli¢ina narasla na 25 jedinica toga proizvoda (Pyndick i
Rubinfeld, 2005). Krivulje potraznje razli¢itih su oblika. Jedne od krivulja potraznje su
linearnog oblika, a neke nelinearnog oblika. Jedne od krivulja mogu imati veci, a neke
manji nagib. Ovisno o karakteristikama proizvoda odreduje se kakvog ¢e oblika biti
krivulja potraznje (Beni¢, 2017). Kada se promijeni cijena proizvoda, dolazi do kretanja
po ve¢ postoje¢oj krivulji potraznje Sto znaci da se mijenja potrazivana koliina. Za
razliku od toga, promjena potraznje dolazi kad se mijenja nabavna spremnost kupaca i
graficki se prikazuje pomakom cijele krivulje potraznje udesno ili ulijevo odnosno dolazi
do povecanja ili smanjenja. Kljucni ¢initelji koji imaju utjecaja na potraznju proizvoda
jesu cijena proizvoda, cijene ostalih proizvoda i dohodak potrosaca (Pugel, 2009).

Zbog jednostavne analize pretpostavlja se da je potraznja funkcija cijene, a ostali

¢imbenici su nepromijenjeni. Matematicki formulirano to izgleda ovako (Reic,
Mihaljevié i Simi¢, 2017):

10
Medimursko veleuciliste



Mateja Plantak ENGELOVA KRIVULJA

Qo” =f (Pa) c.p.

Kad cijena raste, potrazivana koli¢ina pada uz ostale nepromijenjene uvjete. Suprotno,
kad cijena pada, potrazivana koli¢ina raste, uz ostale nepromijenjene uvjete. Stoga,
potraznja je opadajucéa funkcija cijene (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017).

Potrosacevi zahtjevi ovise o brojnim utjecajima koji su ve¢ navedeni (okus, cijena
proizvoda, cijene drugih proizvoda i prihod). Primjerice, ako ¢ovjek zamisli potraznju,
treba se fokusirati na jednu od glavnih odrednica, cijenu proizvoda. Nakon §to se zbroje
svi potrosaci nekog proizvoda, koristi se, primjerice, krivulju trziSne potraznje za
motociklima. Pretpostavlja se da se krivulja potraznje spusta prema dolje. Povecanje
cijene proizvoda (recimo, s 8 000 kuna po motoru na 16 000 kuna), rezultira smanjenjem
trazene kolic¢ine (sa 65 000 na 40 000 motocikala kupljenih godisnje). Ovo je kretanje duz
krivulje potraznje zbog promjene cijene proizvoda. Povecanje cijene rezultira manjom
potraznjom jer ljudi prelaze na zamjenske proizvode, bicikle ili se zadovolje s jeftinijim
proizvodom. U nastavku ¢e biti detaljnije objasnjeni pomaci krivulje potraznje (Pugel,
2009).

Na grafikonu 1, na osi X odnosno apscisi nalazi se koli¢ina proizvoda koja se trazi, na 0si
Y odnosno ordinati je pretpostavljena cijena proizvoda na trzistu. Krivulja potraznje koja
vidljivo pada slijeva prema desno pokazuje da je koli¢ina koja se trazi i kretanje cijene
roba u obrnutoj ovisnosti §to zna¢i da se koli¢ina proizvoda smanjuje kad se cijena
povecava i1 obratno — koli¢ina proizvoda se poveéava kad se cijena smanjuje. Zakon o
negativnoj potraznji podrazumijeva sljedeée: kad se cijena proizvoda poveca, pritom
ostale stvari ostaju nepromijenjene, potraznja za koli¢inom proizvoda se smanjuje.
Obratno, kada se cijena proizvoda smanji, pritom ostale stvari ostaju nepromijenjene,
potraznja za koli¢inom proizvoda se povecava. Uzrok tome je efekt supstitucije,
primjerice, kad cijena nekog proizvoda raste, zamjenjujemo ga drugim sli¢nim
proizvodom koji ima jednaku namjenu i efekt dohotka koji je ograni¢avajuci faktor koji
kod porasta cijene obuzdava povecanu potros$nju za proizvodom (Samuelson 1 Nordhaus,
2007).

Promjena cijena povezanih proizvoda isto utjece na potraznju za proizvodom. Supstituti
su zapravo zamjenjivi proizvodi, to¢nije, kad porast cijene jednog dobra dovodi do
porasta potraznje za drugim proizvodom. Primjerice, Cola i Pepsi su supstituti. Budu¢i da
su Cola 1 Pepsi zamjenjivi u konzumiranju pica, potraznja za Pepsijem ¢e porasti ako
poraste cijena Cole. Komplementarna dobra su dobra koja se nadopunjuju, to¢nije, kad
porast cijene jednog dobra dovodi do pada potraZnje za drugim dobrom. Primjerice,
automobil i benzin su komplementarna dobra. S obzirom na to da je njihova upotreba

povezana, smanjenje cijene benzina dovest ¢e do povecane potraznje za automobilima
(Miller, 2009).
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Grafikon 1. Prikaz krivulje potraznje
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Izvor: vlastita izrada prema Samuelson i Nordhaus (2007.)

Na trziStu sudjeluju kupci i prodavatelji te odreduju cijenu proizvoda na trzistu. Krivulje
potraznje prikazuju koli¢inu proizvoda ili usluge koju su kupci odnosno potrosaci voljni
i sposobni kupiti po nekoj cijeni. Zakon ponude govori kada cijena dobra raste, uz ostale
stvari nepromijenjene, ponudena koli¢ina raste, a prilikom pada cijene, ponudena koli¢ina
proizvoda pada. Zakon potraznje govori kako Se potraznja Smanjuje kako raste cijena
proizvoda.

2.2. Rastucéa krivulja potraznje — Giffenovo dobro

Izraz ,,Giffen good* ime je dobio po Skotskom ekonomistu Robertu Giffenu (1837. —
1910.). lzraz ,,Giffenovo dobro* razvio je jedan od ekonomista, u davno siroma$no
viktorijansko doba nakon $to je shvatio da je rast cijena osnovne hrane povecao potraznju
za odredenom hranom. Giffenov paradoks glasi: kad cijena raste, raste i potrazivana
koli¢ina, to je slucaj kad raste cijena inferiornih dobara ili dobara slabije kvalitete, raste 1
potraznja za njima kod stanovnistva koje ima nizak realni dohodak (Beni¢, 2017).

Sve dok prevladava u¢inak supstitucije, krivulja potraznje ide prema dolje odnosno spusta
se. Primjerice, medugradski zeljeznicki prijevoz je inferiorno dobro, a ipak ima krivulju
potraznje nagnutu prema dolje. Svako Giffenovo dobro treba biti inferiorno dobro.
Buduc¢i da ucinak supstitucije uvijek dovodi do smanjenja trazene koli¢ine pri povecanju
cijena, jedini nacin na koji se krivulja potraznje za robom moze nagnuti prema gore je da
efektom supstitucije prevladava pozitivan ucinak dohotka povecanja cijene. lako je
Giffenovo dobro teoretska moguénost, njegov je empirijski znacaj ograni¢en. Klasi¢an
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primjer povezan je s povecanjem cijena krumpira tijekom irske gladi krumpira u 19.
stolje¢u (Katz i Rosen, 1998).

,Giffen je tvrdio da je rast cijena krumpira bio toliko veliki da su siromasne irske obitelji
bile prisiljene smanjiti potroSnju mesa i druge skuplje hrane. Budu¢i da je krumpir i dalje
bio najjeftinija hrana, trazen je u ve¢im koli¢inama jer su potrosaci pokusavali zadovoljiti
svoje prehrambene potrebe. Dakle, prema Giffenu, kada je cijena krumpira porasla,
koli¢ina je zahtijevala povecanje* (Katz i Rosen, 1998).

Na sljedecem grafikonu prikazana je krivulja Giffenova dobra. Kada efekt dohotka
premasuje efekt supstitucije, a to dobro je inferiorno, krivulja potraznje za dobrom je u
rastu. PotroSa¢ se na samom pocetku nalazi U to¢ki A, prilikom pada cijene pomice se
tocki B te troSi manje hrane. S obzirom na to da je F2 F1 (efekt dohotka) veci od EF2
(efekt supstitucije), javlja se pad potraznje za hranom zbog pada cijene hrane. Iako je
efekt Giffenovog dobra zanimljiv, u praksi se rijetko pojavljuje iz razloga §to je potreban
visok negativan efekt dohotka. U¢inak dohotka naj¢eSc¢e je mali zato §to potroSac trosi
tek male dijelove svog ukupnog budzeta na pojedinacna dobra. Kao S§to je prije
spomenuto, visoki ucinci dohotka ¢es$¢i su kod normalnih nego inferiornih dobara,
primjer: ukupni izdatci za hranu ili stanovanje (Filipi¢, 2012).

Grafikon 2. Prikaz Giffenova dobra
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Izvor: vlastita izrada prema Filipi¢ (2012.)

Giffenov paradoks govori kad cijena raste, raste i potraZivana koli¢ina, to je slucaj kad
raste cijena inferiornih dobara, raste i potraznja za njima kod stanovni$tva koje ima nizak
realni dohodak. Vazno je znati da iako je Giffenovo dobro uvijek inferiorno, dobro moze
biti inferiorno, a ipak ne mora biti Giffenovo dobro.
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2.3. Pomak Kkrivulje potraznje

Kod analize funkcije potraznje vazno je razlikovati uzroke koji dovode do promjena
trazene koli¢ine (pomaci uzduz krivulje potraznje), od uzroka koji dovode do promjena
potraznje (promjena krivulje potraznje). Ovdje treba biti oprezniji u koriStenju pojmova
potraznje i1 potrazivane koli¢ine. Kada se promijeni potraznja ovisno o razli¢itim
¢imbenicima, izuzetak je cijena, dogada se pomak krivulje potraznje. Kada se promijene
¢imbenici koji imaju utjecaj na potrazivanu koli¢inu, primjerice cijena supstituta,
dohodak i ukus, a cijena dobra ostaje ista, dolazi do promjene potraznje te se pomak
krivulje odvija ulijevo ili udesno. Kretanje uzduz krivulje potraznje javlja se radi
promjene cijene. Pomak uzduz krivulje potraznje javlja se samo kad se promijeni cijena
proizvoda. Primjerice, ako cijena jabuka padne sa 6 kuna na 4 kune po komadu, potrosaci
su voljni kupiti viSe jabuka pa se potrazivana koli¢ina povecéala s 10 na 15 jabuka. Mnogo
varijabla moze pomaknuti krivulju potraznje, te varijable bit ¢e prikazane u nastavku
(Mankiw, 2006).

Dohodak koji se oznacuje sa (). Primjerice, ako bi neka osoba jednog ljeta ostala bez
posla, potraznja za sladoledom bi se smanjila. Manji dohodak zna¢i da osoba ima manje
novaca za ukupno tro$enje pa bi morala troSiti manje novaca na neka dobra odnosno na
vec¢inu dobara. Ako potraznja za nekim dobrom raste kad raste i dohodak, to dobro naziva
se normalno dobro. Zbog toga $to sva dobra nisu normalna postoje inferiorna dobra. Ako
potraznja za nekim dobrom raste kada dohodak pada, to dobro naziva se inferiorno dobro.
Primjer inferiornog dobra je voznja autobusom. Kako dohodak neke osobe pada, manje
je vjerojatno da ¢e kupiti automobil ili da ¢e se voziti taksijem, a viSe je vjerojatno da ¢e
se voziti autobusom (Mankiw, 2006).

Cijene povezanih dobara tocnije supstituta i komplementa. Cijenu supstituta oznacujemo
sa (Ps) a cijenu komplemenata sa (Pc). Zamislimo da cijena smrznutog jogurta pada.
Zakon potraznje govori da ¢e ljudi kupovati vise smrznutog jogurta. S druge strane, ljudi
¢e vjerojatno kupovati manje sladoleda. S obzirom nato da su i sladoled i smrznuti jogurt
hladni i kremasti deserti, oni zadovoljavaju sli¢ne potrebe. Kada pad cijene jednog dobra
smanjuje potraznju za drugim dobrom, dva se dobra nazivaju supstituti. Supstituti su
parovi dobra koja se koriste jedna umjesto drugih, poput hot-doga i hamburgera, pulovera
I veste. Primjerice, pretpostavka je da cijena vruceg preljeva pada. Prema zakonu
potraznje, ljudi bi kupovali viSe vruceg preljeva. Ali bi kupovali i viSe sladoleda zato Sto
se sladoled 1 preljev jedu zajedno. Kada pad cijene jednog dobra povecava potraznju za
drugim dobrom ta se dva dobra nazivaju komplementima. Komplementi su parovi koji se
koriste zajedno (Mankiw, 2006).

,UKusi koji se oznacavaju sa (T). Ukusi su najbitnija odrednica potraznje. Ako ljudi vole
sladoled, kupuju ga vise i ¢eS¢e. Ekonomisti po pravilu ne objasnjavaju ukuse ljudi jer se
temelje na povijesnim i psiholoskim silama koje su izvan podrucja ekonomije. Ali
ekonomisti istrazuju $to se dogada kada se mijenjaju ukusi® (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simic,
2017).
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Ocekivanja koja utjeCu na danasnju potraznju za robom i uslugama. Ako ljudi ocekuju da
¢e sljedeceg mjeseca zaraditi veéi dohodak, mozda ¢e biti spremni potrositi dio Stednje
na kupnju sladoleda. Primjerice, ako osoba ocekuje da ¢e sutra cijena sladoleda pasti,
mozda ¢e manje biti spremna kupiti sladoled po danasnjoj cijeni (Rei¢, Mihaljevi¢ i
Simi¢, 2017).

Broj kupaca, s obzirom na to da je trziSna potraznja izvedena iz individualnih potraznji,
ovisi o faktorima koji odreduju potraznju pojedinacnih kupaca, ukljucuju¢i dohodak,
ukuse, o¢ekivanja i cijene povezanih dobara. Ovisi i o broju kupaca, ako se jedna osoba
primjerice, potrosa¢ sladoleda, pridruzi drugoj i treoj osobi, trazena koli¢ina bila bi veca
pri svakoj cijeni i krivulja potraznje bi se pomakla udesno (Stavli¢, 2019).

Krivulja potraznje prikazuje Sto se dogada s trazenom koli¢inom dobra kada se mijenja
njegova cijena, ostavljaju¢i konstantnom sve ostale varijable koje utjeCu na kupce.
Ukratko, ¢imbenici koji utjeCu na rast potraznje odnosno pomicu krivulju potraznje
udesno: smanjenje cijene komplemenata odredenog proizvoda ili usluge, povecanje
cijene supstituta odredenog proizvoda ili usluge, povecanje dohotka ako je u pitanju
nominalno dobro, ukusi potrosaca se formiraju u korist dobra ili usluge, povecanje broja
kupaca. Ako se navedene odrednice krecu u suprotnom smjeru, potraznja se pomice
ulijevo. Iz ovih primjera moze se zakljuciti da svaka promjena koja utjee na potraznju,
osim cijene dobra, uzrokuje pomake cijele funkcije potraznje jer se mijenja potrazivana
koli¢ina pri danoj razini cijene dobra. Rast potraznje crta se pomakom funkcije gore i
udesno, a pad potraznje pomakom dolje i ulijevo (Stavli¢, 2019).

2.4. Elasti¢nost potraZnje

Elasti¢nost potraznje za robom ili uslugom mjeri promjenu trazene koli¢ine kao odgovor
na promjenu cijene. Drugim rije¢ima, elasticnost mjeri osjetljivost (mjerenu u postotku
promjene) smanjenja trazene koli¢ine. Kada je elasticnost veca od 1, potraznja je
elasticna. ElastiCnost je postotak promjene trazene koli€ine uzrokovane promjenom
cijene. To je postotna promjena koli¢ine podijeljena s postotnom promjenom cijene. Da
bi elasti¢nost bila ve¢a od 1, postotna promjena koli¢ine mora biti veca od postotne
promjene cijene. Promjena cijene za odredeni postotak uzrokuje promjenu koli¢ine za
veéi postotak, a kad se to dogodi, kazemo da je potraznja elasti¢na. Ako je koeficijent
cjenovne elasti¢nosti potraznje 10, to znaci da ¢e za svakih 1 % promjene cijene do¢i do
odgovarajucih 10 % promjena u koli¢inskoj potraznji. U ovom primjeru potraznja je vrlo
elasti¢na, trazena koli¢ina reagira na promjene cijena (Slavin, 2009).

Kada je bila spomenuta potraznja, govorilo se da potrosaci obi¢no kupuju vise proizvoda
kada je njegova cijena niza, kada su njihovi dohodci veci, kada su cijene supstituta tog
proizvoda vece ili kada su cijene komplemenata tog dobra niZe. Rasprava je bila o smjeru
u kojem se pomice trazena koli¢ina, ali ne i o veli¢ini promjene. Kako bi bilo izmjereno
u kojoj mjeri potrosacdi reagiraju na promjene Vvarijabli, ekonomisti koriste koncept
elasti¢nosti (Stavli¢, 2009). Elasti¢nost potraznje pokazuje na koji naéin promjena cijene
proizvoda utjece na potroSaca pri kupnji odabranog proizvoda. Svaki potroSa¢ neke
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proizvode kupuje a da pritom ne razmislja o njihovoj cijeni, dok je pri kupnji drugih
proizvoda sklon dobro razmisliti hoée li ih kupiti ili ne. Ta Cinjenica je osnova za
odredivanje cijena koje primjerice zavrSavaju na 99,99 kuna, §to ipak nije vise od 100
kuna u o¢ima kupca (Delac, 2010).

Cjenovna elasti¢nost potraznje pokazuje kako trazena koli¢ina reagira na promjene cijena
za odredenim dobrima. Potraznja za dobrom je neelasti¢na ako koli¢ina koja se trazi vrlo
malo reagira na promjene cijene dobra. Cjenovna elasti¢nost potraznje za odredenim
dobrom prikazuje koliko su potrosaci spremni odreci se toga dobra kada njegova cijena
raste. Ekonomisti cjenovnu elasti¢nost izraCunavaju kao postotnu promjenu trazene
koli¢ine podijeljenu s postotnom promjenom cijene (Beni¢, 2004).

Postotna promjena trazene koli¢ine

Postotna promjena cijene

Cjenovna elasti¢nost potraznje =

Ako je AQ promjena koli¢ine, a AP promjena cijene, onda je:
Postotna promjena koli¢ine %Q -100 %

Postotna promjena cijene == - 100 %

Slijedi da je cjenovna elasti¢nost potraznje (Beni¢, 2004):
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Primjerice, pretpostavi se da 10 % povecanje cijene jabuka uzrokuje pad koli¢ine jabuka
koju ljudi kupuju za 20 %. Elasti¢nost potraznje izraCunava Se na sljede¢i nacin (Beni¢,
2004):

20 %

10 %

Cjenovna elasti¢nost potraznje =

U primjeru iznad, elasti¢nost je 2, Sto govori da je promjena traZzene koliCine
proporcionalno dvostruko ve¢a od promjene cijene. Zato Sto je traZzena koli¢ina dobra
negativno povezana s njegovom cijenom, postotna promjena koli¢ine uvijek ¢e imati
suprotan predznak od postotne promjene cijene. U ovom primjeru postotna promjena
cijene je pozitivna i iznosi 10, a postotna promjena traZene koli¢ine je negativna i iznosi
20 %. 1z tog razloga, cjenovne elasti¢nosti potraznje ponekad se prikazuju kao negativni
brojevi (Beni¢, 2004).

Potraznja za proizvodima dijeli se prema kategorijama elasti¢nosti. Dobra koja su nuzna
za zivot i1 bez kojih Covjek ne moze zivjeti poput hrane, na promjene cijene slabo
reagiraju. Luksuzna dobra koja ¢ovjeku nisu bitna za prezivljavanje poput avionskih
karata ili odlaska na putovanje, na promjenu cijene jako su osjetljiva. Kod elasti¢ne
kategorije potraznje dobro jako reagira na promjenu cijene, a kod neelasti¢ne potraznje,
dobro slabo reagira na promjenu cijene (Stavli¢, 2019).

Razumijevanje cjenovne elasticnosti potraznje pomaze kod pojaSnjavanja promjena
cijena na ukupne prihode proizvodaca. Tablica ispod prikazuje kako ekonomisti
klasificiraju potraznju s obzirom na vrijednosti koeficijenta. U tablici su na neki nacin
predoCene vrste cjenovne elasti¢nosti potraznje. Primjerice, kod elasti¢ne potraznje
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potrazivana koli¢ina relativno je osjetljiva na cijenu. Kad cijena poraste za 1 %,
potrazivana koli¢ina se smanjuje za vise od 1 %. Kod neelasticne potraznje potrazivana
koli¢ina je relativno neosjetljiva na cijenu. Kad cijena poraste za 1 %, potrazivana
koli¢ina se smanjuje za viSe od nula i manje od 1 %. Jedini¢no elasti¢na potraznja govori
nam o tome kad se cijena poveca za 1 %, potrazivana koli¢ina se smanjuje za 1 % (Stavlié,
2019).

Tablica 1. Cjenovne elasti¢nosti potraznje

Kategorije Promjena Koeficijent Znacenje
cjenovne ukupnog dohotka
elasti¢nosti
potraznje
Elasti¢na Brze smanjenje lzmedu -1 i -0 PotraZivana
— koli¢ina je
Brzi porast relativno osjetljiva
na cijenu
Neelasti¢na Sporiji porast lzmedu 0i-1 Potrazivana
- — koli¢ina je
Sporije smanjenje relativno
neosjetljiva na
cijenu
Jedini¢no elasti¢na Bez promjena -1 Kad se cijena
_ poveca za 1 %,
Bez promjena potrazivana

koli¢ina se
smanjuje za 1 %

Izvor: vlastita izrada prema Stavli¢ (2019.)

Na sljedec¢em grafu prikazano je pet razlicitih funkcija potraznje ovisno o koeficijentu
elasti¢nosti. Kad je potraznja za nekim proizvodom savr$eno elasti¢na (Ep = -), jako
mala promjena cijene ima velik utjecaj na potrazivanu koli¢inu. Takva krivulja je
paralelna s apcisom. Druga krajnost je savrSeno neelasti¢na potraznja (Ep = 0). Kad
promjena cijene nema nikakav utjecaj na potrazivanu koli¢inu, koli¢ina ostaje ista,
potraznja je u tom slucaju okomita na apcisu (Mankiw, 2006). Ako postotno smanjenje
cijene uzrokuje povecanje od 40 % u odnosu na traZenu koli¢inu, tada je cjenovna
elasticnost potraznje 4, a potraznja je oznacena kao elasticna. TraZena koliina u ovoj
situaciji vrlo snazno reagira na promjene cijena. Ako 100 % povecanje cijene uzrokuje
samo 20 % smanjenja trazene koli¢ine, tada je cjenovna elasti€nost potraznje 2, a
potraznja je oznafena kao neelasti¢na. TraZena koli¢ina u ovom sluc€aju relativno ne
reagira na promjene cijena. Ako povecanje cijene za 15 % uzrokuje smanjenje trazene
koli¢ine za 15 %, tada se traZzena koli¢ina mijenja za isti postotak kao i cijena. Cjenovna

elasti¢nost potraznje stoga je jednaka 1 i oznacena je kao jedini¢na elasti¢nost (Miller,
2009).
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Potraznju ¢ini elasticnom dostupnost bliskih supstituta, proizvod je vise luksuz nego
potreba, cijena proizvoda je visoka u odnosu na prihode kupaca, s viemenom potraznja
za proizvodom postaje elasticnija, $to se viSe proizvod koristi, veca je njegova elasti¢nost.
Primjerice, kod kupnje lijekova za srce potraznja je vrlo neelasti¢na zato §to nema bliskih
supstituta. Ako cijena poraste, prodana koli¢ina ne¢e puno padati. Ako je proizvod nuzan,
njegova ¢e potraznja biti neelasti¢na, primjerice, kad cijena ulaznice za kino poraste za
10 kuna, ljudi bi mogli ostati kod kuce i gledati televiziju, ali ako cijena benzina poraste
za, recimo, 50 % i dalje ¢e ga ljudi kupovati jer se moraju voziti. Kada ljudi mogu kupiti
robu ili uslugu za mali postotak prihoda, potraznja je relativno neelasti¢na. Ali ako kupuju
veliku koli¢inu ulaznica, tada ¢e potraznja biti relativno elasti¢na (Slavin, 2009).

Grafikon 3. Elasti¢nost potraznje

Cijena

Zavriena elastitnost

Jedinicna elasticnost

Sawriena neelastitnost

Kolicina

Izvor: vlastita izrada prema Miller (2009.)

Elasti¢nost nije isto §to 1 nagib krivulje. Dvije su vaZzne razlike:

1. Nagib ovisi o jedinicama u kojima se mjeri odredena varijabla, dok se elasti¢nost
izrazava u postocima te promjene mjernih jedinica ne utjecu na rezultat.

2. Nagib linearne krivulje je uvijek isti, dok kod elasti¢nosti nije. Pri linearnoj krivulji
potraznje apsolutna vrijednost cjenovne elasti¢nosti potraznje veca je od 1, $to znaci da
je potraznja elasti¢na, na dijelu krivulje iznad sredista elasti¢nost je jednaka 1 u sredistu,
a na dijelu krivulje ispod srediita potraZnja je neelasti¢na (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simié,
2017).

2.5. Ostale elasti¢nosti potraznje

Dohodovna elasti¢nost potraznje
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Dohodovna elasti¢nost potraznje pokazuje kako se mijenja traZzena koli¢ina kada se
mijenja dohodak potrosaca. Racunamo ju kao postotnu promjenu trazene koli¢ine
podijeljenu s postotnom promjenom dohotka (Miller, 2009).

Postotna promjena trazene koli¢ine

Dohodovna elasti¢nost potraznje = -
Postotna promjena dohotka

29 100% AQ

EyZ&l—Oo%lll Ey:g Ty
Ey = koeficijent dohodovne elasticnosti

AQ = promjena potrazivane koli¢ine

Q = pocetna potrazivana koli¢ina

AY = promjena dohotka

Y = dohodak (Miller, 2009).

Dohodovna elasti¢nost potraznje pozitivna je za normalnu robu, a negativna za inferiornu
robu. Sto je veéi prihod potrosaca, normalniji je i manje inferiorne robe kupuje (Miller,
2009). Vecina dobara koje postoje i jesu normalna dobra pa nam to govori da visi dohodak
povecéava trazenu koli¢inu. Zbog toga $to trazena koli¢ina i dohodak idu u istom smjeru,
normalna dobra imaju pozitivnu dohodovnu elasti¢nost. Neka dobra kao §to su voznja
autobusom su inferiorna dobra §to znaci da vi$i dohodak smanjuje trazenu koli¢inu. Zato
Sto se traZena koli¢ina i dohodak krecu u suprotnim smjerovima, inferiorna dobra imaju
negativnhu dohodovnu elasti¢nost. Dobra poput hrane u pravilu imaju nisku dohodovnu
elasti¢nost jer potroSaci bez obzira na njihove dohotke odabiru kupovati ta dobra.
Luksuzna dobra poput avionskih karata u pravilu imaju visoku dohodovnu elasti¢nost
zato $to potroSaci smatraju da mogu bez tih dobara ako je njihov dohodak premali.
Temeljne odrednice dohodovne elasti¢nosti (Koutsoviannis, 1997):

1. Potreba koju neko dobro zadovoljava: dohodak koji se trosi na hranu pada kad dohodak
raste, poznatije kao ,,Engelov* zakon i ponekad se koristi kao mjera blagostanja stupnja
razvoja neke privrede.

2. Pocetna razina dohotka neke zemlje. Primjerice, racunalo je luksuzno dobro u
siromasnoj, nedovoljno razvijenoj zemlji, dok se u zemlji s visokim dohotkom smatra
nuznim odnosno potrebnim dobrom (Koutsoyiannis, 1997).

Unakrsna cjenovna elasti¢nost potraznje

Unakrsna cjenovna elasti¢nost potraznje mjeri kako se trazena koli¢ina jednog proizvoda
mijenja kada dolazi do promjene cijene drugog proizvoda. Racuna se kao postotna
promjena trazene koli¢ine dobra A podijeljena s postotnom promjenom cijene dobra B
(Rei¢, Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017).

Postotna promjena trazene kolitine dobra A

Unakrsna cjenovna elasti¢nost potraznje =

Postotna promjena trazene kolicine dobra B
%2—:'100%.. Pb  AQa
Eab:APb— ||| Eab: _
— -100% Qa APD
Pb
Eab = koeficijent unakrsne elasti¢nosti
AQa = promjena potrazivane koli¢ine dobra A
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Qa= pocetna potrazivana koli¢ina dobra A
APp = promjena cijena dobra B
Pb = poéetna cijena dobra B (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017).

Na potraznju za nekim proizvodom ponekad utjeCu promjene cijene drugog proizvoda.
Primjerice, kada cijena mesa poraste, neki ¢e ljudi kupiti manje mesa, a vise ribe pa ¢e
poskupljenje mesa povecati potraznju za ribom. Tada su meso i riba zamjenska dobra.
Kada je unakrsna elasticnost pozitivna, dobra su supstituti. Budué¢i da je unakrsna
elasticnost potraznje izmedu benzina i motornog ulja negativna, to su komplementarna
dobra. Sto zna¢i kad cijena jednog doba poraste, potrazuje se drugo dobro (Slavin, 2009).
Ovisno o tome jesu li dva dobra supstituti ili komplementi, unakrsna cjenovna elasti¢nost
moze biti pozitivan ili negativan broj. Kao $to je ve¢ navedeno, supstituti su dobra koja
se koriste jedno umjesto drugoga, primjerice jabuka i kruska. Porastom cijene jabuka ljudi
¢e vise konzumirati kruske (Babi¢, 2015).

Prikazat ¢e se znacenje elasti¢nosti potraznje na primjeru Coca-Cole i Pepsija. Coca-Cola
1 Pepsi stari su konkurenti na trziStu gaziranih pica i veéina potrosaca gleda ih kao
supstitute (Rei¢, Mihaljevi¢ i Simié, 2017).

,Primjerice, $to ¢e se dogoditi s potraznjom za Pepsijem ako cijena Coca-Cole poraste?
Ako je Pepsi jeftiniji, kako bi s to odrazilo na potraznju za Coca-Colom? Ako dohodak
poraste hoce li se povecati potraznja za navedenim robnim markama? Ekonomisti su
procijenili cjenovnu, unakrsnu i dohodovnu elasti¢nost potraznje za navedenim pi¢ima*
(Rei¢, Mihaljevi¢ i Simi¢, 2017).

Koeficijent cjenovne elasti¢nosti za obje robne marke je iznad 1 u apsolutnoj vrijednosti
Sto nam govori da je potraznja za Pepsijem 1 Colom elasticna. Ako se poveca dohodak
potrosaca, koeficijent dohodovne elasti¢nosti potraznje prikazuje da ¢e se povecati i
potraznja za tim pi¢ima. Koeficijenti unakrsne elasticnosti su pozitivni brojevi (0,52 1
0,64). Sto znadi da ¢e poveéanje cijene Cole uzrokovati rast potraznje za Pepsijem kao
Sto ¢e povecanje cijene Pepsija povecati potraznju za Colom. To nam govori da su dva
navedena pica supstituti (Babi¢, 2015).

Tablica 2. Cjenovna, unakrsna i dohodovna elasti¢nost potraznje za Coca-Colom i
Pepsijem

Elasti¢nost Coca-Cola Pepsi
Cjenovna elasti¢nost potraznje -1,47 -1,55
Dohodovna elasti¢nost potraznje 0,58 1,38
UkrStena elasti¢nost potraznje 0,52 0,64

Izvor: vlastita izrada prema Babi¢ (2015.)
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3. ENGELOVE KRIVULJE

U tre¢em dijelu rada rije¢ je 0 Engelovoj krivulji. Spomenut ¢e se ekonomist po kojem je
nazvana krivulja. Postoje tri skupine dobra ovisno o budZetu i potrebama svakog
kuc¢anstva, a to su osnovna, nuzna te luksuzna dobra. Graficki ¢e biti prikazane dvije
razli¢ite krivulje. Na jednom grafu bit ¢e prikazana Engelova krivulja, a na drugom grafu
normalno 1 inferiorno dobro. Takoder, detaljno ¢e biti objasnjeno normalno i inferiorno
dobro. Vazan pojam je i efekt supstitucije koji govori ako se cijena dobra smanji, potrosac
¢e kupovati jeftiniji proizvod koji ima jednaku namjenu. Efekt dohotka govori: ako cijena
proizvoda pada, potroSa¢ je u mogucnosti kupiti vecu koli¢inu proizvoda za isti iznos
novaca ili jednaku koli¢inu za manje novaca. Osim §to ¢e se spomenuti ta dva pojma,
prikazat ¢e se 1 slikovno. Na primjeru, kada cijena Pepsi napitka pada, navest ¢e se razlike
izmedu ta dva efekta. Vlastitim grafovima prikazat ¢e se efekt dohotka na inferiorna dobra
te efekt dohotka na normalna dobra.

Engelov zakon i krivulja pojavili su se empirijski kao rezultat dugog proucavanja sadrzaja
dohotka siromasnih radnickih obitelji i predstavnika imu¢nijih klasa. lako Ernst Engel u
svojim radovima nije koristio grafiku, funkcije koje su moderni ekonomisti izgradili na
temelju njegovog zakona nazvali su Engelove krivulje. Proucavajuéi troSkove obitelji s
razli¢itim razinama dohotka, Engel je podijelio svu robu u tri skupine. Prvoj skupini
pripisao je osnovne potrepstine, nekvalitetne i jeftine. S porastom prihoda, potraznja za
tim dobrima opada, odnosno potrosaci ih zamjenjuju boljima. U drugu skupinu proizvoda
spadaju roba ¢ija se potrosnja ne mijenja ili poveéava s povecanjem dohotka. To su nuzni
proizvodi koji su svima potrebni za normalan Zivot, bez obzira na dobrobit obitelji.
Primjerice, kruh, mlijeko, Zitarice. U trecu skupinu dobara, koja je nazvana luksuzna roba,
on je uvrstio robu bez koje ljudi mogu zivjeti, luksuzna roba ima vazan statusni znacaj,
naglaSava polozaj osobe ili obitelji u drustvu (Babi¢, 2015).

Krivulje dohotka i potrosnje mogu se iskoristiti za konstruiranje Engelovih krivulja koje
prikazuju odnos izmedu koli¢ine potrosnje dobra i dohotka potrosaca. Kao Sto je ranije
spomenuto, dohodovna elasti¢nost za normalna dobra je pozitivna. Neki od ekonomista
poput Engela upotrebljavali su dohodovnu elasti¢nost za klasificiranje dobra na luksuzna
1 nuzna dobra. Neko se dobro smatra luksuznim ako mu je dohodovna elasti¢nost veca od
1. Neko je dobro nuzno dobro ako mu je dohodovna elasti¢énost mala odnosno manja od
1 (Babi¢, 1997).

Na dva grafa prikazane su dvije razli¢ite krivulje. Na grafu (A) prikazana je Engelova
krivulja dok na grafu (B) normalno i inferiorno dobro. Engelova krivulja prikazuje odnos
izmedu koli¢ine potroS$nje dobra i dohotka. Na grafu (A) hrana je normalno dobro, dok
Engelova krivulja ima nagib prema gore. Na grafu (B) hamburger je normalno dobro uz
dohodak koji je manji od 200 kuna mjesec¢no, a inferiorno dobro uz dohodak vec¢i od 200
kuna mjese¢no. Graf prikazuje krivulje za dva razli¢ita dobra odnosno inferiorna i
normalna dobra. Oba grafa prikazuju da s promjenom dohotka pojedinca sa 100 kuna na
200 kuna i 300 kuna potros$nja hrane raste sa 4 na 10, a na kraju na 16 jedinica. Dohodak
na grafu prikazujemo na okomitoj osi odnosno ordinati, a hranu i pizzu prikazujemo na
vodoravnoj osi koju nazivamo apcisa. Rastu¢a Engelova krivulja na grafu (A) koristi se
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za normalna dobra. Graf (B) prikazuje Engelovu krivulju za pizzu. Graf (B) prikazuje da
potros$nja pizze raste s 5 na 10 jedinica dok dohodak raste na 200 kuna. Kako dohodak
raste dalje od 200 na 300 kuna, potraznja pada na 8 jedinica. Mjesto na kojem je Engelova
krivulja svinuta prema natrag prikazuje raspon dohotka za koji je pizza inferiorno dobro
(Pindyck i Rubinfeld, 2005).

Kad je tangenta povucena na odredenu tocku Engelove krivulje pozitivnog nagiba, sijece
os dohotka, elasti¢nost je veca od 1 i dobro je u toj tocki luksuzno dobro. Dakle, odredeno
dobro moze biti luksuzno i kod nizih razina dohotka, nuzno dobro kod srednjih razina
dohotka i inferiorno dobro kod visokih razina dohotka, primjerice, kupnja automobila na
kredit (Mankiw, 2006).

Grafikon 4. Prikaz Engelove krivulje
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Izvor: vlastita izrada prema Pindyck i Rubinfeld (2005.)

3.1. Normalna dobra

Kada se povecaju prihodi, krivulje potraznje za ve¢inu dobara ponasaju se poput krivulje
potraznje za stanovima koji se nalaze na pogodnoj lokaciji, §to znaci da ¢e se potraznja
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povecati, a ekonomisti su takva dobra nazvali normalnim dobrima (Frank i Bernanke,
2009).

Dobra su proizvodi koji sluze za zadovoljavanje potreba i zelja potroSaca. Dobra imaju
opipljiva svojstva, mozemo ih dotaknuti za razliku od neopipljivih dobara koje ne
mozemo dotaknuti, primjerice usluge. Normalno dobro je vrsta dobra koja povecava
potraznju dok se povecava dohodak, ali se dohodak smanjuje kada se razina potro$nje
potrosaca smanjuje. Cijena normalnog dobra ostat ¢e konstantna, primjerice, koli¢ina
konzumiranja hrane. PotroSa¢ s viS§im dohotkom bi konzumirao vise jabuka te bi
potrosaca s niskim dohotkom doveo do ograni¢avanja koli¢ine jabuka koje je kupio
potrosa¢ s viSim dohotkom. Normalna dobra imaju pozitivnu povezanost izmedu
potrebne koli¢ine i prihoda. Drugi naziv za inferiorna dobra je superiorna roba, ta dva
pojma imaju isti znacaj. Superiorna roba je ona roba koja je osjetljiva na promjenu
dohotka potrosaca. To je roba koju ¢e potrosa¢ kupovati u ve¢im koli¢inama ako im se
poveca raspolozivi dohodak i obrnuto, potrosa¢ ¢e kupovati u manjim koli¢inama ako im
se dohodak smanji (Koutsoyiannis, 1997).

Normalno dobro je dobro za koje povecanje dohotka povecava potro$nju. Promjene u
dohotku mijenjaju moguénosti potrosnje ljudi. Tesko je unaprijed re¢i kakav u¢inak takve
promjene imaju na potro$nju odredenog dobra. Jedna od moguénosti je da kako prihodi
rastu, ljudi koriste dio svog dodatnog prihoda za kupnju vise kruha. S druge strane, kako
se prihodi povecavaju, ljudi mogu konzumirati manje kruha, mozda umjesto toga troSeci
novac na kolade. Ako povecanje dohotka povecava potraznju, uz ostale stvari
nepromijenjene, dobro se naziva normalnim dobrom. Ako poveéanje dohotka smanjuje
potraznju, uz ostale stvari nepromijenjene, dobro se naziva inferiornim dobrom. Roba za
koju se potrosnja smanjuje kada se prihod smanjuje ili ¢ija potro$nja raste kada se
dohodak povecava uz ostale stvari nepromijenjene je normalno dobro. Na primjer,
preferencije nekih potroSaca za tjesteninu i sir u odnosu na meso. Kada se prihodi
povecaju, potro$nja tjestenine i sira se smanjuje (Katz i Rosen, 1998). Ako krivulja
dohotka 1 potroSnje ima pozitivan nagib, potrosnja raste skupa s dohotkom. Posljedica je
pozitivna dohodovna elasti¢nost potraznje. Ako je pomak krivulje potraznje u desnu
stranu ve¢i, samim time je i vefa dohodovna elasti¢nost. Takva dobra nazivaju se
normalna dobra, primjerice potroSaci imaju Zelju kupiti vise dobara ako im se povecava
dohodak (Slavin, 2009).

3.2. Efekt dohotka i supstitucije

Prihod od rada je vazna komponenta ukupnog dohotka veéine ljudi; kada se promijene
place, druge stvari ne ostaju jednake. Primjerice, ako osoba zaraduje 70 kuna po satu i
odluci raditi 8 sati dnevno, odjednom raste potraznja za uslugama i osoba otkrije da moze
dobiti 140 kuna po satu, hoce li ta osoba odluditi raditi vise sati? U skladu s pravilom
racionalnog izbora, hoce, ali takoder moze odluciti da ¢e uz 140 kuna po satu raditi samo
6 sati dnevno, a ostatak dana Zeli slobodno vrijeme kako bi potrosila svoj novac. U
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takvom slucaju veca pla¢a znac¢i manje rada, a krivulja rada bi se savijala unatrag
(Colander, 2008).

Pitanje je krsi 1i to pravilo racionalan izbor, odgovor je ne, jer druge stvari — konkretno
prihod osobe — ne ostaju jednake. Zbog vece place osoba odlucuje raditi vise, a kako kaze
pravilo racionalnog izbora: u¢inak veée place nadjacan je uc¢inkom veceg dohotka koji
omogucuje da osoba odluci raditi manje (Colander, 2008).

Kako bi razlikovali dva u¢inka, ekonomisti su im dali imena. Odluke, temeljene na nacelu
racionalnog izbora, da osoba radi vise sati kad placa poraste, naziva se u¢inkom
supstitucije. Rad osoba zamjenjuje za slobodno vrijeme jer je cijena dokolice porasla.
Odluka da osoba radi manje sati kad pla¢a poraste, na temelju ¢injenice da je osoba
bogatija i da stoga moze Zivjeti bolji zivot, naziva se efekt dohotka. Moguce je da uéinak
prihoda moze premasiti u€inak supstitucije, a povecanje place moze uzrokovati da osoba
radi manje, ali ta moguénost ne kr$i pravilo racionalnog izbora, koje se odnosi samo na
uc¢inak zamjene (Colander, 2008).

Promjena cijene dobra prilikom nepromijenjene cijene drugog dobra i nepromijenjenog
dohotka ima za posljedicu dva efekta, a to su efekt dohotka i efekt supstitucije. Efekt
dohotka nastaje zato §to promjena cijene dobra dovodi do povecanja ili smanjenja
potroSaceva realnog dohotka, odnosno njegove kupovne moc¢i dok efekt supstitucije
nastaje zbog teznje da jeftinije dobro supstituira skuplje. Zbroj efekta dohotka i
supstitucije Cesto se naziva ukupan efekt promjene cijene ili jednostavnije efekt cijene.
Izdvajanje efekta supstitucije i efekta dohotka iz ukupnog efekta promijene cijena moze
se izvesti na nekoliko nadina ovisno o tome $to se drzi konstantnim. Dvije osnovne
metode analize jesu Hicksova i Slutskyjeva. Metode su nazvane po britanskom
ekonomistu Sir Johnu R. Hicksu i ruskom ekonomistu Eugeneu Slutskyju koji su ih uveli
u ekonomsku analizu (Solomon i sur.).

Zakon supstitucije glasi: kad se smanji cijena dobra A, potroSac ¢e uvijek supstituirati
odredenu koli¢inu dobra B dobrom A. Efekt supstitucije uvijek je pozitivan, isto tako
pozitivan je i efekt dohotka za sva normalna dobra. Za inferiorna dobra efekt dohotka
opcenito je negativan Sto znaci da ¢e potroSnja inferiornih dobara opadati s porastom
realnog dohotka. Postoji jedan izuzetak: U fazi rasta cijena vrijednosnica na burzi, porast
cijene neke vrijednosnice povecava, a ne smanjuje, potraznju za njom. Razlog tome je §to
efekt dohotka djeluje u suprotnom pravcu jer porast cijene vrijednosnice povecava
povjerenje u nju pa kupcu zbog ocekivanog porasta cijene raste ocekivani dohodak. U
fazi opadanja cijena burzi pad cijene vrijednosnice ne povecava, nego smanjuje potraznju
za njom jer se stvara ocekivanje da ¢e njezina cijena i dalje opadati pa da ¢e njezin nositelj
trpjeti gubitak. Opcenito se smatra da je efekt dohotka manji od efekta supstitucije, zato
Sto su izdaci potrosaca na bilo koje dobro mali dio njegovih ukupnih izdataka (Babi¢,
2015).

Za smanjenje cijene dobra A, uz nepromijenjenu cijenu dobra B i dohotka M, vrijedi
sljede¢a Hicksova tablica (Urbany, 1966):

1. Efekt na potraznju dobra A: efekt supstitucije tezi da je poveca. Efekt dohotka takoder
ako A nije inferiorno dobro.
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2. Efekt na potraznju ostalih dobara: efekt supstitucije izaziva smanjenje, dok efekt
dohotka izaziva povecanje potros$nje ostalih dobara. Ovisno o jaini svakog efekta,
potraznja za ostalim dobrima moze rasti ako je efekt dohotka veéi od efekta supstitucije,
opadati ili ostati nepromijenjena ako su efekt dohotka i efekt supstitucije jednaki.

3. Efekt na potraznju nekog odredenog dobra B: efekt supstitucije izaziva smanjenje
potraznje tog dobra B, ako B nije komplementarno dobro A. Efekt dohotka dovodi do
povecanja potraznje dobra B, ako ono nije inferiorno dobro (Urbany, 1966).

Promjena cijene dobra A prikazuje direktne i indirektne efekte promjene jedne od
ekonomskih varijabli na ostale varijable. Promjena cijene dobra A utjee putem efekta
supstitucije na potraznju za dobrom A. Promjena cijene dobra A utjeCe i ha promjenu
realnog dohotka, promjena realnog dohotka utjeCe na potraznju dobra A. Na taj nacin
promjena cijene dobra A utjeCe i putem promjene realnog dohotka na potraznju dobra A.
Promjena cijene dobra A za Pa utjeCe direktno na efekt supstitucije i indirektno efekt
dohotka na promjenu potraznje za dobrom A (Babi¢, 2015).

Navest ¢e se kratka i pojednostavljena usporedba izmedu efekta dohotka i efekta
supstitucije. Efekt dohotka dogada se zbog promjene potraznje za odredenim proizvodom
zbog promjene u dohotku potrosaca dok se efekt supstitucije javlja zbog promjena cijene
proizvoda, potrosac viSe ne kupuje proizvode s visokim cijenama ve¢ kupuje proizvode s
nizim cijenama. Pri efektu dohotka kre¢emo se uzduz krivulje prihoda i potrosnje dok se
kod supstitucije kre¢emo uzduz krivulje cijene i potro$nje. Kod dohotka prihod se
oslobada, a kod supstitucije dolazi do promjene cijene. Posljedica efekta dohotka je
utjecaj porasta ili pada kupovne moci na potro$nju. Posljedica efekta supstitucije je
promjena koli¢ine proizvoda zbog toga §to dolazi do promjene cijene proizvoda. Efekt
dohotka povecava potroSnju za proizvodima stoga kupci kupuju viSe proizvoda uz
odredeni prihod. Efekt supstitucije govori da ¢e dobra biti jeftinija za razliku od supstituta
te ¢e kupci viSe kupovati ¢ime ¢e se povecati potraznja (Salvatore, 1994).
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Slika 1. Promjena cijene dobra
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Izrada: vlastita izrada prema Babi¢ (2015.)

U tablici ispod prikazani su primjeri dvaju dobara s obzirom na ucinak dohotka i
supstitucije. U nastavku ¢e se promotriti krajnji rezultat dva ucinka. PotroSa¢ svakako
kupuje viSe Pepsija, s obzirom na to da i u€inak dohotka i u¢inak supstitucije djeluju tako
da povecavaju kupnju Pepsija. Ali nejasno je hoce li potrosa¢ kupiti vise pizze, buduci da
ucinci dohotka i supstitucije djeluju u razli¢itim smjerovima. Zaklju¢no, vidjelo se kako
promjene cijene dobra mijenja potroSacevo proracunsko ogranicenje i koli¢ine dvaju

dobara koje odlucuju kupiti (Mankiw, 2006).

Tablica 3. U¢inci dohotka i supstitucije kada cijena pi¢a Pepsi pada

pa kupuje vise
Pepsija

jeftiniji pa potroSac
kupuje vise Pepsija

Dobro Ucinak dohotka Ucinak Ukupni ué¢inak
supstitucije
Pepsi Potrosac je bogatiji | Pepsi je relativno Ucinci dohotka i

supstitucije djeluju
u istom smjeru pa
potrosac kupuje
vise Pepsija
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Pizza Potrosac je bogatiji | Pizza je relativno Uc¢inci dohotka i
pa kupuje vise skuplja pa potrosac¢ | supstitucije djeluju
pizze kupuje manje pizze | u suprotnim

smjerovima pa je
ukupni u¢inak na
kupnju pizze
nejasan

Izrada: vlastita izrada prema Mankiw (2006.)

U ovom dijelu obradena su normalna dobra, efekt supstitucije i efekt dohotka. Opcenito
su dobra proizvodi koji zadovoljavaju potrebe potrosac¢a dok normalna dobra povecavaju
potro$nju zbog povecanja dohotka pojedinca. Zaklju¢no je da se efekt supstitucije javlja
kad veca cijena uzrokuje supstituciju nekog proizvoda onim proizvodom koji ima nizu
cijenu. Efekt dohotka javlja se zbog promjene u koli¢ini potraznje za odredenim dobrom
zbog toga Sto promjena njegove cijene ima ucinak na promjenu realnog dohotka
potrosaca. U tablici je navedena usporedba dva efekta. Vidljivo je da ucinak dohotka
uzrokuje povecanje kupnje za Pepsi pi¢em jer potrosa¢ postaje bogatiji dok kod efekta
supstitucije Pepsi pice je jeftinije pa potrosa¢ kupuje vecu koli¢inu tog proizvoda. Ukupni
ucinak govori da dva navedena ucinka djeluju u istom smjeru te stoga potrosa¢ kupuje
viSe Pepsija.

3.3. Efekt dohotka na normalna dobra

Ucinak dohotka je u¢inak promjene cijene na traZzenu koli¢inu isklju¢ivo zbog €injenice
da se stvarni dohodak potroSaca promijenio. Povecanje cijene dovodi do u¢inka zamjene
1 u¢inka dohotka. U¢inak supstitucije je promjena u trazenoj koli¢ini uzrokovana viSom
cijenom uz zadrzavanje pojedinca na njegovoj pocetnoj razini korisnosti (Katz i Rosen,
1998). U nastavku Ce biti prikazan graf'koji prikazuje $to se dogada kad cijena hrane pada,
prilikom kojeg se dogada rotiranje budZetske crte prema van do crte RT. Potrosac¢ sam
ima na izbor odabrati trziSnu koSaru u tocki B koja se nalazi na krivulji indiferencije U2.
Stoga, smanjenje cijene hrane potrosa¢ima omogucéuje da pojacaju razinu vlastitog
zadovoljstva, uz smanjenje cijene, porasla je i kupovna mo¢ potrosaca. Ukupna promjena
potro$nje hrane uzrokovana nizom cijenom prikazana je s F1 i F2 (Pindyck i Rubinfeld,
2005).

Na pocetku je potroSac kupovao F1 jedinica hrane, potro$nja hrane nakon promjene cijene
porasla je na F2. Crte F1 i F2 predstavljaju porast prema kupnji hrane. Cijena hrane pada
te izaziva efekt supstitucije 1 efekt dohotka. Na pocetku potroSac se nalazi na tocki A na
liniji RS. Kad cijena hrane padne, uzrokuje porast potrosnje za hranom. Potrosnja raste
od F1 do F2 kako se osoba odnosno potrosa¢ krece prema tocki B. Kretanje od A prema
D je efekt supstitucije, F1F2 mijenja cijenu hrane i odjece, pritom zadovoljstvo potrosaca
ostaje konstantno. Pomak od D do B povec¢ava ukupnu kupovnu mo¢ i zadrzava cijene
konstantnima. Uc¢inak dohotka EF2 je pozitivan stoga je hrana normalno dobro (Pyndick
I Rubinfeld, 2005).
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Grafikon 5. Efekt dohotka
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Izvor: vlastita izrada prema Pyndick i Rubinfeld (2005.)

Na grafu je prikazano kakav ucinak imaju promjene cijena proizvoda na potroSace.
Prikazano je da smanjenje cijene hrane dovodi do porasta kupnje. Promjena cijene jednog
dobra uz nepromijenjenu cijenu drugog dobra i nepromijenjeni dohodak ima za posljedicu
dva efekta: efekt supstitucije i efekt dohotka. Vidljivo je da efekt supstitucije ukljucuje
promjenu u trazenoj koli¢ini uzrokovanu viSom cijenom uz zadrzavanje pojedinca na
njegovoj pocetnoj razini korisnosti.

3.4. Inferiorna dobra

Nije sva roba normalna roba. Krivulje potraznje za nekom robom zapravo se pomicu
ulijevo kada prihod raste — takva se dobra nazivaju inferiorna roba (Frank i Bernanke,
2009). Za razliku od normalnih dobara prilikom kojih se potraznja povecava porastom
dohotka, kod inferiornih dobara potraznja se prilikom porasta dohotka smanjuje. Rastom
dohotka mijenja se cijela struktura potrosnje. Inferiorno dobro je dobro za koje, uz ostale
stvari jednake, povecanje dohotka dovodi do pada potraznje. U slabije razvijenim
zemljama tehnologija i brza hrana mogu se smatrati inferiornim dobrima. Primjerice,
povrée je u odnosu na meso inferiorno dobro. Ako se potroSacu niske kupovne moci
povecao dohodak, a u prehrani se zadovoljavao povréem, on ¢e jesti manje povrca, a vise
mesa (Katz i Rosen, 1998).

Kad je Engelova krivulja negativnog nagiba, odredeno dobro je inferiorno, potraznja za
takvim dobrom opada kada dohodak raste, odnosno potraznja raste kad dohodak opada,
uz ostale stvari nepromijenjene. Kad je tangenta povucena na odredenu tocku Engelove
krivulje pozitivnog nagiba, a sijeCe os dohotka, elasti¢nost je veca od jedan i dobro je u
toj tocki luksuzno dobro. Ako je tangenta povucena na odredenu tocku Engelove krivulje
pozitivnog nagiba, a sijeCe os koli¢ine, elasti¢nost je izmedu nule i jedan i dobro je u toj
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tocki nuzno dobro, odnosno dobro Siroke potro$nje. Ako je tangenta povucena na
Engelovu krivulju negativnog nagiba, to se dobro naziva inferiorno. Odredeno dobro
moze biti luksuzno dobro kod nizih razina dohotka, nuzno dobro kod srednjih razina
dohotka i inferiorno dobro kod visokih razina dohotka (Pindyck i Rubinfeld, 2005).

Postoje slucajevi kada koli¢ina potraznje pada kad raste dohodak, dohodovna elasti¢nost
potraznje je pritom negativna i ta su dobra inferiorna. Rije¢ ,inferioran® znaci da
potro$nja pada kad dohodak raste. Primjerice, ako potrosacu raste dohodak, manje kupuje
hamburgera, a vise mesa (Pindyck i Rubinfeld, 2005). S druge strane, medugradski
zeljeznicki prijevoz primjer je inferiornog dobra. Kada prihod osobe poraste, Covjek za
medugradska putovanja koristi automobile i zrakoplove umjesto vlakova. Pitanje je da li
se moze nacrtati graf u kojem je sva roba inferiorna. Odgovor je ne. Treba zapamtiti da
se, prema pretpostavei, sav prihod trosi. Stoga je jednostavna pretpostavka da kada
dohodak raste, potrosnja necega se mora povecati. Ako potrosac kupi 1000 komada robe,
njih 999 (najvise) moze biti inferiorno (Katz i Rosen, 1998).

3.5. Efekt dohotka na inferiorna dobra

Dohodovni u¢inak povecanja cijene je ucinak na trazenu koli¢inu iskljucivo zbog
¢injenice da je stvarni dohodak potrosaca pao. Kao $to je prikazano u nastavku, neto
uc¢inak promjene cijene ovisi o zbroju u¢inaka supstitucije i dohotka (Katz i Rosen, 1998).
Efekt dohotka ¢ini promjenu u potro$nji hrane koju izaziva promjena kupovne moci uz
konstantne cijene hrane. Taj u¢inak vidljiv je na grafu ispod kao pomak od budzetske crte
koja prelazi kroz D do paralelne budzetske crte RT koja prolazi tockom B. Neki potrosac¢
bira trziSnu koSaru B na krivulji indiferencije U2, zbog toga Sto je niza cijena hrane
povecala potroSacevu razinu koristi. Povecanje potrosSnje od OE do OF2 je mjera efekta
dohotka koji je u ovom slu¢aju pozitivan zbog toga Sto je hrana normalno dobro. Uc¢inak
dohotka za posljedicu ima pomak jedne od krivulja indiferencije na drugu te zato mjeri
promjenu kupovne moci potroSaca. Ukupni u€inak promjene cijene moze se zabiljeziti
kao zbroj efekta supstitucije i dohotka na sljedeé¢i na¢in (Pindyck i Rubinfeld, 2005):

Ukupan efekt (F1F2) = supstitucijski efekt (F1E) + efekt dohotka (EF2)

Na pocetku potrosac se nalazi na liniji S u toc¢ki A. PotroSac¢ se pomice u tocku B nakon
sniZzenja cijene hrane. Efekt supstitucije F1E prikazan je pomakom od tocke D do B.
Efektu supstitucije pripisuje se promjena koli¢ine kupljene hrane. Zbog negativnog
ucinka na dohodak, hrana je inferiorno dobro. Na grafu je vidljivo da efekt supstitucije
premasuje efekt dohotka te dolazi do povecanja potraznje za hranom zbog snizenja cijene
(Pindyck i Rubinfeld, 2005).

Grafikon 6. Efekt dohotka na inferiorna dobra
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Izvor: vlastita izrada prema Pindyck i Rubinfeld (2005.)

Smyjer supstitucijskog efekta uvijek je isti. Pad cijene za posljedicu ima porast potrosnje
dobra. Uc¢inak dohotka pomice potraznju u bilo kojem smjeru, bilo da se radi o
normalnom ili inferiornom dobru. Dobro je inferiorno kad je u¢inak dohotka negativan,
a kada dohodak raste, potrosnja opada. Grafikon 6. prikazuje efekt supstitucije i dohotka
za inferiorno dobro. Negativan uc¢inak dohotka mjeri se pravcem EF2. Kod inferiornih
dobara ucinak dohotka je u iznimnim i rijetkim sluc¢ajevima velik da nadoknadi efekt
supstitucije. Kada cijena inferiorne robe padne, potrosnja uvijek poraste (Pindyck i
Rubinfeld, 2005).

Proucavajuéi efekt dohotka na normalna dobra dolazi do zakljucka kako se povecava
potro$nja za proizvodima prilikom sniZenja cijene proizvoda. Grafi¢ki je prikazan svaki
korak koji se odnosi na potroSnju hrane prilikom efekta supstitucije 1 dohotka. Nasuprot
normalnim spomenuta su inferiorna dobra prilikom kojih se krivulje potraznje pomicu
ulijevo radi povecéanja prihoda. Kao primjer inferiornih dobara spomenute su tehnologija
i brza hrana u slabije razvijenim zemljama gdje su prihodi vrlo niski zbog siromastva.
Efekt dohotka na inferiorna dobra takoder je prikazan grafom gdje su jasno opisani efekt
supstitucije i dohotka na primjeru hrane. Zakljuc€ak je kako dolazi do povecanja potraznje
za hranom zbog smanjenja cijene pa potrosaci kupuju vise inferiornih dobara odnosno
hrane.
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4. EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE

Na pocetku posljednjeg djela rada objaSnjena je razlika izmedu organske i
konvencionalne poljoprivrede. Za pocCetak treba znati razliku izmedu organske i
konvencionalne proizvodnje kako bi se ispunila anketa koja se odnosi na organsku
kupnju. Anketa se provodi na potro$a¢ima grada Varazdina i Cakovca kako bi se dobili
rezultati o stvarnoj kupnji organskih proizvoda te da bi se stvorila §to bolja slika o
organskoj potrosnji. Svako pitanje koje je postavljeno potrosacima prikazat ¢e se graficki.
Usporedit ¢e se rezultati vlastite ankete s drugim anketama na podrucju stranih zemalja.
Na kraju ¢e se iznijeti rezultati istrazivanja te rasprava odnosno vlastiti zakljucci.

Prije nego krec¢e analiziranje ankete pojasniti se treba izraz ,,organska‘. Izraz ,,organska“
slican je kao i kod izraza ,bioloska” poljoprivreda, §to ukazuje da se radi o
poljoprivrednoj proizvodnji u kojoj se koristi i radi s onim §to proizlazi iz zive prirode,
primjerice s biljnim vrstama, a ne neorganskim, nezivim materijalima kao $to su pesticidi.
Bioloska poljoprivreda ¢esto se kombinira s izrazom ,,organska poljoprivreda“ stoga se
Cesto prikazuje zajednicki naziv ,,organsko-bioloska poljoprivreda“. Organsko-bioloska
poljoprivreda je zapravo vrsta poljoprivrede koja poStuje ziva bica pa pri proizvodnji
radije koristi zive organske tvari nego nezive. Naziv bioloSka i organska poljoprivreda
pokazuje da je to ziva poljoprivreda (Znaor, 1996).

Glavno obiljezje konvencionalnih proizvoda je da se u uzgoju biljaka upotrebljavaju u
vodi lako topiva mineralna gnojiva. Libig, otac formule umjetnih mineralnih gnojiva,
smatra da je tlo plodno onoliko koliko je u njega stavljeno umjetnih mineralnih gnojiva,
a da se tlo i Zivot u njemu zanemaruju. Takav stav o poljoprivredi traje ve¢ dugi niz
godina. Jedan od glavnih problema koji se pojavio u proizvodnji hrane umjetnim
gnojivima bio je ucestalo obolijevanje biljaka Sto je zahtijevalo upotrebu raznih zastitnih
sredstava za biljke, kemijskih sredstava. S obzirom na to da su u tlo bacane velike koli¢ine
umjetnih mineralnih gnojiva i raznih otrova za zaStitu bilja, nema Zivog svijeta jer je on
poubijan. U mrtvom tlu ne moze se stvarati prirodna hrana za biljke ¢ak i ako se u tlo
stavi veca koli¢ina organskih tvari primjerice komposta. Dakle, za prirodni uzgoj biljke
mora postojati zivot u tlu, mikroorganizmi te razni crvi (Basic, 2001).

4.1. Pregled prethodnih istrazivanja

Organska poljoprivreda trenutno djeluje kao medunarodni pokret. Tome je najvise
doprinijelo osnivanje svjetske organizacije za organsku poljoprivredu, nazvane
International Organization of Organic Agriculture Movements. Organizacija je osnovana
1972. godine kako bi ujedinila miSljenja ljudi koji Zive u razli¢itim zemljama da
poboljsaju organsku poljoprivredu kao organski, socijalno 1 gospodarski zdravu metodu
proizvodnje poljoprivrede koja smanjuje oneciS¢enje okolisa. U organizaciji sudjeluje
600 organizacija iz 85 razli¢itih zemalja. Iako se organska poljoprivreda dosta razvila po
cijelom svijetu, jo$ uvijek postoje osobe koje otezavaju i sprjeCavaju razvoj organske
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poljoprivrede. Pretpostavke ljudi koji su protivnici organskoj poljoprivredi polako se
smanjuju, a podrska organskim poljoprivrednicima svakodnevno je sve veca. Tome je
pomogla i svjetska organizacija za poljoprivredu 1 hranu koja u organskom nacinu
proizvodnje vidi najbolji izlaz iz krize u kojoj je suvremena poljoprivreda. Tijekom
zadnjih godina podrsku organskoj poljoprivredi daju vlada, politicari te organizacije za
zastitu 1 oCuvanje prirode. Europska unija posjeduje oko 35 000 registriranih
poljoprivrednih gospodarstava koje proizvodnju prilagodavaju pravilima organske
poljoprivrede. U nekim zemljama Europe povrsine organske poljoprivredne proizvodnje
vece su od 1 % cjelokupnih poljoprivrednih zemljiSta. Vodstvo preuzima Austrija gdje
organska proizvodnja iznosi 17 % cjelokupnih poljoprivrednih zemljista. Najvise
organskih poljoprivrednih gospodarstava nalazi se u austrijskom gradu Salzburgu u
kojem svako drugo poljoprivredno gospodarstvo proizvodi prema pravilima organske
proizvodnje. Organska proizvodnja vrlo dobro je razvijena i u Svedskoj, Norveskoj,
Njemackoj i Svicarskoj gdje ¢ini 3 — 8 % cjelokupnih poljoprivrednih zemljista. (Znaor,
1996).

U analiziranju podataka za UNESCO, nekadasnji predsjednik Svjetske organizacije za
organsku poljoprivredu istaknuo je nekoliko prepreka, razloga koji otezavaju brz i
efikasan razvoj organske poljoprivrede. Primjerice, organske proizvode ne prihvacaju
veliki trgovacki lanci, premale drzavne potpore organskim proizvodac¢ima, slaba podrska
savjetodavnih tijela, ljudi nisu dovoljno informirani o organskim proizvodima, cijene
organskih proizvoda su vece zbog toga §to su veéi napori kod proizvodnje i kod plasmana
takvih proizvoda na trziSte (Znaor, 1996).

Podaci o veli¢ini svjetskog trZiSta organskih proizvoda ne postoje ve¢ su dostupne
procjene stru¢njaka. U 2014. bilo je 43,7 milijuna hektara organskog poljoprivrednog
zemljiSta. Regije s najve¢im povrSinama organskog poljoprivrednog zemljiSta su
Oceanija (17,3 milijuna hektara, 40 % svjetskog organskog poljoprivrednog zemljista) i
Europa (11,6 milijuna hektara, 27 %). Latinska Amerika ima 6,8 milijuna hektara (15 %),
slijede Azija (3,6 milijuna hektara, 8 %), Sjeverna Amerika (3,1 milijuna hektara, 7 %) i
Afrika (1,3 milijuna hektara, 3 %). Globalna maloprodaja organske hrane i pi¢a dosegla
je 80 milijardi dolara u 2014., prema Organic Monitor Projects. Sjeverna Amerika i
Europa ostvaruju vecinu prodaje organskih proizvoda te ¢ine priblizno 90 % prodaje
organske hrane i pi¢a. Mnogi organski usjevi uzgojeni u drugim regijama Aziji, Latinskoj
Americi i Africi namijenjeni su izvozu. Globalno trziste organske hrane i pi¢a povecalo
se pet puta izmedu 1999. 1 2014. godine, a Organic Monitor Projects predvida nastavak
rasta tijekom narednih godina (Willer i Lernoud, 2016). Regije s najve¢im povrSinama
organskog poljoprivrednog zemljista su Oceanija (40 % svjetskog organskog
poljoprivrednog zemljista) i Europa (27 %). Latinska Amerika ima 15 %, zatim Azija 8
%, Sjeverna Amerika 7 % te Afrika 3 % (Willer i Lernoud, 2016). Najveci postotak
organske proizvodnje ¢ine oranice, 47,60 %, livade 32,80 %, vocnjaci 7,60 %, ljekovito
bilje 5,70 %, maslinici 2,90 %, a najmanje vinogradi — svega 1,90 % (Willer i Lernoud,
2016).

S obzirom nato da u svijetu postoji velik broj zemalja, istrazivanje je pokazalo $to privlaci
pojedine osobe svake zemlje na kupnju organskih proizvoda. Potrosaci kupuju organske
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proizvode najcesc¢e radi zdravlja. U Austriji najveée svojstvo koje utje¢e na kupnju
organskog proizvoda je zdravlje zatim odgovornost za djecu, u Svicarskoj je okus,
zdravlje te briga za okolis, u Njemackoj briga za zdravlje, potpora proizvodac¢ima te okus,
a u ltaliji zdravlje i sigurnost. Najcesc¢i nedostaci prilikom kupnje organskih proizvoda
jesu mali asortiman organskih proizvoda, nedostatak informiranosti o proizvodima,
velike cijene te nezainteresiranost (Codron, Siriex i Reardon, 2006).

Trgovacki lanci naj¢esée su mjesto na kojem ljudi kupuju organske proizvode u Hrvatskoj
75 %, Sloveniji 77,5 %, ltaliji 55 % te Njemackoj 49 %. Pokazano je kako u svim
navedenim zemljama najmanje ljudi kupuje na seoskim domacinstvima, u Hrvatskoj i
Sloveniji ta brojka iznosi samo 5 %, u ltaliji 20 % te u Njemackoj 23 %. U
specijaliziranim trgovinama kupuje 20 % Hrvata, 17,5 % Slovenaca, Talijana 25 % te
Nijemaca 28 % (Vaclavik, 2009).

Istrazivanjem je utvrdeno da su osobe koje kupuju preko interneta organske proizvode
naj¢esc¢e mladi ljudi koji su visokoobrazovani i imaju visoke mjese¢ne prihode (Vaclavik,
2009). Suprotno tome jedno istrazivanje pokazuje kako su osobe koje kupuju organske
proizvode pretezito starije osobe koje su zaposlene i imaju vece prihode. Rezultat je
pokazao kako ljudi koji izdvajaju viSe za organske proizvode kupuju takve proizvode
¢esce, a velika vecina kupuje takve proizvode povremeno, primjerice, jednom u mjesec
dana (Pozai¢, 2004). Sljedece istrazivanje je pak utvrdilo da visokoobrazovane Zenske
osobe najvise kupuju organske proizvode (Glavac, 2001).

Istrazivanja na podruc¢ju Europe i SAD-a pokazuju da organski potros$ac¢i ne pripadaju
bogatim slojevima, ekonomskoj eliti, ve¢ pripadaju intelektualnoj eliti. Organski
potrosaci u usporedbi s potrosa¢ima koji kupuju konvencionalne proizvode jesu ljudi s
viSom naobrazbom S§to u provedenoj anketi na podru¢ju Varazdinske 1 Medimurske
zupanije nije slucaj ve¢ najvise organskih proizvoda kupuju ljudi sa srednjom stru¢nom
spremom (Znaor, 1996).

Istrazivanjem provedenim u Njemackoj utvrdeno je da visina cijene koju su potrosaci
spremni izdvojiti za organski proizvod ovisi o vrsti tog proizvoda. Za svaku vrstu izdvojili
bi ¢ak najmanje 30 % za vecu cijenu. Primjerice, u Srbiji potroSaci bi izdvojili tek 20 %
za vecu cijenu. Vidljivo je da razlike postoje ovisno o drzavama odnosno o mjestu trzista
(Sugar i sur.).

Primjerice, u Svedskoj se u trgovinama prodaje ¢ak 70 % organskih proizvoda. U
Hrvatskoj taj postotak je malo nizi (20 — 50 %), ali se broj trgovina u organskoj
proizvodnji povecava iz dana u dan. U Americi osim izravne prodaje na obiteljskim
poljoprivrednim gospodarstvima i trznicama organiziraju se tzv. pretplatnicki sustavi.
Potrosac¢i se dogovore da c¢e placati mjesecni iznos za proizvode odredenog
poljoprivrednog gospodarstva, a gospodarstva im svaki tjedan spremaju koSare u istoj
vrijednosti. Kosara se sastoji od proizvoda koji su odabrani od strane kupaca ili od
pomijesSanih proizvoda ovisno o sezoni koje gospodarstvo trenutno nudi (Znaor, 1996).
Sli¢an trend pojavio se u Hrvatskoj tijekom Covid pandemije. PotroSaci narucuju putem
interneta proizvode poljoprivrednih gospodarstava te im isti dostavljaju odredene
proizvode na kuéna vrata prilikom kojih potrosaci izravno placaju za dostavljene
proizvode.
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Stru¢no istrazivanje pokazalo je da postoji viSe razloga zaSto kupci biraju organski
proizvedenu hranu. Jedan od razloga je utjecaj konvencionalne poljoprivrede na okolis,
neki se ljudi Zele brizno ponaSati i smanjiti negativne ucinke ne okoliS. Svjetska
istrazivanja pokazuju da je najveéi motiv kupnje organskih proizvoda pozitivan utjecaj
na zdravlje koji na podru¢ju dvaju gradova nije najvecéa briga. Smatra se kako ¢e potrosaci
biti viSe zainteresirani za organske proizvode ako ¢e od njih imati viSe privatnih koristi
nego ¢e kupnjom doprinijeti okolisu i drustvu (Renko i Bosnjak, 2009).

Broj organskih proizvodaca u Europi se povisuje za 30 % godiSnje, ali broj potrosaca za
istim tim proizvodima ne raste jednako brzo. Praksa je utvrdila da organsku hranu ne
kupuju ni oni koji govore da su na strani o¢uvanja okoli$a, ugrozenih biljnih i zivotinjskih
vrsta. U nekim zemljama gdje ,,zeleni® postignu do 5 % glasova svaka deseta osoba
redovito kupuje i konzumira organske prehrambene proizvode (Znaor, 1996).

Pretpostavka je da ¢e cijene organskih proizvoda ostati veée nego konvencionalnih
proizvoda sve dok organizacije ne pruze bolju pomo¢ ili barem jednaku kao i
konvencionalnoj. Sve dok drusStvo ne uloZi u organsku proizvodnju koliko 1 u obi¢no,
tocnije dokle i neizravni troskovi ne budu uracunati i u izravnu cijenu proizvoda, organski
¢e ostati skuplji. Ako dode do promjene pa ¢e organski potrosaci biti u istom rangu kao i
konvencionalni, tada ¢e cijene proizvoda biti iste (Znaor, 1996).

U Hrvatskoj je problem u razvoju organske proizvodnje u tome $to je nedovoljno
razvijeno trziSte organskih proizvoda te postoje problemi prilikom stavljanja proizvoda
na europsko trziste. Da bi se rijeSio taj problem, trebala bi se osnovati organizacija
proizvodaca organskih proizvoda koja bi suradivala s trgovackim lancima kako bi se
proizvodacima omogucila distribucija organskih proizvoda. Samim time omogucila bi se
bolja ponuda organskih proizvoda na trZiStu (Renko 1 BoSnjak, 2009).

Dakle s obzirom na analizirana razli¢ita istrazivanja moze se vidjeti kako se organska
potrosnja razlikuje od ¢ovjeka do Covjeka. Vecina istrazivanja pokazuje kako je briga o
zdravlju kljucan faktor koji utje¢e na kupnju organskog proizvoda diljem cijelog svijeta.
Sto se ti¢e osoba koje kupuju organske proizvode, moze se vidjeti da postoje razlicita
stajaliSta ovisno o pojedinim istrazivanjima. Pojedina istrazivanja navode kako organske
proizvode kupuju stariji ljudi, a pojedina mladi Sto ovisi o prosjeku godina osoba koje su
sudjelovale u anketi. Kako bi se dobili to¢niji rezultati, potrebno bi bilo anketirati ljude
razliCite zivotne dobi. Zaklju¢no, Europa je druga regija s najveCom povrSinom
organskog poljoprivrednog zemljista Sto ¢ini 11,6 milijuna hektara.

4.2. Metodologija

Tijekom pisanja rada koristi se znanstvena i struc¢na literatura. Rije¢ je o literaturi iz
podru¢ja ekonomije, mikroekonomije te je za potrebe ankete koriStena literatura iz
podrucja organske proizvodnje. U radu se koristi metoda anketiranja kako bi se istrazila
sklonost prema organskim proizvodima. Anketa se sastoji od 19 pitanja o spolu, dobi,
strué¢noj spremi, mjesecnim prihodima, ucestalosti kupnje organskih proizvoda, pitanja o
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organskim proizvodima koji se najé¢eS¢e kupuju, pitanja o kakvoci ponude organskih
proizvoda, pitanja o cijeni organske prehrane, mjesto kupnje organskih proizvoda, pitanja
0 najées¢im motivima za kupnju organske prehrane i o karakteristikama proizvoda koje
odbijaju potrosace prema kupnji organskih proizvoda. Sva navedena pitanja postavljena
su kako bi se utvrdilo kakvo misljenje potroSaci imaju o organskim proizvodima i kupuju
li takve proizvode ili su vise skloni konvencionalnim proizvodima. Rezultati vlastitog
istrazivanja usporedit ¢e se s drugim istrazivanjima, 0Sim na podrucju Hrvatske bit ¢e
prikazani rezultati istrazivanja i iz drugih drzava kako bi se predocila razlika izmedu
Hrvatskih i stranih potrosaca. Rezultati ankete koja je provedena na Googleovom obrascu
prikazani su pomoc¢u grafova i tablica.

4.3. Rezultati istrazivanja

Za potrebe istrazivanja provedena je anketa putem koje su analizirane sklonosti potroSaca
na trzistu organskih proizvoda. Na kraju rada nalazi se Prilog 1. gdje je navedeno 19
pitanja koja se nalaze u anketi. Anketa je bila dostupna na Googleovom obrascu, 10 dana
u razdoblju od 1. kolovoza do 10. kolovoza 2021. godine. Anketni upitnik dijeljen je
putem drustvenih mreza Facebook, Instagram i e-mail adresa te su ga svi ispitanici
rjeSavali putem racunala ili mobitela.

U anketi je sudjelovalo 45 ispitanika razli¢ite Zivotne dobi, najvise je sudjelovalo Zenske
populacije, 66,7 %, i 33,3 % muske populacije. Anketu je ispunilo najvise populacije u
dobi od 19 do 24 godine $to iznosi 40 %, dok je najmanje sudjelovala populacija iznad
50 godina — svega 2,2 %. Najveci broj ispitanika zavrsio je srednju Skolu stoga srednja
stru¢na sprema iznosi 62,2 %, zatim visoka stru¢na sprema 28,9 %, a najmanji broj
ispitanika iznosi 8,9 % sa zavr§enom osnovnom $kolom.

U Tablici 4. prikazane su osnovne karakteristike ispitanika za prva tri pitanja, pitanja se
odnose na spol, dob te visinu obrazovanja. U anketi je sudjelovao vec¢i broj zenskih
ispitanika za razliku od muskih $to govori da su Zene sklonije kupnji za razliku od
muskaraca te one u glavnini obavljaju kupnju u kuc¢anstvu. Muskih ispitanika je na pola
manje za razliku od Zenskih kojih je bilo 30. Najvise osoba ispunjavalo je anketu u dobi
od 19 do 24 godine dok je bilo najmanje onih koji imaju viSe od 50 godina, to¢nije 1
osoba. Najveci broj ispitanika ima zavrsenu srednju skolu, svega 28 osoba, zatim slijedi
visa stru¢na sprema, 13 o0soba, i najmanji broj ispitanih ima zavrSenu osnovnu $kolu
tocnije 4 osobe.
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Tablica 4. Karakteristike ispitanika

KARAKTERISTIKE BROJ ISPITANIKA %
Spol
Muski 15 33,3
Zenski 30 66,7
Dob
Manje od 18 godina 2 4,4
19 — 24 godina 18 40
25-30 godina 10 22,2
31-35 godina 4 8,9
36 — 40 godina 5 11,1
40 - 50 godina 5 11,1
Vise od 50 godina 1 2,2
Stupanj obrazovanja
Osnovna skola 4 8,9
SSS 28 62,2
VSS 13 28,9
UKUPNO 45 100

Izvor: vlastito istrazivanje

S obzirom na to da se zivotni standard razlikuje u svakoj zemlji prikazani su rezultati za
hrvatske potrosade prema prosjeCnim mjeseénim prihodima, to¢nije za potrosace
Varazdinske i Medimurske Zupanije. NajviSe ispitanika ima mjese¢na primanja 4.000,00
— 5.000,00 kuna, sto iznosi 40 %, 20 % ispitanika ima mjese¢na primanja 5.000,00 —
6.000,00 kuna, 15,6 % ispitanika ima mjese¢na primanja iznad 6.000,00 kuna, 13,3 %
ima mjesecna primanja 3.000,00 — 4.000,00 kuna, najmanji broj ispitanika, 11,1 %, ima
mjesecna primanja do 3.000,00 kuna.
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Grafikon 7. Ispitanici prema mjeseénim primanjima

@ Do 3000 kn
@ 3000-4000
@ 4000-5000
@ 5000-6000
@ Vise od 6000

Izvor: vlastito istraZivanje

Na pitanje koliko cesto kupuju organske proizvode najveéi broj ispitanika, 40 %,
odgovorio je jednom mjesecno, 28,9 % ispitanika organske proizvode kupuje jednom
tjedno, 24,4 % ispitanika kupuje organske proizvode 3-4 puta tjedno. Najmanji broj
ispitanika, njih 6,7 %, organske proizvode kupuje jednom godi$nje. Zaklju¢no je da svi
ispitanici kupuju organske proizvode, no jos§ uvijek u malom broju.

Grafikon 8. Ucestalost kupnje organskih proizvoda

@ Jednom tjedno
@ -4 puta tjiedno
@ jednom mjeseéno

A @ jednom u godinu dana

Izvor: vlastito istrazivanje

Prikazom podataka na Grafikonu 9. moze se zakljuciti da ispitane osobe preferiraju
raznoliku vrstu organskih prehrambenih proizvoda. NajviSe ispitanih preferira voce i
povrée, ¢ak njih 40 %, zatim piletinu i svinjetinu 22,2 %. Ispitanici najmanju sklonost
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imaju prema prirodnoj kozmetici, 6,7 %. Takoder, istrazivanje je provedeno u podruc¢ju
kontinentalne Hrvatske pa zbog toga konzumacija svjeze ribe iznosi svega 11,1 %. Ljudi
biraju vrstu proizvoda po vlastitim Zeljama 1 ukusima.

Grafikon 9. Prikaz organskih proizvoda koje potrosaci najcesce kupuju

@ voie i povrie

@ piletina i svinjetina
& riba

& sokovi

@ kozmetika

Izvor: vlastito istraZivanje

Grafikon 10. prikazuje kako veéi postotak ljudi smatra da je ponuda manja od potraznje,
njih ¢ak 51,1 %. Posljednjih nekoliko godina pojavio se rast proizvodaca organskih
proizvoda i povr$ina organske poljoprivredne proizvodnje.

Grafikon 10. Prikaz ispitanika ovisno o ponudi i potraznji

@ Ponuda je u skladu s potraZnjom
@ FPonuda je manja od potraZnje

Izvor: vlastito istraZivanje
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Pitanje 8 odnosi se na cijenu organskih proizvoda. U provedenoj anketi ¢ak 53,3 % ljudi
smatra da su cijene prihvatljive, dok 46,7 % smatra da su cijene visoke. Misljenje ljudi
na podrucju Hrvatske govori da su cijene organskih proizvoda vrlo visoke te da si ih ne
mogu svi priustiti. Ako je ponuda organskih proizvoda manja od potraznje, njihove cijene
su vece 1 obratno, ako je ponuda organskih proizvoda veéa od potraznje, njihove cijene
su manje. Primjerice, ako je ponuda voca i povrca jako slaba, a potraznja za vocem i
povréem jako velika, cijene voca i povréa bile bi vrlo visoke. Drugi primjer odnosi se na
kozmetiku, primjerice ako je na trziStu velik broj prodavaca organskih kozmetickih
proizvoda, a potraznja za takvim proizvodima mala, prodavaci bi snizili cijenu kako bi
prodali proizvode.

Sljedece pitanje odnosi se na postotak izdvajanja za kupnju organskih proizvoda. Najveci
postotak, 48,9 % ispitanika, spreman je izdvojiti 10 — 15 % vise za organske proizvode u
odnosu na konvencionalne proizvode. Vise od 20 % izdvojilo bi 2,2 % ispitanika $to je
jako mali broj. Do 10 % izdvojilo bi 10 ljudi odnosno 22,2 %, 15 — 20 % izdvojilo bi 12
ljudi odnosno 26,7 %.

Tablica 5. Prikaz izdvajanja za kupnju organskih proizvoda

KARAKTERISTIKE BROJ ISPITANIKA %
Izdvajanje za organske
proizvode
Do 10 % 10 22,2
10 do 15 % 22 48,9
15-20% 12 26,7
Vise od 20 % 1 2,2
UKUPNO 45 100

Izvor: vlastito istraZzivanje

U Tablici 6. prilikom anketiranja varazdinskih i medimurskih stanovnika utvrdeno je da
organske prehrambene proizvode ljudi najvise kupuju u trgovinama. Pretpostavlja se da
ljudi kupuju u trgovinama zato S$to je veci izbor proizvoda 1 zato Sto su potrosaci bolje
informirani o proizvodima na policama. U trgovinama kupuje 51,1 % ispitanika, na
trznici kupuje 26,7 % ispitanika te putem interneta 22,2 % ispitanika.
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Tablica 6. Mjesto kupnje organskih proizvoda
KARAKTERISTIKE BROJ ISPITANIKA %

Mjesto kupnje

Trznica, OPG 12 26,7
Trgovina 23 51,1
Putem interneta 10 22,2
UKUPNO 45 100

Izvor: vlastito istrazivanje

U Tablici 7. prikazani su motivi za kupnju proizvoda te srednja ocjena svakog motiva.
Kod kupnje organskih proizvoda najvazniji je okus, srednja ocjena 4,24. Moze se
zakljuciti da je potrosa¢ima najbitnije kakvog je okusa organski proizvod. Pretpostavka
je da je potrosacima kod kupnje konvencionalnih proizvoda jednako bitan okus buduc¢i
da ako se nekome ne svida okus, vise nece dati Sansu tom proizvodu. Velik broj mladih
ljudi hrani se nezdravo, ne vjezba, ne kreCe se dovoljno stoga ne iznenaduje da
prehrambeno-zdravstveni ucinak iznosi samo 3,8. Najmanja srednja ocjena pripala je
brizi o okoliSu, svega 3,22.

Tablica 7. Prikaz vaznosti motiva za kupnju proizvoda

MOTIV 1 2 3 4 5 Srednja
ocjena

Okus 0% 2,2 % 6,7 % 55,6 % |35,6% |4,24

Brigao 4.4 % 20 % 333% [333% [8,9% 3,22

okoliSu

Prehrambeno- | 0 % 8,9 % 31, 1% |31,1% |289% | 3,8

zdravstveni

ucinak

Izvor: vlastito istraZivanje

U provedenoj anketi ljude najvise odbija loSa kvaliteta, srednja ocjena iznosi 4,08, zatim
visoke cijene zbog kojih si neke osobe ne mogu priustiti organske proizvode, a najmanje
ih odbija izgled za koji smatraju da nije vazan ve¢ im je bitnija kvaliteta proizvoda,
srednja ocjena 3,53.
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Tablica 8. Prikaz svojstva koja odbijaju potrosac¢e na kupnju proizvoda

1 2 3 4 5 Srednja ocjena

Izgled 6,7% |156% |222% |[289% |26,7% |3,53

Visoka 0% 0% 378% |46,7% |156% | 3,78
Cijena
Losa 0% 0% 222% |46,7% |31,1% |4,08
kvaliteta

Izvor: vlastito istraZivanje

U Tablici 9. prikazano je koja su obiljezja vazna potrosac¢ima tijekom kupnje organskih
proizvoda. Najvazniji im je na¢in na koji se hrana proizvodi — srednja ocjena 3,93, zatim
cijena — srednja ocjena 3,78, dok im je najmanje bitno ime proizvodaca — srednja ocjena
3,61. Organska proizvodnja je dio poljoprivrede ¢iji je cilj proizvodnja hrane koriStenjem
prirodnih tvari $to je najvaznije prilikom potrosaceve kupnje organskih proizvoda.
Organska poljoprivreda ima utjecaj na okoli§ zato §to poti¢e ljude na odgovorno
koriStenje energije i prirodnih resursa, ocuvanje ekoloske ravnoteze u pojedinim
podruc¢jima, povecava plodnost tla, odrzava kvalitetu vode i bioraznolikost. Pojedini
potrosaci zele platiti vecu cijenu za kvalitetan organski proizvod za razliku od obi¢nog

odnosno konvencionalnog proizvoda.

Tablica 9. Prikaz obiljezja koja su najvaznija potrosacima

1 2 3 4 5 Srednja ocjena
Nacin 0% 6,7% |178% |51,1% |244% |3,93
proizvodnje
Ime 44% |11,1% [267% |333% |244% |3,61
proizvodaca
Cijena 44% |44% [267% |378% |267% |3,78

Izvor: vlastito istraZivanje
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4.4. Rasprava

Organska proizvodnja ne odnosi se samo na voce i povrée ve¢ i na materijale koji se
koriste prilikom izrade organskih stvari. Primjerice, ,,Eco-friendly Handbags® prilikom
proizvodnje fokusiraju se na odabiru organskih sirovina u proizvodnji torbica inspiriranih
cvjetnim oblicima. Pamuk iz ekoloskog uzgoja, guma, tkanina od konoplje i vuna glavni
su materijali, kao i reciklirana koza bez PET-a i PVC-a. Postoje ¢ak i igracke za djecu
koje se izraduju od reciklirane vune. Takve igracke nisu do kraja dovrSene ve¢ imaju
edukativnu svrhu osim organske, pou¢nu, da potaknu djecu da upotpune ili
personaliziraju svoju igracku. Postoje i solarne torbe. Cilj proizvodaca takvih torbica je
kombiniranje ekologije sa stilom. Proizvodi su odrzivo proizvedeni i imaju ugradene
solarne ploce koje pune bateriju te ona moze u bilo kojem trenutku prenijeti energiju na
mobilni uredaj (Uphaus, 2008).

Prou¢avanjem rezultata ankete vidljivo je da potrosadi grada Varazdina i Cakovca nisu
skloni kupovati organske proizvode od domacih proizvodaca. Pretpostavka je da vecina
ljudi jos$ uvijek nije dovoljno informirana o organskim proizvodima, ne vjeruju da su ti
proizvodi nastali bez primjene pesticida i ostalih Stetnih tvari zbog toga §to se Cesto pojave
novinski ¢lanci u kojima je navedeno suprotno, odnosno da su neki organski proizvodi
sadrzavali pesticide. Taj razlog sprjecava ljude da plate vecu cijenu za isti proizvod. Kad
je u pitanju hrana, rado kupuju voce i povrce, ali kozmetiku jo$ uvijek izbjegavaju. Ljudi
su jo$ uvijek naviknuti kozmetiku kupovati u trgovackim lancima od poznatih svjetskih
brendova. Iako je jos uvijek slaba sklonost prema organskoj hrani, svake godine se sve
viSe razvija interes za kupnju, najvise zbog privatnih razloga kao sto je briga o zdravlju.

U provedenoj anketi o sklonosti potroSaca prema kupnji organskih proizvoda sudjelovalo
je 45 ispitanika. Najvise je sudjelovalo mladih ljudi u dobi od 19 do 24 godina, ¢ak 40 %,
prosjecna dob govori o tome da autorica ankete ima najvise prijatelja i poznanika u dobi
svojih godina. 22,2 % ispitanih ima 25 — 30 godina, 11,1 % u dobi 36 — 40 i 40 — 50
godina, 8,9 % ispitanih ima 31 — 35 godina. Anketu je bilo moguce ispuniti preko
Googleovog obrasca i putem druStvenih mreza pa je stoga anketu ispunila samo jedna
osoba u dobi iznad 50 godina, pretpostavka je da stariji ljudi ne koriste drustvene mreze
u istoj mjeri kao mlade osobe kojima su druStvene mreze potrebne radi komunikacije
zbog privatnih ili poslovnih obaveza. Stupanj obrazovanja ukazuje na to da vecina ljudi
ima zavrSenu srednju strucnu spremu, cak 62,2 %, $to govori da se mladi ljudi jo$ uvijek
Skoluju u dobi 19 — 24 godina Sto znaci da pohadaju fakultete te stoga jos§ uvijek nemaju
stecenu visu stru¢nu spremu. Nakon toga 28,9 % ispitanika ima viSu stru¢nu spremu
odnosno zavrSen fakultet te postoje cak 4 osobe koje imaju zavrSenu samo osnovnu skolu,
pretpostavlja se da je rijec o ispitanicima koji imaju 40 i vise godina jer nekada nije bila
obavezna srednja Skola ve¢ samo osnovna. Ispitanici prema prosjecnim prihodima
podijeljeni su u 5 kategorija. Najvise njih, 40 %, ima primanja u rasponu od 4.000,00 do
5.000,00 kuna, pretpostavka je da ispitanici imaju stalni radni odnos, 20 % ispitanika ima
prihod od 5.000,00 do 6.000,00 kuna, pretpostavka je da su to ispitanici koji rade dugi niz
godina pa su svojim radom dosli do visine od 6.000,00 kuna mjese¢no. 15,6 % ispitanih
ima vise od 6000 kuna prihoda na mjesec, pretpostavka je da su to osobe koje imaju visu
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stru¢nu spremu te rade nekoliko godina. 13,3 % ima prihode od 3.000,00 do 4.000,00
kuna te 11,1 % ima prihode do 3.000,00 kuna, pretpostavka je da su to studenti koji uz
fakultet obavljaju studentski posao. Sljedece pitanje u anketi odnosilo se na ucestalost
kupnje organskih proizvoda. Najvise ispitanika, 40 %, organske proizvode kupuje samo
jednom mjesecno $to je jako mali odaziv za kupnju takvih proizvoda, 28,9 % kupuje
organske proizvode jednom tjedno, 24,4 % kupuje organske proizvode 3-4 puta tjedno, a
6,7 % jednom u godinu dana. Rezultati su zapravo dosta raznoliki, ne postoji poseban
razlog ve¢ ucestalost kupnje ovisi o privatnim razlozima koji mogu biti vezani za
financije, navike i sklonosti, potrebe, ukus. Sljedece pitanje odnosilo se na proizvode koje
potrosaci najcesc¢e kupuju. Potrosaci najviSe preferiraju voce i povrée, njih 40 %, S
obzirom na to da je anketa provedena na podrucju Varazdinske i Medimurske Zzupanije
gdje postoje obiteljska poljoprivredna gospodarstva koja proizvode organske proizvode
pretpostavlja se da su ljudi zainteresirani da kuSaju nove proizvode koji im se nude u
samoj blizini, osim toga organsko voce i povrée ve¢ 20-ak godina postoji na trzistu i ono
je svakako prvo probilo led na trzistu organskih proizvoda. 22,2 % ispitanih preferira
piletinu i svinjetinu koja je uzgojena na hrvatskim farmama, 20 % ispitanih preferira
prirodne sokove, primjerice sok od aronije u zadnje dvije godine dosta se popularizirao
zbog ljekovitih svojstava. S obzirom na to da je istrazivanje provedeno na podrucju
kontinentalne Hrvatske, konzumacija svjeze ribe iznosi samo 11,1 %; da je istrazivanje
provedeno na podrucju hrvatske obale, taj postotak bio bi znatno veci, u suprotnom bila
bi veéa konzumacija ribe u odnosu na svinjetinu i piletinu. Samo 6,7 % ljudi preferira
organsku kozmetiku, osvrnuti se treba opet na to da se anketa provodi na podrucju
kontinenta gdje nema poznatih proizvodaca kozmetike, dok na podru¢ju hrvatske obale
postoje plantaze lavande od kojih se izraduju razlicite kreme, sapuni, mirisi, balzami za
usne te se oni prodaju na Standovima tijekom turisticke sezone. 51,1 % ispitanih smatra
da je ponuda manja od potraznje, dok 48,9 % smatra kako je ponuda u skladu s
potraznjom. Osvrnuti se treba da je stav svake osobe proizvoljan, neke osobe zadovoljne
su ponudom koja se nalazi na policama, trznici ili seoskom domacinstvu, dok bi neke
osobe zeljele vecu 1 raznoliku ponudu jer im to pruZaju financije ili su im potrebne radi
zdravlja. Za konkretnije rezultate o ponudi trebao bi se ispitati veci broj osoba na podrucju
cijele Hrvatske. Ovisno o financijskim moguénostima pojedinca, svaka osoba bira koliko
zeli ili moze izdvojiti za organske proizvode. 48,9 % ispitanih izdvojilo bi 10 — 15 % vise
za organske proizvode, 26,7 % izdvojilo bi 15 — 20 % vise, 22,2 % ispitanih izdvojilo bi
do 10 %, a najmanje ispitanih 2,2 % izdvojilo bi vise od 20 %. Najvise ispitanih organske
proizvode kupuje u trgovinama, 51,1 %, §to govori o tome da su stekli naviku kupovati
sve proizvode na jednom mjestu, 26,7 % organske proizvode kupuje direktno od
organskih proizvodaca na trznici ili obiteljskom poljoprivrednom gospodarstvu zbog toga
Sto zele podrzati male OPG-e ili im viSe vjeruju za razliku od trgovina te najmanji broj
ispitanika, 22,2 %, narucuje takve proizvode putem interneta. Kupnja organskih
proizvoda putem interneta zazivjela je u Hrvatskoj tijekom Covid pandemije gdje
potro$aci naruCuju putem interneta proizvode poljoprivrednih gospodarstava te im
proizvodaci dostavljaju odredene proizvode na kuc¢na vrata prilikom kojih potrosaci
izravno placaju za dostavljene proizvode. Kod kupnje organskih proizvoda pobijedio je
okus, srednja ocjena 4,24. Moze se zakljuciti da je potroSa¢ima najbitnije kakvog je okusa
organski proizvod, ako se nekome ne svida okus, viSe nec¢e dati Sansu istom proizvodu.
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Vec¢ina mladih ljudi hrani se nezdravo, ne vjezba, ne kre¢e se dovoljno stoga
prehrambeno-zdravstveni ucinak iznosi srednju ocjenu 3,8. Ljudima je najvaznije da jedu
ukusno i fino, a manje im je vazno kakve su posljedice na zdravlje nezdravom prehranom.
Najmanja srednja ocjena pripala je brizi o okolisu: 3,22 stoga se vidi da se ljudi ne odnose
previse brizno prema okolisu. IstraZivanje je pokazalo da ispitanike odbija losa kvaliteta,
srednja ocjena 4,08, sto je prihvatljivo jer vecina ljudi ne zeli konzumirati proizvod koji
je losije kvalitete i zaostaje za istim takvim konvencionalnim proizvodom, zatim visoke
cijene $to ovisi 0 mjese¢nim primanjima pojedinaca, srednja ocjena 3,78, a najmanje ih
odbija izgled: srednja ocjena 3,53; ljudima nije toliko vazan izgled ako je proizvod
ukusan. Ispitanicima je najvazniji na¢in na koji se hrana proizvodi §to znac¢i da im je
vazno da je hrana proizvedena u nacelu s organskom proizvodnjom, srednja ocjena iznosi
3,93. Srednja ocjena 3,78 pripala je cijeni dok najmanje paznje pridaju imenu proizvodaca
zbog toga Sto se viSe fokusiraju na sam proizvod i kvalitetu tog proizvoda, ali ako im se
proizvod svidi, upamtit ¢e proizvodaca i rado ¢e kupovati isti proizvod od njega i
preporucit ¢e ga drugima, srednja ocjena iznosi 3,6.
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5. ZALJUCAK

Glavni pojam u ovom radu je potraznja koja se uz ponudu javlja na trzistu proizvoda ili
usluga, u ovom radu spomenuti su proizvodi. Kako bi se raspravila Engelova krivulja,
potrebno je razumijevanje pojma ponude i potraznje. Potraznja govori o tome kako se
kupci ponasaju kada dode do promjene cijene odredenog proizvoda ili usluge. Osim
promjena cijene uzro¢nici mogu biti sklonosti ili preferencije potrosaca, sto je detaljnije
prikazano u anketi, cijene drugih proizvoda odnosno supstituta. Kupac sam odreduje koje
¢e proizvode u kojoj koli¢ini i na kojem trzistu kupiti. Detaljnija analiza potraznje
pojasSnjava kako odluke potrosaca odreduju potraznju za proizvodima.

Engelove krivulje prikazuju kakav je odnos izmedu koli¢ine potro$nje dobra i koli¢ine
dohotka koju pojedinac posjeduje. Engelove krivulje koje su razmotrene u radu vrijede
za pojedinacne potroSace, ali moguce ih je izvesti i za skupine potrosaca ako se zeli
prikazati kako se izdaci potrosaca razlikuju medu razli¢itim dohodovnim skupinama. U
radu su prikazani izdaci za pojedinu vrstu dobra i dohodak. Utvrdeno je da s porastom
dohotka pojedinca potrosnja hrane raste. Ako potrosa¢ ima jako mali prihod tijekom
mjeseca, on ¢e kupiti najjeftinije pecivo koje se nudi na trzistu, ali kako se potrosacu
povecava mjesecni prihod, kupovat ¢e skuplje pecivo jer ima veci prihod te ¢e si na taj
nacin priustiti skuplju prehranu. S druge strane, spomenuta je bila Engelova krivulja kad
je rije¢ o normalnom dobru, primjerice meso je normalno dobro, kad se mjese¢ni prihod
potrosaca poveca, on ¢e povecati potraznju za mesom.

Kupci se susrecu s raznolikom ponudom proizvoda koji se nude na trzistu te na temelju
vlastitih razmisljanja ovisno o potrebama i zeljama odlucuju hoce li kupovati organske
proizvode ili konvencionalne. U radu je provedena anketa kako bi se predo¢ilo kakve su
navike potro$aca prema kupnji organskih proizvoda. U anketnom istrazivanju sudjelovalo
je 45 ispitanika Varazdinske i Medimurske Zupanije. Veéina ispitanika koja je sudjelovala
u istraZivanju ima zavrSenu srednju Skolu odnosno srednjoSkolsko obrazovanje. Vec¢ina
ispitanika izjavljuje da ima mjese¢na primanja 4.000,00 do 5.000,00 kuna te prosje¢nu
dob 19 do 24 godine. Istrazivanje je pokazalo da 28,9 % ispitanika organske proizvode
kupuje jednom tjedno, a najcesce je u pitanju voce i povrée. 53,3 % ispitanika smatra da
su cijene organskih proizvoda prihvatljive, vecina ljudi izdvojila bi 10 — 15 % vecu cijenu
za organske proizvode u odnosu na konvencionalne proizvode. Gotovo polovica
ispitanika kupuje organske proizvode u trgovinama dok najmanji broj njih kupuje preko
interneta $to govori da su potrosaci hranu skloniji kupovati uzivo. Istrazivanje je pokazalo
da je ispitanicima za kupnju organskog proizvoda najbitniji okus, naéin proizvodnje
proizvoda te da ih najvise odbija losa kvaliteta.

Kupnja organskih proizvoda je individualna stvar svakog potrosaca, mnogi potrosaci jos
uvijek su skepti¢ni prema kupnji te postavljaju pitanja: ,,Da li visoka cijena opravdava
kvalitetu?”, ,Da li je stvarno organska hrana proizvedena u skladu s organskim
nacelima?“. S obzirom da postoji mnogo neznanja, trebalo bi organizirati edukacije kako
bi potrosaci postali bolje informirani. S druge pak strane, organska prehrana postaje sve
popularnija u drustvu, najvise kod osoba koje su tjelesno aktivne i koje se hrane zdravo
te se sve vise odlucuju na kupnju i isprobavanje organskih proizvoda bez obzira na cijenu
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ve¢ na zdravstveni ucinak. Kada se govori o cijeni, glavni razlog zasto su organski
proizvodi skuplji je u tome S§to je sama proizvodnja skuplja od proizvodnje
konvencionalnih proizvoda te organski proizvodaci ne dobivaju potpore od drzave ni
vlade kao konvencionalni proizvodaci. Vidljivo je da se svake godine povecava broj
organskih proizvodaca samim time i trgovina koje prodaju organske proizvode.
Zakljucno je da je organska proizvodnja postala popularna te da ljudi polako pocinju
prepoznavati kvalitetu organskih proizvoda pazeéi pritom na vlastito zdravlje i na
ocuvanje okolisa. Ako bi doSlo do porasta potraznje za organskom prehranom, broj
trgovina bi naglo rastao. lako organsku hranu prodaju supermarketi u ve¢im gradovima,
povecanjem potraznje broj proizvoda u supermarketima bi se udvostrucio, a samim time
i broj obiteljskih poljoprivrednih gospodarstava koja proizvode organske proizvode.
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ENGELOVA KRIVULIA

PRILOZI

Prilog 1 Anketa potrosaca
1. Koji ste spol?

e Muski
e Zenski

2. Koliko imate godina?

e Manje od 18 godina
e 19-24 godina

e 25-30 godina

e 31-35godina

e 36-40 godina

e 40-50 godina

e Vise od 50

3. Koliki stupanj znanja posjedujete?

e Osnovna skola
e SSS
e VSSiVSS

4. Kolika su vaSa mjeseCna primanja?

e D0 3000 kn
e 3000-4000

e 4000-5000

e 5000-6000

e Vise od 6000

5. Koliko ¢esto kupujete organske proizvode?

e Jednom tjedno

e 3-4 puta tjedno

¢ jednom mjesecno

e jednom u godinu dana

6. Koje organske proizvode kupujete?

e voceipovrée
e piletina i svinjetina

e riba
e sokovi
e kozmetika

7. Kakva je ponuda organskih proizvoda?

Medimursko veleuciliste
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e Ponuda je u skladu s potraznjom
e Ponuda je manja od potraznje

8. Smatrate li da su cijene organskih proizvoda visoke?

e Da, smatram
e Ne, cijene su adekvatne

9. Koliko ste spremni izdvojiti za organske proizvode za razliku od kupovnih proizvoda?

e do10%
e 10-15%
o 15-20%

e vise od 20%
10. Gdje najéesée kupujete organske proizvode?

e Na trznici
¢ NaOPG-u
e Putem interneta

11. Koliko su pojedini motivi kupnje znacajni za odabir organskog proizvoda ocjena od
1 do 5, pri ¢emu: 1 = uopcée mi nije vazno, 5 = izuzetno mi je vazno

Okus?
12345

12. Koliko su pojedini motivi kupnje znacajni za odabir organskog proizvoda ocjena od
1 do 5, pri ¢emu: 1 = uopce mi nije vazno, 5 = izuzetno mi je vazno

Briga o okolisu?
12345

13. Koliko su pojedini motivi kupnje znacajni za odabir organskog proizvoda ocjena od
1do 5, pri ¢emu: 1 = uopce mi nije vazno, 5 = izuzetno mi je vazno

Prehrambeno-zdravstveni u¢inak?
12345

14. Sto Vas odbija kod organskih proizvoda, ocjena od 1 do 5, pri ¢emu: 1 = nimalo, 5 =
jako

Izgled?
12345

15. Sto Vas odbija kod organskih proizvoda ocjena od 1 do 5, pri ¢emu: 1 = nimalo,5 =
jako

Cijena?
12345
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16. Sto Vas odbija kod organskih proizvoda ocjena od 1 do 5, pri ¢emu: 1 = nimalo, 5 =
jako

Losa kvaliteta?
12345

17. Koliko su Vam pojedina obiljezja vazna glede organskih proizvoda ocjena od 1 do 5,
pri ¢emu: 1=uopée mi nije vazno, 5= izuzetno mi je vazno

Nacin proizvodnje?
12345

18. Koliko su Vam pojedina obiljezja vazna glede organskih proizvoda ocjena od 1 do 5,
pri ¢emu: 1=uopce mi nije vazno, 5= izuzetno mi je vazno

Ime proizvodaca?

12345

19. Koliko su Vam pojedina obiljezja vazna glede organskih proizvoda ocjena od 1 do 5,
pri ¢emu: 1=uopce mi nije vazno, 5= izuzetno mi je vazno

Cijena?
12345
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