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Potraznja i teorija izbora potrosaca
SAZETAK

Potraznju mozemo definirati kao sposobnost potrosaca da na odredenom mjestu, u odredeno
vrijeme Kupi dobra ili usluge po razli¢itim cijenama. Potrosa¢i moraju imati ne samo volju,
ve¢ moraju biti 1 nov¢ano sposobni kako bi kupili Zeljene proizvode. Opéenito, potraznja se
prikazuje putem grafikona na kojem je izvedena njezina krivulja, a ona se dobije zbrajanjem
pojedinacnih potraznji za dobrima i uslugama na nekom trziStu. Mnogo je ¢imbenika koji
utjeCu na potraznju, a neki od njih su ukusi potrosaca, njihov dohodak, ocekivanja, cijene
ovisnih dobara itd. Svaki od ¢imbenika na svojstven nafin mijenja potraznju za nekim
odredenim dobrom ili uslugom na trziStu na kojem se nudi. Potrosaci moraju prema svojim
ukusima i potrebama, a ponajprije prema svom raspolozivom dohotku, odabrati koju ce
koli¢inu dobara i usluga kupiti 1 po kojoj cijeni. Kod donoSenja ekonomskih odluka bitna
stavka po pitanju potraznje je njezina elasti¢nost. Potraznja moze biti elasticna ili neelasti¢na,
a ona nam pokazuje kako kupci odgovaraju na promjene cijena te takoder odreduje $to e se
dogoditi s prihodima poduzeca uslijed promjene cijene. Kada govorimo o potroSackom
izboru jedan od nacina kako prikazati na koji nacin kupci odlucuju o kupnji je karta
ravnodu$nosti. Ona se sastoji od beskonacno mnogo krivulja indiferencije, a na svakoj od
njih nalaze se kombinacije dobara prema kojima je potrosa¢ ravnodusan i za njega imaju
jednaku razinu korisnosti. Naravno, kupovina ne ovisi samo o izboru dobara, ve¢ 1 o
raspolozivom dohotku, a kako bi uz kartu ravnoduSnosti odlucili koja kombinacija dobara
potroSau pruza maksimalno zadovoljstvo, potrebno je izraditi pravac proracuna koji

ograniCuje te kombinacije na one koje su u okviru raspoloZivog dohotka.

Kljuéne rije€i: potraznja, karta ravnodusnosti, pravac proracuna, potrosaceva ravnoteza



Demand and consumer choice theory
ABSTRACT

Demand can be defined as the consumers ability to buy goods and services at different prices
at a certain place, at a certain time. Consumers must have, not only will for buying products,
but they must be financially capable to buy it. In general, demand is represented by a graph
on which is derived its curve, and it is obtained by summing the individual demands for
goods and services in a market. There are many factors that affect demnd, and some them are
consumers tastes, their income, expectations, prices of goods, etc. Each of the factors changes
the demand for a particular good or service, in its own way, in the market where it is offered.
Consumers must choose according to their tastes and needs, and above all, according to their
disposable income, how much of a goods and services they will buy at what price. When
making economics decisions, an important item in terms of demand is its elasticity. Demand
can be elastic or inelastic, and it shows how customers respond to price changes and also
determines what will happen to a company's revenue due to a price change. When it comes to
customers choice, one way to show how customers decide about the purchase is a map of
indifference. It is consisted of an infinite number of indifference curves, and on each of them
there are combinations of goods which the consumer is indifferent to, and has the same level
od utility to him. Of course, purchase depends not only on the choice of goods, but also on
disposable income, and in order to decide with a map of indifference which combination of
goods give maximum satisfaction to the consumer, it is necessary to create a budget contraint

that limits these combinations to those within disposable income.

Key words: demand, indifference map, budget constraint, consumer balance
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1. Uvod

Potraznja je jedan od najvaznijih faktora na svakom trziStu dobara i usluga te dijelom
prikazuje kako to trziste funkcionira. U ovom diplomskom radu bit ¢e pojasnjeno znacenje
potraznje, ¢imbenici koji utjecu na njeno povecanje, odnosno smanjenje, te na koji nacin se
ona formira. Glavnu ulogu u formiranju potraznje imaju potrosaci, odnosno kupci. Oni su ti
koji svojim odlukama povecéavaju ili smanjuju potraznju za odredenim dobrom ili uslugom. U
radu ¢e biti pojasnjeno na koji nacin potrosaci donose svoje odluke o kupnji te nacini na koje
se te odluke prikazuju. Jedan od nacina je karta ravnodusnosti, koja se sastoji od mnogo
krivulja indiferencije koje prikazuju kombinacije koli¢ine dobara prema kojima je potrosac¢
indiferentan. Takoder, vazna stavka je i pravac proracuna. On nam pokazuje koju koli¢inu
dobara po nekoj cijeni potrosa¢ moze kupiti u okviru svog cijelog dohotka. U radu je dodatno
pojasnjeno te graficki prikazano na koji nain se karta ravnoduSnosti i pravac prorauna
prikazuju te kako na temelju njih moZemo zakljuciti koja od brojnih kombinacija dobara je za
potroSaca najbolja, odnosno koja mu pruza maksimalno zadovoljstvo i korist. Isto tako, bit ¢e
prikazano $to se dogada s pravcem proracuna kada dolazi do promjena cijena odredenih
dobara na trzistu te kako to utje¢e na donosenje odluke potrosaca. Potrosacka ravnoteza jos je
jedan pojam s kojim se susre¢emo u radu, a upravo ona nam prikazuje kombinaciju dobara
koju potrosa¢ moze kupiti u okviru svog proracunskog ograni¢enja, a da ta kombinacija

istodobno za njega predstavlja maksimalno zadovoljstvo.



2. Metodologija rada
Predmet istrazivanja ovog diplomskog rada je potraznja, njezini ¢imbenici te njihov utjecaj
na njezine promjene. Svrha istrazivanja je objasniti potraznju kao temeljnu sastavnicu trzista,
njezine zakonitosti te promjene koje se dogadaju vezane uz potraznju. Isto tako svrha

istrazivanja je objasniti kako i na koji na¢in potrosaci donose svoje odluke.

Za izradu rada kao izvor podataka koriStena je strucna literatura te znanstveni ¢lanci vezani
uz pojam potraznje Takoder su koriSteni podaci prikupljeni putem ,,Ankete o izborima

potrosaca““.

Pri pisanju rada koristeno je nekoliko metoda istrazivanja. Metoda sinteze koristena je kod
znanstvenog istrazivanja 1 objasnjavanja pojmova. Metoda klasifikacije koriStena je za
definiranje odredenih pojmova. Metoda deskripcije koristena je u cjelokupnome radu kod

opisivanja opcenitih pojmova vezanih za potraznju i ponasanja potrosaca.



3. Potraznja

3.1. Pojam potraznje

,, Potraznja je, dakle, spremnost neke osobe (potencijalnog kupca, potrosaca) da u
odredenom trenutku i na odredenom mjestu kupi odredenu vrstu dobara ili usluga uz razlicite
(alternativne) cijene. Spremnost osobe znaci, ne samo njezinu volju za kupnjom, nego i
sposobnost kupnje (posjedovanje kupovne moci). Potraznja obuhvaca cijelu skalu koja
prikazuje razlicite potrazivane kolicine proizvoda koje bi kupci mogli kupiti ovisno o cijeni.
Kupci ¢e kupiti po odredenoj cijeni, ali potraznja obuhvaca cijeli skup mogucih cijena po
kojim bi se dobro moglo prodavati tijekom odredenog razdoblja i na odredenom mjestu
(zemljopisnom trzistu) “ (Kari¢, 2009:68).

Zakon potraznje objasnjava promjene cijene 1 potrazivanje koli¢ine, a prema njemu su cijena
i potrazivana koli¢ina u obrnuto proporcionalnom odnosu. Ukoliko raste cijena dobara
potrazivana koli¢ina ¢e se smanjiti, pod uvjetom ceteris paribus. To, dakle, znaci da ¢e u
situaciji rasta cijena potrazivana koli¢ina dobara opasti samo kada su svi drugi ¢imbenici

(dohodak, ponuda, kvaliteta dobara...) ostali nepromijenjeni.

Kao i u svemu, kod zakona potraznje postoje neke iznimke u djelovanju. Neke od njih su
Giffenov paradoks i Veblenov efekt. Giffenov paradoks javlja se kod inferiornih dobara,
ponajprije dobara slabije kvalitete, u situaciji kada cijena takvih dobara raste, a kao posljedica
se javlja rast potraznje za njima kod ljudi koji imaju nizak realni dohodak. Veblenov efekt
naziva se jo§ 1 snobovski ucinak, a on se javlja isklju¢ivo kada su u pitanju ekskluzivna dobra
koja prikazuju materijalno stanje vlasnika. Pad cijene takvih dobara za posljedicu ima pad
potraznje za njima, ponajprije kod ljudi s visokim realnim dohotkom. Razlog tome je S$to pad
cijene tih dobara za potencijalne kupce zna¢i da ¢e oni biti ,,dostupniji“ za kupovinu i
posjedovati ¢e ih viSe ljudi te kupnjom tog dobra viSe nece pokazivati svoje bogatstvo. Tu se

radi o dobrima kao $to su luksuzni auti, satovi, jahte i sl.

3.2. Krivulja potraznje

Ako potraznju dijelimo prema broju subjekata koji ju izrazavaju tada ona moze biti
pojedinacna 1 trziSna. Pojedinacna potraznja, koja se jo§ naziva i potrosacka ili individualna,
je spremnost jednog kupca da kupi odredeno dobro na trzistu. TrziSna potraznja (ukupna,

agregatna) je spremnost svih kupaca na nekom trzistu da kupe neko dobro/uslugu. Bitno je



napomenuti da kod trziSne potraznje promjena cijene utjeCe na broj kupaca te na koli¢inu

dobara koje ti kupci kupuju.

Kada govorimo o grafickom prikazu trziSne potraznje, ona je zbroj svih krivulja pojedinacne
potraznje na nekom trziStu. Moze se re¢i da je trziSna potraznja vaznija od pojedinacne, jer
poduzec¢ima nije toliko bitno tko kupuje njihove proizvode ve¢ koju bi koli¢inu i po kojim

cijenama mogli prodati na odredenom trzistu.

Tablica 1. Pojedinacna i trzi$na potraznja za jabukama na trznici u Osijeku, ozujak 2004.

godine
Pojedina¢na potraznja TrziSna
Cijena po kg
Dora Ivan potraznja

12 kn 6.000 0 0 6.000
10 kn 9.000 1.000 0 10.000
8 kn 13.000 2.000 0 15.000
6 kn 18.000 5.000 2.000 25.000
4 kn 35.000 10.000 5.000 50.000
2 kn 50.000 20.000 10.000 80.000

Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku
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k3
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Slika 1. Graficki prikaz pojedinacne i trzi$ne potraznje, prema podacima iz tablice 1.
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

U tablici 1. prikazane su koli¢ine jabuka koje su navedeni kupci (Tena, Dora i Ivan) spremni

kupiti na trznici te po kojim cijenama. U zadnjem stupcu tablice prikazana je trZiSna



potraznja za jabukama na trznici. Slika 1. prikazuje krivulje pojedinacne potraznje za
jabukama za svakog kupca ponaosob. Na temelju izvedenih krivulja pojedinacne potraznje
izvodi se krivulja trziSne potraznje, koja predstavlja zbroj pojedinacnih potraznji. Gledajuéi
ovaj primjer moze se zakljuciti da je jasno zasto je poduze¢ima vaznija trziSna potraznja od
pojedinacne. Nije im bitno hoce li jabuke na trznici kupiti Ivan ili pak Dora ili Tena nego ih
zanima koliko jabuka je moguce prodati na tom mjestu te po kojoj cijeni. Krivulja potraznje
negativnog je nagiba iz ¢ega se moze zakljuciti da su kupci spremni kupiti ve¢u koli¢inu

nekog dobra kada je njegova cijena niza.

., Na isti nacin na koji se trziSna potraznja moze dijeliti na vise pojedinacnih potraznji
razlicitih kupaca, trzisna se potraznja moze dijeliti na vise poduzeca prema njihovom
sudjelovanju u zadovoljavanju ukupnih potreba kupaca na tom trzistu. Velicina potraznje za
proizvodom pojedinacnog poduzeca ovisi o velicini trzista i udjelu poduzeca u trzisnoj
potraznji. Oblik krivulje potraznje ovisi o trzisnoj strukturi, to jest obliku organizacije trZista

na kojem poduzecée posluje “ (Kari¢, 2009:70).

3.3. Promjene potraZnje

Prema Kari¢u (2009) ¢imbenici koji utjeCu na promjene potraznje su:

e ukusi potrosaca,

e dohodak potrosaca,

e potroSacka ocekivanja,
e cijene ovisnih dobara,
e uvjeti razmjene,

e promjena broja kupaca.

Kada govorimo 0 ukusima potrosaca vazno je napomenuti da su oni promjenjivi i mogu
itekako utjecati na promjene u potraznji. Na primjer moguce je da dode do promjena u
navikama 1 Zeljama ljudi pa oni pocnu umjesto dosadasnjeg preferiranog dobra preferirati
neko drugo dobro. Tada bi to ,,novo* preferirano dobro bili spremni kupiti po bilo kojoj cijeni
i u takvim bi se uvjetima krivulja potraznje pomaknula udesno. Pojava promjene zelja
ve¢inom je kratkoro¢ne naravi, dok je promjena navika uglavnom dugoro¢ne naravi. Do
promjena u Zeljama potroSaca moze doci zbog razli¢ite propagande, unaprjedenjem izgleda
nekog proizvoda i sl. Isto tako moze doc¢i i do promjene na Stetu nekog dobra pa se u toj

situaciji smanjuje potrazivana koli¢ina i krivulja potraznje pomice se ulijevo.



Promjene u dohotku potrosaca takoder mogu utjecati na promjenu potraznje. Ukoliko se
raspolozivi dohodak potrosaca poveca oni su u mogucnosti kupiti vece koli¢ine proizvoda
koji su im potrebni, odnosno koje zele kupiti. I takvoj situaciji krivulja potraznje pomice se
udesno. Ukoliko se dohodak ljudi smanjuje istodobno se smanjuje potraznja za nekim
odredenim proizvodom, ali se u tom slucaju moze povecati potraznja za nekim srodnim

dobrom.

Potrosacka ocekivanja jos su jedan bitan faktor kretanja potraznje, odnosno njezinog rasta ili
pada. Ako na primjer potrosaci ocekuju da ¢e se ponuda nekog dobra u buduénosti smanjiti te
da ¢e zbog toga cijena tog dobra znatno porasti, mnogi ¢e prije nego sto se to dogodi povecati
kupovinu tog dobra kako bi stvorili zalihe. Neki potroSaci se odlucuje i na zaduzivanje u
obliku kredita 1 pozajmica kako bi kupili dobra sada, dok se jo§ prodaju po niZoj cijeni nego
Sto se o¢ekuje u buduénosti. U takvoj situaciji krivulja potraznje bi se pomaknula udesno jer
bi potraznja za dobrima porasla. Isto tako mogu¢ je i suprotan scenarij, a to je da potrosaci
ocekuju da ¢e se cijene nekog dobra u buduénosti smanjiti. Tada bi oni znatno smanjili
kupovinu tog dobra u sadasnjosti i ¢ekali niZe cijene. Takva ocekivanja potrosaca dovela bi

do smanjenja potraznje te bi se krivulja potraznje pomaknula ulijevo.

Cijene ovisnih dobara takoder mogu utjecati na promjene potraznje. Na primjer, povecanje
cijena rajcica ili nekog drugog povréa moglo bi dovesti do povecane kupnje krastavaca Cija je
cijena povoljnija. To bi dovelo do povecanja potraznje za krastavcima te bi se krivulja
potraznje pomaknula udesno. Kada povecanje cijene jednog dobra utjeCe na povecanje ili
smanjenje potraznje za nekim drugim dobrom, kazemo da su ta dobra ovisna. Takva dobra
mogu biti supstituti ili komplementarna dobra. Supstituti su zamjenska dobra, odnosno
nadomjestak za neko odredeno dobro, kao na primjer maslac i margarin. Komplementarna
dobra su ona dobra koja se medusobno nadopunjuju, kao §to su automobil i gorivo. Ako dode
do promjene cijene jednog komplementarnog dobra cijena drugoga ¢e se kretati u istom
smjeru. Isto tako, ako se potrazivana koli¢ina za jednim komplementarnim dobrom poveca,

povecati ¢e se 1 potraznja za drugim dobrom.

Uvjeti razmjene na potraznju mogu utjecati kroz na primjer, poboljSanja u transportu.
Ukoliko istovremeno ne dode do smanjenja dohotka po glavi stanovnika, potraznja ¢e porast
Sto ¢e dovesti do pomicanja krivulje potraznje udesno. Do smanjenja potraznje i pomicanja
krivulje potraznje ulijevo moze do¢i zbog carina ili uvoznih kvota ¢ije uvodenje ¢e smanjiti

potraznju za odredenim proizvodima.



Promjena broja stanovnika je takoder jedan od faktora koji mogu utjecati na promjenu
potraznje. Ukoliko se poveca broj stanovnika vjerojatno ¢e doci do rasta potraznje za
odredenim proizvodima i uslugama $to ¢e pomaknuti krivulju potraznje udesno. Vrijedi i
obrnuto, smanjenje broja stanovnika dovesti ¢e do pada potraznje za nekim proizvodima i

uslugama.

3.4. Elasti¢nost potraznje

Elasti¢nost potraznje je jedan od vrlo vaznih faktora kod donosenja ekonomskih odluka. Ona
se koristi kod odlucivanja o cijenama, porezima, dohocima te za predvidanje promjena.
Elasti¢nost potraznje je ta koja odreduje hoce li se ukupni prihod poduzeéa smanjiti ili
povecati uslijed promjena cijena. Elasti¢nost nam, dakle, pokazuje kako kupci odgovaraju na

promjene cijena, a potraznja moze biti:

e clasti¢na, odnosno osjetljiva — kada kupci mijenjaju svoju kupovinu zbog promjene
cijene i
e neelasti¢na, odnosno neosjetljiva — kada kupci ne mijenjaju svoju kupovinu uslijed

promjene cijene.

3.4.1. Cimbenici elasti¢nosti potraznje

Kada na trzistu dode do rasta cijena kupci imaju viSe moguc¢nosti. Oni mogu kupovati manje
koli¢ine proizvoda, neznatno smanjiti koli¢ine koje kupuju ili mogu uopée ne reagirati na
promjene. Kako ¢e oni reagirati ovisi ponajprije o tome je li potraznja elasti¢na i neelasti¢na

na promjenu cijene.

Prema Karic¢u (2009) na cjenovnu elasti¢nost potraznje utjecu sljede¢i ¢cimbenici:

e vaznost dobara za kupca,

e zamjenjivost dobara,

e udio odredenog dobra u raspolozivom dohotku kupca,
e Sirina (granice) definiranja trzista i

e duZina vremenskog horizonta.

Vaznost dobara utjecCe na elasti€nost potraznje na nacin da kupac viSe reagira na promjenu
cijene za ona dobra koja su mu neophodna, a nesto manje je osjetljiv kada dode do promjene
cijene luksuznih dobara. Ukoliko dode do rasta cijena, a kupci nastave kupovati taj proizvod

kao 1 prije poskupljenja, kazemo da je potraznja neelasti¢na. U obrnutom slucaju, ako kupci



nakon porasta cijena smanje kupovinu nekog proizvoda, onda je potraznja za tim proizvodom

elasti¢na.

Zamjenjivost dobara je vazan ¢imbenik elasti¢nosti. U ovom slucaju kupci viSe reagiraju na
porast cijene zamjenjivih dobara, tj. onih koji imaju svoje supstitute, a manje su osjetljivi na
porast cijena onih dobara koja nemaju odgovarajuéu zamjenu. Kada je situacija takva da
kupci Zeljeni proizvod mogu zamijeniti nekim drugim odgovaraju¢im supstitutom, ili ga
barem djelomi¢no zamijeniti, kazemo da je potraznja elasti¢na. Naravno, vrijedi i obrnuto.
Ako dode do promjene cijene nekog dobra za koje kupci ne mogu kupiti odgovarajuéu

zamjenu onda je potraznja neelasti¢na.

Udio dobra u raspolozivom dohotku kupca utjece na cjenovnu elasti¢nost potraznje na nacin
da povecanje cijene jeftinih dobara, koja znacajno ne sudjeluju u raspolozivom dohotku,
slabo utje¢e na potraznju. U takvoj situaciji kazemo da je potraznja za tim dobrima
neelasti¢na. Naravno, vrijedi i obrnuto. Ako govorimo o dobrima vece vrijednosti, koja
uvelike sudjeluju u raspolozivom dohotku kupaca, tada porast njihove cijene utjece na

potrazivanu koli¢inu te je potraznja za tim dobrom elasti¢na.

., Granice trzista mogu biti uze ili Sire definirane Sto odreduje stupanj elasticnosti potraznje
na tom trzistu. Ako je trziste uze definirano, potraznja ¢e obicno biti elasti¢nija, nego ako je
trziste Sire definirano, buduci da je na uze definiranom trZistu (za uze definirano dobro) lakse

pronaci blisku zamjenu* (Kari¢, 2009:80).

Duzina vremenskog horizonta utjeCe na elastinost potraznje na nacin da ako kupci na
raspolaganju imaju viSe vremena kako bi se prilagodili promjenama cijene nekog dobra,
elasti¢nost potraznje ¢e biti veéa. Ukoliko je to vrijeme prilagodbe krace, potraznja moze biti
neelasti¢na ili manje elasti¢na. Razlog zbog kojeg postoje razlike u vremenu prilagodbe je
taj da je nekada potrebno viSe vremena kako bi se pronasla odgovaraju¢a zamjena za neko

dobro i kako bi se promijenila potroSacka navika.



3.4.2. Mjerenje elasti¢nosti potraznje

3.4.2.1. Cjenovna elasticnost potraznje

., Razlicita se dobra razlikuju, izmedu ostalog, i po stupnju kojem potrazivana kolic¢ina dobra
reagira na promjene cijene istog dobra. U tom smislu govorimo o cjenovnoj elasticnosti
potraznje” (Ferencak, 2003:37). Koeficijent cjenovne -elasti¢nosti pokazuje reakciju
potrazivane koli¢ine odredenog dobra na postotnu promjenu cijene tog istog dobra, u
postotku, a izraCunava se na sljedec¢i nacin:

Postotna promjena potrazivane koli¢ine dobra A
=

Postotna promjena cijene dobra A

Kada je koeficijent cjenovne elasti¢nosti ve¢i od 1 (Ec>1) kazemo da je potraznja cjenovno

elasti¢na.

Na slici 2. prikazano je §to se dogada sa ukupnim prihodima ukoliko proizvodaé, u uvjetima

cjenovne elasti¢nosti, smanji cijenu svojeg proizvoda sa 400 novc¢anih jedinica na 200.

Cijena
400
UP1= |
400 | Potrakin
200 E : otraznja
| UP2=600 |
1 2 3 >
Koli¢ina

Slika 2. Smanjenje cijena u uvjetima cjenovne elasti¢nosti

Mozemo zakljuciti da ukoliko se smanji cijena dobara u uvjetima cjenovno elastiCne
potraznje, do¢i ¢e do povecanja ukupnog prihoda. Vrijedi i obrnuto, ako se poveca cijena

dobara, ukupni prihod ¢e se smanjiti.



Ukoliko je koeficijent cjenovne elasti¢nosti potraznje jednak 1 (E.=1) govorimo o stabilnoj
elasti¢nosti potraznje. U tom slucaju, postotno smanjenje cijene kao posljedicu ima postotno
povecanje potrazivane koli¢ine, u jednakom iznosu. Ukupan prihod u takvoj situaciji ostaje

nepromijenjen.

Cijena

400

200

Koli¢ina

Slika 3. Promjena cijene u uvjetima stabilne elasti¢nosti

Na slici 3. mozemo vidjeti da pad cijene dobara, u uvjetima stabilne cjenovne elasti¢nosti,
necée promijeniti ukupni prihod proizvodaca. Isto tako, u slucaju rasta cijena prihod ¢e i dalje

ostati nepromijenjen.

Kada je koeficijent cjenovne elasticnosti manji od 1, a ve¢i od 0 (0<E.<1), govorimo o
cjenovno neelasti¢noj potraznji. Ona se javlja kada postotno smanjenje cijene za posljedicu
ima postotno povecanje potraznje, tj. potrazivane kolicine, $to skupa dovodi do smanjenja

ukupnog prihoda.
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Cijena

400

Slika 4. Promjena cijene u uvjetima cjenovno neelasti¢ne potraznje

Na slici 4. mozemo vidjeti da smanjenje cijene dobra u uvjetima cjenovno neelasti¢ne

potraznje smanjuje ukupni prihod proizvodaca. Isto tako, ukoliko dode do povecéanja cijene

Potraznia

odredenog dobra ukupni prihodi ¢e se tada povecati.

Kada je u pitanju cjenovna elasti¢nost potraznje postoje i ekstremni sluc¢ajevi. Jedan od njih
je savrSeno neelasti¢na potraznja kod koje koeficijent cjenovne elasti¢nosti iznosi (gotovo)

0 (Ec=0). U tom slucaju potrazivana koli¢ina dobra ne reagira na promjenu cijene, a primjer

takvog dobra su lijekovi.

Cijena

Koli¢ina

>

Koli¢ina

Slika 5. Cjenovno savr$eno neelasti¢na potraznja
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Drugi ekstremni slucaj je savrSeno elasti¢na potraznja gdje koeficijent cjenovne elasti¢nosti
potraznje tezi u beskonacno (E; = ). U takvoj situaciji potrazivana koli¢ina nekog dobra je
jako osjetljiva na promjene cijene. Ukoliko cijena nekog dobra poraste makar i za jednu lipu,
izazvat ¢e kod potrazivane koli¢ine burne reakcije. Isto tako, ukoliko se cijena smanji za
jednu lipu potrazivana koli¢ina ¢e se beskonac¢no povecati. Takva situacija moze se, u

pravilu, ostvariti samo teorijski.

Cijena

>

Koli¢ina

Slika 6. Cjenovno savrseno elasti¢na potraznja

3.4.2.2. Dohodovna elasticnost potraznje

U necjenovne odrednice potraznje ubrajamo 1 dohodak. Budu¢i da potraznja reagira na bilo
kakvu promjenu dohotka, ovdje govorimo o dohodovnoj elasti¢nosti potraznje koja se
izraCunava kao kvocijent postotne promjene potraznje za nekim dobrom i postotne promjene
dohotka potrosaca:

. + Postotna promjena potraznje za dobrom A
d =

+ Postotna promjena dohotka potrosaca

Kada imamo situaciju gdje je Eq > 1 promjena potraznje je istog smjera kao i promjena
cijene, ali je promjena potraznje veca od promjene dohotka. Tada kaZzemo da se radi o
dohodovno elasti¢noj potraznji. Kada raste dohodak, raste i potraznja, ali ona raste u ve¢em
postotku od dohotka. Vrijedi i obrnuto, pad dohotka uzrokuje pad potraznje, ali ona pada u
vecem postotku od dohotka. Za sva dobra za koja vrijedi da su dohodovno elasti¢na kazemo

da su normalna dobra.
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Ukoliko se pojavi situaciju u kojoj je 0 < Eq < 1 radi se 0 dohodovno elasti¢noj potraznji.
Kao i kod dohodovno elasti¢ne potraznje, ukoliko raste dohodak raste i potraznja, ali se u
ovom slu¢aju ona mijenja u manjem postotku od dohotka. Isto tako, sva dobra koja su

dohodovno neelasti¢na nazivamo normalnim dobrima.

U slucaju kada je Eq < 0 kazemo da je dobro ima negativhu dohodovnu elasti¢nost.
Promjena dohotka i promjena potraznje su u ovoj situaciji obrnutog smjera. Ukoliko raste
dohodak potraznja ¢e padati, a vrijedi i obrnuto. Sva dobra kod kojih je koeficijent
dohodovne elasti¢nosti negativan broj nazivamo inferiornim dobrima. U takvoj situaciji

inferiorna dobra se, kada raste dohodak, zamjenjuju superiornijim i skupljim supstitutima.

3.4.2.3. Krizna elasticnost potraznje
., Krizna (unakrsna, transferzalna) elasticnost potraznje registrira promjene potraznje dobra
A koje izaziva promjena cijene dobra B “ (Ferencak, 2003:46). Koeficijent krizne elasti¢nosti

potraznje racuna se na sljede¢i nacin:

+ Postotna promjena potraznje dobra A

k= + Postotna promjena potraznje dobra B

Ukoliko se radi o pozitivnoj kriznoj elasti¢nosti (Ex > 0) postotne promjene cijene i potraznje
su istog smjera. To je znak da su ta dobra supstituti, odnosno da se ta dva dobra medusobno

mogu zamijeniti.

Kada je u pitanju savrSena krizna elasti¢nost (Ex = 0) promjena cijene jednog dobra uopce
nema nikakvog utjecaja na potraznju za drugim dobrom. Za dobra koja imaju koeficijent

kriZne elasti¢nosti jednak nuli kaZemo da su nezavisna dobra.

U situaciji kada je krizna elastiCnost potraznje negativna (Ex < 0) govorimo o
komplementarnim dobrima tj. komplementima. Promjena cijene i promjena potraznje u ovoj
su situaciji u obrnuto razmjernom odnosu. Ako se poveca cijena jednog komplementa,
potraznja za drugim komplementom ¢e se smanjiti. Isto tako, ako se cijena jednog

komplementa smanji, potraznja za drugim komplementom ¢e se povecati.
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4. Oblikovanje potraznje i teorija izbora potrosaca

Potraznja na trzistu oblikuje se pomocu brojnih ¢imbenika. Potrosaci su ti koji imaju najveci
utjecaj na njezino oblikovanje, a oni imaju nebrojeno puno potreba i Zelja koje nastoje
zadovoljiti kupnjom odredenih dobara na trzistu. Pri tome ulogu igra i cijena dobara i njihova
kvaliteta te jo§ mnogo drugih faktora koji utjeCu na potrosacko misljenje. Takoder, tu su i
proizvodaci koji nastoje ostvariti $to vec¢u dobit i uz to zadovoljiti potrebe trziSta i svojih

kupaca, jer na kraju krajeva, samo tako i mogu ostvariti Zeljenu dobit.

4.1. Ponasanje potroSaca

Potrebe i Zelje kupaca su, u svakom gospodarstvu, jedni od osnovnih pokretaca ekonomske
aktivnosti. Sve zapocinje sa ponaSanjem potrosaca, s njihovim potrebama i zeljama.
., ...potrosaci su suocavaju sa stalnim ekonomskim problemom. Oni Zele vise nego Sto si
mogu priustit. PotroSacki problem mozemo rasclaniti na dva dijela: (1) potrebe i (2)
mogucnosti. Potrebe se u praksi iskazuju kao ukusi i prioriteti, to jest ono sto bi si svaki
potrosac Zelio priustiti. Mogucnosti su odredene proracunskim ogranicenjima, to jest odnose
se na ono Sto si svaki potroSac moze priustiti s obzirom na velicinu dohotka kojim raspolaze.
Ta dva dijela oblikuju pojedinacnu potraznju svakog potrosaca koje se mogu zbrojiti i tako
oblikovati trzisnu potraznju za svim dobrima i uslugama koje neko gospodarstvo proizvodi
(Kari¢,2009:106).

PotroSac¢i moraju donositi racionalne odluke te se odlucivati na kupnje u okviru svojih
mogucnosti, tj. svojeg raspolozivog dohotka. Primjerice, osoba treba novi mobilni telefon 1
moze se re¢i da joj to viSe potreba nego zelja buduci ¢e ga koristiti u poslovne svrhe. Ta
osoba bi zeljela najnoviji model sa vrhunskim karakteristikama i razno raznim dodacima, ali
budu¢i da zna da njen raspoloZzivi dohodak nije dovoljan da kupi takav mobilni telefon i da
joj ostane dovoljno novca za sve ostalo, ona ¢e se odluciti na neku ,,skromniju verziju

mobilnog telefona. To je primjer racionalno razmisljanja.

4.2. Model racionalnog izbora
., Teorija potrosackog ponasanja objasnjava kako potrosaci odlucuju o raspodjeli svojih
ogranicenih dohodaka pri kupnji razlicitih dobara i usluga“® (Kari¢,2009:107). PonaSanja

potroS$aca najbolje se moZe objasniti modelom racionalnog izbora, a on obuhvaca:

e potroSacke prioritete,

e proracunska ogranicenja i
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¢ maksimalizaciju potrosackog zadovoljstva.

Zelje potrosaca su brojne i vrlo lako se mijenjaju. Svaki potro$a¢ ima razli¢ite Zelje i potrebe
pa su tako i odluke koje potrosa¢i donose razliCite jedna od druge. Kako bi potrosac s
vremenom postao kupac potrebno je ispuniti odredene uvjete, a ¢imbenici koji na to utjecu

su: Zelja za posjedovanjem nekog dobra i mogucnost kupnje tog istog dobra.

Svaki kupac ima pravo svojom voljom izabrati §to ¢e kupiti 1 ve¢ina ih racionalno donosi
odluke o kupnji. Postoje odredene pretpostavke koje vrijede za vecinu kupaca, a to su tri

temeljna pravila ponasanja potrosaca (Kari¢,2009):

1. Potpunost ukazuje na brojne moguénosti izbora dobara i njihovih kombinacija, koje
su raspolozive u gospodarstvu, koje kupci mogu usporediti 1 rangirati. Kupac koji
moze birati izmedu koSare dobara i usluga A, B, C i D moze ih staviti u redoslijed po
vlastitom ukusu. Na primjer, koSaru A preferira u odnosu na B, B preferira u odnosu
na C, a ravnodusan je izmedu C i D. Medutim potro$a¢ moze vise voljeti vino nego
pivo, ali kupuje pivo zato §to je jeftinije. Ova tvrdnja zeli re¢i da potrosaci znaju svoje
vlastite ukuse i prioritete neovisno o troskovima.

2. Prenosivost govori da je potrosacko rangiranje prenosivo. To znaci ako kupac vise
voli koSaru A u odnosu na kosaru B, a koSaru B preferira u odnosu na kosaru C, tada
kosaru A, takoder, preferira u odnosu na kosaru C. Isto tako, ako je kupac ravnodusan
izmedu koSare A i koSare B, te ravnodusan izmedu koSare B i kosare C, tada slijedi 1
ravnodusnost izmedu koSare A 1 koSare C. Pravilo prenosivosti potvrduje
konzistentnost (dosljednost) u ponasanju kupca.

3. Nezasiéenost znaci da potrosac¢ uvijek vise voli ve¢u nego manju koli¢inu bilo koje
robe, makar 1 malo vec¢u, ako sve drugo nepromijenjeno. Ako koSara A sadrzi viSe
barem jednog dobra i ne manje bilo kojeg drugog dobra nego koSara B, tada viSe voli
A nego B. Potrosa¢ radije ima 4 nego 3 para cipela godisnje, 300 sokova godisnje
radije nego 250 itd. Pravilo vrijedi na odredenim razinama potroSnje 1 sluzi
pojednostavljenju analize ponasanja potroSaca. Nerealno bi bilo tvrditi da kupac ne

dostize zasi¢enje s bilo kojim dobrom.
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4.3. Karta ravnodusnosti (indiferencije)

Krivulja indiferencije graficki je prikaz potroSackih Zelja i potreba. Ona nam prikazuje
mogucénosti izbora potrosaca izmedu dva dobra, a svaka tocka koja lezi na odredenoj krivulji
indiferencije predstavlja neku kombinaciju dobara (kosaricu). Skup takvih krivulja naziva se

karta ravnodusnosti, a na njoj je moguce prikazati beskonacan broj krivulja indiferencije.
Svaka krivulja indiferencije ima nekoliko temeljnih obiljeZja, a to su:

e ima opadajuci nagib,

e dvije krivulje ravnodusnosti (indiferencije) se nikada ne sijeku,

e krivulja indiferencije je konveksna u odnosu na ishodiste,

e svaka kombinacija dvaju dobara nalazi se na nekoj krivulju indiferencije,

e kombinacije dobara koje leze na krivulji indeferencije dalje od ishodiSta potrosaci

viSe preferiraju od onih koje su blize ishodistu.

Za nekog potroSaca se moze nacrtati nebrojeno mnogo krivulja indiferencije, koje su prikaz
njegovih ukusa i preferencija. Svaka od tih krivulja prikazuje kombinaciju dvaju dobara koje
za potroSaca imaju jednaku razinu korisnosti. Na svakoj krivulji nalazi se po nekoliko
kombinacija dobara koje potrosacu pruzaju odredenu razinu zadovoljstva, a potrosac je

ravnodusan prema svim kombinacijama koje se nalaze na istoj krivulji.

Koli¢ina hranc mjeseéno (kg)

»

10

0 10 20 30 40 50 60 70
Kolié¢ina odjece mjeseéno (kom)

Slika 7. Primjer karte ravnodusnosti
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na prikazanoj karti ravnodusSnosti na slici 7., uvazavajuci obiljeZja, mozemo zakljuciti da
potrosaci sve kombinacija na Kkrivulji indiferencije I, preferiraju vise od kombinacija na
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krivulji ravnodu$nosti I;. Sve kombinacije koje se nalaze na krivulji 1; imaju jednaku
korisnost kao kombinacija C, dok sve kombinacije na krivulji I, imaju jednaku korisnost kao
kombinacija B. Za svakog potroSata moglo bi se nacrtati nebrojeno mnogo krivulja
ravnodusnosti, a svaka od njih je prikaz njegovih ukusa i preferencija. Svaka krivulja

ravnodusnosti pokazuje kombinaciju dvaju dobara koji imaju jednaku korisnost.

4.4. Funkcija korisnosti

Korisnost mozemo definirati kao zadovoljstvo koje ljudi osje¢aju kod koriStenja nekog dobra
ili usluge. Razina korisnosti razli¢ita je kod svake osobe pa tako, na primjer, netko osjeca
veée zadovoljstvo dok jede jabuku nego neka druga osoba, a cak i ta ista osoba moze osjecati
razliite razine zadovoljstva jeduci jabuku, ovisno o tome je li u tom trenutku gladna ili nije.
Budu¢i da je razinu zadovoljstva tesko mjeriti, usporedba zadovoljstva vr$i se koriStenjem

jedinice korisnosti, utili.

Teorija grani¢ne korisnosti istraZzuje te objasnjava potroSacko ponaSanje i njegove izbore.
Njezine kategorije su ukupna korisnost i grani¢na korisnost. ,, Korisnost je ili ukupna
korisnost subjektivni fenomen i predstavija zadovoljstvo koje potrosacu donosi potrosnja
nekog dobra“ (Ferencak, 2003:51). Grani¢na Kkorisnost je ona koja je izvedena iz potro$nje
dodatne jedinice nekog dobra i ona znaci povecanje ukupne korisnosti koje se dogada zbog
jedini¢nog povecanja potroSene koli¢ine nekog dobra. Grani¢na korisnost ratuna se na
sljedeci nacin:
A Ukupna korisnost
A Kolicina

Granicna korisnost=

Ukoliko raste potro$nja nekog dobra istovremeno raste i njegova ukupna korisnost, ali s
vremenom raste sve sporije. To se dogada zbog toga Sto rast potroSnje nekog dobra izaziva

pad njegove grani¢ne korisnosti.

4.5. PotroSacki probitak

PotroSacki probitak je razlika izmedu maksimalnog iznosa koji je kupac spreman platiti za
odredeno dobro ili uslugu 1 stvarne cijene koju placa. Na primjer, osoba zeli kupiti nove hlace
1 spremna je za njih izdvojiti maksimalno 250 novc¢anih jedinica. Odlazi u prodavaonicu i
pronalazi hlace koje svim karakteristikama odgovaraju njezinim zeljama i potrebama. Ta

osoba kupuje te iste hlace po cijeni od 200 novcanih jedinica. Razlika od 50 novcanih
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jedinica izmedu maksimalnog iznosa koji je osoba bila spremna platiti i stvarne cijene hlaca u

prodavaonici je potrosacev probitak.

4.6. Pravac proracuna

Razina zadovoljstva koje potrosaci postizu ogranicena je njihovim dohotkom i cijenama na
trzistu. Kada bi netko imao neograni¢eno velik dohodak, ne bi morao razmisljati o tome koje
koli¢ine dobara po kojoj cijeni treba kupiti nego bi mogao kupovati koliko zeli i1 po kojim god
cijenama zeli. Medutim, nitko nema neogranicen dohodak pa stoga svi moraju racionalno

odluciti koje kombinacije kojih dobara im je najisplativije kupiti.

Proracunsko ogranicenje potrosaca najbolje se moze prikazati pravcem proracuna. ,, Pravac
proracuna prikazuje kombinacije maksimalnih kolicina dvaju dobara koje bi se mogle kupiti

potrosnjom cijelog dohotka * (Kari¢, 2009:115).

Koli¢ina hranec mjescéno (u kg)

e

60

Pravac proraduna
G
H

Ul L T r————

Y

30 40 50 60 70 80
Koli¢ina odjece mjeseéno (kom)

Slika 8. Primjer pravca proracuna
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na slici 8. prikazan je primjer pravca proracuna na kojemu su prikazane kombinacije kupnje
hrane 1 odjece (mjese¢no). U tocki A kupac moze kupiti 40 kg hrane, ali je njegova
mogucnost kupnje odjece jednaka nuli. U tocki B smanjuje se koli¢ina hrane koju bi mogao
kupiti, ali se zbog toga povecava koli¢ina odje¢e koju je moguce kupiti. Cilj je pronaci
optimalnu kombinaciju koja bi potroSacu najbolje odgovarala, a da ne prelazi raspolozivi

dohodak.
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Pravac koji se proteze od tocke A do tocke I predstavlja kombinacije koli¢ine hrane i odjece
kojima potrosa¢ moze raspolagati. Potrosa¢ se moze pomaknuti na bilo koju to¢ku na pravcu
proracuna tako Sto ¢e zrtvovati odredenu koli¢inu hrane za odjecu ili obrnuto, odredeni broj

komada odjece za hranu.

Do promjena pravca proracuna dolazi zbog promjena dohotka potrosaca i cijena dobara. Te

promjene utjecu na nagib pravca proracuna i tocke presijecanja pravaca sa osima X1 Y.

Promjena dohotka, uz nepromijenjene cijene proizvoda, utjeGe na paralelno istosmjerno
pomicanje pravca proracuna. Ukoliko potrosa¢ ima manji dohodak, moze kupiti manju
koli¢inu dobara i obrnuto. Smanjenje dohotka pomice pravac prora¢una prema ishodistu, dok
ga povecanje dohotka pomice dalje od ishodista. Ukoliko se cijene dobara ne promjene, nagib

pravca ostaje nepromijenjen.

Koli¢ina hrane mjesecno (u kg)
60
50
40
30

20

10
PP,
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Koli¢ina odje¢e mjesecno (kom)

Slika 9. Primjer promjene pravca proracuna uslijed promjene dohotka
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na slici 9. mozemo vidjeti promjenu pravca proracuna uslijed promjene dohotka potroSaca,
konkretno uslijed pada dohotka. Pravac proracuna se uslijed pada dohotka pomice prema
ishodisStu grafa te sada kupac moze kupiti bilo koju kombinaciju dobara koja se nalazi na
pravcu proracuna EF. S obzirom na to da se cijene hrane i odjece nisu promijenile nagib

pravca je ostao isti.

Promjena cijene utjee na promjenu pravca proracuna na nacin da povecanje cijene jednog
od proizvoda (uz istu razinu dohotka 1 istu cijenu drugog proizvoda) povlaci jedan kraj pravca

proracuna (onaj koji pripada dobru ¢ija je cijena porasla) prema ishodistu. Ukoliko dode do
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smanjenja cijene jednog od proizvoda, takoder se pomice jedan kraj pravca proraCuna, ali

dalje od ishodista.

Koli¢ina hrane mjeseéno (u kg)
h
o0

50

40

PP,

0 10 20 30 40 50 60 70 80
Koli¢ina odjeée mjeseéno (kom)

Slika 10. Primjer promjene pravca prorac¢una uslijed povecanja cijene
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na slici 10. mozemo vidjeti Sto se dogada sa pravcem proracuna uslijed promjene cijene
dobara, u ovom slucaju povecanje cijene. Pretpostavlja se da je cijena odjeée povecana, dok
je cijena hrane ostala ista. Povecanje cijene odjece na pravac proracuna utjece na nacin da,
kao Sto je vidljivo, on mijenja svoj nagib 1 postaje strmiji te se nalazi nize od pocetnog
pravca. Novi pravac proratuna AG pokazuje nam da je potroSa¢ nakon povecanja cijene u

loSijem polozaju jer je podrucje moguc¢ih kombinacija dobara smanjeno, tj. suZeno.

4.7. Maksimalizacija zadovoljstva potrosaca — potrosacka ravnoteza

PotroSaci postizu maksimalno zadovoljstvo na nacin da izabiru kombinacije dobara koje se
nalaze na najviSoj krivulji ravnodus$nosti. Ali, potrebno je i izabrati onu kombinaciju koja
dovodi na razinu proracunskog ogranicenja ili ispod nje. Ukoliko znamo koji su potroSacevi
prioriteti te njegovo proracunsko ogranicenje, lako je odrediti koja mu kombinacija pruza
maksimalno zadovoljstvo, a da je u granicama njegovog proracunskog ograni¢enja. To se
moZze uciniti na nacin da se na kartu ravnodusSnosti nanese pravac proracuna. Na slici 10.

prikaz je jedne takve maksimalizacije zadovoljstva potroSaca.
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Slika 11. Primjer maksimalizacije zadovoljstva potrosaca
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na slici 10. moZemo vidjeti da je kombinacija D preferirana u odnosu na kombinacije C, F i
E. Kombinacija G je preferirana u odnosu na kombinaciju D no ona je izvan dosega

proracunskog ogranicenja pa je stoga kombinacija D potroSaceva ravnoteza.

4.8. Cjenovni ucinak

Izbor potrosaca o tome koje dobro ¢e kupiti na trziStu ne ovisi samo o njegovom dohotku ve¢
I 0 cijenama dobara. ,, Pad cijene jednog dobra udaljava pravac proracuna od ishodista,
mijenjajuci istodobno njegov nagib. Takoder, ima za posljedicu povecanje potrazivane
kolicine tog dobra. To povecanje rezultat je ukupnog cjenovnog ucinka, koji se moze

podijeliti na dva djela, ucinak dohotka i ucinak zamjene “ (Kari¢, 2009:122).

Uc¢inak dohotka povezan je s promjenom realnog dohotka (na primjer, povecanjem), a
vezano s time, i promjenom stvarne kupovne moci potroSaca zbog promjene cijena (snizenja,
na primjer) nekog proizvoda koji se nalazi u skupini proizvoda koje potrosa¢ nabavlja. U tom
slu¢aju nominalni dohodak ostaje nepromijenjen. Dodatni realni dohodak upotrebljava se za
kupnju bilo kojeg proizvoda, ukljucujuci i taj proizvod ¢ija je cijena sniZzena. Promjena
realnog dohotka za posljedicu ima promjenu poloZaja pravca proracuna, na nacin da se
ukoliko dode do smanjenja cijena on pomice dalje od ishodista, i obrnuto. Na primjer, ako se
cijena maslaca smanji, kupcu ¢e pri kupnji po novog, snizenoj cijeni ostati odredena koli¢ina

novca koju moZze potroSiti na kupnju dodatne koli¢ine maslaca ili nekog drugog proizvoda.
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Ucinak zamjene je ucinak koji se odnosi na promjenu potraznje i potrosnje nekog odredenog
dobra, nastale kao posljedica promjene cijene tog dobra. U takvoj situaciji kupac se moze
odluciti na dodatnu kupovinu nekog dobra koje je sada jeftinije u odnosu na supstitute. Na
primjer, ako se cijena maslaca smanji, kupac ¢e jo§ vise kupovati maslac umjesto njegova

supstituta margarina, iz razloga $to je maslac sada jeftinije dobro.

4.9. Mjerenje promjene blagostanja

Kada govorimo o blagostanju u ekonomiji mislimo na zadovoljstvo koje svaki pojedinac
dozivljava koriStenjem raspolozive koli¢ine dobara. Ukoliko dode do smanjenja cijena, kupci
se nalaze u povoljnijem polozaju, dok u obrnutoj situaciji, kada dode do povecéanja cijena,
dolaze u nepovoljniji polozaj. Za mjerenje blagostanja koriste se novCane mjere, kao

pokazatelj kvantitete.

Prilikom analize krivulja ravnodusnosti blagostanje mozemo izmjeriti pomoc¢u dva mjerila.
To su CV (kompenziraju¢a varijacija) i EV (ekvivalent varijacije). Kompenzirajuca varijacija
predstavlja minimalni iznos novca koji bi trebao biti dan nekom pojedincu kako bi on nakon
povecanja cijena ostao u povoljnom polozaju u kojem je bio i prije poveéanja. Ili, maksimalni
iznos novca koji bi trebao biti oduzet nekom pojedincu kako bi ostao u jednako nepovoljnom
polozaju kao i prije sniZzenja cijena. Mjeri se pogledom unazad. Kada se cijene povecavaju
dolazi do smanjena blagostanja potrosaca, dok se u situaciji smanjena cijena blagostanje
povecava. Ekvivalentna varijacija predstavlja maksimalni iznos novca koji bi morao biti
oduzet pojedincu kako bi on doSao u ekvivalentan poloZaj manjeg zadovoljstva u kojem bi
bio nakon povecanja cijena. Ili, minimalni iznos koji bi se potroSacu morao dati kako bi
dosao u jednako povoljan polozaj veceg zadovoljstva u kojem bi bio nakon snizenja cijena.

Mijeri se pogledom unaprijed.

4.10. 1Izvodenje Kkrivulje potraznje
Izvodenje krivulje potraZznje pojedinacnog potroSaca za nekim odredenim proizvodom moZe
se uciniti pomoc¢u optimalnih kombinacija dobara pojedina¢nog potrosaca, buduci da svakoj

cijeni nekog dobra odgovara neka optimalna kombinacija tog istog dobra i drugog dobra.

Krivulja potraznje odraz je potroSacevih odluka o potro$nji te pokazuje kako cijena utjece na
koli¢inu. ,, Krivulja potraznje za nekim dobrom, na primjer odjecom, pokazuje kolicine tog
dobra koje je potrosac spreman kupiti po razlicitim (alternativnim) cijenama, na odredenom
mjestu i u odredeno vrijeme, ceteris paribus, to jest uz druge nepromijenjene okolnosti.

Druge okolnosti koje moraju ostati nepromijenjene jesu: (1) potrosacki ukusi i prioriteti, to
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jest karta ravnodusnosti, (2) novcani iznos potrosackog dohotka, to jest pravac proracuna i

(3) cijene drugih dobara, u nasem primjeru cijena hrane* (Kari¢, 2009:127).

Cijena odjece (u kn/kom)

a
E
Pl‘d: F
pu\jl G
Poas Krivulja
potraznje (D)
Qud: Qodl Q«\d.‘

Potrazivana koli¢ina odjec¢e (kom)

Slika 12. Primjer krivulje potrosacke potraznje
Izvor: Kari¢, M. (2006). Mikroekonomika. Osijek: Ekonomski fakultet u Osijeku

Na slici 11. prikazane su kombinacije koli¢ina odjece sa cijenom koju je potrosac¢ spreman za
nju platiti. Pocetna situacija, odnosno kombinacija F prikazuje koli¢inu Qqg1 U kombinaciji sa
cijenom Pyq1. U tocki F kupac maksimalizira svoje zadovoljstvo. Medutim, ukoliko dode do
porasta cijene na Pog2 kupac vise nece biti u moguénosti kupiti istu koli¢inu odjece te se ona
smanjuje na Qg 1 tada tocka E predstavlja maksimalno zadovoljstvo kupca. Isto tako, ako
dode do smanjenja cijene na Pyg3 tada kupac moze kupiti vecu koli¢inu odjece koja se nalazi

na Qogs te u toj situaciji tocka G predstavlja maksimalno zadovoljstvo kupca.
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5. Anketa o izborima potrosaca

Anketa je provodena u razdoblju od 28. do 30. lipnja na uzorku od 102 osobe. Anketi su
najveéim djelom pristupile osobe zenskog spola, njih 72 §to je u postotku 70,6%, dok su
muskarci pristupili u postotku od 29,4%, odnosno njih 30. Najve¢i broj osoba koje su
pristupile anketi je u dobi od 18 do 25 godina (45 osoba), dok je najmanje njih koji imaju od
56 do 65 godina (5 osoba) i od 46 do 55 godina (5 osoba).

Status:

102 odgovaora

@ Nizam u vezi/braku

@ U vezisam

© U braku sam

@ U izvanbracnoj zajednici sam
@ Razveden/a sam

@ Udovica/udovac sam

Graf 1. Bra¢ni status ispitanika

Na grafu 1. mozemo uociti da je najveéi postotak ispitanika u braku (48%), a to je njih 49.

Njih 24 je u vezi, §to je 23,5%, a 21,6% njih nije u vezi niti braku (22 osobe).

Broj djece (ukoliko imate):

102 odgovora

@ Memam djecu
® 1 diete

@ 2 djece

® 3 djece

@ Viie od 3 djece

Graf 2. Broj djece ispitanika

Sa grafa broj 2 mozemo iscitati da najveci postotak ispitanika nema djecu, njih 50, $to je

49%. 31,4% ispitanika ima jedno dijete, Sto je u brojevima 32 osobe. 10,8% osoba ima 2
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djece (11 osoba), dok je najmanji postotak onih koji imaju viSe od troje djece (2%), odnosno

samo 2 osobe.

Stupanj Vaseq obrazovanja:

102 odgovora

@ Os=novna Ekola ili niZe
@ Srednja Skola
Viga Skola, preddiplomski studij
@ Visoka skola, magisteri), diplomski studij
@ Poslijediplomski studij, doktorat...

Graf 3. Stupanj obrazovanja ispitanika

Sto se ti¢e stupnja obrazovanja ispitanika, na grafu 3. moZemo vidjeti da je najveéi broj onih
koji imaju zavrSenu srednju Skolu, a to je 66 osoba, $to je u postotku 64,7%. Nakon toga
slijede osobe koje imaju zavrSenu visoku Skolu, magisterij ili diplomski studij, njih 19
(18,6%). Osobe sa zavrSenom viSom Skolom ili preddiplomskim studijem su tre¢e po
zastupljenosti te ih ima 16, §to je u postotku 15,7%. Najmanje zastupljen stupanj obrazovanja

je zavrSen poslijediplomski studij ili doktorat, koji ima samo jedna osoba.

Vas radno-pravni status:

102 odgovora

@ Radim
® Studiram
Radim i studiram
@ Nezaposlen/a sam
@ U mirovini sam
@ Na porodilinom dopustu sam

Graf 4. Radno-pravni status ispitanika

56 osoba koje su sudjelovale u anketi je zaposleno (54,9%), dok je njih 23 nezaposleno
(22,5%). 9 osoba studira, §to je u postotku 8,8%. 6 osoba studira i radi istovremeno, 7 osoba

je na porodiljnom dopustu, dok je 1 osoba u mirovini.
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Koliko iznose Vasa mjesecna primanja?

102 odgovora

@ Memam vlastita primanja
@ Do 1.000 kn

@ Do 3500 kn

@ Do 5.000 kn

@ Do 7500 kn

@ Vize od 7.500 kn

Graf 5. Primanja ispitanika

28 osoba ima primanja do 5.000 kuna, §to iznosi 27,5%. Odmah nakon njih slijede osobe koje
nemaju vlastita primanja, njih 27 (26,5%). 15 osoba ima primanja do 3.500 kuna, i isto toliko
osoba do 7.500 kuna, $to za obje kategorije iznosi 14,7%. 13,7% osoba ima primanja veéa od

7.500 kuna, dok samo 3 osobe imaju primanja do 1.000 kuna.

Smatrate li da ste impulzivni prilikom kupovine?

102 odgovora

@ Da, definitivno jesam
@ Ponekad jesam

@ Ne, nisam nikada

@ Nisam siguran/na

Graf 6. Impulzivnost pri kupovini

Najveci broj ispitanika (61 osoba) smatra da su ponekad impulzivni prilikom kupovine. To je
u postotku 59,8% pa zaklju€ujemo da je takvog miSljenja viSe od pola ispitanika. Njih 18
(17,6%) mislim da nikada nisu impulzivni u kupovini, a 16 osoba (15,7%) smatra da
definitivno jesu. 7 osoba nije sigurno.
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Jeste li ikada kupili neki proizvod samo zbog dobre promidzbe u medijima (tv, internet,
novine...)?

102 odgovora

@ Ds&. cesto tako kupujem
@ Fovremeno tako kupujem

@ Ne, nisam nikada
. @ Me znam

Graf 7. Odlucivanje o kupnji zbog promidzbe

Na grafu 7. mozemo vidjeti da 53,9% ispitanika (55 osoba) ponekad kupuje proizvode samo
jer su u medijima vidjeli promidZzbu za taj proizvod. 33,3% ispitanika (34 osobe) nikada nisu
kupile proizvod samo zbog promidzbe, dok je njih 6,9% (7 osoba) Cesto zbog toga kupilo

proizvod. 6 osoba, odnosno 5,9% ispitanika ne zna.

Jeste li skloni kupovini kada ste tuzni, s namjerom da si popravite raspolozenje?

102 odgovora

@ Da, cesto kupujem zhog toga
@ Fonekad jesam
@ Ne, nisam

Graf 8. Sklonost kupovini pod utjecajem emocija

53 osobe (52%) tvrde da nisu sklone kupovini zbog losih emocija, dok njih 44 (43,1%) tvrde
da ponekad jesu. Samo 5 ispitanika (4,9%) tvrdi da su skloni kupovanju kako bi si popravili

raspolozenje.
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Sto prvo primijetite kada udete u prodavaonicu?

102 odgovora

Interijer 61 (59,8 %)

Glazbu 15 (14,7 %)

Raspored 30(38,2 %)

Graf 9. Karakteristike prodavaonice

80

Najveci broj ispitanika, kada ude u prodavaonicu, prvo primijeti interijer same prodavaonice,

Sto ¢ini 59,8% ispitanika. Njih 39 (38,2%) prvo u prodavaonici primijeti raspored, dok njih

15 (14,7%) prvo primijeti glazbu koja svira u prodavaonici.

Biste li za vise novca kupili proizvod svog omiljenog branda ako postoji gotovo isti proizvod

drugog proizvodaca koji je jeftiniji?
102 odgovora

@ Da. naravno

odiuke
MNe, nikada

Graf 10. Vjernost brandu

@ Dobro bi razmislio/la prije donogenja

55 osoba (53,9%) bi dobro razmislilo prije nego bi umjesto proizvoda svog omiljenog branda

kupilo drugi proizvod, koji je jeftinija verzija branda. Njih 25 (24,5%) nikada ne bi omiljeni

brand zamijenilo jeftinijim proizvodom, dok bi njih 22 (21,6%) kupilo jeftiniji proizvod.
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Kupovina kojih proizvoda uVama budi najvecu emociju?

102 odgovora

Kupovina hrane i pica 31(30.4 %)
Kupovina odjece
Kupovina ohute

61(59.8 %)

Kupovina modnin dodataka
Tehnika
Automobila

Djecje stvar
Knjige
Online kupovina

20

Graf 11. Emocija pri kupovini

Na grafu 11. mozemo vidjeti da je najveci broj ispitanika naveo da najvecu emociju u njima
budi kupovanje odjece. Taj odgovor je dao 61 ispitanik (59,8%). Drugi proizvod koji u
ispitanicima budi najvecu emociju su hrana i pice, koje je izabrala 31 osoba (30,4%). Nakon
toga slijedi kupovina obuc¢e koju je izabralo 27 osoba (26,5%) i kupovina modnih dodataka
koju je izabralo 12 osoba (11,8%). 2 osobe navele su tehniku kao proizvod c¢ija kupnja u
njima budi najvec¢u emociju, dok je po 1 osoba navela automobil, knjige, stvari za djecu i

higijenske potrepstine.

Koja karakteristika Vam je najvaznija kod kupnje proizvoda koji do sada niste koristili?

102 odgovora

@ Cijena
® Kvaliteta
Preporuka prijateljalprijateljice
@ Dizajn
@ Funkcionalnost

Graf 12. Kupovina novog proizvoda

49 ispitanika (48%) navelo je da im je kod kupovanja novog, do sad neisprobanog proizvoda,
najvaznija kvaliteta, dok je njih 27 (26,5%) kao najvazniju karakteristiku navelo cijenu. Njih
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12 (11,8%) navelo je da im je pri kupnji novog proizvoda najvaznija preporuka prijatelja

odnosno prijateljice, dok je njih 7 (6,9%) navelo dizajn i isto toliko njih funkcionalnost.
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6. Zakljucak

Budu¢i je potraznja vrlo bitna za funkcioniranje cijelog trzista, vrlo je bitno znati utvrditi ono
Sto potrosaci zele, ali isto tako i Sto mogu kupiti u okviru svojih financijskih moguénosti.
Vidjeli smo na koje sve nacine mozemo utvrditi potrosacke izbore dobara. Putem Karte
ravnodusnosti, skupa s pravcem proracuna, vrlo je lako uociti koje kombinacije dobara, s
obzirom na dohodak, kupci mogu kupiti. Takoder, u toc¢ki potrosacke ravnoteze pronalazimo
tocno onu koli¢inu svakog dobra i cijenu po kojoj bi ju neki potrosa¢ mogao kupiti, a da je

ona za njega maksimalno korisna.

Da bi se potraznja odrzala na nekoj pozeljnoj razini potrebno je voditi rauna o svim njezinim
¢imbenicima na koje se moze utjecati, a potrosaci su jedan od najvaznijih ¢imbenika. Oni
utjeCu na potraznju odlu¢ivanjem na temelju svojih potreba i Zelja, ali i mogucnosti.
Proizvodaci bi svakako trebali voditi rauna o zadovoljstvu potrosaca, jer ukoliko potrosaci
nisu zadovoljni vrlo lako dolazi do pada potraZznje, Sto naravno, nije dobro ni za trziSte kao

niti za svakog proizvodaca pojedinacno.

U zadnjem poglavlju prikazani su rezultati ankete o izborima potro$aa na temelju koje
mozemo zakljuciti na koji nac¢in odredeni potrosaci donose svoje odluke o kupnji nekog
proizvoda. Vidljivo je da najveéi broj ispitanika smatra sebe ponekad impulzivnim pri kupnji,
Sto znaci da ponekad mozda kupuju, a da pri tome nisu donijeli racionalnu odluku o kupnji
nekog proizvoda. Isto tako, veéina ih je ponekad kupi neki proizvod samo zbog njegove
promidzbe, iz ¢ega mozemo zakljuciti da je dobra promidzba isto tako bitna za potraznju za
nekim proizvodom. Kod najveceg broja ispitanika najvecu emociju budi kupovina odjece. To
bi se moglo povezati s pitanjem o impulzivnosti, jer ukoliko odredeni proizvod u potrosacu
budi emocije najvjerojatnije je da ¢e tada postati impulzivan i mozda kupiti odredeni

proizvod iako nije dobro razmislio je li to za njega najbolji izbor.
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