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SAZETAK

Najbolji pokazatelj atraktivnosti ekoloSke poljoprivredne proizvodnje su pozitivha kretanja
na strani proizvodnje odnosno na strani prodaje. Medutim, kako bi se prilagodili ubrzanom
rastu trziSta ekoloskih prehrambenih proizvoda potrebno je razumijeti kupovno ponasanje

potroSaca, odnosno motive za kupnju ovih proizvoda.

Motivi za kupnju ekoloSkih prehrambenih proizvoda mogu se podijeliti na egoisti¢ne i
altruistiéne. Kupnje koje su motivirane egoisti¢nim motivima (zdravlje, uzivanje u okusu)
mogu se bolje razumjeti kroz istraZivanja u kojima se primjenjuje teorija planiranog
ponasanja, koja spada u skupinu teorija racionalnog izbora. Za razumijevanje altruistiénog
odnosno prosocijalno motiviranog kupovnog pona$anja moze se primijeniti teorija

aktiviranja normi, koja spada u skupinu moralnih teorija.

Cilj ove disertacije je empirijski utvrditi koja od dvije teorije, teorija planiranog ponasanja ili
teorija aktiviranja normi bolje predvida kupovno ponaSanje potroSaca ekoloSkih
prehrambenih proizvoda. Za ovo istraZivanje odabrano je ekolosko povrée, kao jedna od

kategorija ekoloSkih prehrambenih proizvoda koja se u svijetu naj¢esée kupuje.

Istrazivanje je provedeno na uzorku od 404 ispitanika. Radi obrade podataka provedena
je jednovarijantna analiza podataka i modeliranje strukturnim jednadZbama. Rezultati
istraZivanja su otkrili da teorija planiranog ponaSanja bolje predvida kupnju ekoloSkog
povréa od teorije aktiviranja normi. Najjaci prediktor ponasanja — kupnje ekoloSkog povréa
na razini modela teorije planiranog ponasanja je namjera, a na razini modela teorije

aktiviranja normi percipirana bihevioralna kontrola.

Temeljem rezultata istrazivanja date su preporuke za poslovnu praksu, s ciljem uspjeSnije
prodaje ekoloskog povréa. Za metodologiju znanstvenog istrazivanja dobivene su vrijedne
spoznaje za izbor teorijskog modela za razumijevanje egoisticno motiviranih kupnji

ekoloskog povrca.

Kljuéne rije€i: teorija planiranog ponasSanja, teorija aktiviranja normi, kupnja

ekoloskog povréa



EXTENDED SUMMARY

COMPARISON OF THE THEORY OF PLANNED BEHAVIOUR AND THE NORM
ACTIVATION THEORY ON THE EXAMPLE OF CONSUMERS OF ORGANIC FOOD
PRODUCTS

The best indicator of the attractiveness of organic agricultural production is the positive
trend on the side of production as well as on sales side. However, to understand whay is
organic food market developing rapidly, it is necessary to investigate consumer buying
behaviour or motives triggering the purchase of these products. The motives driving
organic food buying behaviour can be classified into two groups: egoistic and altruistic
(Vega-Zamora et al., 2013). The purchases motivated by egoistic motives can be better
understood through studies in which theory of planned behaviour is applied, the theory
belonging to racional choice theories (Ajzen, 1991; according to Bamber and Mdoser,
2007). For understanding of buying behaviour which is altruistic motivated, norm
activation theory can be applied (Schwartz, 1977; according to Bamber and Mdser, 2007),
which is belonging to group of moral theories (Turaga et al., 2010). The purpose of this
research is to determine which of two theories, theory of planned behaviour or norm
activation theory predicts better buying behaviour of organic food consumers. The model
of the theory of planned behavior proposed by Ajzen (1991) was used for the purpose of
this research. According to this model predictors of behavioural intention are: attitude,
subjective norm (social norm) and perceived behavior control. Besides behavioural
intention, direct predictor of behaviour is also perceived behaviour control. The model of
the norm activation theory used by Kléckner and Ohms (2009) was used for the purpose
of this research. According to this model central variable — personal norm is predicted by
social norm, awareness of need, awareness of consequences and perceived behavior
control. Besides personal norm, direct predictors of behaviour are also social norm and
perceived behaviour control. Based on a content deliberation next hypothesis is
established: Theory of planned behaviour predicts better organic food consumer
behaviour than norm activation theory.

The chapter Overview of previous research starts with an explanation what consumer
behaviour is. It follows describing and classifaying consumer behaviour models, as well as
models for understanding of pro-environmental behaviour. Also an overview of researches
on organic food consumer behaviour and factors influencing that behaviour is given. The
chapter ends with an overview of previous applications of theory of planned behaviour and
norm activation theory, and comparison of these theories in predicting different types of
behaviour. Since consumer behaviour is complex process, different models are used to
help to understand this behaviour. Organic food buying behaviour is considered as pro-
environmental behaviour (Steg et al., 2014). The theories for explaining pro-environmental
behaviour can be structured by three groups of factors examining: intrapersonal,
motivational and interpersonal factors (McDonald, 2014). Taking in consideration internal
factors and their influence on pro-environmental behaviour, theories can be categorized
into three domains: moral, rational choice and non-rational choice (Jackson, 2005; Turaga
et al., 2010; according to McDonald, 2014). Moral theories focus on environmental values
as the main driver of pro-environmental behaviour (Jackson, 2005; Turaga et al., 2010; De
Groot and Steg, 2010; Binney and Hall, 2011; De Groot and Steg, 2009; Hansla, 2011;
Poortinga et al., 2012; Steg et al., 2011; according to McDonald, 2014), whilst rational
choice theories focus on the impact of attitudes (McDonald, 2014).

The chapter Materials and methods covers research phases from product choice to
testing the models. Organic vegetables is selected because it is one of the most often
bought organic food categories in the world. After that questionnaire was created and
tested on a sample of 30 organic vegetables consumers. Because questions were clear to



the respondents, there was not need for corections and the main survey followed. The
sample consisted of 404 respondents who bought organic vegetables. Colected data were
analyzed in SPSS. Univariate data analysis in terms of frequency and data distribution
was conducted first. Than, data measuring constructs of models used in the research
were prepared for structural equation modeling. Using AMOS, structural equation
modeling was conducted to test models. Models were compared using three parameters:
squared multiple correlation, comparative fit index and relative chi square. Higher values
of squared multiple correlation and comparative fit index mean better model, as well as
lower values of relative chi square.

The chapter research results contains descriptive results as well as results of theoris
which are tested and compared. The survey results have shown that most consumers
(23.5%) claim to buy organic vegetables four times a month, and most often in specialized
organic food stores. Three most often bought organic vegetables species are: green
salad, tomatoes and carrots. The highest percentage of respondents (48.5%) claim to
have moderate knowledge about organic vegetables. Consumers have positive attitude
about purchasing organic vegetables, a high degree of perceived behavioral control, and
high level of intention to purchase organic vegetables. Degree of social norm in context of
organic vegetables buying was medium. Consumers have high degree of awareness of
need and moderate to strong degree of awareness of consequences . Consumers’
personal norm in the context of organic vegetables buying is also high. At the level of
theory of planned behaviour significant influence on buying intention of organic vegetables
have: attitude and perceived behaviour control. The influence of attitude is stronger than
influence of perceived behaviour control. These two variables explain 76% of variance of
the intention to buy organic vegetables. Intention to buy organic vegetables has significant
positive influence on buying frequency of organic vegetables, explaining 25% of
behavioral variance. Perceived behavior control has no significant direct influence on
buying behaviour of organic vegetables consumers. At the level of norm activation theory
significant influence on central variable — personal norm have: awareness of need and
perceived behaviour control. The influence of perceived behaviour control is stronger than
inluence of awareness of need. These two variables explain 72% of variance of personal
norm in the context of organic vegetables buying behaviour. Other variables: social norm
and awareness of consequences have not significant influence on personal norm.
Significant influence on buying frequency of organic vegetables, at level of norm activation
theory, has only perceived behaviour control explaining 22% of behavioral variance.
Personal norm and social norm influence buying behavior of organic vegetables
consumers not significantly. Research results show that all three parameters used for
comparison of the theories go in favor of theory of plannned behaviour. Namely, theory of
planned behaviour explains 25% of behavioral variance and norm activation theory 22%.
Comparative fit index for theory of planned behaviour amounts 0.987 and for norm
activation theory this index amounts 0.961. Relative chi square for theory of planned
behaviour amounts 2.260, and for norm activation theory 3.410. So research hypothesis
claiming: Theory of planned behaviour predicts better consumer behaviour of organic
vegetables than norm activation theory, is confirmed.

The chapter Discussion focuses on the comparison of obtained results in this research
and results obtained in previous researches. Also this chapter contains subchapters: the
marketing implications as well as research limitations and recommendations for future
research. Models used in this dissertation explained a solid percentage of the variance
comparing to models used in previous studies on different types of behaviour.
Recommendations for business practice are given in the context of both theories. The
recommendation is to strengthen attitude toward organic vegetables, perceived behavior
control and buying frequency. More positive attitude and higher degree of perceived
behaviour control should lead to stronger buying intention and consequently more
frequent buying of organic vegetables. Stronger buying intention should lead directly to
more frequent buying of organic vegetables. Ads with strong message stressing benefits
of consuming pesticides free vegetables would strengthen attitude about how organic



vegetables buying smart choice is. Different promotional tools could be used for the
strengthening of three important segments of perceived behavior control: perceived
market availability of organic vegetables, perceived the closeness of the ogranic
vegetables sales point, and perceived price eligibility of organic vegetables. Also different
promotional tools could be used for the strengthening of level of awareness of need.
Higher degree of awareness of need would result in stronger personal norm, and
consequently in more a more frequent purchase of organic vegetables. Since
convenience sample was used firm conclusion about organic vegetables buying frequency
can not be made. So in future research sample procedure which can provide more
concrete conclusion should be used. One of the research limitation is self-reported buying
frequency. One item measuring perceived behaviour control at the level of the theory of
planned behaviour is also limitation in a certain way. So future reserach should ensure
more items measuring constructs of theories used in research.

The chapter Conclusion contains a main conclusion of this research, namely that the
theory of planned behaviour explains better buying behaviour of organic food consumers,
than the norm activation theory. Also recommendations for marketing practice are given.

Key words: theory of planned behaviour, norm activation theory, buying behaviour
of organic vegetables consumers
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1. UVOD

Ekolodka poljoprivredna proizvodnja je holisti€ki sustav upravljanja proizvodnjom koji
izbjegava upotrebu sintetiCkih gnojiva, pesticida i geneticki modificiranih organizama,
smanjuje oneciscenje zraka, tla i vode (Codex Alimentarius Commission, 2001; prema EI-
Hage Scialabba i Muller-Lindenlauf, 2010). Prema Kilcheru (2005) takav nac¢in proizvodnje
ima potencijal poboljsati plodnost tla, bioraznolikost i odrzivost poljoprivredne proizvodnje,
oCuvati prirodne resurse, uciniti prinose stabilnijima osobito u riziku sklonim tropskim
ekosustavima te ostvariti bolju kvalitetu i sigurnost hrane. Osim toga ekoloSka
poljoprivredna proizvodnja opskrbljuje trzista atraktivnim certificiranim proizvodima, stvara
nova poslovna partnerstva unutar opskrbnih lanaca hrane i jaéa samopouzdanje i

neovisnost poljoprivrednika (prema Kilcher, 2007).

Atraktivnost ekoloSke poljoprivredne proizvodnje najbolje potvrduju pozitivha kretanja na
strani proizvodnje odnosno na strani prodaje. Od 2001. do 2016. godine ove povrsine
porasle su za viSe od 40 milijun hektara (The Global Market for Organic Food and Drink,
Ecovia Intelligence; prema Willer i Lernoud, 2018). Rast na strani proizvodnje prati i rast
na strani prodaje. Vrijednost globalne prodaje ekoloskih prehrambenih proizvoda 2001.
godine iznosila je 21 milijardu ameri¢kih dolara, a 2016. godine 89,7 milijardi americkih
dolara (The Global Market for Organic Food and Drink, Ecovia Intelligence; prema Willer i
Lernoud, 2018).

Kako bi se prilagodili ubrzanom rastu trziSta ekoloskih prehrambenih proizvoda potrebno
je razumijeti kupovno ponaSanje potro$aca, odnosno motive za kupnju ovih proizvoda.
Prema dosada$njim istrazivanjima potrosaci ekoloSke prehrambene proizvode kupuju
zbog osobne koristi, prije svega zbog zdravlja (Sanders i Richter, 2003; Padel i Foster,
2005; Buder i sur., 2010; Hjelmar, 2011) i okusa (Sanders i Richter, 2003; Buder i sur,
2010). No medu motive za kupnju ovih proizvoda takoder spadaju briga za okoli§ (Hill i
Lynchehaun, 2002; Padel i Foster, 2005) i briga za Zivotinje (Sanders i Richter, 2003;
Padel i Foster, 2005).

Dakle, motive za kupnju ekoloSkih prehrambenih proizvoda moguce je podijeliti u dvije

skupine: egoisti¢ne i altruisticne (Vega-Zamora i sur., 2013).



Kupnje koje su motivirane egoisticnim motivima (zdravlje, uzivanje u okusu) mogu se bolje
razumjeti kroz istrazivanja u kojima se primjenjuje teorija planiranog ponaSanja (Ajzen,
1991; prema Bamberg i Moser, 2007). Teorija planiranog ponaSanja pripada u skupinu
teorija racionalnog izbora (Turaga i sur., 2010). Za razumijevanje altruisticnog odnosno
prosocijalno motiviranog kupovnog ponasanja moze se primijeniti teorija aktiviranja normi
(Schwartz, 1977; prema Bamberg i Moser, 2007), koja se ubraja u skupinu moralnih
teorija (Turaga i sur., 2010).

SrediSnja varijabla teorije planiranog ponasanja je namjera pona$anja (Ajzen, 1991). Ona
je pokazatelj koliko ¢e se osoba truditi da izvede odredeno ponaSanje. Na namijeru
ponaSanja utjeCu tri varijable: subjektivha norma, stav prema ponasSanju i percipirana
bihevioralna kontrola. Subjektivna norma se odnosi na percipirani drustveni pritisak da se
izvede ili ne izvede odredeno ponasanje. Stav prema ponaSanju se odnosi na stupan;j
pozitivnog ili negativnog vrjednovanja odredenog pona$anja od strane pojedinca.
Percipirana bihevioralna kontrola odnosi se na percipiranu lako¢u ili tezinu izvodenja
ponaSanja. Namjera te percipirana bihevioralna kontrola utjeCu izravno na ponaSanje
(Ajzen, 1991).

S druge strane, srediSnja varijabla teorije aktiviranja normi je osobna norma (Lauper i sur.,
2016). Ona odrazava osje¢aj moralne obaveze da se djeluje prosocijalno (Lauper i sur.,
2016). Na osobnu normu, prema vecini u literaturi prisutnih specifikacija teorije aktiviranja
normi utjeCu najmanje dvije od tri ovdje navedene varijable: svijest o potrebi, svijest o
posliedicama, svijest o odgovornosti (Liebe, 2010). Pored toga na osobnu normu, kao i na
ponasanje utjeCu: percipirana bihevioralna kontrola i drustvena ili subjektivha norma
(specifikacija prema Klockner i Ohms, 2009). Svijest o potrebi se odnosi na potrebu da
pojedinci moraju prepoznati da nesto mora biti u€injeno kako bi se sprijeCio negativan
ishod za ljude ili/i prirodu. Svijest o posljedicama se odnosi na uvjerenja da ponaSanje
pojedinca ima pozitivan ili negativan utjecaj na druge ljude ili/i prirodu (Kléckner i Ohms,
2009), a svijest o odgovornosti znaci da pojedinci moraju prepoznati da su odgovorni za

poduzimanje odredenih aktivnosti (Liebe, 2010).

Prema dostupnoj literaturi teorija planiranog ponasanja je do sada primijenjena u viSe od
1000 studija, najviSe za objaSnjavanje ponaSanja povezanog sa zdravijem (vidi Ajzen,
2012; prema Urban i sur., 2012). U kontekstu ekoloskih prehrambenih proizvoda teorija
planiranog pona$Sanja je primijenjena za predvidanje kupovnog ponaSanja (Saba i
Messina, 2003; Tarkiainen i Sundqvist, 2005; Gracia i De Magistris, 2007; Thogersen,
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2009) te za predvidanje kupovne namjere (Cook i sur., 2002; Dean i sur., 2008; Marti¢
Kuran i Mihi¢€, 2014). U Hrvatskoj je prema nasim saznanjima teorija planiranog ponasanja
u slu€aju ekoloSkih prehrambenih proizvoda primijenjena u istrazivanju Marti¢ Kuran i
Mihi¢ (2014) te Tomi¢ i sur. (2015).

S druge strane, teorija aktiviranja normi je primijenjena za obja3njavanje razli€itih tipova
prosocijalnih namjera i pona$anja. Tako su Schwartz i David (1976) primijenili ovu teoriju
na pomaganje u hitnim situacijama, Vining i Ebreo (1992) na slucaju recikliranja, Hunecke
i sur. (2001) na izboru nacina putovanja, a De Groot i Steg (2010) su testirale relevantnost
teorije aktiviranja normi za objasSnjavanje spremnosti da se poduzme akcija u korist ili
protiv upotrebe nuklearne energije. Prema dostupnim izvorima teorija aktiviranja normi je
u podrucju ekoloskih prehrambenih proizvoda primijenjena samo u istrazivanju od
Kléckner i Ohms (2009). Oni su u svom istrazivanju o kupnji ekoloSkog mlijeka otkrili
znaCajan utjecaj svih polaznih varijabli (svijest o potrebi, svijest o posliedicama,
percipirana bihevioralna kontrola, subjektivha norma) na osobnu normu, kao i osobne
norme, subjektivne norme i percipirane bihevioralne kontrole na ponaSanje u kupnji

ekoloskog mlijeka.

Prema naSim spoznajama do sada nije provedeno niti jedno istrazivanje u kojem bi se
usporedili razli¢iti teorijski okviri za razumijevanje egoisticno odnosno altruisticno
motiviranog kupovnog pona$anja ekoloskih prehrambenih proizvoda. Medutim, postoje
primjeri usporedbe teorije planiranog ponasanja i teorije aktiviranja normi na nekim drugim
podrucjima. Tako su Bamberg i Schmidt (2003) testirali koja teorija bolje predvida namjeru
ponasanja i samo ponaSanje s obzirom na upotrebu automobila, Wall i sur. (2007) su
istrazivali namjeru izbora prijevoznog sredstva, a Liebe i sur. (2011) su testirali ove teorije
na primjeru spremnosti (namjera) da se plate mjere zastite bioraznolikosti Suma. U prva
dva sluCaja teorija aktiviranja normi bolje predvida namjeru i ponasanje, dok je u

posljednjem sluCaju bolju predvidacku sposobnost imala teorija planiranog ponasanja.

Buduc¢i da prema nasim spoznajama, u svijetu pa tako i Republici Hrvatskoj u kontekstu
kupnje prehrambenih proizvoda do sada nisu usporedivane teorije iz razli¢itih skupina
teorija, u okviru ove disertacije usporedena je teorija iz skupine teorija racionalnog izbora i

teorija iz skupine moralnih teorija.

Odabrane su teorija planiranog ponasanja te teorija aktiviranja normi, naj¢esée koristene

teorije iz obje skupine teorija.



1.1. Hipoteze i ciljevi istrazivanja

Cilj istrazivanja je utvrditi koja od dvije teorije, teorija planiranog ponasanja ili teorija

aktiviranja normi, bolje predvida kupovno ponasanje ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Hipoteza je postavljena na temelju sadrzajnog promisljanja i glasi:
Teorija planiranog ponaSanja bolje predvida kupovno ponasanje ekoloskih prehrambenih

proizvoda na hrvatskom trziStu od teorije aktiviranja normi.

U poglavlju Modeli istrazivanja definirane su hipoteze na razini modela teorije planiranog

ponasanja (dalje u tekstu i: TPP) i teorije aktiviranja normi (dalje u tekstu i: TAN).



2. PREGLED DOSADASNJIH ISTRAZIVANJA

2.1. Teorijska osnova

2.1.1. PonaS$anje potroSaca

U poc€ecima istraZivanja ponasanja potrosaca istraZivaci su ovo podruéje oznacavali kao
kupovno pona$anje. Ovaj izraz odraZzavao je interakciju izmedu potroSaca (konzumenta) i
proizvodacéa u trenutku kupnje. U meduvremenu je vecina marketinskih stru¢njaka opazila
da ponaSanje potroSaca u stvarnosti predstavlja kontinuirani proces koji se ne ograni¢ava
samo na trenutak u kojem kupac daje novac ili kreditnu karticu, a zauzvrat dobiva robu ili

uslugu (Solomon, 2013).

,Ponasanje potro$aca predstavlja proces pribavljanja i konzumiranja proizvoda, usluga i
ideja od potrosacke jedinice. Ono takoder ukljuCuje i poslijeprodajne procese Kaji

obuhvacéaju vrjednovanije i poslijekupovno ponasanje“ (Kesi¢, 2006).

Ponas$anje potroSaca obuhvacéa tri faze: fazu kupnje, fazu konzumiranja i fazu odlaganja
(Kesi¢, 2006).

Poznavanje potroSaca kriticki je element u razvoju marketinSke strategije. Skoro ne
postoje strateSke odluke koje ne razmatraju ponaSanje potroSaca (Kunag-Jung, 1996;
Glowa, 2001; prema Radman, 2005).

Na ponaSanje potrosaca utjeCe veci broj Cimbenika koji se mogu podijeliti u tri skupine
(Kesi¢, 2006):
1. druStveni ¢imbenici:
- kultura
- drustvo i drustveni staleZi
- drustvene grupe
- obitelj
- situacijski Cimbenici
2. osobni ¢imbenici
- motivi i motivacija
- percepcija
- stavovi

- obiljezja licnosti, vrijednosti i Zivotni stil



- znanje
3. psiholoski procesi
- prerada informacija
- ucéenje
- promjena stavova i ponaSanja

- komunikacija u grupi i osobni utjecaji

2.1.2. Modeli ponasanja potroSaca

Modeli pona8anja potrosaa mogu se definirati kao alat koji sluZi za objasnjavanije

ponasanja potrosaca (Kesi¢, 2006).

Svi modeli koji se koriste za objasnjavanje ponasanja potroSaa mogu se podijeliti u tri
ekstenzivne skupine:

e Op¢i modeli ponaSanja Covjeka

o Ekonomski modeli ponasanja potrosaca

¢ BihevioristiCki modeli ponasanja potroSaca (Kesic, 2006).

Opc¢i modeli ponaSanja Covjeka sluze kao temelj za razvoj sloZenijih bihevioristi¢kih
modela ¢iju bit Cine socio-psiholo3ki elementi potrosaca. U ovu skupinu modela spadaju
modeli kao Sto su Allportov socio-psiholodki model, Freudov psihoanaliticki model te

Pavlovljev model u¢enja (Kesi¢, 2006).

Mikroekonomski model ponaSanja potroSaa i makroekonomski model ponaSanja
potroSaca spadaju u skupinu ekonomskih modela ponasanja potro3aca. Mikroekonomski
model ponasanja potroSata usmijeren je na objasnjenje pona$anja potro$aCa uz uvjet
ograni¢enog dohotka. Potrodacev izbor temelji se na konceptu korisnosti i umanjujuceg
doprinosa. Prema ovom modelu pojedinac ¢e preferirati jedan proizvod nad drugim sve
dok se njihova granicna korisnost ne izjednaCi. Makroekonomski model ponaSanja
potroSaCa usmjeren je na ponasanje velikin grupa. Za marketindke potrebe ovaj model
nije prihvatljiv jer agregiranjem podaci gube na snazi objaSnjavanja, Sto dovodi do
nemogucnosti utjecaja specifiCnosti ponasanja manjih homogenih grupa, a dobivaju se

prosjeci koji Cesto nerealno pokazuju stvarnu sliku (Kesi¢, 2006).



Bihevioristicki modeli ponasSanja potroSaa usmjereni su na proucavanje relacije input-
output. Ovi modeli dijele se na jednostavne bihevioristiCke i sloZzene bihevioristicke
modele. Model crne kutije (black box) primjer je jednostavnih bihevioristiCkin modela. U
ovom modelu potrodaC je predstavljen kao nepoznanica odnosno crna kutija (Kesié,
2006).

S jedne strane crne kutije nalaze se ulazne varijable: endogeni i egzogeni ¢imbenici. U
endogene cCimbenike spadaju obiljezja potroSata, a u egzogene Cimbenike spadaju
utjecaji iz okruzenja. S druge strane crne kutije nalaze se izlazne varijable, tj. konkretni
kupovni postupci (Berndt, 1996; prema Radman, 2005). Model crne kutije (black box)

prikazan je na slici 1.

Input (ulaz) Black box (crna kutija) Output (izlaz)
) demoarafska i proces odlucivanja ovisan o
Endogeni -Mog - aktiviraju¢im komponentama:
&imbenici socio-ekonomska emocije
obiljeZja potro8aca -
motivi
stavovi
- kognitivnim komponentama: kupovna odluka
socijalno opazanje
Egzogeni okruzenje misljenje
gimbenici ucenie
ekonomsko
okruzenje
Vidljivo Nevidljivo Vidljivo

Slika 1. Model ponaSanja potroSata — crna kutija (lzvor: Kaiser, 1997., dijelom

prilagodeno; preuzeto od Radman, 2005).

SloZeni bihevioristiCki modeli dijele se na (Lunn, 1971): stohasti¢ke (apriorne), empirijske
(eksperimentalene), velike sustavne (eklekticke modele) (prema Kesi¢, 2006). Modeli iz
ove skupine modela medusobno se razlikuju po sljedecim karakteristikama: opsegu, Sirini
razmatranja varijabli, specifikaciji uzro€nih odnosa i indikaciji opsega do kojeg se
promjene evidentiraju u vremenu te po pristupu u strukturiranju pojedinih modela (Kesic,
2006).

Stohasticki modeli polaze od stohastiCkog pristupa u donoSenju zaklju¢aka. Sastoje se od
dva dijela: modela pojedinaénog ponasanja i pravila za agregiranje individualnih modela.
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Empirijski modeli polaze od ponaSanja potroSa¢a s ciliem povezivanja ponasanja s
varijablama i &imbenicima koji uvjetuju i definiraju to ponaSanje. Veliki sustavni modeli
(eklektiCki) nazivaju se i procesnim modelima ponasanja jer im je cilj pruziti detaljan prikaz
procesa ponasanja prilikom donoSenja odluke o kupnji. U pogledu varijabli, kod ovih
modela nema ograniCenosti ni na jednu skupinu, oni predstavljaju integralan pristup
procesu pona$anja potroSaca. Medu znacajnije procesne modele ubrajaju se: Nicosijin

model, model Engela, Blackwell i Miniarda te Howard-Shethov model (Kesi¢, 2006).

2.1.3. Modeli pona$anja potro$aca pri izboru prehrambenih proizvoda

Slozena narav prehrambenih proizvoda kao stimula u trenutku kupnje i potro$nje, slozena
priroda potroSacevih reakcija na prehrambene proizvode, ograniéeno razumijevanje
senzornih procesa od strane marketara, a time i ograni¢eno znanje o nacinu istrazivanja
senzornih ucinaka, ¢ini istrazivanje ponaSanja potrodaa prehrambenih proizvoda

posebno zahtjevnim postupkom (Garber i sur., 2003).

Jedan od prvih modela ponaSanja potroSaca pri izboru prehrambenih proizvoda predloZzio
je Piligrim (1957) (Steenkamp, 1997). U Piligrimovom modelu prihva¢anje prehrambenih
proizvoda ovisi 0 percepciji prehrambenih proizvoda koja je funkcija: a) fizioloSkih ucinaka
prehrambenih proizvoda, b) percepcije senzornih obiljezja prehrambenih proizvoda, c)

utjecaja iz okoline (Stennkamp, 1997).

Piligrimov model posebno je znalajan jer je posluzio kao osonova za razvoj drugih

modela pona$anja potroSaca pri izboru prehrambenih proizvoda (Stennkamp, 1997).

Novije modele ponasanja potroSaca pri izboru prehrambenih proizvoda razvili su Furst i

suradnici 1996. godine te Steenkamp 1997. godine.

Prema modelu koji su predlozili Furst i suradnici, Cimbenici uklju€eni u izbor prehrambenih
proizvoda svrstani su u tri glavne komponente: (1) tijek Zivota, (2) utjecaji, (3) osobni
sustav. Medusobna povezanost tri spomenute komponente stvara proces ili put koji vodi
do toCke izbora prehrambenih proizvoda. Naime, tijek zivota stvara i oblikuje set utjecaja
koji uklju€uje ideale, osobne Cimbenike, izvore, drustvene okvire te kontekst prehrambenih
proizvoda. Ovi utjecaji oblikuju osobni sustav pojedinca koji ukljuuje pregovaranje o
vrijednostima i strategije koje se mogu pojaviti u situaciji povezanoj sa izborom
prehrambenih proizvoda. Proces pregovaranja o vrijednostima je vrlo dinamian i
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ukljuCuje: senzorne percepcije, nov€ana razmatranja, pogodnost, upravljanje odnosima te

kvalitetu. S druge strane strategije su rutina i u konacnici vode do izbora hrane (Furst i
sur., 1996) (slika 2).

Tijek Zivota
N\ fo ]
\ \ .\ l. I. I‘
\ \ \ Utjecaji ' / /7
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Slika 2. Konceptualni model sastavnica u procesu izbora prehrambenih proizvoda (prema
Furst i sur., 1996).

Prema modelu koji je dao Steenkamp (1997) proces donoSenja odluke o izboru
prehrambenih proizvoda pod utjecajem je osobnih ¢imbenika (bioloski, psiholoski, socio-
demografski), svojstava prehrambenih proizvoda (fizioloSki u€inci, senzorna percepcija) te

¢imbenika okoline (ekonomski, kulturolo$ki, utjecaj marketinga) (slika 3).
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Slika 3. Konceptualni model ponasanja potro$aca pri izboru prehrambenih proizvoda

(izvor: Steenkamp, 1997).

2.1.4. Pro-okoliSno ponaSanje i teorijski modeli za razumijevanje pro-okoliSnog

ponasanja

PotroSaci ekoloskih prehrambenih proizvoda su potrosaci koji brinu o zdravlju, sigurnosti i

kvaliteti proizvoda koje konzumiraju (Hamzaoui-Essoussi i Zahaf, 2012).

S obzirom na to da su ekoloski prehrambeni proizvodi, proizvodi koji su proizvedeni bez
upotrebe sintetiCkih kemijskih sredstava, oni u konacnici ne doprinose samo javnom

zdravlju, nego i o€uvanju okoliSa (Gracia i de Magistris, 2007).
Svaki oblik ponasanja koji doprinosi o€uvanju okoli8a, odnosno koji Steti okoliSu u

najmanjoj mogucoj mjeri moze se okarakterizirati kao pro-okoliSno ponasanje (Steg i Vlek,
2009).

10



Kupnja ekolo8kih prehrambenih proizvoda je ponasanje koje se moZe okarakterizirati kao

oblik pro-okoliSnog ponasanja (Steg i sur., 2014).

Derckx (2015) na temelju pregleda literature (Williams i Dair, 2007; McKenzie-Mohr, 2000;
Stern, 2000) navodi sljedece oblike ponadanja kao oblike pro-okoliSnog pona$anja:

- razvrstavanje otpada

- upotreba bicikla umjesto automobila pri kupnji namirnica

- zatvaranje slavine pri pranju zubi

- recikliranje

- hranjenje ptica zimi

- izbjegavanje kupnje mesa, ribe ili rijetkih vrsta

- izbjegavanije upotrebe pesticida

- upotreba manjih pakiranja proizvoda

- sadnja drveca i cvijea

- upotreba javnog prijevoza umjesto automobila

- gaSenje svjetla u sobama koje se ne koriste

- konzumiranje manje mesa

- noSenje vlastite plasti¢ne vrecice kada se ide u kupnju namirnica

- kupnja ekoloSkog mesa, voca i povrca.

Teorije za objasnjavanje pro-okoliSnog ponasanja mogu se strukturirati prema tri skupine
Cimbenika koje istrazuju: intrapersonalni Cimbenici, motivacijski ¢imbenici i interpersonalni
¢imbenici (McDonald, 2014).

Ako se uzmu u obzir unutarnji (intrapersonalni) ¢imbenici i njihov utjecaj na pro-okoliSno
ponasanje, teorije se mogu podijeliti u tri domene:

e teorije racionalnog izbora

e teorije neracionalnog izbora

e moralne teorije (Jackson, 2005; Turaga i sur., 2010; prema McDonald, 2014).

Teorije racionalnog izbora fokusiraju se na utjecaj stavova (McDonald, 2014). U ovu

skupinu teorija ubraja se teorija planiranog pona$anja (Turaga i sur., 2010).

Teorije neracionalnog izbora integriraju neracionalne ¢imbenike kao $to su navika i afekt u

postojeCe racionalne modele, kako bi se dobili obuhvatniji okviri za pro-okoliSno
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ponasanje. U ovu skupinu teorija ubraja se teorija interpersonalnog pona$anja i obuhvatni

model odredivanja akcije (McDonald, 2014).

Moralne teorije fokusiraju se na okoliSne vrijednosti kao glavni pokretac pro-okoliShog
ponasanja (Jackson, 2005; Turaga i sur., 2010; De Groot i Steg, 2010; Binney i Hall,
2011; De Groot i Steg, 2009; Hansla, 2011; Poortinga i sur., 2012; Steg i sur., 2011;
prema McDonald, 2014). U moralne teorije mogu se svrstati sljedece teorije: nova
okoliSna paradigma (Dunlap, 2008; Amburgey i Thoman, 2012), teorija aktiviranja normi
(Schwartz, 1994; Clayton i Myers, 2011; Schwartz i sur., 2012) te teorija vrijednosti
uvjerenja normi (Stern, 2000) (prema McDonald, 2014).

2.1.4.1. Teorija planiranog ponasSanja

Teorija planiranog ponaSanja danas je jedan od popularnijih socio-psiholoskih modela za
predvidanje i razumijevanje ljudskog ponaSanja (Ajzen, 2015). Razvijena je iz teorije
razlozne akcije (Fishbein i Ajzen, 1975), teorije koja pretpostavlja da je vecina ljudskog
ponasanja pod kontrolom vlastite volje (2002, Ajzen). Buduéi da sva ljudska ponaSanja
nisu pod potpunim utjecajem volje, teoriji razlozne akcije dodana je nova komponenta pod

nazivom percipirana bihevioralna kontrola (Ajzen, 2002).

SrediSnja komponenta u teoriji planiranog ponaSanja je namjera pojedinca da izvede

odredeno ponasanje (Ajzen, 1991).

Tri konceptualno nezavisne komponente odrednice su namjere: stav prema ponasanju,

subjektivna norma i percipirana bihevioralna kontrola (Ajzen, 1991).

Stav prema ponaSanju odnosi se na stupanj pozitivnog ili negativhog ocjenjivanja
odredenog pona$anja. Subjektivna norma odnosi se na percipirani drustveni pritisak da se
izvede ili ne izvede odredeno pona$anje. Percipirana bihevioralna kontrola odnosi se na

percipiranu lakocu ili teZinu izvodenja pona$anja (Ajzen, 1991).

Vrijedi opcenito pravilo, Sto su povoljniji stavovi i subjektivna norma s obzirom na

pojedinca da izvede ponaSanje (Ajzen, 1991). Izvedba ponaSanja zajednicka je funkcija

namjere ponasanja i percipirane bihevioralne kontrole (Ajzen, 1991).
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Ajzen (1991) navodi da za to€nu predikciju ponaSanja moraju biti ispunjeni sljedeéi uvijeti:

Mjere namjere i percipirane bihevioralne kontrole moraju odgovarati (Ajzen i
Fishbein, 1977) odnosno biti kompatibilni (Ajzen, 1988) s ponaSanjem koje se
predvida.

Namjera i percipirana bihevioralna kontrola moraju ostati stabilne u intervalu
izmedu njihove procjene i promatranja ponasanja.

Predvidanje ponasanja percipiranom bihevioralnom kontrolom treba popraviti do
mjere da percepcija kontrole nad ponaSanjem realistiéno odrazava stvarnu

kontrolu.

U novijoj literaturi o teoriji planiranog ponasanja (Ajzen, 2015) produbljuje se spoznaja o

ovoj teoriji.

Namijeru ponasanja odreduju, medu ostalim i tri vrste uvjerenja (Ajzen, 2015):

Uvjerenja o ponasanju odnose se ha percipirane pozitivne ili negativnhe posljedice
izvodenja ponaSanja i na subjektivne vrijednosti ili ocjene ovih posljedica.
Uvjerenja o pona$anju, lako dostupna u memoriji vode do formiranja pozitivnog ili
negativnog stava prema ponasanju.

Normativna uvjerenja odnose se na percipirana o€ekivanja i ponasanja vaznih
referentnih pojedinaca ili grupa. Normativna uvjerenja lako dostupna u memoriji
kombiniraju se kako bi se proizveo percipirani druStveni pritisak ili subjektivna
norma s obzirom na izvodenje ponasanja.

Kontrolna uvjerenja su percipirana prisutnost faktora koji mogu utjecati na

sposobnost pojedinca da izvede ponaSanje (slika 4).
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Slika 4. Teorija planiranog ponasanja (izvor Ajzen, 2015)

Stvarna kontrola nad ponaSanjem ima posredniCku ulogu u utjecaju namjere na
ponasanje (Ajzen, 2015) te kao $to je vidljivo iz slike 4, utje€e na percipiranu bihevioralnu

kontrolu.

Osim ,standardnih“ komponenti teorije planiranog pona$anja, u literaturi se koriste
razliite verzije teorije planiranog ponasSanja koje su proSirene ili modificirane razli€itim

komponentama.

2.1.4.2. Teorija aktiviranja normi

Teorija aktiviranja normi (TAN) je teorija razvijena kako bi se objasnilo altruisticno

pona$anje (Kléckner, 2013).

Ova teorija je kognitivni i sekvencijalni model odlu€ivanja te pokriva cijeli proces od
aktiviranja normi do pona$anja. Cijeli model prilicno je kompleksan te je stoga empirijsko

testiranje teSko provesti (Liebe, 2010).

SrediSnja pretpostavka teorije aktiviranja normi je da su osobna norma izravna odrednica
prosocijalnog ponasanja (Bamberg i sur., 2007). Osobna norma moze se definirati kao

osjecaj moralne obaveze da ponasanje bude prosocijalno (Lauper i sur., 2016.)
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Buduc¢i da Schwartz i Howard (1981) nisu objavili sluzbenu strukturu teorije aktiviranja
normi danas u literaturi postoji nekoliko interpretacija teorije aktiviranja normi (Kléckner,

2013), kao i veci broj specifikacija ove teorije (Liebe, 2010).

Na primjeru s varijablama: svijest o problemu, pripisivanje odgovornosti, osobna norma,
prosocijalna namjera/pona3anje, TAN se moZe interpretirati na dva nacina (Steg i de
Groot, 2010) (slika 5).

a) TAN je sekvencijalni model
) ) )
Svijest o _ Pripisivanje Osobna
problemu odgovornosti | norma

b) varijable: svijest o problemu i pripisivanje odgovornosti izravno utjeCu na osobnu normu

Prosocijalna
namjera /
ponasanje

4 )
Svijest 0
problemu ~ Prosocijalna
Osobna namjera /
t ) / norma ponasanje
Pripisivanje
odgovornosti

g

Slika 5. Dvije interpretacije teorije aktiviranja normi (prema Steg i de Groot, 2010)

Liebe (2010) navodi da vecina specifikacija teorije aktiviranja normi, uz osobnu normu,
ukljuCuje najmanje dvije od tri sliedeCce komponente: svijest o potrebi, svijest o

posliedicama, svijest o odgovornosti.
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Tablica 1. Specifikacije teorije aktiviranja normi

Autori/godina

Koristene varijable

Hunecke i sur. (2001)

- svijest 0 posljedicama
- percepcija problema
- subjektivne norme
- percipirana bihevioralna kontrola
- osobna norma
- vanjski troSkovi
-ponasanje

Harland i sur. (2007)

- svijest o posljedicama
- svijest o potrebi
- situacijska odgovornost
- u€inkovitost
- sposobnost
- odbacivanje odgovornosti
- osobna norma
- ponasanje

Steg i de Groot (2010)

- svijest o problemu
- pripisivanje odgovornosti
- osobna norma
- hamjera

Bamberg i Schmidt
(2003)

- pripisivanje odgovornosti
- pripisivanje posljedica
- osobna norma
- ponasanje

Kléckner i Ohms (2009)*

- svijest o posljedicama
- svijest o potrebi
- percipirana bihevioralna kontrola
- drustvena norma
- osobna norma
- ponasanje

De Groot i Steg (2010)

-percipirani rizici
-percipirana korist
-osobna norma
-spremnost za akciju

Hopper i Nielsen (1991)

-drustvena norma
-svijest 0 posljedicama
-pripisivanje odgovornosti
-0sobna norma
-ponasanje (recikliranje)

Wall i sur. (2008)

-svijest o posliedicama
-osjecaji odgovornosti
-0sobna norma
-ponasanje

Napomena: * specifikacija koriStena u ovoj disertaciji




Svijest o potrebi odnosi se na potrebu da pojedinci moraju prepoznati da neSto mora biti
ucinjeno kako bi se sprijecio negativan ishod za ljude ili/i prirodu (Kléckner i Ohms, 2009).
Svijest o posljedicama se odnosi na uvjerenja da ponasanje pojedinca ima pozitivan ili
negativan utjecaj na druge ljude ili/i prirodu (Klockner i Ohms, 2009), a svijest o
odgovornosti znaéi da pojedinci moraju prepoznati da su odgovorni za poduzimanje
odredenih aktivnosti (Liebe, 2010).

No kao Sto je vidljivo iz tablice 1, u literaturi se nalaze specifikacije sa Sirim spektrom

varijabli.
Uz osobnu normu koja izravno utjeCe na ponasanje, prema specifikaciji Klécknera i
Matthies (2004) izravan utjecaj na ponaSanje imaju i varijable percipirana bihevioralna

kontrola i subjektivna norma.

Dodatna slozenost teorije aktiviranja normi ogleda se i u €injenici da se za istu varijablu

koriste razliciti termini (Steg i De Groot, 2010).
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2.2. Pregled istrazivanja ponasanja potroSaca ekoloskih prehrambenih

proizvoda, teorije planiranog ponasanja i teorije aktiviranja normi

2.2.1. lIstrazivanja ponaSanja potroSaCa ekoloskih prehrambenih proizvoda u
svijetu

U svijetu su provedena brojna istrazivanja ponaSanja potroSaca ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Osobito u zemljama u kojima je trziSte ekoloSkih prehrambenih proizvoda
dobro razvijeno takva istrazivanja su Cesta i vrlo korisna, kako za sferu znanosti tako i za

sferu gospodarstva.

Pregled koji slijedi donosi rezultate istrazivanja kupnje i potrosnje pojedinih kategorija ili
opcéenito ekoloskih prehrambenih proizvoda te ¢imbenika neophodnih za razumijevanje

kupnje i potrosnje ekoloskih prehrambenih proizvoda iz cijelog svijeta.

Padel i Foster (2005) istrazivale su stavove, motive i barijere pri kupnji ekoloskih
prehrambenih proizvoda u Velikoj Britaniji. Uzorak se sastojao od 181 ispitanika od ¢ega
su polovica bili redovni potroSadi ekoloSkih prehrambenih proizvoda, a polovica
povremeni. U 12 fokus grupa bilo je ukljuéeno ukupno 96 ispitanika, a u dubinskim
intervjuima sudjelovalo je 85 ispitanika. Obje skupine ispitanika, redovni i povremeni
potroSaci ekoloSkih prehrambenih proizvoda ove proizvode smatraju zdravim proizvodima,
proizvodima bez pesticida te proizvodima boljeg okusa u odnosu na konvencionalne
proizvode. Pored toga povremeni kupci istiCu da su pravi ekolodki prehrambeni proizvodi
oni proizvodi koji su uzgojeni u kuénom vrtu. Rezultati fokus grupa otkrivaju da su glavni
motivi za kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda briga za zdravlje, percipirana veca
zdravstvena vrijednost ekoloskih prehrambenih proizvoda, drustveni aspekti kao Sto su
potpora lokalnim farmerima, pravedna trgovina te zastita okoliSa. Pomocu dubinskih
intervjua doSlo se do slicnih rezultata. Naime, ispitanici kao glavne motive za kupnju
ekoloskih prehrambenih proizvoda navode brigu za zdravlje i brigu za okoli§. Redovni
potroSaci kao glavne barijere za intenzivniju kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda
navode razliCite cijene za razliCite kategorije ekoloSkih prehrambenih proizvoda s obzirom
na prodajni kanal te kupovnu moc¢. Povremeni potrosadi istiCu nizak proracun kucanstva

kao glavnu barijeru za kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda.
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Cilj studije koju su objavili Aryal i sur. (2009) bio je istraziti aspekte vezane uz potrosnju i
trziste ekoloskih prehrambenih proizvoda u Dolini Katmandu (Nepal). IstraZivani su
stavovi, svijest, spremnost placanja ekoloskih prehrambenih proizvoda, faktori koji utjeu
na spremnost plaéanja ovih proizvoda te preferencije potrosaca i zastupljenost pojedinih
kategorija ekoloskih prehrambenih proizvoda. Provedeno je usmeno anketno ispitivanje
na uzorku od 180 ispitanika. Na temelju pretpostavke da zanimanje potroSaca utjeCe na
stavove, svijest, preferencije te spremnost pla¢anja, potrosaci ekoloskih prehrambenih
proizvoda su podijelieni u sljede¢e skupine: ucitelji, zaposlenici u nevladinom sektoru,
zdravstveni djelatnici, drzavni sluzbenici, poslovni ljudi. Spomenutim skupinama potroSaca
pridruzena je i skupina koju su sacinjavali kupci vo¢a i povrca iz veleprodaje. 1z svake od
Sest spomenutih skupina potrosaca slu€ajnim odabirom anketirano je po 30 ispitanika.
Rezultati istrazivanja pokazuju da se na trZistu Doline Katmandu od svih kategorija
ekoloskih prehrambenih proizvoda najviSe trguje ekoloski uzgojenim povréem i Zitaricama.
Znanje i razina svijesti o ekoloSkim prehrambenim proizvodima su osrednji. Sve kategorije
ispitanika ekoloSke prehrambene proizvode doZivljavaju na slican nacin. Naime, smatraju
da su to proizvodi bez pesticida, odnosno proizvodi proizvedeni bez upotrebe kemijskih
sredstava. Vecina ispitanika od svih kategorija ekolodkih prehrambenih proizvoda najvise
preferira povrée, slijede mahunarke i vocée. Glavni motivi za odabir ekoloskih
prehrambenih proizvoda su zdravlje i okus. Istrazivanje pokazuje da prosjeCna dodatna
cijena koju su potrodaci spremni platiti iznosi 30 % u odnosu na istu kategoriju
konvencionalne proizvodnje. Vecina ispitanika (59 %) nije spremna platiti dodatnu cijenu
vidu od 10 % za ekoloske prehrambene proizvode u odnosu na konvencionalne. Ipak 13
% ispitanika je spremno platiti ¢ak premiju od 20-50 % za ekoloSke prehrambene
proizvode. lIspitanici koji su svrstani u kategorije zdravstvenih djelatnika, drZzavnih
sluzbenika i zaposlenih u nevladinom sektoru, spremni su platiti veéu dodatnu cijenu za
ekoloSke prehrambene proizvode u odnosu na ostale kategorije ispitanika. Oko 40 %
ispitanika smatra da je cijena ekoloSkih prehrambenih proizvoda u odnosu na
konvencionalne prehrambene proizvode razumna. Glavni €imbenici koju utje€u na
spremnost kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda su nedostatak informacija, viSe
cijene ovih proizvoda u odnosu na konvencionalne proizvode te ograniCena i nestalna
domaca ponuda. Autori rada zaklju€uju da veliki postotak ispitanika nije dovoljno svjestan
dostupnosti ekoloskih prehrambenih proizvoda na trZiStu. Oni koji su svjesni te kupuju

ekoloske prehrambene proizvode to rade samo preko jednog prodajnog kanala.
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Lockie i sur. (2004) objavili su istrazivanje ¢€iji je cilj bio utvrditi &imbenike koji utje€u na
povecanje razine potrosnje ekoloskih prehrambenih proizvoda. IstraZivanje je provedeno
u Australiji, a uklju€ivalo je tri faze. Najprije je provedeno 13 fokus grupa kako bi se
utvrdilo koji su to znacajni aspekti potroSaima kada je u pitanju ekoloSki proizvedena
hrana. Potom je kreiran anketni upitnik koji je obuhvacao pitanja vezana uz aspekte
prehrane. Anketni upitnik je predtestiran na 77 ispitanika. Na kraju je provedeno
telefonsko anketno ispitivanje na uzorku od 1212 ispitanika starijih od 18 godina. Pitanja
koja su postavljana ispitanicima odnosila su se na sljede¢e aspekte: utjecaj aktualne
potroSnje ekoloskih prehrambenih proizvoda na zdravlje, odgovornost u kupnji, rizici od
industrijske hrane, utjecaj ekoloskih prehrambenih proizvoda, kvaliteta ekoloskih
prehrambenih proizvoda, raspolozenje prema biotehnologiji, korektnost veéih cijena za
ekoloski prihvatljivu hranu, spremnost da se kupi viSe ekoloskih prehrambenih proizvoda
ako su dostupni, ponaSanja povezana s okoliSem, zdravlje, kontrola tezine, fitnes,
raspolozenje, prakti¢nost, senzorna obiljezja, prirodni sadrzaj, cijena, poznavanje hrane,
zastita okoliSa, briga za zivotinje, politiCke vrijednosti, religija te sociodemografska
obiljezja. Statisticka obrada prikupljenih podataka uklju€ivala je faktorsku analizu te path
analizu. Faktorska analiza ukljuCivala je ljestvice kojima su mjereni svi prethodno
spomenuti aspekti osim ljestvice za mjerenje odgovornosti u kupnji. Provedena analiza
dala je sljedeCe faktore: senzorna i emotivna obiljeZja, politicke i ekoloSke vrijednosti,
prirodna hrana, prakti¢nost, zelena potroSnja, spremnost plac¢anja dodatne cijene,
vrijednosti zdrave hrane, prihvaéanje biotehnologije. Potom je pomocéu path analize
istrazeno utjeCu li dobiveni faktori, sociodemografska obiljeZja (spol, dob, edukacija,
dohodak) te odgovornost u kupnji na povecanje razine potrosnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Dob i edukacija su izravni prediktori ponaSanja. Autori rada zaklju€uju da stariji
i obrazovaniji ispitanici manje konzumiraju ekoloSke prehrambene proizvode. Ispitanici
kojima je bitan aspekt prirodne hrane, senzorna i emotivna obiljeZja vise konzumiraju
ekoloske prehrambene proizvode. Faktori prakti€nost i zelena potrosSnja takoder izravno
utjeCu na ponasSanje. Ostali faktori, odgovornost u kupnji te dohodak i spol, nisu izravni
prediktori ponaSanja. Faktori kao Sto su politicke i ekoloSke vrijednosti te spremnost da se
plati dodatna cijena imaju neizravan utjecaj na ponasanje preko faktora zelena potrosnja i

faktora prirodna hrana.
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Pehme i sur. (2007) istrazivali su znanje o ekoloskoj poljoprivrednoj proizvodnii,
spremnost da se kupe ekoloski prehrambeni proizvodi te motive zbog kojih su ispitanici
spremni kupiti ekoloSke prehrambene proizvode. IstraZivanje je provedeno na uzorku od
740 estonskih ispitanika. Prema rezultatima istraZivanja 11 % ispitanika tvrdi da zna
dovoljno o ekoloskoj poljoprivrednoj proizvodnji, 54 % ispitanika tvrdi da zna ponesto o
ekolodkoj poljoprivrednoj proizvodnji ali da ne zna nista o kontrolnom sustavu ekoloSke
poljoprivredne proizvodnje. O ekoloskoj poljoprivrednoj proizvodnji ne zna nista 32 %
ispitanika, a 3 % ih ekoloSka poljoprivredna proizvodnja uop¢e ne zanima. IstraZivanje
pokazuje da je 60 % ispitanika spremno kupiti ekoloSke prehrambene proizvode. Kao
glavne motive zbog kojih su ih spremni kupiti ispitanici navode c¢injenicu da ekoloSki
prehrambeni proizvodi sadrZze manje aditiva hego konvencionalni prehrambeni proizvodi,
prirodni su i zdravi su. Prije svega ispitanici Zele kupiti ekolosko povrée i voce, mlijeCne
proizvode, med, mesne proizvode te pekarske proizvode. Autori zakljuuju da vecina
ispitanika preferira supermarkete kada je rije¢ o mjestu kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Takoder, znaCajan postotak ispitanika spreman je kupovati ove proizvode

izravno od proizvodaca.

Cilj istrazivanja koje su objavili Owusu i Owusu Anifori (2013) bio je ispitati utjeCu li
socioekonomska obiljeZja ispitanika (dob, spol, braéni status, visina obrazovanja,
prisustvo djece do 15 godina u kucéanstvu, razina dohotka), svijest o ekoloSkim
prehrambenim proizvodima i svijest o kemikalijama u konvencionalnim prehrambenim
proizvodima, percepcija okusa i cijene ekoloSkih prehrambenih proizvoda te stavovi o
ekoloskim prehrambenim proizvodima (aspekti koji se odnose na svjezinu, veli€inu,
Cistoéu i oSteCenje od insekata) na spremnost placanja dodatne cijene za ekolosKki
proizvedenu lubenicu i ekoloski proizvedenu zelenu salatu. Osobno anketno ispitivanje
provedeno je na uzorku od 429 ispitanika u Kumasi Metropolitanu (Gana). Rezultati
istrazivanja pokazuju da prosjecne dodatne cijene koje su ispitanici spremni platiti za 1 kg
ekoloski proizvedene lubenice i zelene salate iznose 0,457 USD, odnosno 1,036 USD.
Prisustvo djece do 15 godina u kucanstvu pozitivno utjeCe na spremnost plac¢anja viSe
cijene za ekoloski proizvedenu lubenicu i zelenu salatu u odnosu na konvencionalno
proizvedene. lIspitanici s vec¢om edukacijom spremni su izdvojiti viSe za ekoloSki
proizvedenu lubenicu i zelenu salatu. Ispitanici koji imaju i visok i osrednji dohodak
spremni su platiti ve€u cijenu za ekoloSku zelenu salatu. Svijest o kemikalijama u
konvencionalnim prehrambenim proizvodima, percepcija cijene i percepcija okusa
ekoloskih prehrambenih proizvoda znacajno i pozitivno utje€u na spremnost pla¢anja veée
cijene za ekoloski proizvedenu zelenu salatu u odnosu na konvencionalno proizvedenu. S
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druge strane, znacajan i pozitivan utjecaj na spremnost placanja vece cijene za ekoloski
proizvedenu lubenicu imaju varijable: svijest o ekoloSkim prehrambenim proizvodima,
svijest 0 kemikalijama u konvencionalnim prehrambenim proizvodima te percepcija cijene
ekolodkih prehrambenih proizvoda. Stavovi o svjezini i Cistoéi pozitivno utje€u na
spremnost placanja veée cijene za ekoloSki proizvedenu lubenicu. Stav o veli€ini
ekoloskih prehrambenih proizvoda negativno utje¢e na spremnost pla¢anja viSe cijene za
ekoloski proizvedenu zelenu salatu. Stav o oSte¢enju od insekata pozitivno utjeCe na
spremnost placanja viSe cijene za ekolo$ki proizvedenu zelenu salatu.

Harper i Makatouni (2002) objavili su istrazivanje Ciji je cilj bio ispitati: razliku u percepciji
ekoloske poljoprivredne proizvodnje izmedu kupaca i nekupaca ekoloskih prehrambenih
proizvoda, razlike u stavovima o standardima brige za zivotinje u ekoloSkoj poljoprivredno;j
proizvodnji izmedu kupaca ekoloskih prehrambenih proizvoda i nekupaca te otkriti koje
vrijednosti motiviraju potroSate da zamjene ili smanje potroSnju proizvoda Zivotinjskog
podrijetla. Provedene su Cetiri fokus grupe u Readingu (Engleska), a svaka je ukljucivala
izmedu Sest i osam sudionika. U dvije fokus grupe nalazili su se ispitanici koji redovito
kupuju ekolodke prehrambene proizvode, a u dvije grupe ispitanici koji ne kupuju redovno
ili uopte ne kupuju ekoloSske prehrambene proizvode. Fokus grupe su zapoCete
iznoSenjem misljenja sudionika o zabrinutosti za hranu koju njihove obitelji konzumiraju.
Rezultati pokazuju da je s obzirom na stupanj zabrinutosti za hranu sve sudionike fokus
grupa moguce svrstati u tri skupine. Prvu skupinu ¢ine sudionici koji su zabrinuti za hranu.
U ovu skupinu spadaju sudionici fokus grupa koji kupuju ekoloske prehrambene
proizvode. U drugu skupinu spadaju sudionici fokus grupa koji su u manjoj mjeri zabrinuti
za hranu, a u tre¢u skupinu sudionici koji uop¢e nisu zabrinuti za hranu. Ispitanici se
najviSe brinu oko kvalitete hrane, eti¢kih pitanja, troSka hrane te pruzanja informacija o
hrani. Istrazivanje je pokazalo da se kupci i nekupci ekoloskih prehrambenih proizvoda ne
razlikuju prema percepciji ekoloskih prehrambenih proizvoda. Sve definicije koje su
ispitanici dali mogu se svrstati u Cetiri skupine, prema Cetiri aspekta koja naglasavaju, a to
su: sadrzaj hrane, metoda proizvodnje hrane, vrijednost hrane te ekoloski prehrambeni
proizvodi i drustveni stalez. Kupci i nekupci ekoloskih prehrambenih proizvoda razlikuju se
prema brizi za Zivotinje. Naime, skoro svi ispitanici koji su bili kupci ekoloskih
prehrambenih proizvoda pokazuju zanimanje za pitanja brige za zivotinje te stoga kupuju
proizvode koji potje€u od Zivotinja iz sustava slobodnog drzanja. S druge strane, skoro svi
nekupci ekoloskih prehrambenih proizvoda nisu bili zainteresirani za pitanja koja su se
odnosila na brigu za Zivotinje. Glavna dva razloga zbog kojih su ispitanici spremni prestati

konzumirati proizvode Zzivotinjskog podrijetla su briga za ZzZivotinje i briga za zdravlje.
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Nekupci ekolodkih prehrambenih proizvoda su manje spremni postati vegeterijanci nego

kupci ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Stobbelaar i sur. (2007) objavili su studiju u kojoj su istrazivali stavove i znanje o
ekoloskim prehrambenim proizvodima medu nizozemskim adolescentima. Osim toga
istraZivanjem su bili obuhvaceni i aspekti kao $to je spremnost da se kupe ekolo3Kki
prehrambeni proizvodi i utjecaj koji adolescenti imaju na svoje roditelje pri kupnji hrane.
Istrazivanje je provedeno u 6 srednjih Skola u kojima su se daci pripremali za fakultet i u
sedam strukovnih Skola. U provodenju anketnog ispitivanja pomogli su nastavnici biologije
koji su dacima podijelili te kasnije pokupili anketne upitnike. Od ukupno 950 upitnika koliko
ih je podijeljeno, vracena su 682 popunjena anketna upitnika. Rezultati otkrivaju da 88 %
ispitanika tvrdi da zna §to su ekolo$ki prehrambeni proizvodi. Subjektivno znanje je vece
medu djevojCicama i dacima Skola koje omogucavaju nastavak Skolovanja. Medutim,
objektivno znanje ispitanika o ekoloskim prehrambenim proizvodima je nisko kod
ispitanika oba tipa Skola. Veéi postotak ispitanika iz strukovnih Skola ima nizu razinu
znanja o ovim proizvodima. Ispitanici ekoloske prehrambene proizvode smatraju ekolo3ki
prihvatljivim, prihvatljivim za Zivotinje te zdravim. Oko polovice ispitanika ove proizvode
smatra ukusnim, a samo neznatan postotak ispitanika ih smatra jeftinim. Utvrdena je
razlika u stavovima s obzirom na spol i tip Skole. Naime, djevojCice drZze ekoloSke
prehrambene proizvode ukusnijim i zdravijim, nego $to drZze djeCaka. Takoder ispitanici iz
Skola koje omogucavaju daljnji nastavak Skolovanja imaju znacajno pozitivniji stav prema
svim aspektima, osim zdravlja, u usporedbi s ispitanicima iz strukovnih Skola. Ispitanici s
viSe znanja o ekoloskim prehrambenim proizvodima imaju pozitivnije stavove o ovim
proizvodima. Na pitanje koje bi ekoloske prehrambene proizvode kupovali kada odrastu,
vec€ina ispitanika je navela jaja, voCe i povrc¢e. Ispitanici iz strukovnih Skola imaju jacu
spremnost kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda od ispitanika iz Skola koje im
omogucavaju nastavak Skolovanja. Takoder djevojCice su iskazale jaCu spremnost kupnje
ekolo&kih prehrambenih proizvoda od dje¢aka. Medutim kada su ispitanici pitani bi li kupili
ekoloske prehrambene proizvode u Skolskim kantinama, vecina ih je bila suzdrZana.
Korelacija izmedu stavova prema ekoloSkim prehrambenim proizvodima i spremnosti da
se isti kupe u Skolskim kantinama, bila je negativna. Vecina ispitanika smatra da mogu
utjecati na svoje roditelje da kupe ekoloSke prehrambene proizvoda. DjevojCice i ispitanici
koji pohadaju srednju Skolu koja im omoguc¢ava nastavak Skolovanja smatraju da je njihov

utjecaj na roditelje veci od dje€aka odnosno ispitanika iz strukovnih Skola.
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U fokusu rada koji su objavili Freyer i Haberkorn (2008) bilo je razumijevanje obrazaca
potroSnje ekolodkih prehrambenih proizvoda u obiteljima s djecom od 3 do 6 godina. Kako
bi se to postiglo istrazeno je prihvaéanje ekoloskih prehrambenih proizvoda u djecjim
vrtiCima, klasificirani su potrodaci ekolodkih prehrambenih proizvoda na temelju stavova,
znanja i ekonomskih &imbenika, istraZzeno je koji su glavni &imbenici koji utje€u na
potrosSnju ekoloSkih prehrambenih proizvoda, koja se ograniCenja pojavljuju u procesu
kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda, kao i utjecaj zivotnih faza na potroSnju
ekoloskih prehrambenih proizvoda. Istrazivanje je provedeno u Becu na uzorku od 25
ispitanika. Metodom snjezne grude odabrane su 24 majke i jedan par. Rezultati osobne
ankete pokazali su da ispitanici jako prihvacaju ekoloSke prehrambene proizvode u
vrticima. ldentificirano je pet tipova potroSaca: skoro stalni potroSaci ekoloskih
prehrambenih proizvoda, Cesti potrosaci ekoloskih prehrambenih proizvoda, povremeni
potroSaci ekoloskih prehrambenih proizvoda, povremeni potrosaci ekoloskih
prehrambenih proizvoda za odabrane proizvode, povremeni potrosaci za jednu kategoriju
ekoloskih prehrambenih proizvoda. U prvu skupinu potro$ac¢a spadaju ispitanici kojima je
prehrana vrlo vazna, a ekolodki prehrambeni proizvodi su prema njihovom misljenju
najbolji za njihovu djecu, vlastito zdravlje i okoli§. Njihovo znanje o ekoloskim
prehrambenim proizvodima je visoko. U drugu skupinu potroSaca spadaju ispitanici koji
imaju sli¢an stav o ekolodkim prehrambenim proizvodima kao i prva skupina potrosaca.
Ovi potrosaci imaju visok dohodak te uz kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda
preferiraju kupnju i konvencionalnih prehrambenih proizvoda iz supermarketa. Treéi tip
potroSaga ukljuCuje potroSade koji su slabije informirani o ekoloskim prehrambenim
proizvodima. Ovi potroSacdi ekoloSke prehrambene proizvode kupuju ako nisu previse
skupi i ako za to imaju priliku. Cetvrti tip potro$aca obuhvaéa ispitanike koji imaju pozitivan
stav o ekoloskim prehrambenim proizvodima. Znanje ovih potroSata o ekoloskim
prehrambenim proizvodima je ograni¢eno te kupuju samo odredenu kategoriju ovih
proizvoda. U petu skupinu spadaju potroSaci koji imaju ogranicen proracun, slabo znanje
rijetko kupuju ekoloSke prehrambene proizvode. Istrazivanje je pokazalo da dolaskom
djeteta u obitelj raste i potroSnja ekolodkih prehrambenih proizvoda. Naime, ispitanice
navode da je glavni motiv rasta potroSnje ekoloskih prehrambenih proizvoda briga za
djetetovo zdravlje. U procesu kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda ispitanici se
svrstavaju u tri skupine sa specifi€¢nim ograni¢enjima: 1) ¢vrsta odluka da se konzumiraju
ekoloski prehrambeni proizvodi nasuprot velikom izazovu da se ta odluka realizira, 2)
velika oCekivanja od ekoloskih prehrambenih proizvoda nasuprot sumniji ili nesigurnosti s
obzirom na kvalitetu ovih proizvoda, 3) potroSali preferiraju ekolodke prehrambene
proizvode, ali zbog ekonomskih ograni¢enja tesko je biti potrosac ekoloskih prehrambenih
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proizvoda. Sto se tie utjecaja pojedinih Zivotnih faza na potrodnju ekoloskih
prehrambenih proizvoda, istraZivanje pokazuje da promjene kao 3to su razvod braka
promjena partnera, izgradnja kuce, ili blagdani, zna¢ajno utje€u na obrasce potro3nje
ekolodkih prehrambenih proizvoda. Na primjer, ispitanica koja je bila jaki potrosac
ekoloskih prehrambenih proizvoda smanjila je razinu potroSnje ulaskom u novu vezu.
Medutim, nakon prekida veze ponovno se vratila na staru razinu potrodnje ekoloskih

prehrambenih proizvoda.

Hjelmar (2011) je objavio studiju ¢iji je cilj bio istraziti Cimbenike koji utjeCu na kupnju
ekolodkih prehrambenih proizvoda te iste kategorizirati u Sire koncepte. U tu svrhu
provedeno je 16 dubinskih intervjua u razdoblju od 2008. - 2009. godine u Kopenhagenu i
Odsherredu (ruralno podrucje u blizini Kopenhagena). Rezultati istrazivanja pokazali su
da na kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda utjeu: dostupnost, cijena, percipirana
kvaliteta, briga za obitelj, briga o politickim/ etickim pitanjima, briga o zdravlju. Temeljem
analize Cimbenici koji utjeCu na kupnju kategorizirani su u dva Siroka koncepta koji su
nazvani prakticno ponasanje i refleksivna navika. Praktiéno ponaSanje karakteristi¢no je
za pragmatiéne potroSae. Ovaj tip kupovnog ponaSanja zahtijeva da ekoloSki
prehrambeni proizvodi budu dostupni u lokalnom supermarketu, da budu jasno vidljivi te
da razlika u cijeni u odnosu na konvencionalne proizvode bude minimalna. S druge strane
potro$aci koji imaju refleksivne navike su etici skloni potro$adi. Njima su bitna zdravstvena
pitanja, skrb za Zivotinje te politicka pitanja.

Istrazivanje Ciji je cilj bio otkriti ¢imbenike koji utjeCu na kupnju ekoloskih prehrambenih
proizvoda obijavili su Onyango i sur. (2007). Provedeno je telefonsko anketno ispitivanje
na uzorku od 1201-og ameri¢kog ispitanika. Anketni upitnik obuhvacao je pitanja koja su
se odnosila na: aspekte povezane sa svijesti o ameri¢koj proizvodnji, znanje o transgenim
tehnikama, spremnost da se kupi hrana s oznakama, stavove prema karakteristikama
hrane koje su bitne u donoSenju kupovnih odluka, stavove prema osobnom zdravlju i
sigurnosti te brigu o okoliSu. Upitnik je ukljuCivao i pitanja koja su se odnosila na
socioekonomske karakteristike ispitanika te na politiCke i vjerske aktivnosti. Pona$anje je
mjereno pitanjem ,Koliko ¢esto kupujete prehrambene proizvode s ekoloSkom oznakom?*.
S obzirom na to da je ponaSanje operacionalizirano kao binarna varijabla, odgovori
ispitanika koji su se odnosili na povremenu, Cestu ili redovnu kupnju ekoloSkih
prehrambenih proizvoda oznaceni su s 1. S druge strane, rijetka kupnja ili nekupovanje
ekoloskih prehrambenih proizvoda oznaceno je s 0. Kako bi se utvrdilo koji Cimbenici

utjeCu na ucestalost kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda, provedena je logisticka
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regresija. Rezultati su pokazali da ¢e Zene, mladi ispitanici (18-32) i oni sa visokim
fakultetskim obrazovanjem vjerojatnije kupiti ekoloSke prehrambene proizvode nego
muskarci, ispitanici srednjih godina (33-51) odnosno oni s viSim fakultetskim
obrazovanjem. Ispitanici koji se smatraju liberalnijim te oni koji barem jednom mjese¢no
posjeéuju mjesto bogosluzja vjerojatnije ¢e kupiti ekoloSke prehrambene proizvode u
odnosu na ispitanike koji se smatraju centristima i ispitanike koji nikada ne posjecuju
mjesto bogosluzja. Veza izmedu starijih ispitanika (52+), slabije obrazovanih (srednja
Skola ili nize) te religioznijih ispitanika (koji svaki tjedan barem jednom posjec¢uju mjesto
bogosluzja) i uCestalosti kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda je negativna. Obiljezja:
prirodnost hrane, vegeterijanstvo i veganstvo te proizvodnja u SAD-u, doprinose vecoj

redovitosti kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Zakowska-Biemans (2011) je u svom radu istraZivala uvjerenja o ekoloskim
prehrambenim proizvodima te razlike u kupnji ovih proizvoda medu razli¢itim skupinama
potroSata. Usmeno anketno ispitivanje provedeno je na uzorku od 1010 poljskih
ispitanika. Anketni upitnik obuhvaéao je: stavke koje su se odnosile na ponaSanje i
stavove vezane uz izbor hrane opcéenito te prehrambeni Zivotni stil potroSaca, stavke za
mjerenje percepcije potroSata o ekoloskim prehrambenim proizvodima i barijera za
kupnju ovih proizvoda te stavke koje su se odnosile na sociodemografska obiljezja
ispitanika. StatistiCka analiza podataka uklju€ivala je faktorsku, klaster analizu, hi kvadrat
test i analizu varijance. Provedena je segmentacija potroSata na temelju stavki koje se
odnose na izbor hrane i prehrambeni zivotni stil potroSaca. Rezultat segmentacije pet je
skupina koje su dodatno opisane prema sociodemografskim obiljezjima: neopredijeljeni,
tradicionalisti, bezbrizni, svjesni i pragmatiéni. Skupina neopredijeljenih obuhvaca oko 50
% ispitanika mladih od 35 godina, Ciji je prosje¢ni dohodak izmedu 1000 i 3000 poljskih
zlota. U odnosu na ostale skupine ovoj su skupini aspekti povezani sa izborom hrane
manje bitni. Ispitanicima u ovoj skupini od velikog je znaCaja dobro zdravlje, medutim
CeSCe koriste zamrznutu hranu i hranu koja se lako priprema u odnosu na skupine
tradicionalista, svjesnih i pragmatista. Skupina tradicionalista obuhvaca uglavnom
ispitanike srednje zivotne dobi. U odnosu na ostale skupine vecina ispitanika iz ove
skupine ima nizak dohodak. Ispitanici iz ove skupine smatraju vecinu aspekata povezanih
s izborom hrane vaznijim od ispitanika iz ostalih skupina. Ovi ispitanici preferiraju svjeze
prehrambene proizvode. Skupina bezbriznih takoder ukljuCuje preko 50 % ispitanika
mladih od 35 godina. U ovoj skupini najveci je postotak studenata. Preko 50 % ispitanika
iz ove skupine tvrdi da ima dohodak izmedu 1000 i 3000 poljskih zlota. Ova skupina je
slicna skupini neopredijeljenih kada je u pitanju nezainteresiranost za izbor hrane. U
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usporedbi sa ispitanicima iz skupine neopredijeljenih, ispitanici iz ove skupine posvecéuju
manje paznje nezdravstvenim ¢imbenicima. Skupina svjesnih obuhvaca 58 % ispitanika
mladih od 45 godina te 47 % ispitanika Ciji je dohodak iznad 2000 poljskih zlota. Ova
skupina razlikuje se od drugih i po najve¢em postotku fakultetski obrazovanih ispitanika.
Sto se ti¢e vaznosti aspekata vezanih uz izbor hrane, ova skupina ispitanika sli¢na je
tradicionalistima. Najvaznija obiljezja hrane ispitanicima iz ove skupine su: okus, sigurnost
i neprisustvo umjetnih aditiva. Sli¢no kao i pragmatisti i ispitanici iz ove skupine posvecéuju
paznju informacijama o podrijetlu prehrambenih proizvoda te sadrze li geneticki
modificirane sastojke. Skupina pragmatista ukjucuje oko 58 % ispitanika starijih od 45
godina i 37 % ispitanika koji su umirovljenici. Oko 61 % ispitanika iz ove skupine ima
dohodak ispod 2000 poljskih zlota. Za razliku od ostalih skupina, ispitanici iz ove skupine
smatraju oznake na hrani manje vaznima. Njima su vazZna obiljezja kao $to su okus,
sigurnost i cijena. Pet skupina (segmenata) razlikuje se i prema kupnji ekoloskih
prehrambenih proizvoda. Naime, najviSe ispitanika iz skupine svjesnih kupuje ekoloske
prehrambene proizvode (oko 29 %), slijede tradicionalisti (25,5 %), pragmatisti (22,2 %),
neopredijeljeni (16,7 %) te bezbrizni (9,9 %). Ispitanici koji kupuju ekoloSke prehrambene
proizvode pitani su za uvjerenja 0 ovim proizvodima, a ispitanici koji ih ne kupuju za
barijere u kupnji. Nalazi rada upucuju na zaklju¢ak da ispitanici ekoloSke prehrambene
proizvode prije svega smatraju zdravima, sigurnima te proizvodima bez kemikalija. Kao
barijere za kupnju ekoloSkih prehrambenih proizvoda ispitanici prije svega navode
nemogucnost raspoznavanja ekoloskih prehrambenih proizvoda, neznanje gdje ih mogu

pronadi te jednostavno nepostojanje interesa da iste kupe.

Sangkumchaliang i Huang (2012) objavili su rad u kojem su istrazivali znanje, stavove i
potrodnju ekoloskih prehrambenih proizvoda na podrudju Sjevernog Tajlanda. Istrazivanje
je provedeno u dvije faze. Od ukupno 390 ispitanika koliko ih je anketirano, dio su Cinili
posjetitelji Sestog Sjevernog poljoprivrednog sajma organiziranog od strane Agronomskog
fakulteta Sveucilista u Chiang Maiu, a dio kupci tri razli¢ita prodajna kanala:
supermarketa, specijaliziranih trgovina te trznica. U statistiCkoj analizi podataka koristeni
su hi kvadrat test i unaksno tabeliranje. S ciliem dobivanja dodatnog uvida u razlike
izmedu tipova potroSaca, ispitanici su podijeljeni u tri skupine: a) ispitanici koji nikada nisu
Culi za ekoloSke prehrambene proizvode, b) ispitanici koji su Culi za ekoloSke
prehrambene proizvode, ali nikada ih nisu kupili, c) ispitanici koji su Culi za ekoloske
prehrambene proizvode te su ih i kupovali. Rezultati istrazivanja pokazuju da se tri
skupine potroSaca razlikuju u pojedinim sociodemografskim obiljeZjima. Naime, manja je
vjerojatnost da su ispitanici s nizim dohotkom i nizom edukacijom Culi za ekoloSke
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prehrambene proizvode. S druge strane, vjerojatnije je da su ispitanici s viSim dohotkom i
fakultetskim obrazovanjem kupovali ekolodke prehrambene proizvode. Opcenito, kupci
ekoloskih prehrambenih proizvoda su starije osobe, u vecem postotku imaju djecu u
kucanstvu te su Zene. Ispitanici su zamoljeni da pokusaju prepoznati 7 oznaka koje se
mogu naci na prehrambenim proizvodima. ViSe od 30 % ispitanika prepoznalo je oznake:
sigurnost hrane, higijenski svjeze voce i povrcCe, ekoloski Tajland. Ostale oznake (povrce
bez pesticida, IFOAM, ekoloska poljoprivredna certifikacija Tajland, udruzenje Sjeverni
ekoloski standardi) nisu bile dobro poznate ispitanicima. Skupina potroSaca ekoloskih
prehrambenih proizvoda upoznatija je sa oznakama na hrani od ostale dvije skupine
potro$ada. Sto se ti€e znanja o ekoloskim prehrambenim proizvodima, preko 70 %
ispitanika koji su Culi za ekoloSke prehrambene proizvode, kao i onih koji su kupovali
ekoloske prehrambene proizvode kazalo je da zna malo o istima. Sto se tite stavova
prema ekoloskim prehrambenim proizvodima, preko 93 % ispitanika se slaze s izjavom da
je ekoloska poljoprivredna proizvodnja dobra za okoli§, oko 80 % ispitanika smatra da
ekoloski prehrambeni proizvodi ne sadrze pesticide, a preko 60 % ispitanika se slaze s
izjavom da je proizvodnja i prerada ekoloSkih prehrambenih proizvoda strogo kontrolirana,
odnosno da su proizvodi koji dolaze iz ekoloSke poljoprivredne proizvodnje certificirani
proizvodi. Ispitanici koji su kazali da kupuju ekoloske prehrambene proizvode zamoljeni su
da navedu motive zbog kojih te proizvode kupuju te zadovoljstvo dostupnoscu tih
proizvoda. S druge strane, oni koji ne kupuju ekoloske prehrambene proizvode zamoljeni
su da navedu razloge zbog kojih to ne c¢ine. Ispitanici kao glavne motive za kupnju
ekoloskih prehrambenih proizvoda navode zdravlje, ekoloSku bliskost ovih proizvoda,
potporu lokalnim poljoprivrednicima te svjezinu i okus ovih proizvoda. Velika veéina
kupaca ekoloskih prehrambenih proizvoda zadovolina je dostupnoS¢u ekoloskih
prehrambenih proizvoda. Kao glavne barijere za kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda ispitanici navode €Cinjenicu da su im higijenski i sigurni proizvodi dovoljni te da je
ekoloske prehrambene proizvode teSko pronaci na trZiStu. Razlike u kupnji ekoloSkih
prehrambenih proizvoda zabiljezene su i s obzirom na Ccinjenicu gdje su ispitanici
anketirani. Naime, ispitanici anketirani u tri prodajna kanala viSe kupuju ekoloSke
prehrambene proizvode nego ispitanici anketirani za vrijeme poljopriviednog sajma.
Takoder, ispitanici anketirani za vrijeme trajanja poljoprivrednog sajma viSe su upoznati s

oznakama hrane od ispitanika anketiranih u tri prodajna kanala.
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Cilj rada koji su objavili Mesias Diaz i sur. (2012) bio je istraziti znanje, potroSnju i
spremnost kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda, s posebnim naglaskom na ekoloski
uzgojenu rajCicu medu Spanjolskim potroSacima. Ispitanicima su kao dodatne cijene za
kilogram ekoloSki uzgojene rajcice u odnosu na kilogram konvencionalno uzgojene rajcice
bili ponudeni iznosi od: 0,50 €, 1,0 €, 1,50 €, 2,0 € te 2,50 €. Provedeno je osobno
anketno ispitivanje na uzorku od 361-og redovnog potrodaCa rajice u Spanjolskim
regijama Murciji i Extramaduri. U Murciji je anketirano 190 ispitanika, a u Extramaduri 171
ispitanik. Prema rezultatima istrazivanja 87,53 % ispitanika tvrdi da zna Sto su ekolosKki
prehrambeni proizvodi. Ipak, pomocu izjava kojima je mjereno objektivnho znanje o
ekoloskim prehrambenim proizvodima vidljivo je da veliki postotak ispitanika nema
dovoljno znanja o ovim proizvodima. Tako npr. preko 76 % ispitanika smatra da su
ekoloski prehrambeni proizvodi samo svjezi prehrambeni proizvodi, $to nije to¢no. Od 51
% ispitanika koliko ih tvrdi da konzumira ekoloSke prehrambene proizvode, njih samo 2,77
% ekoloSke prehrambene proizvode konzumira na tjednoj osnovi. Kao razlog zasto ne
konzumiraju viSe ekolodkih prehrambenih proizvoda, oko 27 % ispitanika navodi skupocu
ovih proizvoda, a oko 22 % ispitanika navodi manjak informacija o ovim proizvodima.
Dodatan iznos od 0,50 € za kilogram ekolo3ki uzgojene rajCice u odnosu na kilogram
konvencionalno uzgojene rajCice spremno je platiti 77,33 % ispitanika, dok je dodatnih
2,50 € za kilogram spremno platiti samo 10,6 % ispitanika. Prosjena maksimalna
dodatna cijena koju su ispitanici voljni platiti za kilogram ekoloSki uzgojene raj€ice iznosi
0,90 €. Kako bi se istrazilo postoji li razlika u spremnosti plaéanja dodatne cijene za
ekolosku rajCicu s obzirom na znanje i potroSnju ekolodkih prehrambenih proizvoda,
ispitanici su najprije na temelju ovih varijabli klasificirani u tri segmenta: a) nepotrosaci/
malo znanja, b) redovni potro$aci/ dobro informirani, c) povremeni potro$aci/ dobro
informirani o ekoloSkim prehrambenim proizvodima. Rezultati logistiCke regresijske
analize pokazali su da prosjeCna maksimalna dodatna cijena koju su potrosaci spremni
platiti za kilogram ekolo$ki uzgojene rajcice iznosi 0,81 €. Segment koji obuhvaca redovite
i dobro informirane potroSace ekoloSke rajCice spremniji je platiti dodatnu cijenu za
kilogram ekoloSke rajCice od ostala dva segmenta. Autori rada zakljuCuju da je znanje
povezano s razinom potro$nje pozitivan prediktor spremnosti da se plati dodatan iznos za

ekolosku rajcicu.

Ozcelik i Ucar (2008) istraZivali su percepciju ekolodkih prehrambenih proizvoda turskih
znanstvenih djelatnika iz Ankare. Anketno ispitivanje provedeno je na uzorku od 240
ispitanika. Po 80 ispitanika bilo je uklju¢eno s tri instituta na kojima su znanstvenici radili,

a bili su uklju€eni institut za znanost, institut za zdravstvene znanosti i institut za
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drustvene znanosti. Percepcija ispitanika mjerena je pomocu 18 izjava s kojima su
ispitanici iskazivali stupanj suglasnosti na ljestvici od 1 do 5. Nakon provedenog
istrazivanja prvi korak obrade podataka ukljuCivao je testiranje strukturne valjanosti
pomocu faktorske analize. Rezultati faktorske analize pokazali su da se izjave za mjerenje
percepcije ekoloSkih prehrambenih proizvoda mogu svrstati u tri faktora, ali i da temeljem
vrijednosti faktorskih zasi¢enja iz daljnje analize treba biti isklju¢eno pet izjava. Prvi faktor
nazvan ekoloSka hrana i upotreba kemikalija, ukljucivao je izjave: ,EkoloSka hrana nije
proizvedena s kemikalijama“, ,Kemijska gnojiva nisu koriStena u uzgoju ekoloske hrane®,
.EkoloSka hrana uzrokuje smanjenje upotrebe pesticida u poljoprivredi“. Drugi faktor
nazvan ekoloska hrana i okoli$, obuhvacéao je sljedece izjave: ,Ekoloska hrana smanjuje
zagadenje tla“, ,EkoloSka hrana ublazava propadanje ozona“, ,EkoloSka hrana pomaze
postizanju bioloSke raznolikosti u prirodi“, ,Vise zemljista trebalo bi biti na raspolaganju za
ekoloSku poljoprivredu®. Tre¢i faktor nazvan hrana i zdravlje, ukljuéivao je izjave:
,EkoloSka hrana ukusnija je od konvencionalne hrane®, ,EkoloSka hrana hranjivija je od
konvencionalne hrane®, ,Konzumacija ekoloske hrane ukljuéuje manje zdravstvenog rizika
nego konzumacija konvencionalne hrane®, ,Ekoloska hrana pomaze u smanjenju rizika od
bolesti“, ,Ekolo$ka hrana je sigurnija za konzumaciju nego konvencionalna hrana“, ,Rado
bih kupovao viSe ekoloske hrane kada bih je mogao pronacdi“. Rezultati otkrivaju da se
ispitanici najvise slazu s izjavama: ,EkoloSska hrana uzrokuje smanjenje upotrebe
pesticida u poljoprivredi“ i ,Vise zemljista trebalo bi biti na raspolaganju za ekolosku
poljoprivredu®. S druge strane, najniza razina slaganja zabiljezena je za izjavu ,EkoloSka
hrana ublaZzava propadanje ozona®. Otkriveno je da su razlike izmedu srednijih vrijednosti
statisti¢ki znaCajne s obzirom na institut na kojem ispitanici rade samo u pogledu izjave
»,Vise zemljista trebalo bi biti na raspolaganju za ekolo3ku poljoprivredu®.

Ureha i sur. (2008) objavili su studiju Ciji je cilj bio istraziti razlike u Zivotnom stilu,
stavovima prema okoliSu, stavovima o ekoloSkim prehrambenim proizvodima, znacaju
pojedinih aspekata pri kupnji ekoloskih prehrambenih proizvoda i spremnosti plac¢anja istih
izmedu muskaraca i Zena u Spanjolskoj. Osobno anketno ispitivanje provedeno je na
uzorku od 464 ispitanika. Ispitanici su bili redoviti kupci prehrambenih proizvoda
nastanjeni u Castilla-La Manchi (Spanjolska). S obzirom na ucestalost konzumacije
ekoloskih prehrambenih proizvoda otkrivene su tri skupine potrosaca: redoviti, povremeni i
nepotrosaci ekoloskih prehrambenih proizvoda. Rezultati istrazivanja pokazuju da se od
23 stavke kojima je mjeren Zivotni stil i stavovi prema okoliSu, muskarci i Zene razlikuju u
njih 8. Tako npr. Zene viSe kontroliraju unos soli u organizam, ¢es¢e jedu voce i povrée, a
muskarci redovitije vjezbaju. Zenama su pri kupnji ekoloskih prehrambenih proizvoda
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vaznije posebne ponude koje se nude i okus nego muskarcima. Sto se ti¢e stavova prema
ekolodkim prehrambenim proizvodima jedina razlika izmedu muskaraca i Zena je u stavu
o tome koliko su ovi proizvodi kvalitetni. Naime, Zene drZze ove proizvode kvalitetnijima,
nego Sto ih drze muskaraca. EkoloSko voce i povrée su kategorije ekoloskih prehrambenih
proizvoda koje je najviSe ispitanika spremno dodatno platiti u odnosu na konvencionalno
proizvedeno. Mu8karci su spremniji od Zena platiti maksimalnu dodatnu cijenu za
ekoloske: zitarice, leguminoze, ulje, vino, suho voée, orasasto voce, kruh, kekse, slatkise,
dZzem i med. Kada se promatraju svi potrosaci zajedno, oni su spremni platiti najveéu
dodatnu cijenu za ekoloSke agrume i ostalo voée, mlijeCne proizvode te povrce i
gomoljaste dijelove biljaka. Redoviti potrosaci su spremni platiti najve¢u dodatnu cijenu za
ekolosko povrée i gomoljaste dijelove biljaka te zitarice i leguminoze. MuSkarci kao i Zzene
su spremni platiti najve¢u dodatnu cijenu za agrume i ostalo voce.

Lea i Worsley (2005) objavile su rad €iji je cilj bio istraZiti uvjerenja potroSaca o ekoloskim
prehrambenim proizvodima te povezanost uvjerenja sa sociodemografskim obiljezjima i
samotranscendentnim osobnim vrijednostima medu australskim potro$acima. Uvjerenja o
ekoloskim prehrambenim proizvodima uklju€ivala su 12 izjava, a samotranscendentne
osobne vrijednosti 14 izjava. Od 500 anketnih upitnika koliko ih je poStom poslano,
vracena su 223 popunjena upitnika. Analiza prikupljenih podataka obavljena je pomoéu
analize glavnih komponenti, videstruke regresije te p-vrijednosti. Najprije su izjave za
uvjerenja o ekoloSkim prehrambenim proizvodima analizirane posebno te je testirana
njihova povezanost sa sociodemografskim obiljeZjima (spol, dob, edukacija) pomocu p-
vrijednosti. Potom su provedene analize glavnih komponenti za izjave koje su se odnosile
na uvjerenja o ekoloSkim prehrambenim proizvodima i samotranscendentne osobne
vrijednosti. Naposljetku je provedena viSestruka regresija sa skupnim uvjerenjem o
ekoloskim prehrambenim proizvodima kao zavisnom varijablom te sociodemografskim
obiljezjima i dobivenim faktorima za samotranscendentne osobne vrijednosti kao
nezavisnim varijablama. Rezultati su pokazali da vecina ispitanika smatra da su ekoloSki
prehrambeni proizvodi zdraviji, ukusniji i bolji za okoli§ od konvencionalnih prehrambenih
proizvoda. Skupoca i dostupnost smatraju se barijerama za kupnju ekoloskih
prehrambenih proizvoda. Polovica ispitanika smatra da ekoloSka oznaka na proizvodima
nije pouzdana. Takoder polovica ispitanika ima neutralno uvjerenje po pitanju izjave ,Malo
je ekoloskih povrSina da bi bile dostatna alternativa za konvencionalne poljoprivredne
povrSine®. Samo mali postotak ispitanika tvrdi da nikada nije kupio ekoloSke prehrambene
proizvode ili da su ekoloSki prehrambeni proizvodi hir, odnosno da konzumacija ekoloskih

prehrambenih proizvoda nosi zdravstvene rizike. Vise zena nego muskaraca smatra da bi
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kupovali ekoloSke prehrambene proizvode kada bi bili dostupniji te da ekoloSki
prehrambeni proizvodi sadrZe viSe vitamina i minerala nego konvencionalni prehrambeni
proizvodi. Stariji ispitanici jaceg su uvjerenja nego mladi da je malo ekoloskih povrSina da
bi bile dostatna alternativa za konvencionalne poljoprivredne povrSine. Ispitanici Kkoji
nemaju fakultetsko obrazovanje jafeg su uvjerenja da konzumacija ekoloskih
prehrambenih proizvoda nosi zdravstvene rizike od ispitanika koji imaju fakultetsko
obrazovanje. Rezultat analize glavnih komponenti za samotranscendentne osobne
vrijednosti Cetiri su faktora, koja su nazvana: a) znacenje, prastanje i duhovnost, b)
priroda, okoli§ i jednakost, c) iskrenost, odanost i Sirokoumnost, d) drustvena pravda,
korisnost i svjetski mir. S druge strane rezultat analize glavnih komponenti za izjave koje
su se odnosile na uvjerenja o ekoloSkim prehrambenim proizvodima viSe je faktora od koji
je prvi obuhvacao izjave: Ekoloski prehrambeni proizvodi su zdraviji od konvencionalnih
jer ne sadrze ostatke pesticida, Ekoloski prehrambeni proizvodi su ukusniji nego
konvencionalni, Kupovao bih vise ekoloskih prehrambenih proizvoda kada bi bili
dostupniji, Ekoloski prehrambeni proizvodi su bolji za okoli§ nego konvencionalni
prehrambeni proizvodi, Kupovao bih vise ekoloskih prehrambenih proizvoda kada bi bili
jeftiniji, Ekoloski prehrambeni proizvodi imaju viSe vitamina i minerala nego
konvencionalni prehrambeni proizvodi. Faktor koji je uklju€ivao spomenute izjave bio je
zavisna varijabla u viSestrukoj regresijskoj analizi. Rezultati viSestruke regresije otkrivaju
da su znacajni prediktori uvjerenja o ekoloskim prehrambenim proizvodima faktor
samotranscendentnih osobnih vrijednosti nazvan priroda, okoli§ i jednakost te spol

ispitanika. Naime, muski spol je negativan prediktor uvjerenja.

Cilj studije koju su objavili Magnusson i sur. (2001) bio je saznati kakva je percepcija
ekoloskih prehrambenih proizvoda medu Svedskim potroSacima. Kako bi to postigli autori
su istrazili stavove, namjeru kupnje, kriterije kupnje, ucestalost kupnje, percipiranu
dostupnost, uvjerenja o ekoloSkim prehrambenim proizvodima te razlike u spomenutim
aspektima s obzirom na sociodemografska obiljezZja ispitanika. Istrazivanjem su bile
obuhvacene Cetiri kategorije ekoloskih prehrambenih proizvoda: mlijeko, meso, kruh i
krumpiri. Provedena je poStanska anketa na uzorku od 2000 ispitanika, a vraéena su 1154
anketna upitnika. Rezultati istrazivanja otkrivaju da vecina ispitanika ima pozitivne stavove
o kupnji istraZivanih kategorija ekologkih prehrambenih proizvoda. Zene, fakultetski
obrazovani ispitanici te ispitanici iz dobne skupine 18-25 godina imaju pozitivnije stavove
nego muskarci, slabije obrazovani te stariji ispitanici. lako su ispitanici imali pozitivne
stavove prema istrazivanim kategorijama ekolosSkih prehrambenih proizvoda, namjera
kupnje medu ispitanicima bila je dosta slaba. Naime, 10 % ispitanika namjerava u
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vremenu koje slijedi kupiti ekoloSko mlijeko i ekoloSke krumpire, 8 % ispitanika namjerava
kupiti ekolosko meso, a samo 4 % ekoloski kruh. Zene su iskazale jadu namjeru kupnje
ekolodkog mlijeka, mesa i krumpira, od muskaraca. Ispitanici iz dobne skupine 18-25
godina iskazali su jacu namjeru kupnje ekolo3kih krumpira i kruha od ispitanika iz ostalih
dobnih skupina. Sto se tige ucestalosti kupnje, 13 % ispitanika Sesto, vrlo &esto ili uvijek
kupuje ekolosko mlijeko i meso, 16 % ispitanika ekoloske krumpire, a 8 % ekoloski kruh.
Ispitanici s fakultetskim obrazovanjem ¢eSée kupuju ekolosko mlijeko od ispitanika bez
fakultetskog obrazovanja. Najvazniji kriteriji pri kupniji svih istrazivanih kategorija ekoloskih
prehrambenih proizvoda su okus, rok trajanja i zdravstvena korist. Opcenito ispitanici su
uvjerenja da su ekoloski prehrambeni proizvodi skuplji i zdraviji od konvencionalnih
proizvoda. Zene su jadeg uvjerenja od muskaraca da su ekolosko mlijeko, meso i krumpiri
zdraviji i da su boljeg okusa. Takoder Zene su jaCeg uvjerenja od muskaraca da je
ekoloski proizvedeno meso manje masno meso, da ima dulji rok trajanja, da je ¢esSée
proizvedeno u Svedskoj te da ekolodki proizveden kruh ima dulji rok i da sadrzi vise
vlakana. Ispitanici bez fakultetskog obrazovanja jateg su uvjerenja da ekolosko mlijeko i
meso imaju dulji rok trajanja te da ekoloski proizvedeno meso sadrzi manje masnoce, od
ispitanika s fakultetskim obrazovanjem. Fakultetski obrazovani ispitanici jateg su
uvjerenja da je ekoloSko meso skuplje i da su ekolo$ki krumpiri neprskani u odnosu na
ispitanike bez fakultetskog obrazovanja. Ispitanici iz dobne skupine 26-65 godina jaceg su
uvjerenja od ispitanika iz dobne skupine 18-25 godina da su ekoloSko meso i krumpiri
skuplji. Ispitanici iz dobne skupine 36-65 godina jaceg su uvjerenja od ispitanika iz dobne
skupine 18-25 godina da je ekolodko meso &edcée proizvedeno u Svedskoj. Ispitanici iz
dobne skupine 56-65 godina jateg su uvjerenja od ispitanika iz ostalih dobnih skupina da
ekolosko meso sadrzi manje masnoce. Ispitanici iz dobne skupine 26-35 godina jaceg su
uvjerenja da ekoloski krumpiri nisu prskani, od ispitanika iz dobne skupine 56- 65 godina.
Skoro 80 % ispitanika smatra da ¢e vrlo vjerojatno ekolosko mlijeko biti dostupno u
trgovinama kada oni budu kupovali prehrambene proizvode. Da ¢e u trenutku kupnje biti
dostupno ekolosko meso vjerovalo je 45 % ispitanika, krumpiri 57 % ispitanika, odnosno
kruh 49 % ispitanika. Ispitanici s fakultetskim obrazovanjem uvjereniji su da ¢ée pronadi
ekolosko mlijeko od ispitanika bez fakultetskog obrazovanja. Ispitanici starosti od 18 do 35
godina uvjereniji su da ce biti dostupno ekoloSsko mlijeko, meso i kruh, od starijih
ispitanika. Najveci postotak ispitanika smatra da je najteze pronaci ekolosko meso i kruh.
S druge strane, najveci postotak ispitanika smatra da je najlakSe pronaci ekolosko mlijeko.
Ispitanici iz dobne skupine 36-65 godina smatraju da je teze pronaéi ekoloski kruh od
ispitanika iz dobne skupine 18-25 godina. Ispitanici iz dobne skupine 46-65 godina

smatraju da je teze pronaéi ekologko mlijeko od ispitanika iz ostalih dobnih skupina. Sto
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se ti€e prepoznavanja istraZivanih kategorija ekoloskih prehrambenih proizvoda, najveci
postotak ispitanika smatra da je najteZe utvrditi je li meso ekoloski proizvedeno. S druge
strane, najveci postotak ispitanika smatra da je najlakSe utvrditi je li mlijeko ekolosko ili
konvencionalno. Sto se tiée razlika s obzirom na sociodemografska obiljeZja, ispitanici iz
dobne skupine 46-55 godina smatraju da je teZe znati je li mlijeko ekolosko od ispitanika
iz dobne skupine 18-45 godina. Ispitanici iz dobne skupine 56-65 godina smatraju da je
teze utvrditi jesu li krumpiri ekoloSki proizvedeni od ispitanika iz dobnih skupina 18-25
godina te 46-55 godina. Preko 60 % ispitanika smatra da je vazno ili vrlo vazno da
ekoloski prehrambeni proizvodi nisu skuplji od konvencionalnih prehrambenih proizvoda.
Skoro polovica ispitanika je kazala da odustaje od kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda jer ih smatra preskupima. Zene i ispitanici bez fakultetskog obrazovanja tvrde
da cCeS¢e odustaju od kupnje nego muskarci i ispitanici s fakultetskim obrazovanjem.
Ispitanici s djecom u kuéanstvu ¢eSée odustaju od kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda zbog cijene, nego ispitanici bez djece u kuc¢anstvu. Ispitanici iz dobne skupine
26-45 godina ¢eSce odustaju od kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda od ispitanika iz

dobne skupine 46-65 godina.

Gil i sur. (2000) objavili su istrazivanje Ciji je cilj bio segmentirati potro§ace na temelju
stila Zivljenja te ispitati postoji li razlika u spremnosti placanja dodatne cijene za ekoloSke
prehrambene proizvode izmedu dobivenih segmenata potroSaCa. Dobiveni segmenti
potroSaCa opisani su pomocu socioekonomskih obiljeZja ispitanika, njihovih stavova o
ekoloskim prehrambenim proizvodima i stavova o aspektima vezanim uz okolis.
Provedeno je usmeno anketno ispitivanje 400 ispitanika u svakoj od dvije Spanjolske
regije, Navarri i Madridu. U slu¢aju Navarre autori su dobili tri segmenta. Prvi segment
ukljucuje ispitanike koji pokazuju sklonost potro$nji prirodne hrane, uravnotezenom Zivotu,
ali i ne pretjeranoj brizi za vlastito zdravlje. Vecina ispitanika u ovom segmentu su
povremeni potroSaci ekoloSkih prehrambenih proizvoda te je stoga ovaj segment nazvan
vjerojatno potrosaci. PotroSaci u ovom segmentu su uglavnom zZene, srednjih godina, sa
zavrSenom srednjom Skolom ili nizom Skolskom spremom. Ispitanici iz ovog segmeta
pozitivno ocjenjuju aspekte korisnosti ekoloskih prehrambenih proizvoda. Drugi segment
ukljuCuje ispitanike koji brinu o vlastitom zdravlju te ravnotezi izmedu privatnog Zivota i
posla, medutim manje paznje posvecuju prirodnoj prehrani. U ovom segmentu nalazi se
najveci postotak redovitih potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda te je stoga ovaj
segment nazvan potroSaci ekoloskih prehrambenih proizvoda. Postotak muskaraca i zena
u ovom segmentu je podjednak. Sto se tie obrazovanja ispitanici iz ovog segmenta sliéni
su onima iz prvog segmeta. Treci segment uklju€uje ispitanike koji najmanje vode raCuna
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o potrosnji prirodne hrane, uravnoteZzenom Zivotu, brizi za zdravlje. Ovaj segment
obuhvaéa najveci postotak nepotrodaca ekolodkih prehrambenih proizvoda te je stoga
nazvan vjerojatno nepotrosaci ekoloskih prehrambenih proizvoda. Polovica ispitanika u
ovom segmentu su ispitanici mladi od 35 godina te ih takoder polovica ima veéu edukaciju
od srednjoSkolske. U slu€aju Madrida autori su dobili Eetiri segmenta. Polovicu ispitanika
u prvom segmentu &ine osobe starije od 60 godina, a postotak ku¢anstava s dva ¢&lana ili
manje, najveci je u ovom segmentu. Potro$aci u ovom segmentu bolje su educirani od
potro¢asa u drugim segmentima, ali ih skoro 90 % ima osrednji dohodak. Nisu svjesni
problema vezanih uz okolis, ali brinu za zdravlje i imaju pozitivan stav o mediteranskoj
prehrani. Ovaj segment nazvan je vjerojatno nezreli potrosadi jer ispitanike koji pripadaju
u ovaj segment ne zanima naroCito potroSnja ekoloskih prehrambenih proizvoda, a
nemaju niti pozitivan stav o ovim proizvodima. Drugi segment je prema potrosnji sliCan
prvom segmentu. PotroSaci u ovom segmentu su mladi nego u prvom segmentu, postotak
muskaraca je visSi te je broj ¢lanova kucéanstva veci. Stav potroSaca prema ekoloSkim
prehrambenim proizvodima je negativan, ne brinu o prehrani i zdravlju, ali nastoje odrzati
odredenu ravnotezu izmedu poslovnog i privatnog Zivota. Ovaj segment nazvan je
vjerojatno mladi nepotrosaci. Tre¢i segment nazvan je vjerojatno potrosaci, a Cine ga
uglavnom potrosaci koji dolaze iz ku¢anstava s 3 ili 4 ¢lana te potro3aci Cija edukacija u
najveéem postotku nije ve¢a od srednjoSkolske edukacije. Potro$aci iz ovog segmenta
traZe prirodniju hranu u kojoj mediteranska prehrana igra vaznu ulogu. lako je stav
potroSala prema ekoloSkim prehrambenim proizvodima u ovom segmentu negativan,
ekoloki prehrambeni proizvodi se konzumiraju povremeno. Cetvrti segment nazvan je
potroSali ekoloskih prehrambenih proizvoda. U odnosu na ostale segmente, postotak
redovnih i povremenih potro$aca ekoloskih prehrambenih proizvoda u ovom segmentu je
najveci. Ispitanici koji su svrstani u ovaj segment aktivno sudjeluju u zastiti okoliSa te vise
brinu o hrani i zdravlju nego ispitanici svrstani u ostale segmente. Ovaj segment dosta
sli¢i drugom segmentu dobivenom za Navarru. Autori zakljuCuju da su potrosaci u Navarri
opcenito spremniji platiti viSu dodatnu cijenu za ekoloSke prehrambene proizvode nego
potroSaci u Madridu. Svi segmenti potroSaCa spremniji su platiti viSu cijenu za ekoloski
proizvedeno voce i povrée nego za ostale istrazivane kategorije ekoloskih prehrambenih
proizvoda (krumpire, Zitarice, jaja, piletinu, crveno meso). Segment potro$aci ekoloskih
prehrambenih proizvoda spremniji su platiti viSu dodatnu cijenu nego svi ostali segmenti
potroSaca. lznimka su proizvodi animalnog podrijetla, kod kojih razlike u spremnosti

placanja viSe cijene izmedu stvarnih i potencijalnih potro$aca nisu znacajne.

35



Cilj studije koju je objavila Chakrabarti (2010) bio je istraziti: znac¢aj pojedinih aspekata pri
kupnji ekoloSkih prehrambenih proizvoda, upute marketera o stvaranju svijesti o
ekoloskim prehrambenim proizvodima, upute marketera o uklju€ivanju inovatora i voditelja
miSljenja, upute marketera o stvaranju afektivhe predanosti medu redovnim kupcima
ekolodkih prehrambenih proizvoda, upute marketera za ublaZavanje rizika realizacije te
Cimbenike koji ograniCavaju redovitiju upotrebu ekoloskih prehrambenih proizvoda.
Provedeno je istrazivanje na uzorku od 33 indijska stru€njaka iz sfere industrije hrane i
poljoprivrede. Rezultati istrazivanja pokazuju da je ispitanicima pri kupnji ekoloskih
prehrambenih proizvoda najvazniji aspekt zdravlje. Slijede aspekti koji se odnose na
znaCaj vezan uz reputaciju trgovine, uvjerenje o korisnosti te mislijenje voditelja o
ekoloskim prehrambenim proizvodima. Ispitanici se slazu da je potrebno stvoriti svijest o
ekoloskim prehrambenim proizvodima. Oko 64 % ispitanika smatra da je posebno vazno
stvoriti platformu o zdravlju i prehrani kada je rije€ o svijesti u kontekstu ekoloSkih
prehrambenih proizvoda, a 21 % ispitanika istiCe znacaj aspekta ekoloski prihvatljivoga.
Ispitanici kao dvije najvaznije metode za stvaranje svijesti o ekoloskim prehrambenim
proizvodima navode oglasavanje i organiziranje posebnih dogadaja. Oko 64 % ispitanika
smatra da je potrebno ukljuciti inovatore i voditelje misljenja u sferu vezanu uz trziste
ekoloskih prehrambenih proizvoda. Ispitanici smatraju da lije€nici i nutricionisti mogu biti
voditelji miSljenja, a marketeri mogu biti inovatori koji ¢e donijeti nove koncepcije koje ¢e
pomoci razvoju trzidta ekoloskih prehrambenih proizvoda. Prema misljenju ispitanika prije
svega povoljnije cijene, osoban pristup, redovna dostupnost, veéi izbor ekoloskih
prehrambenih proizvoda mogu doprinijeti stvaranju afektivhe predanosti redovnih kupaca
ekoloskih prehrambenih proizvoda. Ispitanici naglasavaju da se rizici realizacije mogu
ublaziti kroz transparentnost proizvodnje, izvora i sustava. Kao glavni €imbenici koji
ograni¢avaju redovitiju upotrebu ekoloskih prehrambenih proizvoda navode se visoka

cijena, ograni¢ena dostupnost ovih proizvoda te manjak svijesti.
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2.2.2. Istrazivanja ponasanja potroSaCa ekolosSkih prehrambenih proizvoda u

Republici Hrvatskoj

lako se trziste ekoloskih prehrambenih proizvoda u Republici Hrvatskoj pocelo znatno
kasnije razvijati u odnosu na ona zapadno-europskih zemlja, danas postoji vecéi broj

znanstvenih istrazivanja o ponasanju potrosaca tih proizvoda.

Stefanié i sur. (2001) objavili su jedno od prvih istraZivanja koja su se bavila ponaganjem
potroSaCa ekoloskih prehrambenih proizvoda u Republici Hrvatskoj. Istrazivanje je
provedeno na trznicama u Gradu Osijeku na uzorku od 250 slu¢ajno odabranih ispitanika,
radi dobivanja informacija o lokalnom trziStu ekoloSkih prehrambenih proizvoda. 64 %
ispitanika je kazalo da zna dovoljno o ekoloskoj poljoprivredi, a vise od jedne trecine
ispitanika nije znalo definirati ekoloSku poljoprivredu. U vrijeme trajanja istraZivanja 20,2
% ispitanika je ve¢ barem jedanput probalo ekoloSke prehrambene proizvode, ali samo
13,1 % njih iskazalo je namjeru i u buduénosti kupovati ekoloske prehrambene proizvode.
Oko 14 % ispitanika su bili kupci ekoloskog voca, a 13,6 % ekoloSkog povréa. Ispitanici su
iskazali deklarativnu spremnost da platite viSe za certificirane ekoloSke prehrambene
proizvode u odnosu na konvencionalne prehrambene proizvode. Ekoloski prehrambeni
proizvodi su od strane ispitanika percipirani kao zdravi prehrambeni proizvodi. Isto tako,
ispitanici drZze da njihova proizvodnja ne opterecuje okolis. Manje od jedne treCine
ispitanika se slaze s izjavom da su ekoloSki prehrambeni proizvodi vrlo svjezi, lijepog
izgleda te posebno ukusni. Gotovo 90 % ispitanika drzi da ekoloSki prehrambeni proizvodi

nisu jeftini.

Radman (2005) je objavila studiju koja je dala prvi uvid u stavove, znanje i potrosnju
ekoloskih prehrambenih proizvoda u Gradu Zagrebu. Istrazivanje je provedeno medu
posjetiteljima sajma ,Proizvodi hrvatskog sela“ (Products of Croatian Villages Fair) tijekom
dvije godine, pomocu istog anketnog upitnika. Godine 2002. anketirano je 100 ispitanika,
a godinu poslije 79 ispitanika. Uzorak se sastojao od 117 Zena i 62 muskarca. 42 %
ispitanika je imalo sveuciliSno obrazovanje, a prosje¢ni mjesecni prihodi vecine ispitanka
su bili izmedu 3000 i 6000 kuna. Velika vecina vjeruje da postoje razlike izmedu ekoloSke
i konvencionalne hrane. Rezultati su pokazali da zene namjeravaju ¢esc¢e kupiti ekolodku
hranu nego muskarci. Ispitanici koji su obrazovaniji kao i oni koji su odrasli i koji Zive u
urbanom podrucju ¢eS¢e kupuju ekoloSku hranu. PotroSaci ekoloskog najéesée kupuju

ekolosko voce i povrée, a mjesto na kojemu ih kupuju su uglavnom gradske trznice.
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Ispitanici sa djecom do 14 godina u ku¢anstvu CeSc¢e kupuju ekoloSko mlijeko i mlijecne
proizvode nego oni bez djece. 46 % ispitanika je voljno platiti 11-20 % viSu cijenu za
ekoloski proizvod, a oko dvije treéine ispitanika namjerava kupovati ekolosku hranu u
buducnosti. Prema rezultatima istrazivanja ispitanici smatraju da su ekolo$ki proizvodi vrlo
zdravi i dosta kvalitetni. Autor rada zaklju€uje da Zene ekoloSke proizvode drze ukusnijima
i kvalitetnijima nego muskarci, a stariji ispitanici ih smatraju jeftinijima nego mladi kupci.
Rezultati rada pokazali su da vecina ispitanika nije upoznata sa ponudom ekoloskih

proizvoda u Zagrebu, dok je 38 % ispitanika nezadovoljno sa ponudom istih.

Studija koju su objavili Kopi¢ i sur. (2008) bavila se zadovoljstvom potroSa¢a ponudom
ekoloskih prehrambenih proizvoda na trziStu Grada Zagreba. Na Cetiri razli¢ita prodajna
mjesta (supermarket, trznica, kupnja od proizvodaca, specijalizirana trgovina ekoloskih
prehrambenih proizvoda) ispitano je 200 kupaca. lzbor uzorka je bio slu¢ajan. Anketni
upitnik sastojao se od 25 pitanja. Zadovoljstvo ponudom mjereno je na ljestvici od 5
stupnjeva. Za analizu podatka koristena je ANOVA. Rezultati istrazivanja pokazali su da je
oko 40 % ispitanika zadovoljno ili jako zadovoljno brojem prodajnih kanala ekoloskih
prehrambenih proizvoda u Gradu Zagrebu, a oko 30 % ispitanih potro$aca izrazilo je svoje
nezadovoljstvo ponudom istih. Ispitanici najbolje ocjenjuju kvalitetu ekoloSkih
prehrambenih proizvoda koje kupuju izravno od proizvodaca, dok je zadovoljstvo
kvalitetom ekoloSkih prehrambenih proizvoda iz supermarketa ocjenjeno najnizim. Prema
procjeni ispitanika najveéi izbor ekolo3kih prehrambenih proizvoda nudi trznica, a najmaniji
je pri kupnji izravno od proizvodaca. Autori zakljuuju da su ispitanici jako zadovoljni
uslugom pri kupnji u specijaliziranim trgovinama i izravnoj prodaji, a zadovoljstvo cijenom
ekoloskih prehrambenih proizvoda najviSe je kod kupnje na trznicama te u izravnoj kupnji

od proizvodaca.

Cerjak i sur. (2010) istrazivali su kupovno pona$anje, kupovne motive i stavove
potroSaca o ekolodkim prehrambenim proizvodima te zadovoljstvo ponudom ekoloSkih
prehrambenih proizvoda u Republici Hrvatskoj, Sloveniji te Bosni i Hercegovini.
Istrazivanje je provedeno u gradovima Zagrebu, Ljubljani i Sarajevu na gradskim
trznicama, u supermarketima te specijaliziranim trgovinama ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Ukupno je ispitano 600 potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda, po 200 u
svakom od navedenih gradova. Usporedba dobivenih podataka provedena je pomocu hi
kvadrat testa, t-testa i analize varijance. Rezultati istrazivanja pokazali su da u Hrvatskoj
ekoloske prehrambene proizvode &eS¢e kupuiju stariji ispitanici i oni s viSom Skolskom
spremom. U Bosni i Hercegovini ove proizvode ¢eSée kupuje Zene te obitelji s djecom. U
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Sloveniji nije zabiliezen znaCajan utjecaj sociodemografskih obiljeZja ispitanika na
uCestalost kupnje. Ispitanici iz Hrvatske ekoloSke proizvode najceS¢e kupuju na gradskim
trznicama, iz Bosne i Hercegovine u supermarketima, a iz Slovenije u specijaliziranim eko
trgovinama. NajCeSce kupljeni proizvodi su voce i povrée. Autori zakljuCuju da su
najvazniji kupovni motivi za ispitanike iz Hrvatske i Slovenije utjecaj na zdravlje i briga za
okoli§, a ispitanici iz Bosne i Hercegovine kao glavne kupovne motive naglasavaju
povratak prirodi, zdravstvenu vrijednost i sigurnost ekoloSkih prehrambenih proizvoda.
Ispitanici iz Hrvatske imaju pozitivnije stavove o ekoloSkim prehrambenim proizvodima od
ispitanika iz Slovenije i Bosne i Hercegovine. Sto se tie zadovoljstva brojem prodajnih
mjesta, potrosaci iz Hrvatske su najzadovoljniji, slijede potrosaci iz Bosne i Hercegovine
te oni iz Slovenije. Ispitanici iz svih drzava (3) su manje zadovoljni ponudom ekoloskih
prehrambenih proizvoda u supermarketima, a najviSe su zadovoljni ponudom u

specijaliziranim eko trgovinama te izravnoj ponudi kod proizvodaca.

Bréic-Stipéevi¢ i sur. (2013) objavili su istraZivanje o obrascima kupnje ekoloskih
prehrambenih proizvoda u Republici Hrvatskoj. Usmeno anketno ispitivanje provedeno je
na uzorku od 1000 ispitanika, koji je obuhvaéao ispitanike iz 6 tradicionalnih regije
Republike Hrvatske: Zagreba i okolice, Sjeverne Hrvatske, Slavonije, Like, Korduna i
Banovine, Istre, Primorja i Gorskog kotara te iz Dalmacije. Ispitana je povezanost kupnje
ekoloskih prehrambenih proizvoda i sljedecCih sociodemografskih obiljezja ispitanika:
spola, dobi, veli¢ine naselja, branog statusa, razine obrazovanja, zaposlenosti, statusa
kuéanstva, broja ¢lanova ku¢anstva, mjesta prebivalista, financijskog statusa, pripadnosti
financijskom stalezu, izvora prihoda, osobnog mjese¢nog prihoda, mjesecnog prihoda
kuéanstva. Takoder, ispitana je povezanost percepcije ekolodkih prehrambenih proizvoda
u odnosu na konvencionalne prehrambene proizvode i kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Utvrdena je statisticki zna€ajna povezanost potroSnje ekoloSkih prehrambenih
proizvoda i sljede¢ih socio-demografskih obiljeZja: regije, razine obrazovanja, mjesta
prebivalista, financijskog statusa, osobnog mjesecnog dohotka te mjese¢nog dohotka
kucanstva. Najveci postotak ispitanika koji Cesto kupuju ekoloSke prehrambene proizvode
je iz Like, Banovine i Korduna, a najmanji je iz Slavonije. NajviSe ispitanika koji Cesto
kupuju ekoloske prehrambene proizvode ima fakultetsko obrazovanje te zivi u stanovima.
Takoder, najveci postotak ispitanika koji ekoloSke prehrambene proizvode Cesto kupuju
smatra svoj financijski status mnogo boljim od prosjecnog, ima osobni mjesec¢ni dohodak
veci od 9000 HRK te dohodak kuéanstva izmedu 8001 i 11000 HRK. Nalazi rada pokazali
su i da ucestali kupci ekoloskih prehrambenih proizvoda ove proizvode smatraju ukusnijim
i zdravijim od konvencionalnih prehrambenih proizvoda. Takoder, u€estali kupci ekoloskih
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proizvoda drZze da su prehrambeni proizvodi s eko oznakom sigurniji za potrosnju od

prehrambenih proizvoda bez eko oznake.

Faletar i Kovaci¢ (2015) objavili su istrazivanje provedeno na uzorku od 300 studenata
Sveucilista u Zagrebu u kojem su ispitivali utjecaj subjektivhog i objektivhog znanja,
sociodemografskih obiljeZja: spola i mjesta odrastanja te vrste studija na stavove prema
ekoloskim prehrambenim proizvodima. Utjecaj nezavisnih varijabli na zavisne varijable,
ispitan je pomoc¢u analize varijance i jednostavne regresijske analize. Autori zakljuuju da
ispitanici ekoloske prehrambene proizvode drze zdravim i kvalitetnim, priliéno ukusnim,
nesto loSijeg izgleda te ograni¢enog roka trajanja. Cijena je percipirana kao vrlo visoka.
Rezultati istrazivanja otkrili su da je od svih testiranih veza, samo ona izmedu objektivhog
znanja o ekoloSkim prehrambenim proizvodima i stava o cijeni ekoloSkih prehrambenih
proizvoda statisticki znacajna. Naime, ispitanici koji posjeduju znanje o ekoloSkim
prehrambenim proizvodima smatraju da su isti skuplji u odnosu na ispitanike koji ne

posjeduju znanje o ekoloskim prehrambenim proizvodima.

Rad pod nazivom ,Odrednice stava i namjere kupnje ekolodkog mlijeka“ objavili su
Faletar i sur. (2016). Cilj rada bio je istraziti utjecaj: uvjerenja o zdravlju i okusu
ekoloskog mlijeka, prehrambenog Zivotnog stila ispitanika, povjerenja u domaéu i EU
ekolosku oznaku, sociodemografskih obiljezja ispitanika (spol, dob, ekonomski status
obitelji, Skolska sprema, prisustvo djece mlade od 6 godina u obitelji), objektivhog i
subjektivnog znanja o ekolodkim prehrambenim proizvodima na stav prema kupnji
ekolodkih prehrambenih proizvoda te utjecaj: uvjerenja o zdravlju i okusu ekoloskog
mlijeka, objektivhog i subjektivnog znanja te stava prema kupnji ekoloSkog mlijeka na
kupovnu namjeru ekoloSkog mlijeka. Provedeno je usmeno ispitivanje 200 slucajno
odabranih potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda u dva prodajna kanala ekoloskih
prehrambenih proizvoda: supermarketu i specijaliziranoj trgovini ekoloskih prehrambenih
proizvoda. Za analizu prikuplijenih podataka koriStena je klaster analiza, jednostavna
regresija i ANOVA. Uz pomo¢ klaster analize dobivena su dva klastera za prehrambeni
zivotni stil: jaCe i slabije zdravstveno svjesni prehrambeni potrosaci. Potom je pomocu
jednostavnih regresijskih analiza i analiza varijanci ispitan utjecaj nezavisnih na zavisne
varijable. Rezultati su pokazali da su od svih ispitivanih varijabli zna¢ajan utjecaj na stav
prema kupnji ekoloskih prehrambenih proizvoda imali: uvjerenje o ekoloSkom mlijeku,
prehrambeni Zzivotni stil ispitanika, povjerenje u domacu i EU eko oznaku, objektivho

znanje i spol ispitanika. S druge strane, znacajan utjecaj na namjeru kupnje ekoloskog
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mlijeka imali su: uvjerenje o ekoloSkom mlijeku, subjektivno i objektivho znanje te stav

prema kupnji ekoloskog mlijeka.
2.2.3. Istrazivanja s primjenom teorije planiranog ponasanja

Postoji veliki broj istrazivanja u kojima je primijenjena teorija planiranog ponasanja. U
ovom pregledu odabrali smo istrazivanja koja u fokusu imaju namjeru ponaSanja kao i

samo ponasanje.

Cilj istrazivanja provedenog u Ceskoj (Urban i sur., 2012) bio je analizirati &imbenike koji
utjeCu na namjeru kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda pomoéu teorije planiranog
ponasanja. Najprije je testiran model sa stavom, percipiranom bihevioralnom kontrolom i
preskriptivnim normama kao nezavisnim varijablama te namjerom kupnje kao zavisnom
varijablom. Potom je testiran proSireni model koji je uz postojeée nezavisne varijable
uklju€ivao i deskriptivne norme. Odnosi izmedu varijabli modela testirani su pomocu
metode modeliranja strukturalnim jednadZbama. Rezultati istrazivanja otkrili su da prvi
model objasnjava skoro 44 % varijance namjere kupnje ekoloskih prehrambenih
proizvoda. ZnaCajan utjecaj na namjeru kupnje u prvom modelu imale su varijable: stav,
prohibitivne norme te percipirana bihevioralna kontrola. Vazno je spomenuti da je utjecaj
percipirane kontrole nad pona$anjem bio negativan 5to nije u suglasnosti s ofekivanjima
teorije planiranog pona$anja. Drugi (proSireni) model objasnjava 49 % varijance namjere
kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda, a znafajan utjecaj na namjeru kupnje

zabiljezen je samo s obzirom na varijable: stav i deskriptivne norme.

Barnard-Brakt i sur. (2010) istrazivali su mentorstvo studenata mladoj djeci koristeci
okvir teorije planiranog ponasanja. Istrazivanje je provedeno na uzorku od 411 ispitanika —
studenata Southwest Sveucilista (SAD). Sukladno odnosu konstrukata teorije planiranog
ponasanja, istrazen je utjecaj nezavisnih varijabli: stava o mentorstvu, uvjerenja o
mentorstvu, subjektivne norme i percipirane bihevioralne kontrole na zavisnu varijablu —
namjeru da se bude mentor mladoj djeci. Istrazen je i utjecaj namjere i percipirane
bihevioralne kontrole na ponasSanje (broj sati u godini dana odradenih kao mentor mladoj
djeci). Model je testiran pomocu strukturnog modeliranja u Mplus programu. Rezultati
istrazivanja su pokazali da su znacajni prediktori namjere: stav, uvjerenje, subjektivna
norma i percipirana bihevioralna kontrola. Ove varijable objasnjavaju 54 % varijance
namjere. S druge strane zabiljezen je i znaCajan utjecaj namjere da se bude mentor

mladoj djeci i percipirane bihevioralne kontrole na broj sati provedenih kao mentor mladoj
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djeci. Autori zakljuCuju da je prikladno Koristiti teoriju planiranog ponaSanja za

objasnjavanje mentorstva studenata mladoj djeci.

Irianto (2015) je objavio rad u kojem je koristio koncept teorije planiranog ponasanja kako
bi istrazio varijable koje utjeCu na stav prema kupnji ekoloSkih prehrambenih proizvoda te
na namjeru kupnje ekolodkih prehrambenih proizvoda u Surakarta Cityju (Indonezija). U
istrazivanju je sudjelovalo 200 ispitanika, a analiza prikupljenih podataka obavljena je
metodom strukturnog modeliranja. Hipoteze istrazivanja bile su da svijest o zdravlju,
svijest o okoliSu, cijena proizvoda te subjektivna norma utjeCu na stav prema kupniji
ekoloskih prehrambenih proizvoda. Takoder je postavio i hipoteze da subjektivha norma i
stav prema kupnji zna€ajno utjeCu na namjeru kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda.
Nalaz njegovog rada upucéuje na zakljuCak da svijesti o zdravlju, svijesti o okoliSu i
subjektivne norme znacajno utjeCu na stav prema kupnji ekoloSkih prehrambenih
proizvoda. S druge strane, autor je utvrdio da su znacajan utjecaj na namjeru kupnje

ekoloskih prehrambenih proizvoda imali i subjektivna norma i stav prema kupniji.

Marti¢ Kuran i Mihi¢ (2014) su provele on-line anketno istrazivanje na uzorku od 331-0g
ispitanika na podru¢ju Republike Hrvatske kako bi identificirali varijable koje utjeCu na
namjeru kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda. U tu svrhu KkoriStena je teorija
planiranog ponasanja. U model su bile ukljuCene standardne varijable teorije planiranog
ponasanja: stav prema kupnji ekoloskih prehrambenih proizvoda, subjektivha norma,
percipirana dostupnost i percipirana financijska situacija (komponente percipirane
bihevioralne kontrole) te svijest o zdravlju i znanje o ekoloskim prehrambenim
proizvodima. Rezultati istrazivanja su pokazali da stav o kupniji ekoloSkih prehrambenih
proizvoda, subjektivna norma, percipirana financijska situacija, svijest o zdravlju i znanje o
ekoloskim prehrambenim proizvodima znacajno utjeCu na namjeru kupnje ekoloskih
prehrambenih proizvoda. Modelom je objasnjeno 53,7 % varijance namjere kupnje
ekoloskih prehrambenih proizvoda. Autori zakljuCuju da su najbolji prediktori namjere
kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda: subjektivna norma, stav o kupnji te svijest o

zdravlju.

Tarkiainen i Sundqvist (2005) objavili su rad u kojem je testirana proSirena verzija teorije
planiranog ponasSanja u kontekstu kupnje ekoloskog brasna i kruha. Uzorak se sastojao
od 200 finskih potroSaca. U tu svrhu testirana su tri odnosa, utjecaj svijesti o zdravlju i
subjektivne norme na stav prema kupnji, utjecaj stava prema kupnji, vaznosti cijene i
percepcije dostupnosti na namjeru kupnje te konaéno u trecoj fazi, utjecaj namjere kupnje
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na izvjeStenu ucestalost kupnje. Spomenuti odnosi testirani su pomocu metode
strukturnog modeliranja. Autori rada utvrdili su da je namjera kupnje odredena stavom
prema kupnji (R®*= 0.558), a stav prema kupnji je odreden subjektivnom normom (R?*=

0.374). Namjera kupnje predvida iskazanu ucestalost kupnje (R?= 0.824).

Chan i sur. (2016) testirali su proSirenu teoriju planiranog ponasanja za predvidanje
namjere konzumacije zdrave hrane. Uzorak se sastojao od 635 kineskih adolescenata.
Osim standardnih varijabli (stav, subjektivna norma, percipirana kontrola nad
ponasanjem) testiran je i utjecaj varijabli: samoucinkovitost i percipirane barijere, na
namjeru. Hipoteze istrazivanja glasile su: H1: Subjektivha norma koja podupire zdravu
prehranu pozitivno je povezana s hamjerom adolescenata da se po¢nu zdravo hraniti; H2:
Stav prema zdravoj prehrani pozitivho su povezani s namjerom adolescenata da se po¢nu
zdravo hraniti; H3: Percipirana bihevioralna kontrola pozitivho je povezana s namjerom
adolescenata da se poc¢nu zdravo hraniti; H4: Samoucinkovitost je pozitivno povezana s
namjerom adolescenata da se po¢nu zdravo hraniti; H5: Percipirane barijere negativno su
povezane s namjerom adolescenata da se poénu zdravo hraniti. Takoder je istrazena
posredniCka uloga poslog ponaSanja i spola u proSirenoj teoriji planiranog ponasanja.
Provedene su konfirmatorna faktorska analiza i modeliranje strukturnim jednadzbama.
Nakon kombiniranja varijable percipirane barijere i varijable percipirane bihevioralne
kontrole u jednu varijablu naziva percipirana bihevioralna kontrola, izgubila se potreba za
testiranjem pete hipoteze. Rezultati istrazivanja potvrdili su sve testirane hipoteze. Osim
toga, temeljem provedenog z-testa autori su utvrdili da je utjecaj subjektivnih normi na
namjeru ponasanja bio jaCi medu ispitanicima koji su imali jaCe ponaSanje u proSlosti.
Utjecaj samoucinkovitosti na namjeru ponaSanja bio je jaCi medu ispitanicima koji su
ostvarili nisko dotiéno ponasanje u proslosti. Sto se tite posrednicke uloge spola, autori
rada su utvrdili da je subjektivna norma bila pozitivho povezana s namjerom pona$anja
medu muskarcima ali ne i medu Zzenama. Stav prema zdravoj prehrani bio je pozitivho

povezan s namjerom ponasanja medu zenama no ne i medu muskarcima.

Teoriju planiranog ponasanja primjenili su Heerwegh i Loosveldt (2009) u svom
istraZivanju kako bi objasnili namjeru da se sudjeluje u web anketi. Osim standardnih
nezavisnih varijabli: stava prema ponasanju, subjektivne norme, percipirane bihevioralne
kontrole, u model je dodana varijabla moralna obaveza. Podaci su prikupljeni poStanskom
anketom. 1z Nacionalnog belgijskog registra slu¢ajnim odabirom odabrano je 960 osoba
dobi od 18 do 80 godina. Od 960 poslanih anketnih upitnika vraéeno su 523. Analiza

prikupljenih podataka provedena je u LISREL-u, programu za SEM analizu, a koriStena je
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konfirmatorna faktorska analiza. Buduc¢i da percipirana kontrola nad ponasSanjem nije bila
pouzdan faktor, u model za analizu, unesene su Cetiri stavke koje su se odnosile na
percipiranu kontrolu, odvojeno. Autori rada zaklju€uju da je teorija planiranog pona$anja
prikladna za objasSnjavanje namjere sudjelovanja u web anketi. Model je pokazao da stav
prema ponasanju znacajno i negativno utje€e na namjeru ponasanja. Subjektivha norma i
moralna obaveza znacajno i pozitvno utje€u na namjeru. S druge strane, od Cetiri varijable
percipirane bihevioralne kontrole, utjecaj dvije nije bio znacajan, a jedna varijabla utjecala
je znacajno i pozitivno, odnosno druga znacajno i negativno na namjeru da se sudjeluje u

web istrazivanju.

Cooper (2017) je objavila rad u kojem je pomoéu SEM analize operacionalizirala
konstrukte teorije planiranog ponasanja kako bi objasnila namjeru pristajanja na vladine
mjere da se ograni€i upotreba vode. Istrazivanje je provedeno u 6 gradova s podrucja
australskih drzava: Viktorija i Novi Juzni Vels tijjekom travnja 2008. godine. On-line
anketom ukupno je anketirano 512 ispitanika. Hipoteze istrazivanja glasile su: H1: Postoji
pozitivha veza izmedu stava prema ograni¢avanju upotrebe vode i namjere da se pristane
na ograni¢avanja upotrebe vode, H2: Postoji pozitivna veza izmedu pozitivnhe percepcije
vaznih osoba u Zivotu ispitanika prema ograni€avanju upotrebe vode i namjere da se
pristane na ograniCavanja upotrebe vode, H3: Postoji pozitivha veza izmedu percepcije
sposobnosti da se pristane na ograni€avanja upotrebe vode i namjere da se pristane na
ograniCavanja upotrebe vode, H4: Postoji pozitivha veza izmedu namjere da se pristane
na ograni¢avanja upotrebe vode i stvarnog pristajanja. Rezultati SEM analize pokazali su
prihvatljive pokazatelje slaganja modela. Nadalje, potvrdene su sve postavljene hipoteze.
Temeljem standardiziranih regresijskih koeficijenata moze se zakljuCiti da je utjecaj
varijable percipirana kontrola nad ponasanjem na varijablu namjera ponasanja (pristajanje
ograniCavanja upotrebe vode) bio najjaci (B= 0,389). Slijedi utjecaj stava prema ponasanju
(B= 0,313) te utjecaj socijalne norme (3= 0,284). Stav prema pona$anju, socijalna norma i
percipirana kontrola nad ponasSanjem objasSnjavaju oko 84 % varijance namjere
ponasanja. Vrijednost standardiziranog regresijskog koeficijenta za utjecaj namjere
ponaSanja na stvarno ponaSanje iznosila je 0,507. Autori zakljuCuju da je teorija
planiranog ponasSanja koristan okvir za razumijevanje namjere pristanka na ograniCavanje

upotrebe vode.

Chu i sur. (2016) testirali su primjenjivost teorije planiranog ponaSanja na primjeru
slijedenja brandova na Twitteru. Za potrebe istrazivanja okvir teorije proSirili su
varijablama: privrzenost brandu, namjera kupnje, namjera tvitanja, namjera ponovljenog
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tvitanja. Primarni podaci prikupljeni su on-line anketom. |z baze Amazon's Mechanical
Turk odabrano je 649 osoba. Nakon eliminacijskog pitanja stvoren je uzorak od 351-og
ispitanika. Postavljene su sliedeCe hipoteze istrazivanja: H1: Stav prema ponasanju
pozitvno je povezan s namjerom da se slijede brandovi na Twitteru, H2: Subjektivha
norma pozitvno je povezana s namjerom da se slijede brandovi na Twitteru, H3:
Percipirana kontrola nad ponasanjem pozitvno je povezana s namjerom da se slijede
brandovi na Twitteru, H4: Privrzenost brandu pozitivno je povezana s namjerom da se
slijede brandovi na Twitteru, H5: Namjera da se slijede brandovi na Twitteru pozitivho je
povezana s namjerom korisnika da se tvita na brandove, H6: Namjera da se slijede
brandovi na Twitteru pozitivno je povezana s namjerom korisnika da se ponovno tvitaju
linkovi brandova, H7: Namjera korisnika da tvitaju na brandove pozitivho je povezana s
njihovom namjerom da ponovno tvitaju linkove brandova, H8: Namjera da se slijede
brandovi na Twitteru pozitivnho je povezana s kupovnhom namjerom korisnika. Model
istrazivanja testiran je pomocu path analize u Mplus 7. Sve postavljene hipoteze su
potvrdene. Stoga, na temelju rezultata istrazivanja autori rad zakljuCuju da teorija

planiranog ponasanja moze biti koriStena za predvidanje slijedenja brandova na Twitteru.

Cilj studije koju su objavili Stran i sur. (2016) bio je odrediti prediktore namjere koristenja
kalorijskin oznaka na meniju medu studentima SveuciliSta Southern (SAD) Kkoristeci
konstrukte teorije planiranog pona$anja. Osim varijabli koje su se odnosile na konstrukte
teorije planiranog ponasanja: stav prema pona$anju, subjektivha norma, percipirana
bihevioralna kontrola, testiran je i utjecaj varijabli koje su se odnosile na
sociodemografska obiljezja ispitanika, trenutno zdravstveno stanje, prehrambene navike,
upotrebu oznaka, ucestalost objedovanja vani te potencijalne barijere. Istrazivanje je
provedeno na uzorku od 100 ispitanika. Kako bi se odredili prediktori namjere koriStenja
kalorijskin oznaka koriStena je regresijska analiza. Autori rada su utvrdili da stav,
subjektivna norma, percipirana bihevioralna kontrola, vremenska barijera, spol, rasa i
upotreba panela s prehrambenim ¢injenicama, objasnjavaju 63,2 % varijance u namjeri.
Stav, subjektivna norma i percipirana bihevioralna kontrola pozitivno su utjecali na
namjeru ponasanja. Percepcija nedostatka vremena negativno je utjecala na namjeru
koristenja kalorijskih oznaka. Zene i ne-Hispanjolci bijelci imali su jaéu namjeru koristenja
informacija o kalorijama od muskaraca i ne-Hispanjolaca crnaca. Osim toga, ucestalost
koriStenja panela s prehrambenim podacima pozitivno je utjecala na namjeru koriStenja

kalorijskih oznaka.
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2.2.4. Istrazivanja s primjenom teorije aktiviranja normi

Kao i u slu€aju teorije planiranog pona$anja, u literaturi se moze pronaci vecéi broj

znanstvenih istrazivanja koja su se bavila teorijom aktiviranja normi.

Hopper i Nielsen (1991) su objavili istrazivanje u kojem su testirali u kojoj mijeri
recikliranje moze biti konceptualizirano kao altruisticno ponasanje. U tu svrhu koristen je
model aktiviranja normi s varijablama: drustvena norma, osobna norma, svijest o
posliedicama te ponaSanje (recikliranje). Drustvena norma je krajnja lijeva varijabla u
modelu te utje€e na srediSnju varijablu u modelu — osobnu normu. Osobna norma utje¢e
na ponas$anje (recikliranje), a svijest o posliedicama utje¢e na vezu izmedu osobnih normi
i ponasanja. IstraZivanje je provedeno u Denveru (SAD) na uzorku od 122 ispitanika. Prije
testiranja veza izmedu varijabli modela uzorak je podjeljen prema stupnju promjene
vrijednosti varijable svijest o posljedicama na dva dijela. Prvi dio uzorka sa vrijednostima
varijable svijesti o posljedicama iznad vrijednosti medijana klasificiran je kao visoka svijest
o0 posljedicama, a drugi dio uzorka sa vrijednostima ispod vrijednosti medijana klasificiran
je kao niska svijest o posljedicama. Autori rada su utvrdili da izmedu osobne norme i
ponasanja — recikliranja postoji jaka korelacija kada je svijest o posljedicama bila visoka,
ali kada je svijest o posljedicama bila niska korelacija izmedu ovih varijabli je bila slaba.
Korelacija izmedu drustvene norme i osobne norme bila je visoka bez obzira na razinu
svijesti o posljedicama. Sli¢no korelaciji, utjecaj osobnih normi na ponasanje — recikliranje
bio je znaCajan samo kada je svijest o posljedicama bila visoka. Stoga, na temelju

rezultata istrazivanja autori zaklju€uju da je recikliranje oblik altruisticnog ponasanja.

Hunecke i sur. (2001) primijenili su teoriju aktiviranja normi u konteksu izbora nacina
putovanja. Autori su teoriju aktiviranja normi s varijablama: percepcija ekoloSkog
problema, svijest o posljedicama, osobna norma te ponaSanje, proSirili varijablama:
osjeCaj ekolosSke krivnje, subjektivna norma, percipirana bihevioralna kontrola te
varijablom vanjski troSkovi. Najprije je testiran utjecaj: osjeCaja ekoloSke krivnje,
percepcije ekoloskog problema, svijesti o posljedicama, subjektivne norme, percipirane
bihevioralne kontrole na osobnu normu (srediSnju varijablu modela). Potom je testiran
utjecaj subjektivne norme, osobne norme i vanjskih troSkova na ponaSanje — koristenje
podzemne Zeljeznice. Takoder je ispitan utjecaj interakcije osobne norme i vanjskih
troSkova na varijablu ponaSanje. Opisani model testiran je primjenom eksperimenta gdje
su se eksperimentalno mijenjali troSkovi (slobodne ulaznice x redovite ulaznice) i

udaljenost (manje od 500 m x viSe od 500 m) koriStenja podzemne Zeljeznice u Bochumu.
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U eksperimentu je sudjelovalo 160 ispitanika. Prije testiranja veza izmedu varijabli modela
ispitana je unutarnja konzistentnost varijabli pomocu Cronbach alpha koeficijenta te je
provedena analiza glavnih komponenti. Temeljem rezultata Cronbach alpha koeficijenata i
analize glavnih komponenti iz daljnjih analiza su iskljuene varijable percipirana
bihevioralna kontrola i percepcija ekoloSskog problema. Varijable: subjektivna norma,
osjecCaj ekolodke krivnje i svijest o posljedicama znacajno utje€u na osobnu normu,
objasnjavajuéi 52 % varijance. S druge strane, osobna norma i vanjski troSkovi u obliku
cijena ulaznica znacajno utjeCu na koristenje podzemne Zzeljeznice (vanjski troSkovi u
obliku udaljenosti postaje nisu imali utjecaja) i objasSnjavaju 17 % varijance koriStenja
podzemne zeljeznice. lako je subjektivna norma pored statisticki zna€ajnog utjecaja na
osobnu normu, izravno utjecala i na ponaSanje, utjecaj ove varijable na ponaSanje je
slabiji nego utjecaj osobne norme. Autori zaklju€uju da osobna norma najbolje funkcionira
kao integrativha varijabla u empirijski potvrdenom path modelu. Interakcijski utjecaj

osobnih normi i vanjskih troskova nije bio znacajan.

Ebreo i sur. (2003) su objavili istrazivanje u kojem su koristili teoriju aktiviranja normi za
razumijevanje smanjenja stvaranja otpada. IstraZzivanje je provedeno u tri zajednice:
Champaign, Urbana i Springfield (lllinois SAD) na uzorku od 63 ispitanika. Glavni cilj bio je
ispitati korisnost modela teorije aktiviranja normi u predvidanju smanjenja stvaranja
otpada. Varijabla ponaSanje je izrazena kao indeks smanjenja stvaranja otpada,
izraCunata kao prosjeCna vrijednost 12 tipova smanjenja stvaranja otpada. Korisnost
teorije aktiviranja normi u predvidanju samo-ocijenjenog smanjenja stvaranja otpada
ispitana je pomoc¢u multiple regresijske analize pri ¢emu su varijable teorije aktiviranja
normi i varijabla postojanje/nepostojanje jedini¢ne cijene u gradu unoSeni u model
istovremeno kao prediktori indeksa smanjenja stvaranja otpada. Rezultati regresijske
analize su pokazali da prediktori ponaSanja objasnjavaju 25,2 % varijance smanjenja
stvaranja otpada. Autori su utvrdili da znacajan utjecaj na ponasSanje ima samo varijabla
pripisana odgovornost i interakcija izmedu varijable osobna norma i varijable pripisane
odgovornosti. Ostale nezavisne varijable: druStvena norma, percipirane posljedice i
prisutnost jediniCne cijene nisu znaCajno utjecale na smanjenje stvaranja otpada.
Sekundarni cilj bio je istraZiti poboljSava li izravan utjecaj varijable moralnost o okoliSu
predvidanje smanjenja stvaranja otpada. U tu svrhu testirana su dva modela koja
uklju€uju varijablu moralnost o okoliSu. Model A u kojem varijabla moralnost o okoliSu kao
prediktor zamjenjuje varijablu osobna norma, a u modelu ostaju varijable: percipirane
posliedice, pripisivanje odgovornosti i osobna norma. Model B u kojem je varijabla
moralnost o okoliSu ukljuena kao dodatni prediktor uz ostale prediktore. Buduéi da
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varijabla postojanje/ nepostojanje jedinicne cijene u gradu nije imala znacajan utjecaj u
izvornom — prvom modelu, njen utjecaj nije testiran u ova dva modela. Autori su za model
A utvrdili da je prediktorima ponasanja objasnjeno 16 % varijance smanjenja stvaranja
otpada, a zna€ajan utjecaj na ponasanje imaju samo varijabla pripisana odgovornost i
interakcija izmedu varijable moralnost o okoliSu i varijable pripisane odgovornosti. U
modelu B znacajan utjecaj na ponasanje - smanjenje stvaranja otpada ima samo varijabla

pripisana odgovornost, koja objasnjava 18,2 % varijance pona$anja.

Harland i sur. (2007) objavili su rad s rezultatima dva istrazivanja u kojima je za
razumijevanje pro-okoliSnog ponaSanja primijenjena teorija aktiviranja normi.
U istrazivanju A koristen je model koji je obuhvatio varijable: svijest o potrebi, situacijska
odgovornost, udinkovitost, sposobnost (krajnje lijeve varijable), osobna norma (sredisnja

varijabla) te namjera ponasanja (krajnja desna varijabla). Prvo istrazivanje provedeno je

na uzorku od 345 slu€ajno odabranih nizozemskih ispitanika i imalo je dva cilja. Prvi cil;
bio je ispitati poboljSava li se prediktivnha snaga modela u obja$njavanju namjere upotrebe
drugog prijevoznog sredstva umjesto automobila i namjere zatvaranja slavine za vrijeme
pranja zubi, kada se u model uz varijable: svijest o potrebi i situacijska odgovornost
ukljue i varijable: ucinkovitost i sposobnost. Rezultati hijerarhijske regresije u prvom
koraku otkrili su da varijable svijest o potrebi i situacijska odgovornost znagajno utjeCu na
obje namjere (upotrebu drugog prijevoznog sredstva umijesto automobila i namjeru
zatvaranja slavine za vrijeme pranja zubi). Spomenute dvije nezavisne varijable
objasnjavaju 12 % varijance namjere upotrebe drugog prijevoznog sredstva umijesto
automobila, odnosno 21 % varijance namjere zatvaranja slavine za vrijeme pranja zubi.
Rezultati hijerarhijske regresije u drugom koraku, kada su bile ukljuéene i varijable
ucinkovitost i sposobnost, otkrivaju da je utjecaj varijabli svijest o potrebi i situacijska
odgovornost postao statisticki nezna¢ajan. Znacajan utjecaj na obje namjere ponaSanja
(upotrebu drugog prijevoznog sredstva umjesto automobila i namjeru zatvaranja slavine
za vrijeme pranja zubi) imaju samo varijable uklju¢ene u model u drugom koraku
regresijske analize: ucCinkovitost i sposobnost. Varijable ucinkovitost i sposobnost
objasnjavaju 43 % varijance namjere koriStenja drugog prijevoznog sredstva umjesto
automobila, odnosno 58 % namjere zatvaranja slavine za vrijeme pranja zubi. Stoga se
moze zakljuciti da je ukljuCivanjem u model varijabli u€inkovitost i sposobnost prediktivna
snaga modela znacajno porasla. Drugi cilj bio je ispitati u kojoj mjeri osobna norma
posreduje utjecaju varijabli: svijest o potrebi, situacijska odgovornost, ucinkovitost,
sposobnost, na varijablu namjera ponasSanja (upotreba drugog prijevoznog sredstva
umjesto automobila/ zatvaranje slavine za vrijeme pranja zubi). Kako bi se ispitala
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spomenuta posredni¢ka uloga osobne norme testirano je: a) izmedu kojih nezavisnih
varijabli (svijest o potrebi, situacijska odgovornost, u€inkovitost, sposobnost) i osobne
norme te namjere ponasanja (upotreba drugog prijevoznog sredstva umjesto automobila/
zatvaranje slavine za vrijeme pranja zubi), postoji znaajna korelacija, b) je li osobna
norma (potencijalni posrednik), povezana sa namjerom pona$anja, uz kontrolu nezavisne
varijable, c) je li utjecaj nezavisnih varijabli (svijest o potrebi, situacijska odgovornost,
ucinkovitost, sposobnost) na namjeru pona$anja, uz kontrolu osobnih normi, umanjen.
Rezultati su pokazali da postoji zna€ajna korelacija izmedu svih nezavisnih varijabli
(svijest o potrebi, situacijska odgovornost, ucinkovitost, sposobnost) i osobnih normi te
izmedu nezavisnih varijabli i namjera ponaSanja (upotreba drugog prijevoznog sredstva
umjesto automobila/ zatvaranje slavine za vrijeme pranja zubi). Takoder postoji pozitivha
korelacija izmedu osobnih normi i obje namjere ponasanja. Buduci da varijable svijest o
potrebi i situacijska odgovornost, uz kontrolu druge dvije nezavisne varijable (ucinkovitost
i sposobnost), nisu znafajno povezane s namjerama ponaSanja (upotreba drugog
prijevoznog sredstva umjesto automobila/ zatvaranje slavine za vrijeme pranja zubi),
isklju€ene su iz daljnje analize. Nakon uklju€ivanja osobnih normi u analizu te uz kontrolu
ove varijable, rezultati su pokazali da je utjecaj preostale dvije nezavisne varijable —
ucinkovitost i sposobnost na namjere ponaSanja znacajno oslabio, medutim jos je
statisti¢ki znaCajan. Promjene u beta vrijednostima statisti¢ki su znacajne za obje namjere
ponasanja (upotreba drugog prijevoznog sredstva umjesto automobila / zatvaranje slavine
za vrijeme pranja zubi), na temelju ¢ega se moze zaklju€iti da osobna norma djelomi¢no

posreduju utjecaju nezavisnih varijabli na namjere ponaSanja. U drugom istraZivanju

koriSten je model koji je obuhvatio varijable: svijest o potrebi, uc€inkovitost, sposobnost,
nijekanje odgovornosti, svijest o posljedicama (krajnje lijeve varijable), osobna norma
(srediSnja varijabla) te spremnost da se volontira za zelenu akciju (krajnja desna
varijabla). Drugo istrazivanje provedeno je na uzorku od 166 studenata Sveudcilista u
Leidenu. Prvi cilj istrazivanja bio je ispitati u kojoj mjeri varijable: svijest o potrebi,
uCinkovitost, sposobnost, nijekanje odgovornosti, svijest o posljedicama utjeCu na
spremnost ispitanika da volontiraju za zelenu akciju. Rezultati regresijske analize otkrili su
da varijable sposobnost i uCinkovitost znacajno povecavaju spremnost da se volontira.
Takoder utjecaj varijabli nijekanje odgovornosti i svijest o posljedicama znacajno utjeCe na
spremnost da se volontira. Spomenute nezavisne varijable objasnjavaju 16 % varijance
spremnosti da se volontira. Drugi cilj istrazivanja bio je ispitati posreduje li varijabla
osobna norma utjecaju varijabli: svijest o potrebi, ucinkovitost, sposobnost, nijekanje
odgovornosti, svijest o poslijedicama na varijablu spremnost da se volontira. Buduéi da je

analiza pokazala da od svih nezavisnih varijabli (svijest o potrebi, ucinkovitost,
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sposobnost, nijekanje odgovornosti, svijest o posljedicama) znac¢ajna veza postoji samo
izmedu varijable svijest o potrebi i varijable osobna norma, ispitana je samo posrednicka
uloga osobne norme u utjecaju svijesti o potrebi ha spremnost da se volontira. Varijabla
osobna norma bila je znaajno povezana sa varijablom spremnost da se volontira, uz
kontrolu utjecaja varijable svijest o potrebi. Autori zaklju€uju da osobna norma znacajno
posreduje utjecaju svijesti o potrebi. Medutim, nakon uklju€ivanja osobne norme, veza

izmedu varijabli svijest o potrebi i spremnost da se volontira nije viSe znacajna.

Cilj studije koju su objavili De Groot i Steg (2010) bio je istraZiti relevantnost teorije
aktiviranja normi kao okvira za objasnjavanje spremnosti da se poduzme akcija u korist ili
protiv porasta ponude i upotrebe nuklearne energije u Nizozemskoj. Istrazivanje je
provedeno na uzorku od 123 ispitanika. Testirana su dva modela. Model A sastojao se od
varijabli: utjecaj percipiranog rizika od nuklearne energije, percipirana korist od nuklearne
energije (krajnje lijeve varijable), osobna norma da se poduzme akcija promoviranja
nuklearne energije (srediSnja varijabla — posredni¢ka varijabla), spremnost da se
poduzme akcija promoviranje nuklearne energije (krajnja desna varijabla). Model B
sastojao se od varijabli: utjecaj percipiranog rizika od nuklearne energije, percipirana
korist od nuklearne energije (krajnje lijeve varijable), osobna norma da se poduzme akcija
protiv nuklearne energije (sredidnja varijabla — posredni¢ka varijabla), spremnost da se
poduzme akcija protiv nuklearne energije (krajnja desna varijabla). Pretpostavke
istraZivanju su: 1) osobna norma posreduje u vezi izmedu percipiranog rizika i percipirane
koristi s jedne strane te spremnosti da se poduzme akcija (za nuklearnu energiju/ protiv
nuklearne energije) s druge strane: 2) model aktiviranja normi za objaSnjavanje
spremnosti da se poduzme akcija u korist nuklearne energije ima slabiju prediktivhu
shagu u odnosu na model aktiviranja normi za objasnjavanje spremnosti da se poduzme
akcija protiv nuklearne energije. Za analizu podataka koriStena je regresijska analiza te
Sobelov test. Autori su za testiranje posredniCke uloge varijable osobna norma slijedili
preporuke Barona i Kennyja (1986) koji su za utvrdivanje posredniCke uloge definirali Cetiri
kriterija:

e mora postojati izravna veza izmedu krajnjih lijevih varijabli (percipirani rizici i

percipirane koristi) i posrednic¢ke varijable (osobna norma)
e mora postojati izravna veza izmedu krajnjih lijevih varijabli (percipirani rizici i
percipirane koristi) i krajnje desne varijable (spremnost poduzimanja akcije)
e mora postojati izravna veza izmedu posredniCke varijable (osobna norma) i krajnje

desne varijable (spremnost poduzimanja akcije)
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e izravan utjecaj krajnjih lijevih varijabli (percipirani rizici i percipirane koristi) na
krajnju desnu varijablu (spremnost poduzimanja akcije) trebao bi zna¢ajno oslabiti
ili ¢ak nestati kada se u model ukljuci posrednicka varijabla (osobna norma).
Rezultati testiranja modela za pobornike nuklearne energije otkrivaju: (1.1) Percipirani
rizik i percipirana korist objasnjavaju 8 % varijance osobne norme za pobornike nuklearne
energije. Znacajan i pozitivan utjecaj na osobnu normu zabiljezen je samo s obzirom na
percipiranu korist od nuklearne energije; (1.2) Utjecaj percipiranih koristi od nuklearne
energije na spremnost da se poduzmu akcije promoviranja nuklearne energije bio je
znacajan (R?= 0,10), za razliku od utjecaja percipiranih rizika koji nije bio znacajan; (1.3)
Utjecaj osobne norme na spremnost da se poduzme akcija bio je pozitivan i zna¢ajan (R?=
0.43); (1.4) Kada su u model uz varijablu osobna norma bile uklju¢ene i varijable
percipirane koristi i percipirani rizici, modelom je objasnjeno 47 % varijance spremnosti da
se poduzme akcija za nuklearnu energiju. Medutim, samo osobna norma znacajno utjece
na spremnost da se poduzme akcija za nuklearnu energiju. | rezultati Sobelovog testa su
potvrdili da osobna norma posreduje u vezi izmedu percipirane koristi od nuklearne
energije i spremnosti da se poduzme akcija u korist nuklearne energije. Rezultati
testiranja modela za protivnike nuklearne energije otkrivaju: (1.1) Percipirani rizici i
percipirane koristi objasnjavaju 37 % varijance osobne norme za protivnike nuklearne
energije, pri ¢emu je znacajan i pozitivan utjecaj ha osobnu normu zabiljezen s obzirom
na percipirani rizik, a znacajan i negativan utjecaj s obzirom na percipiranu korist od
nuklearne energije; (1.2) Utjecaj percipirane koristi na spremnost da se poduzmu akcije
protiv nuklearne energije bio je znaCajan i negativan, dok je percipirani rizik utjecao
pozitivno na spremnost da se poduzmu akcije protiv nuklearne energije (modelom
objasnjeno 45 % varijance); (1.3) Osobna norma da se poduzme akcija protiv porasta
ponude i upotrebe nuklearne energije objasSnjavale su 77 % varijance spremnosti da se
poduzme akcija; (1.4) Kada su u model uz varijablu osobna norma bile ukljucene i
varijable percipirana korist i percipirani rizik, modelom je objasnjeno 80 % varijance
spremnosti da se poduzme akcija protiv nuklearne energije. Uz osobnu normu, koja
najjace utjeCe na spremnost da se poduzme akcija protiv nuklearne energije, zabiljezen je
znacCajan utjecaj i varijable percipirani rizici. Sobelov test je pokazao da osobna norma
posreduju u vezi izmedu percipiranih koristi od nuklearne energije i spremnosti da se
poduzme akcija protiv nuklearne energije, kao i u vezi izmedu percipiranih rizika od
nuklearne energije i spremnosti da se poduzme akcija protiv nuklearne energije. (2) Na
temelju postotka objaSnjene varijance, autori zakljuuju da teorija aktiviranja normi bolje
objasnjava spremnost da se poduzme akcija protiv nuklearne energije (80 %), nego da se
poduzme akcija za nuklearnu energiju (47 %).
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Klockner i Ohms (2009) su objavili istrazivanje Ciji je cilj bio testirati prikladnost teorije
aktiviranja normi za predvidanje samo-ocijenjene i zabiljeZzene kupnje ekolodkog mlijeka.
Istrazivanje je bilo kombinacija osobnog ispitivanja i skrivenog promatranja, a provedeno
je 2007. godine u Landau (Njemacka). Prema istrazivatkom modelu najprije je testiran
utjecaj nezavisnih varijabli: druStvena norma, svijest o potrebi, svijest o posljedicama i
percipirana bihevioralna kontrola, na zavisnu varijablu, osobnu normu, a potom utjecaj
drustvene norme, percipirane bihevioralne kontrole i osobne norme na ponasanje (kupnja
ekoloskog mlijeka). Testirana su dva modela, jedan za samo-ocijenjenu, a jedan za
zabiljezenu kupnju ekoloSkog mlijeka. Odnosi izmedu varijabli oba modela testirani su
pomoc¢u modeliranja strukturalnim jednadzbama. Na temelju rezultata istrazivanja autori
su zakljucili da teorija aktiviranja normi ima zadovoljavajuéu prikladnost za predvidanje
kupovnog ponaSanja potroSaca ekoloskog mlijeka. U oba modela utvrden je znacajan
utjecaj svijesti o potrebi, svijesti o posljedicama i percipirane bihevioralne kontrole na
osobnu normu te u oba slu€aja nezavisne varijable objasnjavaju oko 29 % varijance
osobne norme. Samo-ocijenjena ucestalost kupnje ekoloSkog mlijeka odredena je
osobnom normom, drudtvenom normom i percipiranom kontrolom nad ponaSanjem.
Navedene nezavisne varijable objasSnjavaju oko 48 % samo-ocijenjenog ponasanja. S
druge strane zabiljezena kupnja ekoloskog mlijeka odredena je osobnom i drustvenom
normom, a nezavisne varijable objadnjavaju oko 29 % varijaciie u zabiljezenom

ponasanju.

Zhang i sur. (2013) su testirali model teorije aktiviranja hormi na uzorku od 273 uredska
radnika iz Pekinga. Cilj je bio istraZiti koje su varijable povezane sa ustedom elektricne
energije. Testirane su sljede¢e hipoteze: H1: Osobna norma je pozitivno povezana sa
uStedom elektricne energije u organizacijama, H2: Ozradje u organizaciji povezano uz
usStedu elektriCcne energije pozitivho je povezano sa ustedom elektricne energije u
organizacijama, H3: Ozra¢je u organizaciji povezano uz uStedu elektricne energije
pozitivnho je povezano sa osobnom normom, H4: Ozradje u organizaciji povezano uz
usStedu elektricne energije negativho posreduje utjecaju osobne norme na uStedu
elektricne energije u organizacijama, H5: Svijest o posljedicama pozitivno je povezana sa
osobnom normom, H6: Svijest o posljedicama pozitivho je povezana sa pripisivanjem
odgovornosti, H7: Pripisivanje odgovornosti pozitivho je povezano sa osobnom normom.
Hipoteze su testirane primjenom metode modeliranja strukturnim jednadzbama. Autori su
temeljem rezultata SEM analize potvrdili sve testirane hipoteze, a modelom je objasnjeno

28,8 % varijance u ustedi elektricne energije te 20,2 % varijance u osobnoj normi.
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Rad diji se istrazivacki okvir temeljio na teoriji aktiviranja normi objavio je Han (2014). Cil;
je bio testirati model koji predvida namjeru sudjelovanja na ekolo3ki odgovornoj
konvenciji. U web anketi u SAD-u sudjelovalo je 340 ispitanika — osoba koje putuju na
konvencije, slu¢ajno odabranih iz podataka kompanija. Izvorni model teorije aktiviranja
normi (svijest o posljedicama, pripisivanje odgovornosti, osobna norma, namjera
ponasanja) proSiren je varijablama: o€ekivani osje¢aj ponosa, o€ekivani osjecaj krivnje,
stavovi prema ponaSanju, drustvena norma. Sudionicima istrazivanja je dato objasnjenje o
ekoloski odgovornoj konvenciji i njenim ekoloSki bliskim praksama. Testirano je deset
hipoteza. H1: Svijest o posliedicama znafajno i pozitivno utjeCe na pripisivanje
odgovornosti, H2: Pripisivanje odgovornosti zna€ajno i pozitivho utje€e na osobnu normu,
H3: Osobna norma znacéajno i pozitivno utje€e na namjeru ponasanja. H4: Pripisivanje
odgovornosti znacajno i pozitivno utje€Ce na ocekivani osjecaj ponosa, HS5: Pripisivanje
odgovornosti znac¢ajno i negativno utjeCe na ocCekivani osjec¢aj krivnje, H6: Ocekivani
osje¢aj ponosa znacCajno i pozitivno utje€e na osobnu normu. H7: Ocekivani osjecaj
krivnje znacajno i negativno utje¢e na osobnu normu, H8: Svijest o posljedicama znacajno
i negativno utjeCe na stav prema ponasanju, H9: Stav prema ponasanju znacajno i
negativno utjee na namjeru pona$anja. H10: Drustvena norma znacajno i negativno
utjieCe na namjeru ponasanja. Podaci su analizirani pomo¢u modeliranja strukturnim
jednadZbama. Rezultati istrazivanja su potvrdili sve hipoteze. Modelom je objasnjeno

skoro 58 % varijance namjere ponasanja i oko 84 % varijance osobne norme.
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2.2.5. Istrazivanja s usporedbom teorije planiranog ponasanja i teorije aktiviranja

normi

Prema naSim saznanjima do sada je usporedba teorije planiranog pona$anja i teorije

aktiviranja normi bila predmet manjeg broja istrazivanja.

Wall i sur. (2007) su objavili istraZivanje u kojem su testirali koja od dvije teorije, teorija
planiranog ponasanja ili teorija aktiviranja normi, bolje objasnjava namjeru smanjenja ili
zadrzavanja iste razine upotrebe automobila. Varijable teorije aktiviranja normi bile su
svijest 0 posljedicama i osobna norma kao nezavisne varijable te namjera ponasanja kao
zavisna varijabla. S druge strane, teorija planiranog ponasanja ukljucivala je: stavove
prema pona$anju, percipiranu kontrolu nad ponaSanjem i dvije varijable za subjektivne
norme kao nezavisne varijable te namjeru ponaSanja kao zavisnu varijablu. Rezultati
logistiCke regresijske analize otkrili su da obje nezavisne varijable teorije aktiviranja normi
(svijest o posljedicama i osobna norma) znacajno i pozitivno utjeCu na namjeru
ponasanja, a model objaSnjava 34,2 % varijance hamjere smanjenja upotrebe automobila.
Rezultati logisticke regresijske analize za teoriju planiranog ponasanja otkrivaju znacajan
utjecaj svih nezavisnih varijabli osim jedne za subjektivnhe norme, na namjeru smanjenja
upotrebe automobila. Ovim modelom je objasnjeno 25,9 % varijance namjere smanjenja
upotrebe automobila. Autori zakljuuju da teorija aktiviranja normi (R?>= 0,342) bolje
objaSnjava namjeru smanjenja upotrebe automobila, nego teorija planiranog ponaSanja
(R?=0,259).

Usporedba prediktivne snage teorije planiranog ponasanja i teorije aktiviranja normi u
kontekstu upotrebe automobila od strane studenata SveuciliSta u Giessenu (Njemacka),
bila je predmet istrazivanja koje su objavili Bamberg i Schmidt (2003). Teorija aktiviranja
normi ukljuCivala je varijable: pripisivanje posljedica, pripisivanje odgovornosti, osobna
norma i ponasanje (trenutna upotreba automobila). Rezultati strukturnog modeliranja
pokazali su znac€ajan utjecaj varijable pripisivanje odgovornosti na varijablu osobna norma
i neznacajan utjecaj varijable pripisivanje posljedica na varijablu osobna norma. Varijabla
pripisivanje odgovornosti objadnjava 46 % varijance osobne norme. Utjecaj srediSnje
varijable modela, osobne norme na varijablu trenutana upotreba automobila bio je
znacajan i negativan. Osobna norma objasnjava 14 % varijance ponaSanja. S druge
strane, kod teorije planiranog ponasanja, varijable: stavovi prema ponasanju, subjektivne
norme i percipirana kontrola nad ponas$anjem imale su znacajan utjecaj na srediSnju

varijablu modela, namjeru ponaSanja. Ove tri varijable objaSnjavaju 60 % varijance
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namjere ponasanja. Izravan utjecaj percipirane kontrole nad ponaSanjem na ponasSanje
(trenutna upotreba automobila) nije potvrden. Namjera pona$anja imala je znacajan
utjecaj na ponaSanje te je namjerom ponaSanja objasnjeno 45 % varijance trenutne
upotrebe automobila. Autori zaklju€uju da teorija planiranog pona$anja (R*= 0,45) ima

jacu prediktivnhu snagu od teorije aktiviranja normi (R*= 0,14).

Liebe i sur. (2011) su istrazivali spremnost (namjera ponaSanja) pojedinaca da se plate
mjere za oCuvanje bioraznolikosti Suma na regionalnoj razini. Ispitano je 305 ispitanika od
18 i viSe godina s podruc¢ja Luneburger Heidea (Donja Saska, Njemacka). U tu svrhu
usporedili su teoriju planiranog ponasanja i teoriju aktiviranja normi, kako bi utvrdili koja od
navedenih teorija ima jaCu snagu objasnjavanja spremnosti da se plate mjere za oCuvanje
bioraznolikosti Suma. Nezavisne varijable teorije planiranog ponasanja bile su: stav prema
placanju, subjektivna norma te percipirana kontrola nad ponasSanjem. S druge strane,
nezavisne varijable teorije aktiviranja normi bile su: svijest o potrebi za plaéanje, svijest o
odgovornosti za placanje te subjektivna obaveza da se plati (osobna norma). Zavisna
varijabla u obje teorije bila je spremnost (namjera) da se plate mjere za oc€uvanje
bioraznolikosti Suma. Rezultati istraZivanja pokazali su da su sve nezavisne varijable
teorije planiranog ponasanja (stav, subjektivna norma, percipirana kontrola nad
ponasanjem) imale znac€ajan i pozitivan utjecaj na spremnost placanja akcija u cilju zastite
bioraznolikosti Suma. U slu€aju teorije aktiviranja normi, zna€ajan i pozitivan utjecaj na
zavisnu varijablu (spremnost da se plati) imale su varijable: subjektivha obaveza da se
plati i svijest 0 odgovornosti. Temeljem pseudo- R? vrijednosti autori su zakljucili da teorija
aktiviranja normi (pseudo- R?*= 0,41) bolje predvida spremnost da se plate mjere za
oCuvanje bioraznolikosti Suma na regionalnoj razini od teorije planiranog ponasanja
(pseudo- R?= 0,32).

2.3. Modeli istrazivanja

2.3.1. Model teorije planiranog ponasanja

Kao Sto je prethodno prikazano teorija planiranog ponasSanja do sada je primijenjena za
razumijevanje razliCitih oblika ponaSanja. Osim modela TPP sa standardnim varijablama
koristeni su i modeli proSireni dodatnim varijablama, ali i ,krnji modeli iz kojih su bile

izostavljene neke od standarnih varijabli.
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Prema modelu TPP sa standardnim varijablama (Ajzen, 1991) prediktori namjere
ponasanja su stav, subjektivna norma i percipirana bihevioralna kontrola. Prediktori

ponasanja su namjera pona$anja i percipirana bihevioralna kontrola.

Brojna dosadadnja istraZivanja u kojima je koristena teorija planiranog ponaSanja u
kontekstu ponaSanja potro$aCa ekoloskih prehrambenih proizvoda potvrdila su zna&ajan

utjecaj nezavisnih na zavisne varijable modela TPP.

IstraZivanja koja su proveli Irianto (2015), Urban i sur. (2012), Arvola i sur. (2008),
Suprapto i Wijaya (2012) te Naidoo i Ramatsetse (2016) otkrila su znacajan i pozitivan
utjecaj stavova o ekolodkim prehrambenim proizvodima na namjeru kupnje istih. Takoder,
istraZivanja koja su se bavila kupnjom odredenih kategorija ekoloskih prehrambenih
proizvoda potvrdila su znacajan utjecaj stavova na namjeru kupnje. Tarkiainen i Sundqvist
(2005) su istrazuju¢i kupnju ekoloSkog brasna i kruha, a Faletar i sur. (2016) kupnju
ekoloskog mlijeka otkrili znaCajan i pozitivan utjecaj stavova o ekoloSkom brasnu i kruhu,
odnosno ekoloskom mlijeku, na namjeru kupnje istih. Temeljem ovih rezultata postavljena

je sliedeca hipoteza:

H1TPP: Stav prema kupnji ekoloskih prehrambenih proizvoda znac¢ajno i pozitivho utjeCe

na namjeru kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Koriste¢i okvir teorije planiranog ponasanja za razumijevanje kupnje ekoloSkih
prehrambenih proizvoda Irianto (2015), Humaira i Hudrasyah (2016) te Naidoo i
Ramatsetse (2016) otkrili su da subjektivha norma znacajno i pozitivno utjeCe na namjeru
kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda. Stoga se temeljem rezultata ovih istrazivanja

postavlja hipoteza koja glasi:

H2TPP: Subjektivna norma znacajno i pozitivno utje€e na namjeru kupnje ekoloSkih

prehrambenih proizvoda.

Istrazujuci kupnju ekoloskog kruha i pekarskih proizvoda Tomi¢ i sur. (2015) te kupnju
ekolodkih prehrambenih proizvoda opéenito Naidoo i Ramateste (2016) i Guido i sur.
(2010), otkrili su da ispitanici imaju jaCu namjeru kupnje Sto je razina percipirane kontrole
nad kupnjom viSa. S druge strane, Maichum i sur. (2017) su u studiji €iji je cilj bio utvrditi

Cimbenike koji utje€u na uéestalost konzumacije ekoloSkih prehrambenih proizvoda otkrili
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da je namjera konzumacije pod znacCajnim i pozitivnim utjecajem percipirane bihevioralne

kontrole. Slijedeéi rezultate spomenutih istrazivanja postavljena je hipoteza:

H3TPP: Percipirana bihevioralna kontrola zna€ajno i pozitivno utje€e na namjeru kupnje

ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Brojna istrazivanja ponasanja potrosaca ekoloskih prehrambenih proizvoda pokazala su
da je namjera znaCajna odrednica pona$anja potroSaca. Tarkiainen i Sundqvist (2005)
istrazujuci kupnju ekoloSkog brasna i kruha, a Humaira i Hudrasyah (2016) te Wee i sur.
(2014) istrazujuéi kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda opéenito, otkrili su da namjera
kupnje znacajno i pozitivno utjee na kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Temeljem njihovih rezultata postavljena je sljedeca hipoteza:

HATPP: Namjera kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda znacéajno i pozitivho utjeCe na

kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Dva su razloga zbog kojih se percipirana bihevioralna kontrola zajedno s namjerom moze
koristiti kao izravan prediktor ponasanja (Ajzen, 1991):

e zadrzavanjem namjere konstantnom, pojatan napor kako bi se tijek pona$anja
uspjedno priveo kraju vjerojatno ¢e porasti s percipiranom bihevioralnom
kontrolom.

e percipirana bihevioralna kontrola Cesto se mozZe koristiti kao zamjena za mjeru

stvarne kontrole.

Istrazivanja u kojima je koriStena teorija planiranog ponaSanja za razumijevanje
ponaSanja potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda uglavnom nisu testirala izravan
utjecaj percipirane bihevioralne kontrole na ponasanje, nego su se uglavnom ogranicavala
na utvrdivanje odrednica namjere ponaSanja. Stoga nije testiran utjecaj percipirane
bihevioralne kontrole na samo ponasanje. Medutim, istrazivanja u kojima je primijenjena
teorija planiranog ponaSanja u kontekstu putovanja (Tsai, 2010), posjete turista drzavi
Jordanu (Al Ziadat, 2015), konzumacije alkohola (Huchting i sur., 2008) te prekomjerne
konzumacije alkohola (Hagger i sur., 2007), pokazuju znacajan i pozitivan utjecaj
percipirane bihevioralne kontrole na ponaSanje. Slijedeci gore spomenute argumente
zbog kojih se PBK moze koristiti kao izravan prediktor ponaSanja te rezultate istrazivanja

drugih oblika ponasanja, postavljena je hipoteza koja glasi:
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H5TPP: Percipirana bihevioralna kontrola znac¢ajno i pozitivho utje€e na kupnju ekoloskih

prehrambenih proizvoda.

U tablici 2 dato je viSe detalja vezanih uz istrazivanja koriStena za definiranje hipoteza na

razini modela TPP.

Tablica 2. Pregled radova koristenih za definiranje hipoteza na razini modela TPP

Autor(i) rada i Zemlja Veli€ina Tema Metoda Hipoteze
godina objave uzorka istraZivanja obrade definirane
podataka temeljem
pregleda
rada
Al Ziadat (2015) Jordan 403 Posjet turista SEM H5TPP
drzavi
Jordanu
Ajzen (1991) Pregledni rad H5TPP
Arvola i sur. Italija, 202, 270, Eko preh. SEM H1TPP
(2008) Finska, UK 200 proizvodi
Faletar i sur. Hrvatska 200 Ekolosko Regresija H1TPP
(2016) mlijeko
Guido i sur. Italija i 207 Eko preh. SEM H3TPP
(2010) Francuska proizvodi
Hagger i sur. UK 525 Prekomjerna SEM H5TPP
(2007) potrosnja
alkohola
Huchting i sur. SAD 247 Potrosnja SEM H5TPP
(2008) alkohola
Humaira i Indonezija 200 Eko preh. Regresija H2TPP
Hudrasyah proizvodi HATPP
(2016)
Irianto (2015) Indonezija 200 Eko preh. SEM H1TPP
proizvodi H2TPP
Maichum i sur. Tajland 412 Eko preh. SEM H3TPP
(2017) proizvodi
Naidoo i Juznoafricka 118 Eko preh. Hi kvadrat H1TPP
Ramatsetse Republika proizvodi test H2TPP
(2016) H3TPP
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Suprapto i Indonezija 202 Eko preh. SEM H1TPP
Wijaya (2012) proizvodi
Tarkiainen i Finska 200 Eko brado i SEM H1TPP
Sundqyvist kruh H4TPP
(2005)
Tsai (2010) Tajvan 316 Putovanje Korelacija H5TPP
Path
analiza
Tomic i sur. Hrvatska 110 Ekoloski kruh | Regresija H3TPP
(2015) i pekarski
proizvodi
Urban i sur. Ceska 252 Eko preh. SEM H1TPP
(2012) proizvodi
Wee i sur. Malezija 288 Eko preh. Regresija H4TPP
(2014) proizvodi

Temeljem definiranih hipoteza testiran je model teorije planiranog pona3anja sa

standardnim varijablama (Ajzen, 1991) (vidi sliku 6).

Stav

)
Subjektivna

norma

AN

H1 Sig.+

_ H2Sig.+

H3 Sig.+

[ pBk ]//

Namjera]‘H}:{ Ponasanje ]

H5 Sig.+

Napomena: Sig.+ znaci znacajan i pozitivan utjecaj

Slika 6. Testirani model TPP (Ajzen, 1991)
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2.3.2. Model teorije aktiviranja normi

Teorija aktiviranja normi do sada je uspjeSno primjenjena za objasnjavanje razli¢itih oblika
altruisticnog ponasanja. Od recikliranja (Hopper i Nielsen, 1991), izbora nacina putovanja
(Hunecke i sur., 2001), upotrebe drugog prijevoznog sredstva umjesto automobila i
zatvaranje slavine vode za vrijeme pranja zubi (Harland i sur., 2007), pa sve do kupnje
ekoloskog mlijeka (Kléckner i Ohms, 2009).

Prema specifikaciji modela TAN koju su koristili Klockner i Ohms (2009) prediktori osobne
norme su drudtvena norma, svijest o potrebi, svijest o posliedicama te percipirana
bihevioralna kontrola. Prediktori pona$anja su: osobna norma, druStvena norma i

percipirana bihevioralna kontrola.

Brojna dosadasnja istrazivanja u kojima je primijenjena teorija aktiviranja ili njene varijable
integrirane u prosirene modele s ciliem razumijevanja altruisticnog odnosno pro-okolisnog
ponasanja, potvrdila su znacajnu povezanost izmedu varijabli modela koji su koristili
Kléckner i Ohms (2009).

Istrazujuéi Cimbenike povezane sa smanjenjem koriStenja automobila Kléckner i Bldbaum
(2010) otkrili su zna&ajan i pozitivan utjecaj drustvene norme na osobnu normu. Takoder,
istrazivanja Huneckea i sur. (2001) te Kléckner i Friedrichsmeier (2011) koja su se bavila
izborom nacina putovanja pokazala su da je drustvena norma znacajna odrednica osobne
norme. Matthies i sur. (2012) istrazuju¢i kako ponasanje roditelja utjeCe na recikliranje i
ponovnu upotrebu papira kod njihove djece, otkrili su da druStvena norma znacajno
utjeCe na osobnu normu. Temeljem rezultata dosadas$njih istraZivanja, koja su potvrdila

znacajan utjecaj drusStvene norme na osobnu normu, postavljena je sljedeca hipoteza:

H1TAN: Drustvena norma znacajno i pozitivno utjee na osobnu normu u kontekstu

kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda.

Kléckner i Ohms (2009) su istrazivali kupovno ponasanje potroSaca ekoloskog mlijeka.
Rezultati istrazivanja otkrili su znacajan i pozitivan utjecaj svijesti o potrebi na osobnu
normu. Matthies i sur. (2012) su istrazujuc¢i ponaSanje djece s obzirom na recikliranje i
ponovnu upotrebu papira, a Kléckner i Friedrichsmeier (2011) istrazujuéi izbor nacina
putovanja, otkrili znacajan i pozitivan utjecaj svijesti o potrebi na osobnu normu. Stoga se

na temelju rezultata ovih studija postavlja hipoteza:
60



H2TAN: Svijest o potrebi zna€ajno i pozitivho utjeCe na osobnu normu u kontekstu kupnje

ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Kao i u slu€aju svijesti o potrebi, istraZivanje koje su proveli Kiéckner i Ohms (2009) na
kupcima ekolodkog mlijeka pokazalo je zna€ajan i pozitivan utjecaj svijesti o posljedicama
na osobnu normu. Znacajan i pozitivan utjecaj svijesti o posljedicama na osobnu normu
zabilijezen i u istrazivanjima koje su proveli Klockner i Blébaum (2010) u kontekstu
upotrebe automobila te Hunecke i sur. (2001) i Lind i sur. (2015) u kontekstu izbora

nacina putovanja. Temeljem ovih rezultata postavljena je sljedeca hipoteza:

H3TAN: Svijest o0 poslijedicama znacajno i pozitivno utje€e na osobnu normu u kontekstu

kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda.

Istrazujuéi kupnju ekoloskog mlijeka Kléckner i Ohms (2009) su otkrili znacajan i pozitivan
utjecaj percipirane bihevioralne kontrole na osobnu normu. Znacajan i pozitivan utjecaj
PBK na osobnu normu otkrili su i Zur i Kléckner (2014) u studiji koja se bavila potro$njom
mesa te Klockner i Friedrichsmeier (2011) u studiji koja se bavila izborom nacina

putovanja. Stoga se temeljem rezultata ovih istrazivanja postavlja hipoteza:

H4TAN: Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivho utje€e na osobnu normu u

kontekstu kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda.

Kléckner i Ohms (2009) su u studiji koja se bavila kupnjom ekolodkog mlijeka otkrili da
osobna norma znacajno i pozitivno utje€e na kupnju ekoloSkog mlijeka. Hopper i Nielsen
(1991) su istrazujuéi Cimbenike koji utje€u na recikliranje takoder potvrdili znacajan i
pozitivan utjecaj osobne norme na ponasSanje, pod uvjetom da je svijest o posljedicama
visoka. Znacajn i pozitivan utjecaj osobne norme na ponasanje potvrdili su i Hunecke i
sur. (2001) u kontekstu izbora nacina putovanja te Bortoleto i sur. (2012) u kontekstu
sprjeCavanja nastanka otpada u kucanstvima. Temeljem ovih rezultata postavijena je

hipoteza:

H5TAN: Osobna norma u kontekstu kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda znac€ajno i

pozitivno utje€e na kupnju ekoloskih prehrambenih proizvoda.
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Kléckner i Ohms (2009) su istrazujuéi kupovno ponasanje potroSaca ekoloskog mlijeka
otkrili zna€ajan i pozitivan utjecaj druStvene norme na ucestalost kupnje ekoloSkog
mlijeka. Takoder, istraZivanje Huneckea i sur. (2001) koje se bavilo izborom nacina
putovanja pokazalo je, da je druStvena norma znac¢ajna odrednica ponasanja. Na temelju

ovih otkri¢a postavljena je hipoteza:

H6TAN: Drustvena norma znacajno i pozitivno utje€e na kupnju ekoloskih prehrambenih

proizvoda.

Znacajan i pozitivan utjecaj percipirane bihevioralne kontrole na ponaSanje — kupnju
ekoloskog mlijeka otkrili su Kléckner i Ohms (2009). Takoder, znacajan utjecaj PBK na
ponasanje zabiljezen je i u istrazivanjima drugih oblika altruistiénog ponasanja. Tako su
Kléckner i Blébaum (2010) u kontekstu upotrebe automobila, a Bortoleto i sur. (2012) u
kontekstu sprjeCavanja nastanka otpada u kucanstvima, otkrili znac¢ajan utjecaj PBK na

ponasanje. Stoga se temeljem rezultata ovih istrazivanja postavlja sljedec¢a hipoteza:

H7TAN: Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivno utje€e na kupnju ekoloskih

proizvoda.

U tablici 3 dato je viSe detalja vezanih uz istraZivanja koriStena za definiranje hipoteza na

razini modela TAN.

Tablica 3. Pregled radova koristenih za definiranje hipoteza na razini modela TAN

Autor(i) rada i Zemlja Veli¢ina Tema Metoda Hipoteze
godina objave uzorka istrazivanja obrade definirane
podataka temeljem
pregleda
rada
Bortoleto i sur. UK 158 SprjeCavanje SEM H5TAN
(2012) nastanka H7TAN
otpada
Hopper i SAD 122 Recikliranje Regresijsk H5TAN
Nielsen (1991) -a analiza
Hunecke i sur. Njemacka 160 Izbor nacCina Path H1TAN
(2001) putovanja analiza H3TAN
H5TAN
H6TAN
Klockner i Njemacka 389 Upotreba auta SEM H1TAN
H3TAN
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Blébaum (2010) H7TAN
Kléckner i Njemacka 3560 Izbor nacina SEM H1TAN
Friedrichsmeier putovanja H2TAN
(2011) H4TAN
Kléckner i Ohms Njemacka 63 Ekolosko Path H2TAN
(2009) mlijeko analiza H3TAN
H4TAN
H5TAN
H6TAN
H7TAN
Lind i sur. Norveska 1043 Izbor nacina SEM H3TAN
(2015) putovanja
Matthies i sur. Njemacka 221 Recikliranje i SEM H1TAN
(2012) ponovna H2TAN
upotreba
papira
Zur i Klockner Norveska 210 Potrosnja SEM H4TAN
(2014) mesa

Temeljem definiranih hipoteza testiran je model teorije aktiviranja normi koji su dali

Kléckner i Ohms (2009) (vidi sliku 7).
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Slika 7. Testirani model TAN (Kléckner i Ohms, 2009)
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Odabir proizvoda

Kreiranje anketnog upitnika

Testiranje anketnog upitnika

Odabir uzorka za glavno anketno ispitivanje

Glavno anketno
ispitivanje

Priprema podataka za SEM analizu

Testiranje modela (TPP, TAN)

Usporedba modela (TPP, TAN)

Slika 8. Prikaz faza istrazivanja

Istrazivanje je pocCelo fazom odabira kategorije ekolosSkih prehrambenih proizvoda, a
zavrSilo je usporedbom modela, teorije planiranog ponasanja i teorije aktiviranja normi
(slika 8).

3.1. Odabir proizvoda

Glavni kriterij za odabir proizvoda odnosno kategorije ekoloSkih prehrambenih proizvoda

za istrazivanje bio je uCestalost kupnje.

Naime, istraZivanja od Radman (2005) i Lon¢ari¢ i sur. (2009) pokazala su da se na

domacem trziStu od ekolosSkih prehrambenih proizvoda najviSe kupuje i troSi ekolosko
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povrée (dalje u tekstu i: eko povrée). Isto tako, u svijetu se od ekoloSkih prehrambenih
proizvoda najceSc¢e trodi ekoloSko povrée (Stukas i sur., 2010; Zamkova i Prokop, 2013;
Bozga, 2015).

Zbog toga je za ovo istraZivanje odabrana kategorija ekoloSko povrée. S obzirom na to
hipoteze definirane na razini modela TPP i modela TAN, kao i glavna istraZivacka

hipoteza, testirat Ce se i interpretirati u kontekstu kupnje ekoloskog povréa.

3.2. Anketni upitnik

Za potrebe disertacije kreiran je anketni upitnik koji se sastojao od sljedecih skupina
pitanja: ponasSanje u kupnji ekoloskog povréa, subjektivho znanje o ekoloSkom povrcu,
konstrukti teorije planiranog ponaSanja, konstrukti teorije aktiviranja normi te

sociodemografska obiljezja ispitanika.

Prvi dio anketnog upitnika odnosio se na kupnju ekoloSkog povréa (u€estalost kupnje,
najéesce mjesto kupnje, najéesce vrste kuplienog ekoloskog povréa) te na subjektivno

znanje o ekoloskom povrcu.

Ucestalost kupnje ekoloSkog povr¢a mjerena je otvorenim pitanjem ,Koliko puta mjese¢no
kupujete ekoloSko povrée?* Za mjesto kupnje ekoloSkog povréa ispitanicima su ponudena
tri odgovora: supermarket, specijalizirana trgovina ekoloskih prehrambenih proizvoda,

ostalo. Ispitanici su mogli navesti do tri vrste ekoloSkog povrc¢a koje najc¢esce kupuiju.

Brucks (1985) razlikuje tri kategorije znanja potro$aca: subjektivno znanje (5to potro3ac
smatra da zna), objektivno znanje (Sto potrodac uistinu zna) i prethodno iskustvo (prema
Aertsens i sur.,, 2011). S obzirom na to da su prijadSnja istrazivanja pokazala da
subjektivno znanje jae utjeCe na kupovno ponasanje nego objektivno znanje (Selnes i
Gronhaug, 1986; Feick i sur., 1992; prema Aertsens i sur., 2011), u ovo istrazivanje
uklju€eno je samo subjektivno znanje. Subjektivno znanje o ekoloSkom povréu mjereno je
pitanjem ,Koliko znate o ekoloSkom povréu?*, uz moguénost odgovora na ljestvici od 1 do

5 (1- jako malo; 5- jako puno).

Drugi dio anketnog upitnika odnosio se na stav o kupnji ekoloskog povrca. Ispitanici su bili
zamoljeni da ocijene stupanj slaganja (1- uopée se ne slazem; 5- potpuno se slazem) s

pet izjava kojima je mjeren stav.
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U tre¢em dijelu ispitanici su iskazivali stupanj slaganja (1- uopce se ne slazem; 5- potpuno
se slazem) sa Sest izjava kojima je mjerena subjektivna ili drudtvena norma. lzraz
subjektivna norma tipi¢an je za teoriju planiranog ponasanja, a izraz druStvena norma za
teoriju aktiviranja normi. S obzirom na to da je rije¢ o istoznacnici u kontekstu spomenutih

teorija, koristit ¢e se izraz drustvena norma.

Cetvrti dio anketnog upitnika se odnosio na percipiranu bihevioralnu kontrolu. Ispitanici su
ocijenjivali stupanj slaganja (1- uopce se ne slazem; 5- potpuno se slazem) sa tri izjave

koje su se odnosile na ovaj konstrukt.

U petom dijelu anketnog upitnika ispitanici su ocijenjivali stupanj slaganja (1- uopée se ne
slazem; 5- potpuno se slazem) sa tri izjave kojima je mjerena namjera kupnje ekoloskog

povrca.

Sesti dio anketnog upitnika odnosio se na konstrukt teorije aktiviranja normi, svijest o
potrebi. Ispitanici su ocijenjivali stupanj slaganja (1- uopée se ne slazem; 5- potpuno se

slazem) sa Cetiri izjave koje su se odnosile na ovaj konstrukt.

U sedmom dijelu anketnog upitnika ispitanici su ocijenjivali stupanj slaganja (1- uopce se
ne slazem; 5- potpuno se slazem) sa Cetiri izjave kojima je mjeren konstrukt svijest o

posliedicama.

Osmi dio anketnog upitnika odnosio se na konstrukt osobne norme. Ispitanici su

ocijenjivali stupanj slaganja (1- uopce se ne slazem; 5- potpuno se slazem) sa tri izjave.

Posljednji dio anketnog upitnika obuhvacao je pitanja koja su se odnosila na
sociodemografska obiljezja ispitanika: spol, dob, Skolsku spremu, broj ¢lanova kucanstva,
prisustvo djece do 12 godina u kuéanstvu, ekonomski status obitelji (vrlo dobar, dobar,
osrednji, lo$, vrlo 108), mjesto odrastanja (selo, grad). U poglavlju Prilozi nalazi se anketni

upitnik s pitanjima/ izjavama, koriStenim u istrazivanju.
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3.2.1. Skale za mjerenje konstrukata teorije planiranog ponaSanja i teorije

aktiviranja normi

Skale za mjerenje konstrukata teorije planiranog ponaSanja sastojale su se od izjava
preuzetih iz ranijih istazivanja ponasanja potroSaca ekoloskih i opcenito prehrambenih
proizvoda te prilagodenih temi istrazivanja. S druge strane, kao predlozak za kreiranje
izjava kojima su mjereni konstrukti: svijest o potrebi, svijest o posljedicama i osobna
norma, posluzile su izjave koje su koristene u istrazivanjima koja nisu vezana uz
ponasanje potroSaCa prehrambenih proizvoda. Svoje sugestije u pripremi skala za
mjerenje konstrukata teorije aktiviranja normi dali su profesor Christian A. Kldckner! i

profesor Marcel Hunecke?.

Tablice u nastavku (4-10) donose pregled izjava za svaki konstrukt. Pored izjave je izvor
odakle je preuzeta ili na temelju kojeg je kreirana.

Tablica 4. Skala za mjerenje stava o kupnji ekoloskog povrca

Kupnja ekoloSkog povrca je za mene vrlo vazna. (Tomié, 2016)

Kupnja ekoloSkog povrca je za mene zabavna. (Tomié, 2016)

Kupnja ekoloSkog povréa je za mene korisna. (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Kupnja ekolo$kog povréa je za mene najbolji izbor. (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Kupnja ekolo$kog povréa je za mene pametna. (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Tablica 5. Skala za mjerenje druStvene (subjektivne) norme o kupnji ekoloSkog povrca

Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati ekolosko povrée. (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Moji kolege misle da bih trebao/la kupovati ekolosko povrée. (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Moji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati ekoloSko povrée. (Marti¢ Kuran i Mihic,
2014)

Moja obitelj kupuje ekolosko povrée. (Tomi¢, 2016)

Moji kolege kupuju ekolosko povrée. (Tomi¢, 2016)

Moiji bliski prijatelji kupuju ekolosko povrée. (Tomi¢, 2016)

Tablica 6. Skala za mjerenje percipirane bihevioralne kontrole o kupnji ekoloskog povréa

Samo o meni ovisi hocu li kupovati ekoloSko povrée. (Tomié, 2016)

Vjerujem da bih mogao/la kupovati ekolosko povrée kada bih to htio/htjela. (Tomi¢, 2016)

Ocekujem da ¢u moci kupovati ekoloSko povrée. (Tomi¢, 2016)

' NTNU - Norwegian University of Science and Technology, Psychological Institute — Section for Risk
Psychology, Environment and Safety (RIPENSA), NO — 7491

2 Fachhochschule Dortmund, Allgemeine Psychologie, Organisations- und Umweltpsychologie, FA

Angewandte Sizialwissenschaften
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Tablica 7. Skala za mjerenje namjere kupnje ekoloskog povrca

Namjeravam kupovati ekolo$ko povrée. (Tomié, 2016)

Sljedeci put kada budem kupovao/la povrée moj izbor ¢e biti ekoloSko povrce.
(Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014)

Vijerojatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti ekoloSko povrée. (Tomi¢, 2016)

Tablica 8. Skala za mjerenje svijesti o potrebi u kontekstu kupnje ekolo$kog povréa

Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a pojacava klimatske promjene.
(Kléckner i Blobaum, 2010)

Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a predstavlja problem za odrzZivost (jednog) drustva.
(Steg i de Groot, 2010)

Upotreba konvencionalnog povréa uzrokuje mnoge probleme za okolis.
(Kléckner i Blobaum, 2010)

Proizvodnja konvencionalnog povrca je ozbiljan problem za okolis.
(Kléckner i Ohms, 2009)

Tablica 9. Skala za mjerenje svijesti o posljedicama u kontekstu kupnje ekoloskog povréa

Moja kupnja konvencionalnog povrc¢a doprinosi klimatskim promjenama.
(Hunecke i sur., 2001)

Ako odlu¢im kupiti konvencionalno povrée doprinosim Stetnim posljedicama za okolis.
(Kléckner i Ohms, 2009)

Kupnjom konvencionalnog povréa utjeCem na okoli§ u negativnom smislu.
(Hunecke i sur., 2001)

Moja odluka da kupujem konvencionalno povrée ima negativne posljedice za drustvo.
(Kléckner i Blobaum, 2010)

Tablica 10. Skala za mjerenje osobne norme u kontekstu kupnje ekoloskog povréa

Prema vrijednostima koje su mi vazne osje¢am obavezu da kupujem ekolosSko povrée.
(Kléckner i Blébaum, 2010)

Osje¢am osobnu obavezu kupiti 8to je viSe mogucée ekolodkog povréa. (Steg i sur.,
2005)

Moje osobne vrijednosti mi kazu da je ispravno kupovati povrée s ekoloSkom oznakom.
(Kléckner i Ohms, 2009)

Kao &to je u prethodnom poglavlju spomenuto, ponaSanje - ucestalost kupnje ekoloskog
povréa mjereno je otvorenim pitanjem: ,Koliko puta mjese¢no kupujete ekolosko povrée?“.

Ovo pitanje ujedno je bilo i eliminacijsko pitanje (viSe u dijelu ,lzbor uzorka®).

3.2.2. Predtestiranje anketnog upitnika

Prije provodenja glavnog istraZivanja anketni upitnik je dva puta testiran.

Najprije je u travnju 2016. godine na uzorku od 30 studenata Agronomskog fakulteta

Sveucilista u Zagrebu testiran upitnik s pitanjima koja su se odnosila opéenito na ekoloske
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prehrambene proizvode. Testiranje je pokazalo da su pitanja u anketnom upitniku jasna i
jednoznaéna.

Potom je poCetkom srpnja 2016. godine nakon odabira kategorije proizvoda, anketni
upitnik testiran na 30 kupaca ekoloSkog povréa. Pitanja iz upitnika su se i ovaj put
pokazala jasnim i jednoznaCnim. Stoga nije bilo potrebe za promjenama u anketnom

upitniku.

3.3. Glavno anketno ispitivanje

Anketno ispitvanje provedeno je u srpnju i listopadu 2016. godine u Gradu Zagrebu na
Cetiri lokacije: gradskoj trznici (Dolac), ispred jednog supermarketa (Garden Mall) te u
dvije specijalizirane trgovine ekoloskih prehrambenih proizvoda (Eko Sever). Sva
navedena prodajna mijesta imala su u ponudi svjeZze ekolosko povrée. Istrazivanje je

provela agencija za istrazivanje trzista i javhog mnijenja Prizma iz Zagreba.
3.3.1. Izbor uzorka

Izbor uzorka proveden je u dva koraka. Prvo je odabrano po jedno prodajno mjesto za dva
tipa prodajnih kanala koja nude ekoloski uzgojeno povrée: supermarket i gradska trznica
te dva prodajna mjesta za specijaliziranu trgovinu ekoloskih prehrambenih proizvoda koja

nude ekolosko povcée.

Potom je koriSten sustavni izbor uzorka. Za sudjelovanje u istrazivanju zamoljen je svaki
drugi kupac koji je ekolosko povrée kupio u specijaliziranoj trgovinini ekoloskih
prehrambenih proizvoda, supermarketu i na gradskoj trznici na Standovima koji prodaju
ekoloski uzgojeno povrcée. Prvi kupac je biran sluajnim odabirom. U slu¢aju da neki od

kupaca nije bio voljan sudjelovati u istrazivanju, biran je prvi sljedeci.

Na ovaj nacin ispitana su 204 ispitanika koji su ekoloSko povrée kupili u specijaliziranoj
trgovini ekolo8kih prehrambenih proizvoda, 50 ispitanika koji su ekolosko povrée kupili u

supermarketu® te 150 ispitanika koji su ekolosko povrée kupili na gradskoj trznici.

% Prema prijavi teme disertacije cilj bio ispitati 200 ispitanika u supermarketu. No, zbog nedostatnog broja
kupaca ekolo$skog povréa u supermarketu obuhvacenim istrazivanjem u vrijeme trajanja istrazivanja, u ovom
prodajnom kanalu je ispitano samo 50 kupaca ekoloSkog povréa. Ostalih 150 ispitanika su bili kupci ekoloSkog
povréa na gradskoj trznici.
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3.4. Analiza podataka

Prikupljeni podaci analizirani su u statistiCkim programima SPSS-u i AMOS-u te Microsoft

Excel sem_stats-u.

Pomocu jednovarijatne analize podataka opisan je uzorak. Testiranje teorije planiranog
ponasanja i teorije aktiviranja normi uslijedilo je pomoc¢u metode modeliranja strukturnim
jednadzbama (SEM analiza). Eksplorativha faktorska analiza primjenjena je za testiranje

diskriminantne valjanosti.

SEM analizi podvrgnuti su prethodno pripremljeni podaci. Naime, sagledana je veli¢ina
uzorka, ispitano je postojanje strSec¢ih podataka i normalnosti raspodjele podataka. U
okviru SEM analize najprije je provedeno testiranje mjernih modela za obje teorije.
Provedene su konfirmatorne faktorske analize kako bi se utvrdila pogodnost mjernih

modela.
Potom je ispitana valjanost i pouzdanost mjernih modela.

Naposljetku, kada su potvrdeni mjerni modeli, testirana je pogodnost koriStenih teorija za
objasnjavanje pona$anja potro3ata ekoloSkih prehrambenih proizvoda, kao i utjecaji

nezavisnih na zavisne varijable modela.

3.4.1. Priprema podataka za modeliranje strukturnim jednadzbama

Prvi korak pripreme podataka za SEM analizu odnosio se na sagledavanja veli€ine
uzorka. Naime, za svaku SEM analizu preporuka je imati uzorak od minimalno 200
ispitanika (Weston i Gore Jr., 2006).

Potom je ispitano postoje li u uzorku mutivarijatni strdeéi podaci. Multivarijatni strSeci
podaci su slu€ajevi (ispitanici) sa dvije ili viSe ekstremnih vrijednosti ili sluCajevi sa
neuobi¢ajnom konfiguracijom rezultata (Weston i Gore Jr., 2006). Za ispitivanje
multivarijatnih strSecih podataka koriSten je Mahalanobis test udaljenosti. Mahalanobis

test udaljenosti proveden je u SPSS-u, a odnosi se na udaljenost sluCaja od centroida
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ostalih sluCajeva pri ¢emu je centroid toCka kreirana na krizanju srednjih vrijednosti
varijabli (Tabachnick i Fidell, 2007).

Naposljetku je ispitana multivarijathna normalnost podataka. Modeliranje strukturnim
jednadzbama pretpostavlja postojanje multivarijatne normalnosti podataka (Garson,
2012). Smatra se da multivarijatna normalnost podataka postoji kada je vrijednost
koeficijenta asimetrije manja od £3, a koeficijenta spljoStenosti manja od +10 (Kline, 2011;
prema AlAnazi i sur., 2016).

3.4.2. Modeliranje strukturnim jednadzbama

Modeliranje strukturnim jednadZbama (SEM) danas je vrlo €esto u marketinskim

istraZivanjima (Babin i sur., 2008; Bagozzi, 1994; Hulland, 1999; prema Hair i sur., 2012).

Dvije glavne komponente SEM analize su: mjerni model i strukturni model. Kada se ove
dvije komponente promatraju zajedno rije€¢ je o kompozitnom ili potpunom strukturnom
modelu (Weston i Gore Jr., 2006).

Varijable u SEM analizi mogu biti manifestne i latentne, odnosno nezavisne (egzogene) ili
zavisne (endogene). Latentne varijable su hipotetski konstrukti koji ne mogu biti izravno
mjereni i u SEM-u su uglavnom predstavljeni multiplim manifestnim varijablama koje sluze

kao indikatori konstrukata koji se mjere (Shah i Meyer Goldstein, 2006).

Mjerni model u SEM-u omogucuje istrazivatu ocijeniti koliko dobro kombinirane
manifestne varijable (indikatori) identificiraju pretpostavljene konstrukte (Weston i Gore
Jr., 2006). Za procjenu mjernog modela koristi se konfirmatorna faktorska analiza (Lei i
Wu, 2007). Konfirmatorna faktorska analiza razlikuje se od eksplorativne faktorske analize
po tome $to se faktorske strukture unaprijed postavljaju te potom empirijski potvrduju (Lei i
Wu, 2007). Zasi¢enja indikatora (izjava) bi trebala biti visa od 0,70 (Hair i sur., 2011).

S obzirom na to da se u mnogim slucajevima problemi sa SEM modelima pojavljuju
upravo zbog problema mjernog modela, koji mogu biti otkriveni pomoc¢u konfirmatorne
faktorske analize (Brown, 2006; prema Jackson i sur., 2009), snaga SEM-a dolazi do
izrazaja najviSe kada su viSestruki indikatori za svaku latentnu varijablu najprije testirani
pomocu konfirmatorne faktorske analize kako bi se utvrdio koncepcijski smisao latentnih

varijabli koristenih u zavrSnom strukturnom modelu (Schreiber i sur., 2006).
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S druge strane, strukturni model specificira pretpostavljene veze izmedu latentnih varijabli
(Weston i Gore Jr., 2006).

Metode kao Sto su korelacija, multipla regresija ili analiza varijance imaju odredene
slicnosti sa metodom modeliranja strukturnim jednadzbama. Naime, sve Cetiri spomenute
statisticke metode su opceniti linearni modeli, sve ove metode su valjane ako su
zadovoljene odredene pretpostavke te niti jedna od ovih metoda ne podrazumijeva
uzro¢nost. lako su pretpostavljene uzrotne veze, uzrocnost ne mozZe biti odredena
rezultatima bilo koje od ovih metoda, osim ako se ne temelje na teoriji i istraZivaCkom
dizajnu (Weston i Gore Jr., 2006).

SEM je s druge strane set statisti¢kih tehnika koje omoguéavaju istrazivacu ispitivanje
multiplih veza izmedu viSe egzogenih i endogenih varijabli istovremeno (Tabachnick i
Fidell, 2001; prema Liu, 2007).

SEM analiza ukljuCuje sljedece korake: specifikacija modela, identifikacija modela,

procjena modela, evaluacija modela, respecifikacija modela (Chin i sur., 2008).

Specifikacija modela odnosi se na specifikaciju postojanja ili nepostojanja veza izmedu
manifestnih i latentnih varijabli. Ovaj postupak je bitan jer je pretpostavka da je svaka

nespecificirana veza izmedu varijabli jednaka nuli (Weston i Gore Jr., 2006).

Identifikacija modela odnosi se na utvrdivanje broja stupnjeva slobode temeljem razlike
broja elemenata u korelacijskoj matrici i broja nepoznatih pokazatelja. Ako je broj poznatih
elemenata jednak broju nepoznatih pokazatelja, broj stupnjeva slobode je nula te imamo
zasi¢en model. Ako je broj poznatih elemenata veéi od broja nepoznatih pokazatelja, broj
stupnjeva slobode je veci od nule te imamo preidentificiran model. Ako je broj poznatih
elemenata manji od broja nepoznatih pokazatelja, broj stupnjeva slobode je manji od nule
(negativan) te imamo slabo identificiran model. Model s negativnim brojem stupnjeva

slobode ne moze biti procijenjen (Weston i Gore Jr., 2006).

Procjena modela odnosi se na odredivanje vrijednosti nepoznatih pokazatelja i pogreske
povezane s procijenjenom vrijedno$¢u. Kao outpute, sli€no kao u regresijskoj analizi
imamo standardizirane i nestandardizirane vrijednosti pokazatelja. Procjena nepoznatih

parametara odvija se pomocéu softvera za SEM analizu (Weston i Gore Jr., 2006).
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Evaluacija modela odnosi se na utvrdivanje odrazavaju li adekvatno veze izmedu
manifestnih i latentnih varijabli u procijenjenom modelu promatrane veze u podacima
(Weston i Gore Jr., 2006).

Modifikacija modela odnosi se na prilagodavanje procijenjenog modela oslobadanjem ili
namjesStanjem pokazatelja. lako je modifikacija modela predmet neslaganja medu
znanstvenicima, statistiCari naglasavaju da ako se radi post hoc modifikacija modela, to je

potrebno jasno i navesti (Weston i Gore Jr., 2006).

Nakon provedenog postupka SEM analize dobiva se veci broj pokazatelja koji sluze za

utvrdivanje slaganja testiranog modela s opazenim podacima (Tomi¢, 2016).

Neki od pokazatelja su sljedeci:

- Relativni hi kvadrat test (Chi square/degree of freedom - x%df), odnos izmedu hi
kvadrat vrijednosti (x?) i stupnjeva slobode (df). Opcéenito vrijedi, $to je vrijednost
X?/df manja to je podudarnost modela bolja (Weiber i MGhlhaus, 2010). Prihvatljive
vrijednosti ovog pokazatelja su vrijednosti manje od 5,0 (Marsh i Hocevar, 1985;
prema Ahmad i sur., 2016).

- Indeks najboljeg slaganja (Goodness of fit index — GFI). Ovaj pokazatelj mjeri
relativnu koli¢inu varijance i kovarijance, a moze zauzimati vrijednosti izmedu 0 i 1
(Weiber i MUhlhaus, 2010). Prihvatljive vrijednosti ovog pokazatelja su vrijednosti
vecée od 0,90 (Joreskog i S6rbom, 1984; prema Ahmad i sur., 2016).

- Normirani indeks slaganja (Normed fit index — NFI). Ovaj pokazatelj temelji se na
razlici hi kvadrat vrijednosti formuliranog i osnovnog modela (Weiber i Muhlhaus,
2010). Moze zauzimati vrijednosti od 0 do 1 (Schermelleh-Engel i sur., 2003).
Prihvatljive vrijednosti ovog pokazatelja su one vece od 0,90 (Bollen, 1989; prema
Ahmad i sur., 2016).

- Tucker-Lewisov indeks (Tucker-Lewis index - TLI). Ovaj pokazatelj temelji se na
razlici hi kvadrat vrijednosti formuliranog i osnovnog modela, a uzima u obzir i
njinove stupnjeve slobode (Weiber i Muhlhaus, 2010). MoZe zauzimati vrijednosti i
vece od 1 (Weiber i MUhlhaus, 2010). Prihvatljive vrijednosti ovog pokazatelja su
one vecée od 0,90 (Bentler i Bonett, 1980; prema Ahmad i sur., 2016).

- Komparativni indeks slaganja (Comparative fit index - CFI) uzima u obzir distorziju
distribucije i kre¢e se u intervalu 0-1 (Weiber i Muhlhaus, 2010). Prihvatljive
vrijednosti ovog pokazatelja su vrijednosti ve¢e od 0,90 (Bentler, 1990; prema
Ahmad i sur., 2016).
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- Prosje¢na kvadratna pogreska (Root mean square error of approximation -
RMSEA). Ovaj pokazatel] provjerava odrazava li jedan model dobro slaganje sa
stvarnoscu (Weiber i Mihlhaus, 2010). Browne i Cudeck (1993) navode da se
RMSEA vrijednosti mogu interpretirati na sljede¢i na¢in: RMSEA < 0,05 znadi
dobro slaganje modela; RMSEA < 0,08 znaci prihvatljivo slaganje modela; RMSEA
2 0,10 znadi neprihvatljivo slaganje modela (prema Weiber i Muhlhaus, 2010).

Modele je moguée usporedivati na temelju veéeg broja pokazatelja (Markus, 2011).

Neki od pokazatelja koji mogu posluziti za usporedbu modela su:

- Relativni hi kvadrat test (X?/df). Model s manjom vrijednos$cu relativnog hi kvadrata
smatra se boljim modelom (Shah i Meyer Goldstein, 2006; prema Markus, 2011).

- Komparativni indeks slaganja (CFl). Model koji ima vecu vrijednost komparativnog
indeksa prikladnosti smatra se boljim modelom (Brkljaci¢, 2003; prema Markus,
2011).

- Kvadrat multiple korelacije (R?). Model s veéim postotkom objasSnjene varijance
(R?) ima vecu prediktivnu snagu te se kao takav smatra boljim modelom (Brkljacic,
2003; prema Markus, 2011).

3.4.3.Testiranje valjanosti mjernog modela

Valjanost je sposobnost instrumenta da mjeri ono $to je pretpostavljeno da mijeri za
odredeni konstrukt (Zainudin, 2015; prema Ahmad i sur., 2016). Valjanost mjernog
modela procjenjuje se na temelju ocjene tri tipa valjnosti: konvergentne valjanosti,

valjanosti konstrukata te diskriminantne valjanosti (Ahmad i sur., 2016).

Konvergentna valjanost ocjenjuje se pomocu prosjeCne ekstrahirane varijance (AVE)
(Ahmad i sur., 2016). Prosjecna ekstrahirana varijanca mjeri iznos varijance obuhvacene
konstruktom u odnosu na iznos varijance koji se moze pripisati pogresci mjerenja (Teo i
Zhou, 2014).

Kako bi potvrdili konvergentnu valjanost, AVE vijednosti za konstrukte bi trebale biti 0,5 ili
vece (Ahmad i sur., 2016).

Valjanost konstrukata je potvrdena kada se pokazatelji slaganja modela nalaze u
prihvatljivim granicama (Ahmad i sur., 2016). Prihvatljive razine pokazatelja slaganja

prikazane su prethodno u dijelu rada, Modeliranje strukturnim jednadzbama®.
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Diskriminantna valjanost je potvrdena kada je: AVE vrijednost svakog konstrukta veca od
najveceg kvadrata korelacije tog konstrukta i bilo kojeg drugog konstrukta (Fornell-Larcker
kriterij) te kada je zasicenje indikatora (izjave) na svom konstruktu (faktoru) vece od svih

njegovih unakrsnih zasi¢enja (Hair i sur., 2011).

3.4.4. Testiranje pouzdanosti mjernog modela

Pouzdanost je stupanj koliko pouzdano postavljeni mjerni model mjeri latentne konstrukte
(Zainudin, 2015; prema Ahmad i sur., 2016). Pouzdanost mjernog modela ocjenjuje se na
temelju procjene tri pokazatelja: unutarnje pouzdanosti, pouzdanosti konstrukata,

prosje€ne ekstrahirane varijance (AVE) (Ahmad i sur., 2016).

Unutarnja pouzdanost je potvrdena kada je vrijednost Cronbach alpha koeficijenta veca
od 0,6 (Ahmad i sur., 2016).

Pouzdanost konstrukata mjeri se pomocu Joreskog rho koeficijenta, poznatog kao i
koeficijenta kompozitne pouzdanosti (Wertz i sur., 1974; prema Seetharaman i sur.,
2017.). Joreskog rho koeficijent govori koliko dobro indikatori mjere svoj konstrukt
(Rahman i sur., 2012). Kako bi mogli zaklju€iti da je rije¢ o dobroj pouzdanosti konstrukta,
ovaj koeficijent bi trebao biti ve¢i od 0,7 (Hair i sur., 2011). Koeficijent kompozitne
pouzdanosti je superiorniji od Cronbach alpha koeficijenta buduci da se za njegovo
raCunanje koriste zasi¢enja izjava dobivena u teorijskom modelu (Fornell i Larcker, 1981;

prema Rahman i sur., 2012).

ProsjeCna ekstrahirana varijanca (AVE) konstrukata trebala bi biti 0,5 ili ve¢a (Ahmad i

sur., 2016) kako bi se postigla pouzdanost prema ovom kriteriju.
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4. REZULTATI ISTRAZIVANJA

4.1. Opis uzorka

U uzorku je bilo viSe Zzenskih ispitanika (79,5 %), nego muskih (20,5 %). Vecina ispitanika
spada u dobnu skupinu 30-45 godina (46,0 %), a najmanji u dobnu skupinu od 18-29
godina. Najvedi udio ispitanika ima zavrSenu visu ili visoku Skolu (44,8 %) te srednju Skolu
(43,6 %). Najvedi broj ispitanika Zivi u kué¢anstvu s Cetiri ¢lana (30,4 %), dok 8 % ispitanika
Zive sami. Veci udio ispitanika nema djecu do 12 godina u kuéanstvu (56,7 %). Vise od
polovice ispitanika (51,2 %) financijski status svoje obitelji ocjenjuje osrednjim, a tek 0,2 %
ispitanika financijski status svoje obitelji smatra vrlo loSim. Veci udio ispitanika odrastao je
u gradu (82,2 %) (tablica 11).

Tablica 11. Opis uzorka

Sociodemografska obiljezja ispitanika N %
Spol Zensko 321 79,5
musko 83 20,5
18 -29 48 11,9
Dob 30-45 186 46,0
46 — 60 114 28,2
61 i stariji 56 13,9

osnovna Skola 8 2,0
Obrazovanje srednja Skola 176 43,6
vida / visoka Skola 181 44,8

mr.sc. / dr.sc. 39 9,7

1 36 8,0
2 85 21,0
Broj ¢lanova 3 111 27,5
kuéanstva 4 123 30,4
5 viSe €lanova 49 13,1
Prisustvo djece do 12 da 175 43,3
godina u kucanstvu ne 229 56,7
vrlo dobar 43 10,6
Financijski status dobar 130 32,2
obitelji osrednji 207 51,2

lo$ 23 57

vrio 10$ 1 0,2
Mjesto odrastanja selo 72 17,8
grad 332 82,2
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4.2. PonaSanje u kupnji i subjektivno znanje o ekoloSkom povrcu

Vecina ispitanika ekolosko povrce kupuje Cetiri puta mjesecno (23,5 %). Slijede ispitanici
koji ekolodko povrée kupuju dva puta mjesecno (10,6 %), ispitanici koji ekoloSko povrce
kupuju pet puta mjesecno (10,4 %) te oni koji ekoloSko povrée kupuju 6 puta mjesecno
(10,1 %) (tablica 12).

Tablica 12. UCestalost kupnje ekoloSkog povréa

Broj kupniji
ekoloskog N %
povréa u mjesec
dana
1 34 8,4
2 43 10,6
3 40 9,9
4 95 23,5
5 42 10,4
6 41 10,1
7 6 15
8 34 8,4
9 1 0,2
10 32 7,9
12 13 3,2
14 1 0,2
15 13 3,2
16 2 0,5
20 7 1,7

Vecina ispitanika (61,9 %) ekoloSko povrée naj¢eSée kupuje u specijaliziranim trgovinama
ekoloskih prehrambenih proizvoda, potom 24 % na gradskim trznicama ili izravno od

proizvodaca te 14,1 % u supermarketima.

Od ekoloSkog povréa ispitanici najéeS¢e kupuju zelenu salatu (36,13 %), zatim rajcicu
(33.16 %), mrkvu (27,72 %) i blitvu (23,76 %) (tablica 13).
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Tablica 13. NajCeSce kupovane vrste ekoloSkog povrca

NajceS¢e kupovane
vrste ekoloskog Broj ispitanika koji % ispitanika koji
povréa kupuje kupuje
Zelena salata 146 36,13
rajCica 134 33,16
mrkva 112 27,72
blitva 96 23,76
tikvice 65 16,08
paprika 53 13,11
krumpir 45 11,13
kelj 44 10,89
Spinat 43 10,64
luk 40 9,90
krastavac 39 9,65
poriluk 31 7,67
mahune 30 7,42
batat 22 5,44
kupus 22 5,44
tikve 20 4,95
brokula 19 4,70
persin 18 4,45
patlidzan 17 4,20
cikla 16 3,96
grah 14 3,46
rastika 14 3,46
cvjetaCa 12 2,97
celer 8 1,98
¢esnjak 8 1,98
koraba 6 1,48
klice mahunarki 5 1,23
rotkvica 4 0,99
matovilac 3 0,74
radi¢ 3 0,74
bamija 2 0,49
pastrnjak 1 0,24
graSak 1 0,24
artiCoka 1 0,24
rikula 1 0,24

Vecina ispitanika drzi da ima osrednje znanje o ekoloSkom povréu (48,5 %), 35,9 % da
ima visoko odnosno vrlo visoko znanje o ekoloSkom povréu, a svega 15,6 % da ima nisko

odnosno vrlo nisko znanje o ekoloSkom povrcu (tablica 14).
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Tablica 14. Subjektivno znanje o ekoloSkom povrcu

0,
Razina znanja o ekolodkom povréu ispitglnika ispitgonika
vrlo niska 6 15
niska 57 14,1
niti niska niti visoka 196 48,5
visoka 115 28,5
vrlo visoka 30 7.4

4.3. Analiza rezultata skala za mjerenje konstrukata teorije planiranog

ponasanja i teorije aktiviranja normi

4.3.1. Analiza rezultata skale za mjerenje stava o kupnji ekoloSkog povrca

Srednja vrijednost svih izjava kojima je mjeren stav o kupnji ekoloSkog povrca iznosi 4,13
(SD= 0,811). Stoga, moze se reéi da ispitanici imaju pozitivan stav o kupnji ekoloskog

povréa. Najveci stupanj suglasnosti ispitanici imaju s izjavom ,Kupnja ekoloskog povréa je
za mene najbolji izbor* (iz 4,40), a najmanji stupanj suglasnosti imaju s izjavom ,Kupnja

ekoloskog povrca je za mene zabavna“ (iz 3,38) (tablica 15).

Tablica 15. Stav o kupnji ekoloskog povréa

IZJAVE N Min. | Mak. X SD
Kupnja ekoloskog povrca je 404 1 5 4,20 0,936
za mene vrlo vazna.
Kupnja ekoloskog povrca je 404 1 5 3,38 1,311
za mene zabavna.
Kupnja ekoloskog povrca je 404 1 5 4,39 0,815
za mene Kkorisna.
Kupnja ekoloskog povrca je 404 1 5 4,40 0,823
za mene najbolji izbor.
Kupnja ekoloskog povrca je 404 1 5 4,30 0,882
Za mene pametna.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uop¢e se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija




4.3.2. Analiza rezultata skale za mjerenje druStvene norme o kupnji ekolosSkog

povrca

Srednja vrijednost svih izjava kojima je mjerena druStvena norma o kupnji ekoloskog

povréa iznosi 3,44 (SD= 0,801). Najveci stupanj suglasnosti ispitanici imaju s izjavom
,Moja obitelj kupuje ekolosko povrée* (Q: 3,62), dok najmaniji stupanj suglasnosti imaju s

izjavom ,Moji kolege kupuju ekolosko povrée* (; = 2,75) (tablica 16).

Tablica 16. Drustvena norma o kupniji ekolo$kog povréa

IZJAVE N Min. | Mak. X SD

Moja obitelj misli da bih 404 1 5 3,90 1,178
trebao/la kupovati ekolosko

povrée.

Moji kolege misle da bih 404 1 5 2,87 1,152
trebao/la kupovati ekolosko

povrce.

Moji bliski prijatelji misle da 404 1 5 3,62 1,110

bih trebao/la kupovati
ekolosko povrce.

Moja obitelj kupuje ekolosko | 404 1 5 4,01 1,140
povrée.
Moji kolege kupuju ekoloSko 404 1 5 2,75 1,137
povrce.
Moji bliski prijatelji kupuju 404 1 5 3,48 1,110

ekolosko povrée.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uop¢e se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.3.3. Analiza rezultata skale za mjerenje percipirane bihevioralne kontrole o

kupniji ekoloSkog povréa

Srednja vrijednost izjava kojima je mjerena percipirana bihevioralna kontrola o kupniji

ekoloskog povrca iznosi 4,27 (SD= 0,707). Najveci stupanj suglasnosti otkriven je za

izjavu ,OCekujem da ¢u moci kupovati ekoloSko povrée® (i = 4,38) (tablica 17).
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Tablica 17. Percipirana bihevioralna kontrola o kupnji ekoloskog povrc¢a

IZJAVE N Min. | Mak. X SD
Samo o meni ovisi hoéu li | 404 1 5 4,19 1,070
kupovati ekolo$ko povrée.
Vjerujem da bih mogaol/la | 404 1 5 4,24 0,910

kupovati  ekoloSko povrcée
kada bih to htio/htjela.

OcCekujem da ¢u modéi| 404 1 5 4,38 0,832
kupovati ekolodko povrée.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uopcCe se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.3.4. Analiza rezultata skale za mjerenje namjere kupnje ekoloskog povrca

Rezultati istrazivanja su pokazali da ispitanici imaju jaku namjeru kupnje ekoloskog povréa
(iz 4,37; SD= 0,766). Od tri izjave kojima se mjerila namjera, ispitanici su najvisi stupanj

suglasnosti iskazali s izjavom ,Vjerojatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti ekoloSko povrce'

(X = 4,46) (tablica 18).

Tablica 18. Namjera kupnje ekoloSkog povrca

IZJAVE N Min. Mak. X SD
Namjeravam kupovati 404 1 5 4,39 0,807
ekolosko povrce.

Sljedeci put kada budem 404 1 5 4,28 0,903

kupovao/la povrée moj izbor
¢e biti ekoloSko povrce.

Vjerojatno ¢u u vremenu koje | 404 1 5 4,46 0,726
slijedi kupiti ekoloSko povrce.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uopc¢e se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.3.5. Analiza rezultata skale za mjerenje svijesti o potrebi u kontekstu kupnje

ekoloskog povrcéa

Srednja vrijednost svijesti o potrebi je 4,04 (SD= 0,911). Od svih izjava, najviSi stupanj

suglasnosti ispitanici su imali s izjavom ,Proizvodnja konvencionalnog povréa je ozbiljan
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problem za okoli$ (iz 4,17), a najmaniji s izjavom ,Proizvodnja konvencionalnog povréa

predstavlja problem za odrzivost (jednog) drustva“ (§= 3,89) (tablica 19).

Tablica 19. Svijest o potrebi u kontekstu kupnje ekoloSkog povrc¢a

IZJAVE N Min. Mak. X SD
Proizvodnja konvencionalnog | 404 1 5 3,99 1,012
povréa pojacava klimatske
promjene.

Proizvodnja konvencionalnog | 404 1 5 3,89 1,040

povréa predstavlja problem za
odrzivost (jednog) drustva.

Upotreba konvencionalnog 404 1 5 4,14 0,987
povréa uzrokuje mnoge
probleme za okolis.

Proizvodnja konvencionalnog | 404 1 5 4,17 0,994
povréa je ozbiljan problem za
okolis.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uopce se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.3.6. Analiza rezultata skale za mjerenje svijesti 0o posljedicama u kontekstu

kupnje ekoloskog povrca

Srednja vrijednost svih izjava kojima je mjeren konstrukt svijesti o posliedicama je 3,72

(SD= 1,072). Ispitanici su najvidi stupanj suglasnost imali s izjavom ,Kupnjom
konvencionalnog povréa utje€em na okoli§ u negativnom smislu® (iz 3,93), dok je

najmanji stupanj suglasnosti zabiljezen s izjavom ,Moja kupnja konvencionalnog povrc¢a

doprinosi klimatskim promjenama“ (i = 3,41) (tablica 20).
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Tablica 20. Svijest o posljedicama u kontekstu kupnje ekoloSkog povréa

IZJAVE N Min. | Mak. X SD
Moja kupnja konvencionalnog | 404 1 5 3,41 1,384
povréa doprinosi klimatskim
promjenama.
Ako odlu¢im kupiti 404 1 5 3,85 1,167

konvencionalno povrée
doprinosim Stetnim
posliedicama za okolis.

Kupnjom konvencionalnog 404 1 5 3,93 1,151
povréa utje¢em na okoli$ u
negativnom smislu.

Moja odluka da kupujem 404 1 5 3,71 1,191
konvencionalno povrée ima
negativne posljedice za
drustvo.

Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uopc¢e se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.3.7. Analiza rezultata skale za mjerenje osobne norme u kontekstu kupnje

ekoloSkog povrca

Srednja vrijednost svih izjava kojima je mjeren konstrukt osobna norma je 4,05 (SD=

0,901). Najvisi stupanj suglasnost ispitanici su imali s izjavom ,Moje osobne vrijednosti mi

kazu da je ispravno kupovati povrée s ekoloSkom oznakom® (i = 4,21), a najman;ji stupanj

suglasnosti zabiljezen je s izjavom ,Osjeéam osobnu obavezu kupiti §to je vise moguce

ekoloskog povréa“ (iz 3,96) (tablica 21).

Tablica 21. Osobna norma u kontekstu kupnje ekoloSkog povrca

IZJAVE N Min. Mak. X SD

Prema vrijednostima koje su | 404 1 5 3,99 1,006
mi vazne osje¢am obavezu
kupovati ekolosko povrce.

Osje¢am osobnu obavezu 404 1 5 3,96 1,100
kupiti Sto je viSe moguce
ekoloskog povrca.

Moje osobne vrijednosti mi 404 1 5 421 0,901
kaZu da je ispravno kupovati
povrée s ekoloSkom
oznakom.
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Napomena: Min.- minimum; Mak.- maksimum; X - srednja vrijednost (1- uop¢e se ne slazem, 5- potpuno se

slazem); SD- standardna devijacija

4.4. Rezultati pripreme podataka za testiranje modela teorije

planiranog ponasanja i teorije aktiviranja normi

Uzorak od 404 ispitanika je dovoljno velik s obzirom na to da je za SEM analizu preporuka

imati uzorak od najmanje 200 ispitanika.

Rezultati Mahalanobis testa otkrili su da u uzorku postoji 35 multivarijatnih strSeéih

podataka. Ovi slu€ajevi isklju€eni su iz daljnje analize.

Rezultati ispitivanja asimetricnosti i spljoStenosti potvrdili su postojanje normalnosti

raspodjele podataka s obirom na to da vrijednosti koeficijenta asimetrije ne prelaze %3,

odnosno koeficijenta spljoStenosti £10 (tablica 22).

Tablica 22. Normalnost raspodijele podataka

Izjava Koeficijent Koeficijent
asimetrije spljoStenosti

Kupnja eko povrca je za mene vrlo vazna. (S) -0,808 -0,362
Kupnja eko povr¢a je za mene zabavna. (S) -0,247 -1,002
Kupnja eko povrca je za mene korisna. (S) -1,174 0,832
Kupnja eko povr¢a je za mene najbolji izbor. (S) -1,160 0,606
Kupnja eko povrca je za mene pametna. (S) -1,004 0,292
Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati eko povece. -0,652 -0,656
(DN)
Moji kolege misle da bih trebao/la kupovati eko povrée. 0,059 -0,481
(DN)
Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati eko -0,377 -0,408
povrce. (DN)
Moja obitelj kupuje eko povrée. (DN) -0,977 0,202
Moji kolege kupuju eko povrce. (DN) 0,149 -0,396
Moiji bliski prijatelji kupuju eko povrce. (DN) -0,335 -0,353
Samo o meni ovisi hocu li kupovati eko povrée. (PBK) -1,186 0,630
Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée kada bih to -0,800 -0,326
htio/htjela. (PBK)
Oc&ekujem da ¢u moci kupovati eko povrée. (PBK) -1,001 -0,068
Namjeravam kupovati eko povrce. (N) -0,943 -0,432
Sljedeci put kada budem kupovao/la povrée moj izbor ¢e -0,778 -0,728
biti eko povce. (N)
Vjerojatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti eko povrée. (N) -1,026 -0,047
Proizvodnja konvencionalnog povrca pojacava klimatske -0,697 -0,051

promjene. (SPOT)
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Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a predstavlja problem -0,542 -0,371
za odrzivost (jednog) drustva. (SPOT)

Upotreba konvencionalnog povr¢a uzrokuje mnoge -1,053 0,933
probleme za okoli§. (SPOT)

Proizvodnja konvencionalnog povrca je ozbiljan problem -1,114 0,941
za okolis. (SPOT)

Moja kupnja konvencionalnog povrc¢a doprinosi klimatskim -0,515 -0,863
promjenama. (SPOS)

Ako odluéim kupiti konvencionalno povrée doprinosim -0,801 0,042
Stetnim posljedicama za okolis. (SPOS)

Kupnjom konvencionalnog povréa utjeCem na okoli§ u -0,907 0,222
negativnom smislu. (SPOS)

Moja odluka da kupujem konvencionalno povrce ima -0,597 -0,339
negativne posljedice za drustvo. (SPOS)

Prema vrijednostima koje su mi vazne osje¢am obavezu -0,617 -0,360
kupovati eko povce. (ON)

Osje¢am osobnu obavezu kupiti 8to je viSe moguée eko -0,729 -0,332
povréa. (ON)

Moje osobne vrijednosti mi kazu da je ispravno kupovati -0,658 -0,781
povrce s ekoloSkom oznakom. (ON)

Koliko puta mjese€no kupujete eko povrée? (K) 1,793 5,617
Napmena:

(S) — stav o kupniji; (DN) — druStvena norma; (PBK) — percipirana bihevioralna kontrola; (N) — namjera kupnje
(SPOT) — svijest o potrebi; (SPOS) — svijest o posljedicama; (ON) — osobna norma; (K) — kupnja (ucestalost
kupnje)

Testiranje teorija uslijedit ¢e na uzorku od 369 ispitanika. Ovaj broj je i dalje dostatan za

provodenje SEM analize.

4.5. Rezultati testiranja modela teorije planiranog ponaSanja za

predvidanje kupnje ekoloSkog povrca

4.5.1. Rezultati testiranja mjernog modela za teoriju planiranog ponasanja

Rezultati konfirmatorne faktorske analize (CFA) sa standardiziranim zasi¢enjima

indikatora i pokazateljima slaganja mjernog modela prikazani su u tablici 23.
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Tablica 23. Rezultati CFA za TPP

Konstrukt Indikator (izjava) Standard. | Pokazatelji
zasicenje slaganja
indikatora modela

Stav o kupnji | Kupnja eko povréa je za mene vrlo vazna. 0,858
eko povrcéa Kupnja eko povrca je za mene zabavna. 0,662
Kupnja eko povrca je za mene korisna. 0,907
Kupnja eko povréa je za mene najbolji izbor. 0,915
Kupnja eko povréa je za mene pametna. 0,887
Drustvena Moja,obitelj misli da bih trebao/la kupovati eko 0323
norma povrce. '
Moji !<olege misle da bih trebao/la kupovati eko 0559
povrce. '
Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati 0937
eko povrée. '
Moja obitelj kupuje eko povrée. 0,269 X2/df=7 864
Moiji kolege kupuju eko povrée. 0,501
Moiji bliski prijatelji kupuju eko povrée. 0,900 GFI= 0,790
PBK Samo o0 meni ovisi hocu li kupovati eko povrée. 0,242
Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée 0.825 NFI= 0,824
kada bih to htio/htjela. '
Ocekujem da ¢u moci kupovati eko povrce. 0,858 TLI= 0,808
Namjera Namjeravam kupovati eko povrée. 0,943 CFl= 0.842
kupnje eko Sljedeci put kada budem kupovao/la povrée moj 0912 !
povrca izbor &e biti eko povce. ' RMSEA=
Vjerqjatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti eko 0924 0137
povrce. ' !
Kupnja eko Koliko puta mjesecno kupujete eko povrée? *
povrcéa

Napomena: * U slu€aju samo jednog indikatora po konstruktu prema preporukama Haira i sur. (2014)
zasicenje indikatora (izjave) se fiksira na 1. Vrijednost varijance pogreske se fiksira na 0 (Gilbert i sur., 1998).

Procjena pouzdanosti i valjanosti konstrukta nije prikladna (Hair i sur., 2014).

Na temelju vrijednosti pokazatelja slaganja modela vidljivo je da mjerni model nije dobar.
Vrijednosti svih pokazatelja nisu u granicama koje bi upucivale na dobru pogodnost ovog
mjernog modela (tablica 23). Kako bi se popravila pogodnost modela, prema preporuci
Haira i sur. (2011) u modelu nisu zadrzani indikatori (izjave) koji imaju vrijednosti
standardiziranog zasiCenja manje od 0,70. |z daljnje analize odstranjeni su sljedeci
indikatori: ,Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati eko povece®, ,Moje kolege misle da
bih trebao/la kupovati eko povrée®, ,Moja obitelj kupuje eko povrée®, ,Moji kolege kupuju
eko povrce*“ (svi za konstrukt drusStvena norma); ,Kupnja eko povrca je za mene zabavna“
(stavovi prema kupniji); ,Samo o meni ovisi hoc¢u li kupovati eko povrée“ (percipirana

bihevioralna kontrola).
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S obirom na to da smo nakon odstranjivanja indikatora na temelju vrijednosti
standardiziranih zasi¢enja ostali sa po dva indikatora za konstrukte: druStvena norma i
percipirana bihevioralna kontrola, prema preporukama Kennyja i sur. (2006) potrebno je
fiksirati zasiCenja oba indikatora svakog konstrukta na 1. Ovo je potrebno uciniti kako bi

se izbjegla pojava Heyewoodova sluéaja®.
Nakon toga ponovno je provedena konfirmatorna faktorska analiza. Rezultati ponovljenog

testiranja pokazuju dobro slaganje mjernog modela s obzirom na to da su svi pokazatelji u
prihvatljivim granicama (x?/df < 5; GFI, NFI, TLI, CFIl > 0,90; RMSEA < 0,10) (tablica 24).

Tablica 24. Rezultati ponovljene CFA za TPP

Konstrukt Indikator (izjava) Standard. | Pokazatelji
zasicenje slaganja
indikatora modela

Stav o Kupnja eko povréa je za mene vrlo vazna. 0,849
kupnji eko Kupnja eko povréa je za mene korisna. 0,909
povréa Kupnja eko povréa je za mene najbolji izbor. 0,920
Kupnja eko povréa je za mene pametna. 0,889
< —_—— . . X?/df=2,265
Drustvena | Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati 0953
norma eko povrce. ' GFI= 0,958
Moiji bliski prijatelji kupuju eko povrce. 0,906
PBK Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée 0811 NFI= 0,975
kada bih to htio/htjela. '
Oc¢&ekujem da ¢u moci kupovati eko povrée. 0,866 TLI= 0,980
Namjera Namjeravam kupovati eko povrée. 0,943
kupnje eko | Sljedeéi put kada budem kupovao/la povrée moj 0911 CFl= 0,986
povrcéa izbor Ce biti eko povce. '
Vjerojatno ¢éu u vremenu koje slijedi kupiti eko 0.923 RMSEA=
povrée. ' 0,059
Kupnja eko | Koliko puta mjeseéno kupujete eko povrce? *
povrca

Napomena: * U slu€aju samo jednog indikatora po konstruktu prema preporukama Haira i sur. (2014)
zasicenje indikatora (izjave) se fiksira na 1. Vrijednost varijance pogreske se fiksira na 0 (Gilbert i sur., 1998).
Procjena pouzdanosti i valjanosti konstrukta nije prikladna (Hair i sur., 2014).

Potom je testirana valjanost mjernog modela. Na temelju vrijednosti pokazatelja prosjeCne

ekstrahirane varijance (AVE) moze se =zakljuCiti da svi konstrukti imaju dobru

konvergentnu valjanost s obzirom na to da su sve vrijednosti veée od 0,5 (tablica 25).

4 Heywoodov slucaj je pojava negativne varijance pogreske (Weston i Gore Jr., 2006). Heywoodov slucaj
Cesta je pojava u SEM analizi s latentnim varijablama (Kolenikov i Bollen, 2012).
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Tablica 25. Prosjecna ekstrahirana varijanca za konstrukte TPP

Konstrukt Stav o Drustvena PBK Namjera Kupnja
kupnji eko norma kupnje
povrca eko
povréa
Konvergentna
valjanost na 0,796 0,865 0,704 0,857 *
temelju AVE

Napomena: * vidi pojasnjenje ispod tablice 24.

Cinjenica da su svi pokazatelji slaganja mjernog modela u poZeljnim granicama ukazuje

na valjanost konstrukata (tablica 24).

Diskriminantna valjanost temeljena na Fornell-Larcker kriteriju nije postignuta. Kao sto je

vidljivo iz tablica 25 i 26, AVE vrijednosti konstrukata PBK i namjere kupnje eko povr¢a

nisu vece od vrijednosti kvadrata korelacije tih dvaju konstrukata.

Tablica 26. Korelacija izmedu konstrukata TPP

Korelacija izmedu konstrukata Vrijednost Vrijednost

korelacije kvadrata

korelacije
Stav o kupnji - Drudtvena norma 0,413 0,170
Stav o kupnji - PBK 0,834 0,695
Stav o kupnji - Namjera kupnje 0,830 0,688
Drustvena norma - PBK 0,442 0,195
Drustvena norma - Namjera kupnje 0,410 0,168
PBK - Namjera kupnje 0,957 0,915

Pregledom unakrsnih zasicenja stavki konstrukata TPP (tablica 27) vidljivo je da stavka

pbk_3 (O&ekujem da ¢u moci kupovati ekoloSko povrée) ima vece zasi¢enje na faktoru

namjera kupnje nego na vlastitom faktoru. Stoga ¢e stavka ,OcCekujem da ¢u modi

kupovati ekoloSko povrce® biti iskljuCena iz daljnje analize.
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Tablica 27. Unakrsna zasi¢enja za TPP

Faktori (konstrukti)

_ Iz_jave _ Sta_\_/o Drustvena Namjera

(indikatori) kupniji ,eko norma PBK kupnje'eko
povrca povréa
stav_1 0,760 0,169 0,175 0,392
stav_3 0,843 0,113 0,197 0,338
stav_4 0,817 0,176 0,198 0,366
stav_5 0,830 0,170 0,098 0,359
drus_norm_3 0,184 0,927 0,077 0,174
drus_norm_6 0,121 0,950 0,059 0,120
pbk_2 0,410 0,133 0,732 0,484
pbk_3 0,306 0,198 0,400 0,718
nam_1 0,423 0,162 0,196 0,816
nam_2 0,441 0,110 0,139 0,809
nam_3 0,415 0,191 0,119 0,824

Napomena:

stav_1 = Kupnja eko povrca je za mene vrlo vazna

stav_3= Kupnja eko povr¢a je za mene korisna

stav_4= Kupnja eko povr¢a je za mene najbolji izbor

stav_5= Kupnja eko povréa je za mene pametna

dru$_norm_3= Moji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati eko povrce
dru$_norm_6= Moji bliski prijatelji kupuju eko povrce

pbk_2= Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée kada bih to htio/htjela
pbk_3= Oc&ekujem da ¢u mocéi kupovati eko povrce

nam_1= Namjeravam kupovati eko povrée

nam_2= Sljede¢i put kada budem kupovao/la povrée moj izbor ¢e biti eko povrée

nam_3= Vjerojatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti eko povrée

Daljnja analiza s konstruktom percipirane bihevioralne kontrole nastavlja se fiksiranjem
zasi¢enja preostalog indikatora (Vjerujem da bih mogao kupovati eko povrée kada bih to

htio) na 1 te varijance pogreske na 0.

Pouzdanost mjernog modela je potvrdena. Naime, Cronbach alpha koeficijent mjerljivih
konstrukata je iznad 0,6 ¢ime je postignuta unutarnja pouzdanost (tablica 28). Vrijednosti
Joreskog rho koeficijenata su iznad 0,7 Cime je potvrdena pouzdanost konstrukata (tablica

28). Kao Sto je i prethodno potvrdeno za testiranje konvergentne valjanosti, vrijednosti
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prosje¢ne ekstrahirane varijance (AVE) konstrukata vece su od 0,5 (tablica 25), Cime je

potvrdena i pouzdanost mjerljivih konstrukata.

Tablica 28. Pokazatelji unutarnje pouzdanosti i pouzdanosti konstrukata za TPP

Konstrukt Stav o Drustvena PBK Namjera Kupnja
kupnji eko norma kupnje
povréa eko
povréa
Joreskog rho 0,940 0,927 0,947
*
Cronbach 0,937 0,925 * 0,944
alpha

Napomena: * vidi pojasnjenje ispod tablice 24.

4.5.2. Rezultati testiranja potpunog strukturnog modela za teoriju planiranog

ponasanja

S obzirom na to da su svi pokazatelji slaganja u prihvatljivim granicama (x?/df < 5; GFl,
NFI, TLI, CFI > 0,90; RMSEA =< 0,10) model je pogodan za objasSnjavanje kupnje

ekoloskog povréa (tablica 29).

Tablica 29. Rezultati testiranja potpunog strukturnog modela TPP

Nezavisna Zavisha Pokazatelji
varijabla varijabla B S.E. C.R. B p slaganja
modela i R?
Stav o kupnji Namjera X?/df= 2,260
eko povréa kupnje eko *xk GFI= 0,962
povréa 0,537 | 0,048 | 11,210 | 0,545 NFl= 0.977
Drustvena Namjera TLI= 0,982
norma kupnje eko 0,043 | 0,025 1,724 | 0,058 | 0,085 CFI= 0,987
povréa RMSEA=
Namjera 0,059
PBK kupnje eko 0,315 | 0,038 | 8,310 | 0,365 rrx
povréa R? za namjeru
Namjera Kupnja eko kupnje= 0,76
kupnje eko povrca 2,224 | 0,394 | 5,640 | 0,438 rrk
povrca R? za kupnju
Kupnja eko eko povréa=
PBK povréa 0,312 | 0,331 | 0,943 | 0,071 | 0,346 0,25
Napomena:

C.R. — kritiCki omjer. Vrijednosti C.R. iznad 1,96 upuc¢uju na to da odredeni parametar daje vazan doprinos u

stvaranju strukture modela (Weiber i Mihlhaus, 2010).
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B — nestandardizirani koeficijent
B — standardizirani koeficijent
S.E. — standardna pogreska

p — razina signifikantnosti

*k ) < 0,001

Modelom je objasnjeno 76 % varijance namjere kupnje ekoloskog povréa te 25 %
varijance kupnje ekoloSki uzgojenog povréa (tablica 28 i slika 9). Zna€ajni prediktori
namjere su stavovi o kupnji eko povréa i PBK, dok drustvena norma nema znacajan
utjecaj na namjeru kupnje. Jaci je utjecaj stavova o kupnji (B= 0,545) od utjecaja
percipirane bihevioralne kontrole (= 0,365). Znacajan prediktor kupnje ekolo$kog povréa
je samo namjera kupnje (B=0,438), dok PBK nije znacajno utjecala na kupnju ekoloski

proizvedenog povréa (tablica 29 i slika 9).

( Stav ) \
) 0,545%*
m_ 0,058 Namijera R2=0-3§438*** Ponasanje ]
L norma J_
o 365 R?=0,25
( // 0,071
PBK ]

Napomena: *** p < 0,001

Slika 9. Rezultati testiranja TPP (jaCina utjecaja B i postotak objasnjene varijance R?)

4.6. Rezultati testiranja modela teorije aktiviranja normi za predvidanje

kupnje ekoloskog povrca

4.6.1. Rezultati testiranja mjernog modela za teoriju aktiviranja normi

Rezultati konfirmatorne faktorske analize sa standardiziranim zasi¢enjima indikatora i

pokazateljima slaganja mjernog modela prikazani su u tablici 30.
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Tablica 30. Rezultati CFA za TAN

Konstrukt Indikator (izjava) Standard. | Pokazatelji
zasicenje slaganja
indikatora modela

Drustvena Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati eko 0324
norma povece. '
Moji kolege misle da bih trebao/la kupovati eko 0561
povrce. ’
Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati 0938
eko povrce. '
Moja obitelj kupuje eko povrée. 0,269
Moji kolege kupuju eko povrée. 0,503
Moiji bliski prijatelji kupuju eko povrce. 0,898
PBK Samo o meni ovisi hocu li kupovati eko povrée. 0,280
Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée 0842
kada bih to htio/htjela. ’
Ocekujem da ¢u moci kupovati eko povrce. 0,835
Svijest o Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a pojacava
. . : 0,848
potrebi klimatske promjene.
Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a predstavlja
.. . . 0,832
problem za odrzivost (jednog) drustva.
Upotreba konvencionalnog povr¢a uzrokuje
. 0,943
mnoge probleme za okolis.
Proizvodnja konvencionalnog povrca je ozbiljan
oy 0,928
problem za okolis.
Svijest o Moja kupnja konvencionalnog povr¢a doprinosi 0.624
posljedicama | klimatskim promjenama. ’ ,
Ako odlu¢im kupiti konvencionalno povrce 0954 X?/df=6,834
doprinosim Stetnim posliedicama za okolis. ' GEl= 0.779
Kupnjom konvencionalnog povrca utjeCem na 0957 o
okoli§ u negativnom smislu. ’ NFI= 0,814
Moja odluka da kupujem konvencionalno povrée 0814
ima negativne posljedice za drustvo. ' TLI= 0,803
Osobna Prema vrijednostima koje su mi vazne osje¢am 0893
norma obavezu kupovati eko povce. ’ CFI= 0,836
Osje¢am osobnu obavezu kupiti to je viSe _
moguce eko povréa. 0,909 g'\l/IszSEA_
Moje osobne vrijednosti mi kazu da je ispravno 0795 ’
kupovati povrce s ekoloSkom oznakom. ’
Kupnja eko Koliko puta mjese¢no kupujete eko povrce? *
povrca

Napomena: * U slu€aju samo jednog indikatora po konstruktu prema preporukama Haira i sur. (2014)

zasi¢enje indikatora (izjave) se fiksira na 1. Vrijednost varijance pogreSke se fiksira na 0 (Gilbert i sur., 1998).

Procjena pouzdanosti i valjanosti konstrukta nije prikladna (Hair i sur., 2014).

Na temelju vrijednosti pokazatelja slaganja modela vidljivo je da mjerni model nije dobar.

Naime, vrijednosti svih pokazatelija nisu u granicama koje bi upucivale na dobru

pogodnost ovog mjernog modela (tablica 30). Kako bi se popravila pogodnost modela,

slijedeci preporuku Haira i sur. (2011) iz modela su odstranjeni oni indikatori (izjave) koji
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imaju vrijednosti standardiziranih zasi¢enja manje od 0,70. Iz daljnje analize odstranjeni
su sljededi indikatori: Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati eko poveée, Moji kolege
misle da bih trebao/la kupovati eko povrce, Moja obitelj kupuje eko povrée, Moji kolege
kupuju eko povrce (sve Cetiri izjave za konstrukt druStvena norma); Samo o meni ovisi
hocu i kupovati eko povrée (PBK); Moja kupnja konvencionalnog povréa doprinosi

klimatskim promjenama (svijest o posljedicama).

S obirom na to da smo nakon odstranjivanja indikatora na temelju vrijednosti
standardiziranih zasi¢enja ostali sa po dva indikatora za konstrukte: druStvena norma i
percipirana bihevioralna kontrola, prema preporukama Kennyja i sur. (2006) potrebno je
fiksirati zasi¢enja oba indikatora svakog konstrukta na 1. Ovo je potrebno uciniti kako bi

se izbjegla pojava Heyewoodova slucaja (vidi objasnjenje u fusnoti 4).

Nakon iskljuCivanja indikatora i fiksiranja parametara ponovno je provedena konfirmatorna

faktorska analiza. Dobiveni rezultati prikazani su u tablici 31.

Tablica 31. Rezultati ponovljene CFA za TAN

Konstrukt Indikator (izjava) Standard. | Pokazatelji
zasicenje slaganja
indikatora modela

Drustvena Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati 0 956
norma eko povrée. '
Moiji bliski prijatelji kupuju eko povrce. 0,904
PBK Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée 0813
kada bih to htio/htjela. '
Ocekujem da ¢u moci kupovati eko povrce. 0,864
Svijest o Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a pojagava 0 848
potrebi klimatske promjene. '
Proizvodnja konvencionalnog povrca predstavlja 0832
problem za odrZivost (jednog) dru$tva. '
Upotreba konvencionalnog povréa uzrokuje 0.944
mnoge probleme za okolis. :
Proizvodnja konvencionalnog povrca je ozbiljan 0928
problem za okolis. ' X2/df=3,386
Svijest o Ako odlu¢im kupiti konvencionalno povrée 0,953
posliedicama | doprinosim $tetnim posliedicama za okolis. GFI= 0,906
Kupnjom konvencionalnog povrc¢a utje€em na
okgliéJ u negativnom smisl%.p J 0957 | NFI= 0,947
Moja odluka da kupujem konvencionalno povrce _
ima negativne posljedice za drustvo. 0,815 TLI=0,949
Osobna Prema vrijednostima koje su mi vazne osjecam 0.892
norma obavezu kupovati eko povce. '
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Osje¢am osobnu obavezu kupiti to je viSe 0.909 CFI= 0,962
moguce eko povréa. ’
Moje osobne vrijednosti mi kaZu da je ispravno 0796 RMSEA=
kupovati povrée s ekoloSkom oznakom. ' 0,081
Kupnja eko Koliko puta mjesecno kupujete eko povrée? *
povrcéa

Napomena: * U slu€aju samo jednog indikatora po konstruktu prema preporukama Haira i sur. (2014)
zasicenje indikatora (izjava) se fiksira na 1. Vrijednost varijance pogreske se fiksira na 0 (Gilbert i sur., 1998).
Procjena pouzdanosti i valjanosti konstrukta nije prikladna (Hair i sur., 2014).

Rezultati ponovljene konfirmatorne faktorske analize pokazuju da je postignuto
zadovoljavajuée slaganje mjernog modela prema svim pokazateljima (x?/df < 5; GFI, NFlI,
TLI, CFI > 0,90; RMSEA < 0,10) (tablica 31).

Sljedeci korak ukljucivao je testiranje valjanosti mjernog modela. Temeljem vrijednosti
pokazatelja prosje¢ne ekstrahirane varijance (AVE) mozZe se zaklju€iti da svi konstrukti
imaju dobru konvergentnu valjanost s obzirom na to da su sve vrijednosti ve¢e od 0,5
(tablica 32).

Tablica 32. Prosje¢na ekstrahirana varijanca za konstrukte TAN

Konstrukt Drustvena PBK Svijest 0 Svijest o Osobna | Kupnja
norma potrebi | posliedicama | norma
Konvergentna
valjanost na 0,866 0,704 0,791 0,829 0,752 *
temelju AVE

Napomena: * vidi pojasnjenje ispod tablice 31.

Valjanost konstrukata potvrdena je ponovljenom konfirmatornom faktorskom analizom s

obzirom na to da su svi pokazatelji slaganja mjernog modela u poZeljnim granicama.

Takoder, diskriminantna valjanost temeljena na dva kriterija: Fornell-Larcker kriteriju te
unakrsnim zasicenjima je postignuta. AVE vrijednost svakog konstrukta je ve¢a od
najveée vrijednosti kvadrata korelacije tog konstrukta i bilo kojeg drugog konstrukta
(tablice 32 33).
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Tablica 33. Korelacija izmedu konstrukata TAN

Korelacija izmedu konstrukata Vrijednost Vrijednost

korelacije kvadrata

korelacije
Drustvenanorma - PBK 0,443 0,196
DruStvena norma - Svijest o potrebi 0,382 0,145
DruStvena norma - Svijest o posljedicama 0,329 0,108
Drudtvena norma - Osobna norma 0,456 0,207
PBK - Svijest o potrebi 0,326 0,106
PBK - Svijest o0 posljedicama 0,284 0,080
PBK - Osobna norma 0,754 0,568
Svijest o potrebi - Svijest 0 posljedicama 0,854 0,729
Svijest o potrebi - Osobna norma 0,621 0,385
Svijest o posljedicama - Osobna norma 0,546 0,298

S obzirom na to da svaka izjava ima najveée zasi¢enje na vlastitom faktoru nema potrebe

za iskljucivanjem izjava kako bi se poboljSala diskriminantna valjanost (tablica 34).

Tablica 34. Unakrsna zasicenja za TAN

Izjave Faktori (konstrukti)
(indikatori) Drustvena PBK Svijest o Svijest 0 Osobna
norma potrebi posljedicama norma
dru§ norm_3 0,909 0,185 0,176 0,092 0,172
druS norm 6 0,942 0,128 0,093 0,123 0,110
pbk 2 0,133 0,857 0,037 0,084 0,279
pbk 3 0,178 0,844 0,145 0,066 0,284
svij_potr_1 0,102 0,104 0,840 0,322 0,167
svij_potr 2 0,113 0,199 0,790 0,349 0,182
svij_potr_3 0,161 0,025 0,786 0,424 0,244
svij_potr 4 0,139 0,021 0,715 0,509 0,235
svij_poslj_2 0,122 0,035 0,418 0,830 0,199
svij_poslj_3 0,121 0,053 0,420 0,834 0,178
svij_poslj_4 0,074 0,183 0,409 0,769 0,111
0sob norm 1 0,168 0,266 0,365 0,267 0,745
0sob _norm 2 0,149 0,299 0,239 0,195 0,833
osob_norm_3 0,142 0,500 0,127 0,098 0,712

Napomena:

dru$_norm_3= Moji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati eko povrée

dru$_norm_6= Moji bliski prijatelji kupuju eko povrce

pbk_2= Vjerujem da bih mogao/la kupovati eko povrée kada bih to htio/htjela

pbk_3= Oc&ekujem da ¢u moci kupovati eko povrce

svij_potr_1= Proizvodnja konvencionalnog povréa poja¢ava klimatske promjene

svij_potr_2= Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a predstavlja problem za odrzivost (jednog) drustva

svij_potr_3= Upotreba konvencionalnog povréa uzrokuje mnoge probleme za okolis§

svij_potr_4= Proizvodnja konvencionalnog povréa je ozbiljan problem za okolis

svij_poslj_2= Ako odluc¢im kupiti konvencionalno povrée doprinosim $tetnim posljedicama za okoli$§
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svij_poslj_3= Kupnjom konvencionalnog povrc¢a utje¢em na okoli§ u negativnom smislu

svij_poslji_4= Moja odluka da kupujem konvencionalno povrée ima negativne posljedice za drustvo

osob_norm_1= Prema vrijednostima koje su mi vazne osjeéam obavezu kupovati eko povrée

osob_norm_2= Osjeéam osobnu obavezu kupiti §to je vise moguce eko povréa

osob_norm_3= Moje osobne vrijednosti mi kaZzu da je ispravno kupvati povrée s ekoloSkom oznakom

S obzirom na to da su svi segmenti valjanosti (konvergentna, diskriminantna te valjanost

konstrukata) postignuti, opravdano se moze zakljuciti da je mjerni model valjan.

Pouzdanost mjernog modela je potvrdena. Cronbach alpha koeficijent konstrukata je

iznad 0,6 Cime je postignuta unutarnja pouzdanost (tablica 35). Vrijednost Jéreskog rho

koeficijenta je iznad 0,7 ¢ime je potvrdena pouzdanost konstrukata (tablica 35), kao $to su

i vrijednosti prosjecne ekstrahirane varijance (AVE) konstrukata vece od 0,5 (tablica 32).

Tablica 35. Pokazatelji unutarnje pouzdanosti i pouzdanosti konstrukata za TAN

Konstrukt Drustvena PBK Svijest 0 Svijest 0 Osobna | Kupnja
norma potrebi | posljedicama | norma
Joreskog rho 0,928 0,826 0,938 0,936 0,901
*
Cronbach 0,925 0,826 0,937 0,931 0,896 *
alpha

Napomena: * vidi pojasnjenje ispod tablice 31.

4.6.2. Rezultati testiranja potpunog strukturnog modela za teoriju aktiviranja normi

Rezultati testiranja potpunog strukturnog modela otkrivaju da su svi pokazatelji slaganja u
prihvatljivim granicama (X?/df < 5; GFI, NFI, TLI, CFl > 0,90; RMSEA < 0,10) (tablica 36).

Tablica 36. Rezultati testiranja potpunog strukturnog modela TAN

Nezavisna Zavisna Pokazatelji
varijabla varijabla B S.E. C.R. B p slaganja
modela i R?
v 2 I
DrusStvena Osobna 0,028 | 0,041 0,688 0,030 | 0491 X?/df= 3,410
norma norma GFI= 0,903
PBK Osobna | g 35 | 0,067 | 12,398 | 0,607 | ,,, | NFI=0946
Svrest go”g‘a TLI= 0,949
vijest o sobna 15401 0,089 | 4515 | 0,361 CFI= 0,961
potrebi norma il RMSEA=
Svijest o Osobna | 4 454 | 0,071 | 0,764 | 0,059 | 0,445 0.081
posljedicama norma ,
Osobna Kupnjaeko | o 445 | 0,352 | 1,255 | 0,110 | 0,209 | Réza osobnu
norma povrca
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Drustvena Kupnjaleko 0,244 | 0213 | -1,143 | -0,065 | 0,253 normu= 0,?2

norma povrca R2za kupnju

PBK Kupnja eko sa=
povica | 2259 |0506 | 4,467 | 0411 | w | °° ponca

Napomena:

C.R. — kriti¢ki omjer. Vrijednosti C.R. iznad 1,96 upucuju na to da odredeni parametar daje vazan doprinos u
stvaranju strukture modela (Weiber i Mihlhaus, 2010).

B — nestandardizirani koeficijent

B — standardizirani koeficijent

S.E. — standardna pogreska

p — razina signifikantnosti

*** < 0,001

Modelom je objasnjeno 72 % varijance osobne norme te 22 % varijance kupnje ekoloskog
povréa (ponasanja) (tablica 35 i slika 10). Statisti¢ki znacajni prediktori osobne norme su
varijable svijest o potrebi i percipirana bihevioralna kontrola. Jaci je utjecaj percipirane
bihevioralne kontrole (= 0,607), nego svijesti o potrebi (= 0,361). StatistiCki znacajan
utjecaj na kupnju ekoloSkog povréa ima samo varijabla percipirana bihevioralna kontrola
(B= 0,411). Utjecaj srediSnje varijable — osobne norme nije se pokazao statisticki

znacajnim (tablica 36 i slika 10).

Drustvena
norma N
. \ -0,065
Y\
Svijesto  |_ 0.030
pOtrEbi 0,361%** i
§ Pona3anje ]
0,059 =
- Svitest ]/ R?=0,72 e
vijest o —
. . *kk
| posliedicama 0,607 0,411+

PBK ]//

Napomena: ***p < 0,001

Slika 10. Rezultati testiranja TAN (jaCina utjecaja 3 i postotak objasnjene varijance R?)

97




4.7. Usporedba modela teorije planiranog ponasSanja i teorije
aktiviranja normi u predvidanju kupnje ekoloskog povrca

Usporedba teorija u predvidanju kupnje ekoloskog povréa temeljila se na vrijednostima tri
pokazatelja: relativnog hi kvadrata (X*df), komparativhog indeksa slaganja (CFI) i

kvadrata multiple korelacije (R?).

Rezultati testiranja teorija potvrdili su pogodnost obiju teorija u predvidanju kupnje
ekoloskog povréa. Medutim, prema svim pokazateljima teorija planiranog ponaSanja je

prikladnija od teorije aktiviranja normi.

Relativni hi kvadrat test za teoriju planiranog ponaSanja iznosi 2,260, a za teoriju

aktiviranja normi 3,410. Manja vrijednost znadi bolje slaganje.

Komparativni indeks slaganja za teoriju planiranog pona$anja iznosi 0,987, a za teoriju

aktiviranja normi 0,961. Veéa vrijednost znaci bolje slaganje.

Teorijom planiranog ponasanja objasnjeno je 25 % varijance kupnje ekoloSkog povrca, a

teorijom aktiviranja normi 22 %. | ovaj rezultat ide u prilog teoriji planiranog ponasanja.
Temeljem empirijskog testiranja prihvaca se hipoteza istrazivanja koja glasi:

Teorija planiranog ponaSanja bolje predvida kupovno ponasanje ekoloskih prehrambenih

proizvoda na hrvatskom trZidtu od teorije aktiviranja normi.
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5. RASPRAVA

Za predvidanje kupovnog pona$anja potroSaca ekoloskog povréa koristen je model teorije

planiranog ponasanja i model teorije aktiviranja normi.

Rezultati istraZivanja pokazuju da su oba modela pogodna za predvidanje ponaSanja —
kupnje ekoloSkog povr¢a. Prema svim pokazateljima koristenim za usporedbu, model
teorije planiranog pona3anja pokazao se pogodnijom od modela teorije aktiviranja normi.
Cinjenica da model TPP objasnjava veéi postotak varijance kupnje ekoloskog povréa
nego model TAN upucuje na zaklju€ak da potro$aci ove proizvode kupuju prije svega
zbog svoje koristi, a ne zbog brige za okoli$ ili drustvo u kojem Zive. Usporedba modela
TPP i TAN u kontekstu nekih drugih oblika ponasanja takoder je pokazala da je model
TPP pogodniji od modela TAN. Rije€ je o istrazivanju Bamberga i Schmidta (2003) koje je

pokazalo da model TPP bolje predvida upotrebu automobila od modela TAN.

Za dublje razumijevanje potvrdene istrazivacke hipoteze od velike je vaznosti pojasniti
rezultate testiranja hipoteza postavljenih na razini modela TPP odnosno modela TAN.
Takoder, potrebno je sagledati ne samo postotke objasnjenih varijanci kupnje ekoloskog
povréa za oba modela, nego i postotke objasnjenih varijanci sredi$njih varijabli testiranih

modela - namjere kupnje i osobne norme.

Hipoteza H1TPP koja polazi od znacajnog i pozitivhog utjecaja stava o kupnji ekoloskog
povréa na namjeru kupnje istoga, potvrdena je. To je u suglasnosti s prethodnim
istrazivanjima pona$anja potroSaca ekoloSkih prehrambenih proizvoda. Naime, rezultati
istraZivanja provedenih u Finskoj (Tarkiainen i Sundqvist, 2005), Ceskoj (Urban i sur.,
2012), Indoneziji (Irianto, 2015), kao i istraZivanja provedena u Republici Hrvatskoj (Martic¢
Kuran i Mihi¢, 2014; Tomi¢ i sur., 2015) pokazuju da ispitanici s pozitivnijim stavom o

kupniji ekoloskih prehrambenih proizvoda iste proizvode namjeravaju ¢esce i kupovati.

Za razliku od brojnih prethodnih istrazivanja koja su otkrila znacajan pozitivan utjecaj
drustvene norme na namjeru kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda (Marti¢ Kuran i
Mihi¢, 2014; Irianto, 2015; Tomi¢ i sur., 2015, Naidoo i Ramataste, 2016; Humaira i
Hudrasyah, 2016), u ovom istrazivanju utjecaj druStvene norme na namjeru kupnje
ekoloskog povréa nije znaCajan. Temeljem rezultata istrazivanja moze se zakljuciti da
misSljenje bliskih ljudi te njihovi obrasci kupnje ekoloskog povréa nisu znacajni u tolikoj
mjeri za potroSace ekoloskog povréa da utjeCu na njihovu kupovnu namjeru. Stoga se
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hipoteza H2TPP koja glasi: Drustvena norma znacajno i pozitivno utje€e na namjeru
kupnje ekolodkog povréa, odbacuje. Razlog statisticki nezna¢ajnog utjecaja drustvene
norme na namjeru kupnje moze se traziti u intenzitetu kupnje ispitanicima bliskih osoba te
miSljenju o kupnji ekoloSkog povc¢a. Naime, istrazivanjem je utvrdeno da ispitanici sebi
bliske osobe vide kao tek povremene kupce ekoloskog povréa, a njihov stav o kupniji ovih

proizvoda neutralan do blago pozitivan.

Ispitanici s viSim stupnjem percipirane bihevioralne kontrole namjeravaju ¢e$¢e kupovati
ekolosko povrée. Ovim rezultatom potvrdena je hipoteza H3TPP koja kaze da PBK
znacajno i pozitivno utjeCe na kupovnu namjeru. Kao i u nasem slucaju, istrazivanja koja
su proveli Tomi¢ i sur. (2015), Naidoo i Ramateste (2016) te Guido i sur. (2010) takoder
su utvrdila pozitivan utjecaj percipirane bihevioralne kontrole na hamjeru kupnje ekoloskih
prehrambenih proizvoda. Na$ rezultat kao i rezultati spomenutih istrazivanja mogu se
protumacditi, $to su potrosaci jaCeg uvjerenja da je kupnja pod njihovom kontrolom to
¢es¢e namjeravaju kupovati ekolosko povrce, jer su svjesni da im Cimbenici kao $to su
cijena ili dostupnost ovih proizvoda nisu ograni¢avajuéi faktor u njihovom kupovnhom
ponasanju. S druge strane, rezultati istrazivanja Marti¢ Kuran i Mihi¢ (2014) te Urbana i
sur. (2012), koji su otkrili negativan utjecaj PBK na namjeru kupnje ekoloSkih
prehrambenih proizvoda, upuéuju na zaklju€ak da Sto su ispitanici jaeg uvjerenja da je
kupnja pod njihovom kontrolom to im je namjera kupnje slabija, jer su svjesni da su
¢imbenici kao 5to su cijena ili dostupnost ovih proizvoda ograni¢avajuéi faktor u njihovom

kupovnom ponasanju.

Najja¢i utjecaj na namjeru kupnje ima stav o kupnji. To upuéuje na zakljuak da je
potroSacdima glavni kriterij namjere kupnje ekoloSkog povréa percipirana razina vaznosti i
korisnosti kupnje ekoloskog povréa, odnosno percipirana razina koliko je pametno i koliko
je dobro kupovati ekolosko povrce. Istrazivanje Tarkiainena i Sundqvist (2005) takoder je
otkrilo da je stav najjaCi prediktor namjere kupnje ekoloSkog kruha i brasna. Medutim,
druga istrazivanja provedena na hrvatskom trzistu (Marti¢ Kuran i Mihi¢, 2014; Tomi¢ i
sur., 2015) pokazala su da najjaci utjecaj na namjeru kupnje ekoloskih prehrambenih

proizvoda ima drustvena norma.

Stav o kupnji i PBK objasnjavaju 76 % varijance namjere kupnje ekoloSkog povrca. U
prethodnim istrazivanjima ponaSanja potroSaca ekoloSkih prehrambenih proizvoda u
kojima je koriStena teorija planiranog pona$anja, utvrdeni postotak objasnjene varijance
znatno je nizi. Tako je u istrazivanju Urbana i sur. (2012) nezavisnim varijablama: stavom,
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preskriptivnim normama, percipiranom razinom kontrole nad kupnjom ekoloSkih
prehrambenih proizvoda i percipiranom sposobno3¢u kupnje ekoloSkih prehrambenih
proizvoda objasnjeno 44 % varijance namjere kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda,
u istrazivanju od Marti¢ Kuran i Mihi¢ (2014) nezavisnim varijablama: stavom, drustvenim
normama, percipiranom dostupnodc¢u, percipiranom financijskom situacijom, svijesti o
zdravlju te znanjem o ekoloskim prehrambenim proizvodima objasnjeno 53,7 % namjere
kupnje, a u istrazivanju Tomi¢ i sur. (2015) nezavisnim varijablama: stavom, drustvenim
normama, percipiranom bihevioralnom kontrolom i brigom za zdravlje objasnjeno je 41,2

% varijance namjere kupnje ekoloSkog kruha i pekarskih proizvoda.

Potrosaci s jacom namjerom kupnje ¢eSée kupuju ekoloSko povrée, kao sto je i definirano
hipotezom H4TPP. Do sli¢nih spoznaja dosli su i Tarkiainen i Sundqvist (2005) istraZujuci
ponasanje potroSaca ekoloSkog brasna i kruha, Tomi¢ i sur. (2015) istrazujuéi ponasanje
potroSaCa ekoloskog kruha i pekarskih proizvoda te Wee i sur. (2014) i Gracia i de
Magistris (2007) istrazujuéi kupnju ekoloSkih prehrambenih proizvoda opéenito. Nasi
rezultati kao i rezultati spomenutih autora upucuju na zakljuCak da je iskazana jakost

namjere kupnje pouzdan pokazatelj u procesu kupnje.

Hipoteza H5TPP je odbacena. Naime, rezultati istrazivanja nisu potvrdili izravan utjecaj
percipirane bihevioralne kontrole na kupnju ekoloSkog povr¢a. Ovo upucuje na zaklju€ak
da potrosaci nisu dovoljno jakog uvjerenja da je kupnja ekoloSkog povréa samo pod
njihovom kontrolom da bi promijenili intenzitet kupnje ekoloskog povrca bilo u pozitivnom

il negativnom smislu.

Namjera kupnje objadnjava 25 % varijance kupnje ekoloskog povrca. lako se temeljem
vrijednosti postotka objasSnjene varijance moze tvrditi da je rije€ o dosta niskom postotku
objasnjene varijance, analizom veceg broja istrazivanja otkriveno je da varijable teorije
planiranog ponaSanja u prosjeku objadnjavaju 20-ak % pona$anja (Armitage i Conner,
2001; prema Tomi¢, 2016). Usporedujuci npr. rezultate istraZivanja Schoberl (2012) i nase
rezultate moze se zakljuCiti da je u naSem slu€aju teorijom planiranog ponasSanja ipak
objasnjen relativno zadovoljavajuci postotak varijance ponasanja. Naime, Schoberl (2012)
je koristeCi teoriju planiranog ponaSanja proSirenu varijablama koje se odnose na
egoisticne i etiCke motive kupnje te namjerom kupnje objasnila 33 % varijance kupnje
ekoloskog vocéa, 25 % varijance kupnje ekolodkog jogurta, 22 % varijance kupnje

ekoloskog kruha te 17 % varijance kupnje ekoloskih kobasica.
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Na razini modela teorije aktiviranja normi viSe je testiranih hipoteza odbaceno nego §to je

potvrdeno.

Hipoteze HITAN i H3TAN se odbacuju. Naime, istrazivanje je otkrilo da misljenje i obrasci
kupovnog ponasanja prijatelja, kao i percepcija Stetnosti kupovanja konvencionalnog
povréa po okoli§ i drustvo nisu ¢imbenici koji zna€ajno utje€u na osjecaj obaveze da se
kupuje ekoloski proizvedeno povrée. Razlog zbog kojeg drustvena norma ne utjeCe
statistiCki zna¢ajno na osobnu normu moze se traziti u ¢injenici da potro$acima bliski ljudi
ekoloSko povrée kupuju prije svega zbog osobne koristi te nemaju znacajno razvijenu
moralnu obavezu zbog koje bi kupovali ove proizvode. Za razliku od naseg istrazivanja,
Kléckner i Ohms (2009) su istrazujuci kupnju ekoloskog mlijeka otkrili znacajan utjecaj
drustvene norme na osobnu normu. Ovaj rezultat upucuje na zaklju€ak da su potrosacima
bliski ljudi ve¢ razvili zna¢ajnu razinu moralne obaveze da se kupuje i konzumira povrée
¢ija proizvodnja ne ugrozava okoli$ ili drustvo. Svijest o posljedicama ne utje€e statisticki
znacajno na osobnu normu zbog toga Sto potroSaci nemaju znacajno razvijenu svijest o
tome da njihova kupnja konvencionalno proizvedenog povréa ima negativan utjecaj na
okoli§ i drustvo u kojem Zive. lIstrazivanje Kldécknera i Ohms (2009) koje je potvrdilo
znacajnu vezu izmedu spomenutih varijabli pokazuje da su ti potrosaci visoko osvijesteni
kada je u pitanju utjecaj koji ima kupnja proizvoda za €iju se proizvodnju koriste kemijska
sredstva. Takoder, Hunecke i sur. (2001) su testiranjem modela za objasnjavanje
koristenja Zeljeznice otkrili zna¢ajan utjecaj i druStvene norme i svijesti o posljedicama na
osobnu normu. lako to nije slu¢aj u naSem istraZivanju, u nekim drugim istraZivanjima
(Guagnano i sur., 1995; Vining i Ebreo, 1992; Widegren, 1998) uloga svijesti o

posljedicama bila je od velike vaznosti (prema Hunecke i sur., 2001).

Hipoteza H2TAN koja polazi od znaajnog i pozitivhog utjecaja svijesti o potrebi na
osobnu normu u kontekstu kupnje ekoloskog povréa, potvrdena je. Ovaj rezultat potvrduje
da potrosaCi koji imaju razvijeniju svijest o tome da je proizvodnja i upotreba
konvencionalnog povréa ozbiljno drustveno pitanje, imaju i jaCu moralnu obavezu kupnje
ekoloski proizvedenog povrca. Istrazivanje koje su proveli Kléckner i Ohms (2009) s
potroSaCima ekoloSkog mlijeka, isto tako otkriva znaCajan i pozitivan utjecaj svijesti o
potrebi na osobnu normu. Takoder, Harland i sur. (2007) otkrivaju znacajan ujecaj
spomenute varijable na osobnu normu u kontekstu namjere koriStenja drugog prijevoznog

sredstva osim automobila te namjere zatvaranja slavine za vrijeme pranja zubi.
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Sto su ispitanici jaeg uvjerenja da je odabir ekoloSkog povréa samo stvar njihove odluke,
to se osjecaju obaveznijima kupovati ekolosko povrée. Ovim rezultatom potvrduje se
hipoteza HATAN koja kaze da percipirana bihevioralna kontrola znac¢ajno i pozitivho
utjeCe na osobnu normu u kontekstu kupnje ekoloSkog povr¢a. Do sliénih spoznaja dosli

su i Kléckner i Ohms (2009) s potroSadima ekoloskog mlijeka.

Svijest o potrebi i percipirana bihevioralna kontrola objasnjavaju 72 % varijance osobne
norme. Skoro dva puta vedi je utjecaj PBK na osobnu normu od utjecaja svijesti o potrebi.
Da je rije€¢ o visokom postotku objasnjene varijance osobne norme najbolje pokazuje
usporedba s rezultatima istrazivanja razliitih oblika altruistiénog ponasanja. Tako npr.
prediktori osobne norme u kontekstu kupnje ekoloSskog mlijeka objasnjavaju 29 %
varijance (Kléckner i Ohms, 2009), u kontekstu poduzimanja akcije protiv porasta ponude
i upotrebe nuklearne energije prediktori objasnjavaju 37 % varijance osobne norme (De
Groot i Steg, 2010), u kontekstu koriStenja drugih prijevoznih sredstava osim automobila
prediktori objasSnjavaju 52 % varijance osobne norme (Hunecke i sur., 2001) te u
kontekstu upotrebe automobila za putovanje na fakultet prediktori objaSnjavaju 46 %
varijance osobne norme. Na temelju usporedbe na$ih rezultata i rezultata drugih
istraZivanja, prije svega rezultata istrazivanja Klécknera i Ohms (2009) koji su Koristili
model TAN s varijablama koristenim i u ovom istrazivanju, potvrduje se da prediktori u

nasem modelu TAN objasnjavaju iznadprosje€an iznos varijance osobne norme.

Hipoteza H5TAN koja kaze da osobna norma u kontekstu kupnje ekoloSkog povréa
znacajno i pozitivno utjeCe na kupnju ekoloskog povréa te H6TAN koja kaze da druStvena
norma znacajno i pozitivno utje€e na kupnju ekoloskog povréa, odbacuju se. Razlog za
nedokazanu vezu izmedu osobne norme i kupnje moze biti u pretpostavci da potrosaci
iako iskazuju relativno visoku razinu moralne obaveze da kupuju ekolosko povrée, u
procesu kupnje faktor moralne obaveze ne drze relevantnim te ove proizvode kupuju prije
svega zbog osobne koristi. Za razliku od naSeg istrazivanja Kléckner i Ohms (2009) su
svojim istrazivanjem potvrdili znaCajan utjecaj osobne norme na ucestalost kupnje
ekoloskog mlijeka. Njihov rezultat upucuje na zakljuCak da potrosaci ekoloSkog mlijeka pri
kupnji mlijeka osim osobne koristi uzimaju u obzir i osobne vrijednosti. Isto tako,
istrazivanja koja su se odnosila na neke druge oblike altruisticnog ponasanja potvrdila su
znacCajan utjecaj osobne norme na ponasanje (Hunecke i sur., 2001; Bamberg i Schmidt,
2003). Nepostojanje znatajnog izravnog utjecaja druStvene norme upucuje na zakljucak
da obrasci kupovnog pona$anja bliskih ljudi i njihov stav o tome bi li trebali kupovati
ekolosko povrce, nisu bitni potroSacima ekoloskog povréa za u€estalost kupnje. Razlog za
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nedokazanu vezu izmedu drustvene norme i kupnje moze biti u niskom intenzitetu kupnje
te neutralnom stavu o kupnji ovih proizvoda potro$a€ima bliskih osoba. Za razliku od
naseg istrazivanja Klockner i Ohms (2009) su otkrili da druStvena norma znacajno utjeCe

na ucestalost kupnje ekoloskog mlijeka.

Hipoteza H7TAN koja polazi od znacajnog i pozitivnog utjecaja percipirane bihevioralne
kontrole na kupnju ekoloSkog povréa, potvrdena je. 1z ovog se moze zakljugiti, $to su
potroSacdi uvjereniji da kupnja ekoloskog povréa ovisi samo o njihovoj odluci, to ¢eScée
kupuju ove proizvode. Znacajan utjecaj PBK na kupnju zabiljezili su i Kléckner i Ohms

(2009) istrazujuci kupovno ponasanje potrosaca ekoloskog mlijeka.

Bitno je i usporediti statisticku znaCajnost utjecaja varijabli koje su se pojavile u oba
testirana modela: percipirane bihevioralne kontrole i drustvene norme. DruStvena norma u
modelu TPP kao ni u modelu TAN nije statistiCki znaajno utjecala na sredi$nju varijablu
modela, namjeru kupnje ekoloskog povr¢a, odnosno osobnu normu u kontekstu kupnje
ekoloskog povr¢a. Takoder, izravan utjecaj drustvene norme na ucestalost kupnje nije
potvrden. Percipirana bihevioralna kontrola zna€ajno je i pozitivno utjecala na srediSnje
varijable oba modela, dakle namjeru kupnje i osobnu normu. | dok je izravan utjecaj PBK
na ucestalost kupnje u modelu TPP bio statisticki neznacajan, ovaj utjecaj u modelu TAN

je bio statisticki znacajan.

U tablici 37. dat je pregled potvrdenih odnosno odbacenih hipoteza.

Modelom teorije aktiviranja normi objasnjeno je 22 % varijance ponasanja, 5to je oko dva
puta manje u usporedbi s istim modelom koji su koristili Klockner i Ohms (2009) za
objasnjavanje kupnje ekoloSkog mlijeka. Razlozi ovako velikih razlika u postotku
objasnjene varijance za model s istim varijablama mogu se traziti u razli€itim proizvodima
za koje je istrazivano kupovno ponasanje. No, prije svega razlog treba traziti u Cinjenici da
je njemacko trziSte ekoloskih prehrambenih proizvoda, na kojem su spomenuti autori
proveli svoje istrazivanje, mnogo razvijenije od onog hrvatskog te su potrosaci u toj zemlji
razvili jaku potroSacku kulturu kada su u pitanju ekoloski prehrambeni proizvodi opcenito.

Medutim, postotak objasSnjene varijance nasim modelom je na razini ili ¢ak veci od
postotka objasnjene varijance dobivene istrazivanjem nekih drugih oblika altruisticnog
ponasanja. Bamberg i Schmidt (2003) su modelom teorije aktiviranja normi uspjeli

objasniti 14 % varijance upotrebe automobila, Hunecke i sur. (2001) 17 % varijance
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odabira ZeljezniCkog prijevoza, a Ebreo i sur. (2003) 25,2 % varijance smanjenja stvaranja

otpada.

Bamberg i sur. (2007) tvrde da pro-okoliSno ponasnje (ukljuuju¢i i kupnja ekoloskih
prehrambenih proizvoda) ne moze biti videno iskljuCivo niti kao ponasanje motivirano
osobnim interesom, niti kao ponasnje motivirano prosocijalnim motivima. Stoga se
namece pitanje bi li kombinirani model sastavljen od varijabli ovih dviju teorija mogao
objasniti veéi postotak varijance ponasanja — kupnje ekoloskog povréa, nego §to je to u

stanju svaki od modela koriStenih teorija posebno.

Isto tako bilo bi zanimljivo provesti sli€no istrazivanje u zemaljama s razli€itim razinama
svijesti o ekologiji i ekoloskim prehrambenim proizvodima, kako bi se dobio dublji uvid o

povezanosti kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda i odnosa prema prirodi.

5.1. Implikacije za marketing

Ovim istrazivanjem doslo se do vaznih informacija o kupovnom pona$anju potroSaca

ekoloskog povrca na temelju kojih je moguce dati preporuke za marketinSku praksu.

S obzirom na to da se temeljem rezultata istrazivanja ne mogu dati konkretne preporuke
za cijenovnu ili distribucijsku politiku, preporuke u nastavku odnose se na komunikacijsku

politiku (Schéberl, 2012), odnosno na oglasavanje.

Oglasavanje je najmoc¢niji komunikacijski alat za stvaranje svjesnosti o proizvodu (Kotler,
2006) i zbog toga je svaka informacija vezana uz ponaSanje potroSaca proizvoda koji su

predmet interesa od velike vaznosti.

Potrosadi koji imaju pozitivniji stav o kupnji ekoloSkog povrca, isto namjeravaju CeSce i
kupovati. Stoga bi dionici na strani ponude trebali kroz oglaSivatke kampanje naglaSavati
videstruke koristi od kupnje ekolodkog povréa te na taj nacin doprinijeti jaCanju imidza ovih
proizvoda medu potroSacima. Preporuka je koriStenjem promotivnih materijala kao $to su
broSure i posteri isticati kako je pametno, korisno i vazno kupovati ekolosko povrée te da
je upravo ekoloski uzgojeno povrce najbolji izbor kada se kupuje povrce. To bi u kon€anici

trebalo rezultirati jacom namjerom kupnje, odnosno samom kupnjom.
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Potro3aci koji su jateg uvjerenja da je kupnja ekoloskog povréa pod njihovom kontrolom,
isto namjeravaju i ¢eS¢e kupovati. Stoga bi se ogladivacke aktivnosti trebale usmjeriti na
jacanje percipirane kontrole nad kupnjom ekoloskog povréa. To bi posljedi¢no dovelo do
jos jaCe namjere kupnje ekoloskog povrc¢a. Razli¢iti promotivni alati ogladavanja mogu se
koristiti za jaCanje tri bitha segmenta percipirane bihevioralne kontrole i to: percipirane
dostupnosti ekoloSkog povr¢a na trziStu, percipirane blizine prodajnog mjesta ekoloskog

povréa te percipirane prihvatljivosti cijena ekoloskog povrca.

Uz detaljno prezentirane prednosti ekoloSki proizvedenog povréa u odnosu ha
konvencionalno povrée, moze se posti¢i da viSa cijena ekoloskog povréa u odnosu na
konvencionalno povrée bude potroSacu prihvatljivija. JaCanje percepcije dostupnosti
ekoloskog povréa na domacem trziStu moze se posti¢i razli€itim promotivnim alatima
oglasavanja koji ¢e naglasavati dostupnost veceg broja vrsta ekoloSkog povr¢a. S druge
strane, oglasima u pisanim medijima te kvartovskim oglasnim ploama, naglasavanjem
blizine prodajnog mjesta ekoloskog povréa, moze se posti¢i jacanje percipirane blizine

prodajnog mjesta.

Potrosaci koji proizvodnju i upotrebu konvencionalnog povréa smatraju vecim problemom
za okoli§ i drustvo, osjeCaju se obaveznijima kupovati ekolosko povrée. OglaSivacke
aktivnosti bi se stoga trebale usmijeriti na jaCanje svijesti o potrebi kupnje ekoloski
uzgojenog povréa. Preporuka je koriStenjem razliitih promotivnih alata oglasavanja
istovremeno isticati negativne strane proizvodnje i upotrebe konvencionalnog povréa i
pozitivne strane ekoloskog nacina proizvodnje te upotrebe tako proizvedenog povréa.

To bi u konacnici rezultiralo jaim osjeCajem moralne obaveze da se kupuje ekolo3Kki

proizvedeno povrce, ali i uCestalijom kupnjom ekoloSkog povrca.

5.2. OgraniCenja istrazivanja i preporuke za buduca istrazivanja

OgraniCenja vezana uz provedeno istrazivanje, kao i preporuke temeljene na tim
ograniCenjima date su za segmente: izbora kategorije ekoloskih prehrambenih proizvoda
za istrazivanje, izbora prodajnih kanala u kojima se istrazivanje odvijalo, izbora tipa

uzorka, izbora teorijskog modela te brojnosti izjava po konstruktu.

Ovo istrazivanje obuhvatilo je samo kupce jedne kategorije ekoloSkih prehrambenih

proizvoda — ekoloSkog povréa. U buducim istrazivanjima preporuca se zasebno testiranje
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koriStenih modela istrazivanja na kupcima ostalih kategorija ekoloSkih prehrambenih
proizvoda, osobito onih kategorija koje se rjede kupuju te skupljih kategorija, s ciljem

boljeg razumijevanja pona$anja potroSaca ekolo3kih prehrambenih proizvoda.

Prvotni cilj je bio u uzorak ukljuciti 200 potroSaCa koji ekoloSko povrée kupuju u
supermarketima, no zbog uske ponude ove kategorije ekolodkih prehrambenih proizvoda
preko tog prodajnog kanala, anketirano je samo 50 ispitanika. Buduéi da se vaznost
supermarketa kao prodajnog kanala ekoloskih prehrambenih proizvoda stalno povecava,

preporuka je u buduc¢im istrazivanjima tu Cinjenicu uzimati u obzir pri izboru uzorka.

Buduci da je u ovom istrazivanju koristen prigodni uzorak, &vrsti zaklju€ci o uCestalosti
kupnje ekoloSkog povréa ne mogu se dati. Zbog toga je preporuka u buduéim
istrazivanjima koristiti uzorkovanje kao §to je npr. snjezna gruda. Na taj bi se nacin dobio
dublji uvid u intenzitet kupnje, ali i vezu izmedu motiva i intenziteta kupnje zeljenih
kategorija ekoloSkih prehrambenih proizvoda, buduéi da nam nacin izbora uzorka
omogucuje da izaberemo samo ispitanike koje intenzivno kupuju i konzumiraju samo
jednu kategoriju ekoloskih prehrambenih proizvoda, npr. samo ekolosko povrce ili samo

ekoloske zitarice.

S obzirom na to da su se oba modela pokazala pogodnima za objasSnjavanje kupovnog
ponaSanja potroSata ekoloSkog povr¢a, a razlika u postotku objasnjene varijance
ponadanja — kupnje je dosta mala, preporuka za buducéa istrazivanja je koristiti
kombinirani model koji je sastavljen od varijabli i modela TPP i modela TAN. Takoder
preporuca se u prodireni model ukljuciti varijable kao $to su objektivho znanje o ekoloSkim
prehrambenim proizvodima i svijest o zdravlju, budu¢i da su neka proSla istrazivanja

pokazala znacaj ovih varijabli u procesu kupnje ekoloSkih prehrambenih proizvoda.

Buduci da su teorije iz skupine moralnih teorija do sada rijetko koriStene za razumijevanje
ponasanja potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda, usporedbom dva teorijska okvira
koja spadaju u moralne teorije, npr. teorije aktiviranja normi i teorije vrijednosti uvjerenja
normi, doslo bi se do dodatnih informacija o pogodnosti moralnih teorija za objasnjavanje

kupovnog ponasanja potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda.

lako je svaki konstrukt u anketnom ispitivanju, osim ponaSanja — uCestalosti kupnje, bio
zastuplijen s najmanje tri stavke, testiranjem na razini mjernog modela doslo se do

situacije da je u testiranju potpunog strukturnog modela TPP ostala samo jedna izjava
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(indikator) za konstrukt PBK. Konstrukt ponaSanje takoder je operacionaliziran jednom
stavkom. Buduci da u literaturi postoje opre€¢na misljenja o prikladnosti koristenja jedne
stavke po konstruktu u SEM analizi, ova se situacija moze protumacditi kao ograni¢enje
istrazivanja. Naime, lacobucci (2010) tvrdi da koriStenje jedne stavke po konstruktu nikada
nije optimalno. Stoga bi zbog pouzdanosti svaki konstrukt trebao biti mjeren sa po
najmanje dvije stavke (Hunter i Gerbing, 1982; prema Kang i James, 2004). Opcenito,
vise stavki omogucuje bolju definiciju konstrukta, a 4-5 stavki po konstruktu je dobra
praksa (Ricci i sur., 2015). Stoga, da bi se izbjegla situacija iz ovog istrazivanja, preporuka
za buduca istrazivanja je koristiti veci broj izjava za svaki od konstrukata kako bi se

postigla $to bolja definicija konstrukata.

S druge strane, u psiholoSkim i marketinskim istrazivanjima pokazalo se da koristenje
jedne stavke po konstruktu ima jednaku prediktivhu valjanost kao i koristenje viSe stavki
po konstruktu (Hoeppner i sur., 2011), a testiranja teorija i empirijski rezultati jednaki su
kao i u istraZivanjima s viSe stavki po konstruktu (Bergkvist i Rossiter, 2007). Stovise, Hair
i sur. (2009) istiCu da se u marketinskim istraZivanjima jedna stavka po konstruktu moze
koristiti za ocjenu koncepcija koje su jednostavne. UspjeSna primjena jedne stavke po
konstruktu potvrdena je za mjerenje koncepcija kao §to su prodaja, potrosnja ili u€estalost

interakcije (Petrescu, 2013).

U nekim istrazivanjima pona$anja potroSa¢a ekoloskih prehrambenih proizvoda autori su
takoder percipiranu bihevioralnu kontrolu kao i neke druge konstrukte mjerili samo jednom
stavkom. Tarkiainen i Sundqvist (2005) su PBK odnosno vaznost cijene u kontekstu
kupnje ekoloskog brasna i kruha mjerili jednom stavkom. Autori rada ne spominju da je
koriStenje jedne stavke za konstrukt PBK bilo ograni€enje. S druge strane Urban i sur.
(2012) su tri konstrukta teorije planiranog ponasanja u SEM analizi mjerili sa po jednom
stavkom: namjeru kupnje ekoloskih prehrambenih proizvoda, percipiranu razinu kontrole
nad kupnjom ekoloSkih prehrambenih proizvoda te percipiranu sposobnost da se kupe

ekoloski prehrambeni proizvodi. Autori to navode kao ograniCenje istrazivanja.

Jedno od ograniCenja istrazivanja je subjektivna ocjena ponaSanja — kupnje ekoloskog
povrca. Preporuka je organizirati istrazivanje u kojem ¢e se ponasanje — kupnja ekoloskih
prehrambenih proizvoda mijeriti i promatranjem od strane istrazivaca, kao Sto je to bio

sluCaj u istrazivanju Klocknera i Ohms (2009) na primjeru kupnje ekoloskog mlijeka.
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Tablica 37. Pregled rezultata za testirane hipoteze na razini modela TPP i TAN

Hipoteza Definicija hipoteze Potvrda
hipoteze

Hltpp Stav prema kupniji ekoloSkog povréa znacajno i pozitvno utje€e na da
namjeru kupnje ekoloSkog povrca.

H2TPP Drustvena norma znacajno i pozitivno utje€e na namjeru kupnje ne
ekolodkog povrcéa.

H3TPP Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivno utjeCe na da
namjeru kupnje ekoloSkog povrca.

H4tpp Namjera kupnje ekolodkog povréa znacajno i pozitivno utje€e na da
kupnju ekoloskog povrca.

H5TPP Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivho utje€e na ne
kupnju ekoloskog povréa.

HlTAN Drustvena norma znacajno i pozitivno utjeCe na osobnu normu u ne
kontekstu kupnje ekoloskog povrca.

H2T1AN Svijest o potrebi znacajno i pozitivho utjeCe na osobnu normu u da
kontekstu kupnje ekoloskog povréa.

H3TAN Svijest o posljedicama znacajno i pozitivno utjee na osobnu ne
normu u kontekstu kupnje ekoloskog povrca.

H4TaN Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivno utjeCe na da
osobnu normu u kontekstu kupnje ekoloskog povréa.

H5TAN Osobna norma u kontekstu kupnje ekoloSkog povréa znacajno i ne
pozitivno utjeCe na kupnju ekoloskog povréa.

H6TAN Drustvena norma znacajno i pozitivnho utjeCe na kupnju ekolodkog ne
povrca.

H7TAN Percipirana bihevioralna kontrola znacajno i pozitivho utjeCe na da

kupnju ekoloskog povréa.
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6. ZAKLJUCAK

Rezultati istrazivanja otkrivaju da su oba modela, model teorije planiranog ponaSanja i

model teorije aktiviranja normi pogodni za predvidanje kupnje ekoloSkog povrca.

Temeljem veleg broja pokazatelja (relativnog hi kvadrata, komparativnhog indeksa
slaganja, kvadrata multiple korelacije) utvrdeno je da model TPP bolje obja3njava
kupovno ponasanje potroSaca ekoloskog povréa od modela TAN. To upuéuje na zakljucak
da potrosaci ove proizvode na domacem trZidtu kupuju prije svega zbog osobne koristi, a

manje zbog brige za okoli§ ili drustvo u kojem Zive.

Analiza na razini modela TPP pokazuje da stav o kupnji ekoloSkog povréa i percipirana
bihevioralna kontrola imaju znacajan utjecaj na namjeru pona$anja (kupnju ekolodkog
povréa). Utjecaj stava o kupniji je jaCi od utjecaja PBK. Utjecaj drustvene norme nije
znacajan. Namjera kupnje ekoloskog povréa znacCajno utjeCe na ponasanje - kupnju

ekoloskog povrcéa. Utjecaj PBK na kupnju ekoloskog povréa nije statisti¢ki znacajan.

Na razini modela TAN, PBK i svijest o potrebi imaju zna€ajan utjecaj na osobnu normu u
kontekstu kupnje ekoloSkog povréa. Utjecaj PBK je jaCi od utjecaja svijesti o potrebi.
Drustvena norma i svijest o posljedicama ne utjeCu znacajno na osobnu normu. Znacajan
utjecaj na ponaSanje ima samo PBK. Utjecaji osobne norme i drustvene norme na

uCestalost kupnje ekoloSkog povréa nisu znacajni.

Ovim istrazivanjem doSlo se do spoznaja korisnih za metodologiju istrazivanja. Utvrdeno
je da je model TPP pogodniji od modela TAN za razumijevanje kupovnog ponasanja
potroSaca ekoloskog povrca te kao takav moze posluZziti za buduca istrazivanja ponasanja

potroSaca ekoloskih prehrambenih proizvoda, motivirana egoisti¢nim motivima.

Na temelju rezultata istrazivanja moguée je dati i preporuke za poslovnu praksu. Pomocu
promotivnih aktivnosti, prije svega oglaSavanjem, mogucée je utjecati na povecanje
intenziteta kupnje ekoloSkog povréa. Putem oglaSavanja treba jagati stav i percipiranu
bihevioralnu kontrolu o kupnji ekoloskog povréa Sto bi posljedi€no dovelo do jaanja

namjere kupnje ekoloSkog povrca odnosno intenziteta kupnje ovih proizvoda.
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9. PRILOZI

Prilog 1.
Anketni upitnik

Postovani/poStovana,

ovo istraZivanje provodi se u svrhu izrade doktorske disertacije na Agronomskom fakultetu
Sveucilista u Zagrebu. Molim Vas da nekoliko minuta svog dragocjenog vremena odvojite

i sudjelujete u istraZivanju. Jam¢im Vam anonimnost istraZivanja.

Unaprijed Vam hvala !

ANKETNI UPITNIK br. ......

Definicija ekoloskog povréa: ekolosko povrée je povrée uzgojeno i proizvedeno bez
upotrebe genetickog inzenjerstva, umjetnog gnojiva, pesticida, herbicida, fungicida,
regulatora rasta, antibiotika, aditiva, kemijskih premaza ili premaza voskom, ili kemijskih
materijala za pakiranje. Ovim istrazivanjem je obuhvaceno isklju€ivo povrée s ekoloSkim
certifikatom.

1. Koliko puta mjeseéno kupujete ekolosko povrée? Ako je odgovor ne kupujem ga
uopce, zavrsiti ispitivanje

2. Koliko znate o ekoloSkom povréu?

1 —jako malo 2- malo 3- niti malo niti mnogo 4- mnogo 5- jako mnogo

3.Gdje naj¢escée kupujete ekolosko povrce?

e u supermarketu
u specijaliziranoj trgovini ekoloskih prehrambenih proizvoda
OStAl0 ..

i

. Koje vrste ekoloskog povréa najéesce kupujete? (do 3 odgovora)
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5. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znaci uopée se ne
slazem, a 5 znadi potpuno se slazem (STAV O KUPNJI EKOLOSKOG POVRCA)

IZJAVA OCJENA
Kupnja ekoloSkog povrca je za mene vrlo vazna. 1 2 3 4 5
Kupnja ekoloSkog povrca je za mene zabavna. 1 2 3 4 5
Kupnja ekoloSkog povrca je za mene korisna. 1 2 3 4 5
Kupnja ekoloSkog povréa je za mene najbolji izbor. 1 2 3 4 5
Kupnja ekoloSkog povrca je za mene pametna. 1 2 3 4 5

6. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znali uopée se ne
slazem, a 5 znadi potpuno se slazem (SUBJEKTIVNA/DRUSTVENA NORMA)

IZJAVA

OCJENA

Moja obitelj misli da bih trebao/la kupovati ekolosko
povrée.

1 2 3 4 5

Moji kolege misle da bih trebao/la kupovati ekolosko
povrce.

1 2 3 4 5

Moiji bliski prijatelji misle da bih trebao/la kupovati
ekolosko povrce.

Moja obitelj kupuje ekolosko povrée.

Moiji kolege kupuju ekolosko povrée.

(=
N[N
w|w

I
alo

Moji bliski prijatelji kupuju ekolosko povrce.

7. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znaci uopée se ne
slazem, a 5 znali potpuno se slazem (PERCIPIRANA KONTROLA NAD

PONASANJEM)

IZJAVA OCJENA
Samo o0 meni ovisi hocu li kupovati ekoloSko povrce. 1 2 3 4 5
Vjerujem da bih mogao/la kupovati ekolosko povrce kada 1 2 3 4 5

bih to htio/htjela.

Ocekujem da ¢u moci kupovati ekoloSko povrce.

1 2 3 4 5

8. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znaci uopée se ne
slazem, a 5 znadi potpuno se slazem (NAMJERA KUPNJE EKOLOSKOG POVRCA)

IZJAVA

OCJENA

Namjeravam kupovati ekoloSko povrce.

2 3 4 5

Sljededi put kada budem kupovao/la povrée moj izbor ¢e
biti ekoloSko povrce.

1
1 2 3 4 5

Vjerojatno ¢u u vremenu koje slijedi kupiti ekolosko
povrce.

1 2 3 4 5
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9. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znali uopée se ne
slazem, a 5 znaci potpuno se slazem (SVIJEST O POTREBI)

IZJAVA OCJENA
Proizvodnja konvencionalnog povrc¢a pojacava klimatske 1 2 3 4 5
promjene.
Proizvodnja konvencionalnog povréa predstavlja problem 1 2 3 4 5
za odrzivost (jednog) drustva.
Upotreba konvencionalnog povr¢a uzrokuje mnoge 1 2 3 4 5
probleme za okolis.
Proizvodnja konvencionalnog povrca je ozbiljan problem 1 2 3 4 5
za okolis.

10. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znali uopée se ne
slazem, a 5 znaci potpuno se slazem (SVIJEST O POSLJEDICAMA)

IZJAVA OCJENA
Moja kupnja konvencionalnog povr¢a doprinosi 1 2 3 4 5
Klimatskim promjenama.
Ako odlu¢im kupiti konvencionalno povrée doprinosim 1 2 3 4 5
Stetnim posljedicama za okolis.
Kupnjom konvencionalnog povrc¢a utje¢em na okoli$ u 1 2 3 4 5
negativnom smislu.
Moja odluka da kupujem konvencionalno povrée ima 1 2 3 4 5
negativne posljedice za drustvo.

11. Ocijenite Va$ stupanj slaganja s navedenim izjavama gdje 1 znali uopc¢e se ne
slazem, a 5 znaci potpuno se slazem (OSOBNA NORMA)

IZJAVA OCJENA
Prema vrijednostima koje su mi vazne osjecam obavezu 1 2 3 4 5
da kupujem ekolosko povrée.
Osje¢am osobnu obavezu kupiti $to je viSe moguce 1 2 3 4 5
ekoloSkog povréa.
Moje osobne vrijednosti mi kazu da je ispravno kupovati 1 2 3 4 5
povrée s ekoloSkom oznakom.

12. Spol

e zensko e musko

13. Koliko imate godina?
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14. Vas$a Skolska sprema

o osnovna Skola

O

srednja Skola

o visoka i viSa Skola

O

magisterij ili doktorat

15. Broj ¢lanova VaSeg kuc¢anstva

16. Ima li u VaSem kucanstvu djece do 12 godina?

e DA e NE

17. Kakav je po Vasem misljenju ekonomski status vase obitel;i?

o vrlo dobar o dobar o osrednji o los

o vrlo lo$

18. Gdje ste odrasli?

e naselu e ugradu

HVALA NA SUDJELOVANJU !l
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