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Sazetak

Zavrsnog rada studentice Petre Ivkovi¢, naslova

Teorija poticaja u agroekonomskim istrazivanjima

Bihevioralna ekonomija, koristi se kako bi se bolje razumjelo ljudsko ponaSanje,
osobito u kontekstu donoSenja odluka, uklju€ujuc¢i osobne emocije i ograni¢enja. U
okviru bihevioralne ekonomije javlja se i pojam ,nudge® ili poticaj koji se odnosni na
suptilne intervencije Ciji je cilj utjecati na odluke i ponasanje pojedinaca na nacin koji
je u skladu sa njihovim dugoro¢nim ciljevima. Problem koji ovaj rad istrazuje odnosi
se na nedovoljno istrazene poticaje, koji bi mogli potaknuti poljoprivrednike na
usvajanje odrzivih poljoprivrednih praksi i potroSa¢e u promjeni potroSackih navika.
Osnovni cilj ovog rada je istraziti poticaje u agroekonomskim istraZivanjima na temelju
pregleda literature u posljednjih pet godina, te pruziti smjernice za kreiranje boljih
poticajnih strategija ili intervencija. Kao neki od poticajnih intervencija navode se
prilagodba informacija, jednostavnost izbora, personalizacija poruka i nagrade.

Klju€ne rijeCi: bihevioralna ekonomija, ljudsko ponasanje, teorija poticaja,
agroekonomska istraZivanja



Summary

Of the final BSc thesis - student Petra Ivkovié¢, entitled

Nudge theory in agricultural economic research

Behavioral economics is used to better understand human behavior, especially
in the context of decision-making, including personal emotions and constraints. In
behavioral economics, the concept of "nudge" refers to subtle interventions aimed at
influencing individuals' decisions and behaviors in a manner that aligns with their long-
term goals. The problem this paper investigates relates to the insufficiently explored
incentives that could encourage farmers to adopt sustainable agricultural practices
and consumers to change their consumption habits. The main objective of this paper
is to examine nudge incentives in agricultural economics research based on a
literature review of the last five years and to provide guidelines for the development of
better nudge strategies or interventions. The customization of information, the
simplicity of choice, the personalization of messages and the rewards are mentioned
as some of the nudge interventions.

Keywords: behavioral economics, human behavior, incentive theory,
agroeconomic research






1. Uvod

Ljudsko ponaSanje je zanimljivo, nepredvidivo, individualno, ponekad
tajanstveno i nedokucivo, upravo je zbog toga ono primamljivo istraziva€ima i ostalima.
Postoje razna istraZivanja i saznanja o ljudskom ponasanju. Dokazano je da iza svake
ljudske radnje i odluke stoji razlog zbog Cega se osoba tako ponijela ili razlog zbog
kojeg je osoba donijela odredenu odluku. Svaki taj razlog jako je dobro proucen,
analiziran i istrazen. Teorija poticaja ili ,Nudge® teorija je jedno od najvecih postignuca

na podrucju bihevioralne ekonomije u posljednjem desetljecu.

Nudge teorija, predstavljena u knjizi 'Nudge: Improving Decisions About Health,
Wealth, and Happiness' Richarda Thalera i Cassa Sunsteina, smatra se jednim od
najvaznijin doprinosa bihevioralnoj ekonomiji u posljednjem desetlje¢u" (Thaler i
Sunstein, 2008). Teorija objasnjava kako primijeniti ,arhitekturu izbora“ u poticanju ljudi
na donosenje odluka koje Ce pozitivho utjecati na njihov zivot. Teorija ne osporava
klasiénu ekonomiju, vec joj pomaze u daljnjem razvoju time $to pokazuje na koji nacin
ljudi funkcioniraju. (Thaler & Sunstein, 2008). Zaklju€uje da ljudska bi¢a nisu homo
economicus, te da su Cesto skloni izbjegavanju donosenja odluka ili teZih odluka gdje
imaju veliki izbor raznih opcija. Poticaj moze dugoroéno utjecati na razne vidove
svakodnevnoga Zivota — financije, ulaganje, Stednju, zdravstvenu skrb, promet, zastitu

okolisa, brak, prijateljstvo i sl. (Thaler i Sunstein, 2008).

,Nudge“ (poticaj) ne moze biti rieSenje za sve probleme, poticaji imaju najvecu
ucinkovitost kada se kombiniraju s drugim mjerama kao Sto su zakoni i pravilnici.
IstraZivanja o poticajnim intervencijama mogu pruziti vrijedne smjernice kreatorima
politika za motiviranje poljoprivrednika i potroSaca da usvoje Zeljena ponasanja, poput
prelaska na organsku poljoprivredu ili kupovinu proizvoda s ekoloskim oznakama.
Takoder, ova istraZivanja mogu potaknuti inovacije u odrzivoj poljoprivredi (Cop i
Njavro,2024.)

Thaler i Sunstein (2008) definirali su "nudge" kao koncept koji mijenja ponasanje
ljudi na predvidljiv nacin, bez zabrane bilo kakvih opcija ili zna€ajnih promjena njihovih
ekonomskih poticaja. Nudge kao intervencija mora biti laka i jeftina za izbjeci. Nudge



intervencije su dizajnirane tako da suptilno vode ljude prema odredenim odlukama koje

su u njihovom najboljem interesu, bez nametanja ili prisile.

Prema Thaleru i Sunsteinu (2008), porezi, kazne, subvencije i zabrane ne mogu
se smatrati nudges jer uklju€uju zna€ajne promjene u ekonomskim poticajimaili

izravne zabrane opcija.

1.1 Cilj rada

Cilj rada je opisati teoriju poticaja (Nudge theory) u bihevioralnoj ekonomiji.
Poticajima se moze utjecati na odluke ljudi i usmijeriti ih (potaknuti) u odredenom
Zeljenom smijeru. Teorija poticaja zanimljiva je zbog bitnih pozitivnih u€inaka koje je
zabiljezila u podrucju politike, zdravlja i organizacijskog ponasanja. Rad daje pregled
radova koji su primijenili teoriju poticaja u poljoprivredi u zadnjih pet godina. Na temelju
pregleda literature prikazat ¢e se uvid u intervencije u poljoprivredi koje poti€u u

odgovaraju¢em smijeru.



2. Metodologija

Za ostvarenje ciljeva istraZivackog rada primjenjuje se metoda prikupljanja
sekundarnih podataka. Navedeni podaci se prikupljaju na temelju raspolozive literature
koja je povezana uz bihevioralnu ekonomiju i teoriju poticaja. Primijenjeni su podaci
dostupni na internetskim stranicama, te baze podataka kao Sto su HrCak - Portal

znanstvenih ¢asopisa Republike Hrvatske, Web of Science, Scopus, itd.

U radu je prikazan pregled literature vezan uz primjenu poticaja u poljoprivredi.
Za potrebe analize radova u bazi Web of Science koristene su klju¢ne rije€i ,nudge
theory” i ,agriculture®. Ogranienje, glede vremenskog razdoblja, obuhvac¢a radove u
zadnjih pet godina od ,2019. do 2023". Na temelju ograni¢avajucih faktora, odnosno
klju€nih rijeci i godina ukupno je 18 dostupnih radova. Nadalje, PRISMA metodom
ustanovili smo kako je dalje u analizu izabrano samo osam radova. Razlozi za
isklju¢enjem 10 radova su ti da radovi nisu bili znanstveni empirijski radovi objavljeni u
znanstvenim ¢asopisima, vec¢ pregledni teorijski radovi i doktorske disertacije, te nismo
imali pristupe cjelovitim radovima. Sumirani podaci su prikazani tabli¢no, te je istaknut

cilj rada, intervencije, odnosno poticaj i osnovni rezultat svakog rada.

U konachnici, u radu se primjenjuju metode sinteze i analize koje su koriStene u
teorijskom dijelu rada, gdje su sadrzaji iz relevantne literature detaljno prouceni i sazeti
u koherentnu cjelinu. Metoda kompilacije temelji se na preuzimanju dijelova iz tudih

zapazanja i zakljuCaka, te njihovoj integraciji u rad.



3. Bihevioralna ekonomija

Bihevioralna ekonomija je disciplina koja prouCava spoznaje o socijalnim,
kognitivnim i emotivnim fenomenima koji utje€u na pona$anje ljudi. Bihevioralna
ekonomija koristi dokaze drustvenih znanosti, najviSe psihologije o ogranic¢enoj ljudskoj
racionalnosti, individualnim razlikama u racionalnosti i u€enju povezujuéi ih sa
socijalnim i ekonomskim zbivanjima (Thaler i Sunstein, 2008.). Osnovni cilj
bihevioralne ekonomije je razumjeti kako ljudi donose odluke. Razvoju bihevioralne
ekonomije pridonijeli su Daniel Kahneman i Vemon Lomax - Smith koji su 2002. godine
dobili Nobelovu nagradu za ekonomiju (Sarganovié, 2020). Neka istraZivanja pokazuju
kako je bihevioralna ekonomija postala popularnija i nakon uspjeha knjiga Predvidljivo

iracionalni, Dan Arielya (PolSek i Bovan, 2014).

U idealnom svijetu ljudi bi uvijek donosili optimalne odluke koje im pruzaju
najvecu korist i zadovoljstvo (Thaler i Sunstein, 2008). U ekonomiji, teorija racionalnog
izbora kaze da kada se ljudima predstave razliCite opcije u uvjetima oskudice, odabrali
bi opciju koja maksimizira njihovo individualno zadovoljstvo (Thaler i Sunstein, 2008).
Ova teorija pretpostavlja da su ljudi, s obzirom na njihove sklonosti i ogranicenja,
sposobni donositi racionalne odluke ucinkovitim odmjeravanjem troSkova i koristi
svake opcije koja im je dostupna. KonaCna donesena odluka bit ¢e najbolji izbor za
pojedinca. Racionalna osoba ima samokontrolu i nije dirnuta emocijama i vanjskim
¢imbenicima i zbog toga zna $to je najbolje za sebe. Bihevioralna ekonomija
objasnjava da ljudi nisu racionalni i da nisu sposobni donositi dobre odluke. (Thaler i
Sunstein, 2008).

Bihevioralna ekonomija je spoj ekonomije i psihologije i s tim u vezi objasnjava
psihologiju ponasSanja Covjeka kao kupca na trziStu. Tvrtke i marketinski struCnjaci
imaju veliku korist jer pomocu bihevioralne ekonomije mogu toCnije procijeniti

potrosace, otkriti $to ih motivira i koje su njihove Zelje (Sarganovié, 2020).

Bihevioralna ekonomija iznimno je vazna jer dokazuje sva ekonomska
ponasanja potroSaca na trziStu kao rezultat vrlina, mana i drugih psiholoskih emocija
potroSaCa, a ne rezultat njihova racionalnog pona$anja, $to zagovaraju neoklasici
(Sarganovié, 2020).



Klasi¢ni ekonomisti razvili su pojam Homo economicus, ,ekonomskog ¢ovjeka“
Cija je psihologija uglavhom racionalna. Homo economicus je do tada jedini agent
zastupljen u ekonomskoj teoriji 20. stolje¢a, susrece se s homo sapiensom ili homo
vulgarisom — obic¢nim Covjekom koji ima svoje slabosti, mane i koji ne postupa uvijek
razumno i efikasno. Taj obi¢an Covjek Zivi u stvarnome svijetu u kojem nije sve idealno
i gdje se na dnevnoj razini susrece s iznenaduju¢im promjenama i nedacama. On se
tim promjenama prilagodava te trazi najbolji naCin kako da postupa u razliCitim
situacijama (Maletta, 2010; Mrkic, Nancy 2022.).

Bihevioralni modeli tipicno integriraju uvide iz psihologije i neoklasi¢ne
ekonomske teorije (Thaler i Sunstein, 2008.). Eksperimenti kojima se simuliraju trzista
poput trzista dionicama ili aukcija mogu izolirati efekte pojedine pristranosti na
ponasanje. Neka istrazivanja pokazuju i primjenu funkcionalne magnetne rezonancije
(fMRI) koja omogucuje ispitivanje mozdanih podrucja i aktivnosti tijekom donosSenja

ekonomskih odluka (Harvard Business Review, 2019.).

Bihevioralna ekonomija je podrucje razumijevanja zasto ljudi financijski rade
stvari koje mogu biti iracionalne. PomijeSani izmedu kognitivne pristranosti, heuristike,
omedenih racionalnosti i mentaliteta stada, ljudi imaju tendenciju raditi stvari koje
mozda nisu uvijek u njihovom najboljem interesu. Te se informacije mogu Koristiti za
odredivanje cijene robe, pakiranje proizvoda, izrade reklama i generiranje promotivnih

ponuda.

Poljoprivredna i druga podruc¢ja ekonomije uvijek su se razvijala i imala Kkoristi
od medusobnih uvida. Poljoprivredna ekonomija povezuje ekonomsku teoriju i praksu
s drugim disciplinama i iskustvima, te ujedinjuje drustvene znanosti. (Wuepper i Shira
Bukchin-Peles, 2023). Agrarni ekonomisti zaduzeni su za rjeSavanje specificnih,
prakticnih problema, pa su odstupanja u ponasanju od predvidenih modela uvijek bila
istaknuta i relevantna za preporuke politike. Zatim poljoprivrednici, a u odredenoj mjeri
i potrosaci, donose odluke u posebno sloZenim i neizvjesnim okruzenjima i moraju
koristiti sve strateSke alate koji su im na raspolaganju kako bi se nosili sa svojom

"ogranicenom racionalnosc¢u”. To ukljuCuje oslanjanje na kulturu i drugu heuristiku.



3.1. Povijest bihevioralne ekonomije

Tijekom klasiCnog razdoblja, mikroekonomija je bila usko povezana s
psihologijom. Medutim, u doba neoklasiCne ekonomije, ekonomisti su tezili
preoblikovanju discipline kao prirodne znanosti, nastoje¢i izvesti ekonomsko
ponasanje iz pretpostavki o prirodi ekonomskih subjekata. Adam Smith je u svojoj
Teoriji moralnih osjecaja ponudio psiholoSka objasnjenja individualnog ponasanja, dok
je Jeremy Bentham istrazivao psiholoSke temelje teorije korisnosti (Ashraf, Camerer i

Loewenstein, 2002).

Tijekom klasi¢nog razdoblja, povezanost mikroekonomije i psihologije rezultirala
je nenamjernim i nepredvidenim greSkama. Ipak, mnogi vazni neoklasi¢ni ekonomisti,
poput Francisa Edgewortha, Vilfreda Pareta, Irvinga Fishera i Johna Maynarda

Keynesa, koristili su sloZenija psiholoSka objasnjenja (PolSek i Bovan, 2014).

U 18. stolje¢u, Adam Smith je primijetio da ljudi ¢esto imaju preveliku vjeru u
svoje sposobnosti, naglasavajuéi kako "svatko precjenjuje Sanse za dobitak, dok
vecina potcjenjuje Sanse za gubitak." Smith je smatrao da pojedinci nisu racionalni

kada procjenjuju svoje ograni¢enja. (Thaler i Sunstein, 2008).

U novije vrijeme,bihevioralna ekonomija poc€ela se razvijati 1960-ih godina kada
su ekonomisti prepoznali kljuéne predrasude u prisje¢anju informacija. Amos Tversky
i Daniel Kahneman objasnili su ovaj fenomen kroz koncept heuristiCke dostupnosti, sto
navodi ljude na iracionalno tumacenje podataka. Na primjer, napadi morskih pasa su
riedi nego Sto ljudi misle, ali medijski naslovi mogu stvoriti suprotan dojam. Tversky i
Kahneman takoder su razvili teoriju izgleda, koja pokazuje da su ljudi skloniji

izbjegavanju gubitaka nego postizanju jednakih dobitaka (Thaler i Sunstein, 2008).

Ekonomska psihologija pojavila se u 20. stoljeCu u radovima Gabriela Tardea
(1902), Georgea Katona (1960) i Laszla Garaia (2006).

Modeli oCekivane koristi i smanjene koristi postali su prihvaceni, a ekonomisti
su poceli postavljati provjerljive hipoteze o procesima donosenja odluka u uvjetima

neizvjesnosti. Primije¢ene anomalije su na kraju testirane.



3.2. Osnovne ideje bihevioralne ekonomije

Podrucje ekonomije je vrlo opsezno. lako je bihevioralna ekonomija samo jedan
dio tog podrucja, ona sama po sebi ima niz klju€nih nacela koja oblikuju njezine teme.

Neka od glavnih naCela i tema su sljedeca:

Uokvirivanje se odnosi na na¢in na koji se nesto predstavlja pojedincu. Ovaj koncept
pokazuje kognitivnu pristranost jer ishod moze ovisiti o nacinu na koji je nesto

prikazano.

Heuristika je sloZzeno podrucje koje znacCi da ljudi Cesto donose odluke koristeci
mentalne pre€ace umjesto dugog, racionalnog razmisljanja. Ljudi se ¢esto drze starih
navika iako bi promjena mogla biti korisnija. PotroSaCima je lakSe nastaviti s onim Sto

su koristili/kupovali, umjesto da prednost daju drugoj opciji.

Averzija prema gubitku temelji se na ideji da ljudi ne vole gubitke. Ljudi su toliko
neskloni gubitku da negativan financijski ishod od odredene vrijednosti ima vedi
emocionalni utjecaj nego pozitivan ishod iste vrijednosti. Na primjer, gubitak nov€anice
od 20 eura izaziva jaCu negativnu reakciju nego Sto pronalaZenje iste novcanice

izaziva pozitivnu.

Mentalno ra¢unovodstvo istrazuje kako -potrosaci i investitori mijenjaju svoju potrosnju
i strategije trgovanja ovisno o okolnostima, Sto ¢esto nije logi¢no, ali oblikuje mnoge
aspekte bihevioralne ekonomije. Na primjer, nakon primitka godiSnjeg bonusa,
investitor moze odluciti ulagati u rizicnije dionice, Sto je odluka temeljena na trenutnim

okolnostima, a ne na dugoroc€noj strategiji.

Zabluda potopljenih troSkova (sunk cost fallacy) odnosi se na emocionalnu vezanost
za veC nastale troSkove. Potro3aci i investitori Cesto ne Zele "otpustiti" neuspjela
ulaganja ili uloZeni kapital. Na primjer, ako je dionica kupljena po cijeni od 100 USD
sada vrijedna 15 USD, investitor mozda necCe htjeti prodati te dionice zbog

emocionalne vezanosti za prvobitnu cijenu ulaganja.



4. Teorija poticaja

Nudge ili gurkanje dolazi iz podrucja bihevioralne ekonomije. Pojam Nudge u
prijevodu znaci poticanje ili gurkanje, prema Cambridge-ovom rijeCniku definira se kao
lagano, njezno poticanje nekoga ili neCega kako bi se privukla pozornost osobe ili kako

bi se nekoga ili ne€ega privuklo i potaknulo na odredenu akciju (Cambridge Dictionary).

U svijetu je nudge sve viSe postao poznat izlaskom knjige ,Nudge Improving
decisions about health, wealth and happiness” (PoboljSanje odluka o zdravlju,
bogatstvu i sreéi) koju su napisali Richard Thaler i Cass Sunstein. Ova suptilna metoda
utjecaja ne ukljucuje prisilu ili promjenu ekonomskih poticaja. Umjesto toga, oslanja se
na razumijevanje nacina na koji ljudi razmisljaju i donose odluke, ukljuCujuci kognitivnhu
psihologiju i uvide u bihevioralnu ekonomiju kako bi "pogurali" ljude prema odredenoj
odluci ili ishodu. (Thaler i Sunstein, 2008.)

Teorija poticaja, koncept je u psihologiji i ekonomiji koji istrazuje kako suptilne
promjene u nacinu na koji su izbori predstavljeni mogu utjecati na odluke i ponasanje
ljudi. Temelji se na ideji da pojedinci Cesto donose odluke koje nisu u njihovom
najboljem interesu zbog kognitivnih predrasuda i heuristike. Teorija poticaja radi na
stvaranju okruZenja izbora koja poticu ljude na donoSenje boljih odluka, ali bez
nametanja ograniCenja ili obveza. Izraz "gurkanje" odnosi se na njezno vodenje
pojedinaca prema boljim odlukama, poput njeznog guranja u pravom smjeru. (Thaler i
Sunstein, 2008.).

Thaler i Sunstein pojam Nudge definiraju kao svaki aspekt arhitekture izbora
koji mijenja ponasanje ljudi na nacin koji se moze predvidjeti, na€in bez zabrane bilo
koje opcije ili znaCajne promjene njihovih ekonomskih poticaja. Da bi se to smatralo
poticajem, intervencija mora biti laka i jeftina da bi se izbjegla. Stavljanje voca u razinu
oc€iju raCuna se kao poticanje ili nudge. Vjerovanja i Cinjenice o tome kako se ,nezdrava
hrana“ kao $to su slatkisi i visokokalori¢na hrana ne bi trebala konzumirati ne ubraja
se u nudge teoriju. Arhitekt izbora donosi odluke o tome kako predstaviti informacije ili
okruzenje. lako se gurkanje svodi na odrzavanje slobode izbora ljudi, arhitektura izbora
nije neutralna. (Thaler i Sunstein, 2008.).

Thaler i Sunstein ponekad nudge teoriju nazivaju i libertarijanskim
paternalizmom jer ne utjeCe na slobodi izbora, a paternalistickim zato Sto potice
8



povecanje dobrobiti ljudi na naCin da pojedinac sam odabere iako je mozda sklon da
odabere drugacije. (Thaler i Sunstein, 2008.). Nudge je u osnovi sredstvo poticanja i
navodenja na odredeno ponasanje, ali bez elemenata obveznosti, kaznjavanja ili

izravnog pokazivanja, idealno bez financijskih nagrada (Thaler i Sustein , 2008.).

4.1. Kljuéna nacela teorije poticaja

Bihevioralna ekonomija istrazuje kompleksne faktore koji utjeCu na nase
ekonomske odluke. Jedan od kljuénih aspekata je arhitektura izbora, koji se odnosi na
nacin na koji su izbori prezentirani i kontekst u kojem se donose odluke. Okolina u kojoj
se nalazimo moze imati znaCajan utjecaj na nase prioritete i preferencije, Sto moze
rezultirati odabirom koji se mozda ne bi donio u drugacijim uvjetima. Pristranosti u

ponasanju predstavljaju jos jedan vazan koncept u bihevioralnoj ekonomiji.

Prepoznajemo da ljudi imaju kognitivne predrasude poput averzije prema
gubitku i pristranosti prema statusu quo, koje mogu biti klju€ni faktori u donosenju
odluka. Razumijevanje ovih pristranosti omogucuje nam dublje razumijevanje ljudskog
ponasanja i motivacije za odredene izbore. Libertarijanski paternalizam predstavlja
ideju koja promiCe bolje odluke bez ograniCavanja slobode ili autonomije pojedinca.
Ova filozofija sugerira da se moZze poticati optimalno ponasanje putem dizajniranja
sustava i politika koje podrzavaju bolje izbore, ali istovremeno postuju individualne
slobode i izbore svakog pojedinca. Zadane postavke su jo$ jedan vazan aspekt
bihevioralne ekonomije. Promjena zadane opcije moze biti klju€na u oblikovanju nasih
odluka. Ova strategija istrazuje kako postavljanje default opcija moZze potaknuti Zeljeno
ponasanije i olakSati proces donosenja odluka. Povratne informacije igraju vaznu ulogu
u poticanju informiranijih odluka. Pruzanje pravovremenih povratnih informacija moze
pomoci pojedincima da bolje razumiju posljedice njihovih odluka i potaknu pozitivhe

promjene u ponasanju.

Kroz prou€avanje ovih aspekata, bihevioralna ekonomija nastoji unaprijediti
nade razumijevanje ljudskog ponasanja i informirati razvoj politika koje poti¢u bolje

odluke i ponasanje u razli€itim ekonomskim i drustvenim kontekstima.



4.2. Primjeri poticaja

Poticaji se kategoriziraju u razliCite vrste na temelju mehanizma koji je glavni za
utjecaj na ljude. Na temelju toga imamo razne vrste poticaja koje smo sazeli u tablici
1.

Tablica 1. Vrste poticaja

Vrsta poticaja Objasnjenje

Zadana opcija Postavljanje odredene opcije povecava
vjerojatnost da Ce istu opciju ljudi i

izabrati

Stvaranje psiholoskog sidra Psiholosko sidro je podatak na koji se

ljudi oslanjaju pri donoSenju odluka

Promjena lakoce odabira odredenih OlakSavanje odabira dobrih ili [oSih
opcija opcija manipulacijom rasporeda
Informiranje ljudi Informiranje ljudi o koristima ili

opasnostima moze utjecati na njihovo

ponasanje

Podsijetiti ljude da nesto ucine Podsjeéanje ljudi da nesto ucine moze

ih potaknuti na akciju

Izvor: Autor prema Thaler i Sunstein, 2008.

Teorija poticaja Siroko se primjenjuje u raznim sektorima kako bi se potaklo
zeljeno ponaSanje i postigli specificni ciljevi. Javna politika koristi poticaje kako bi
potaknula javno zdravlje, o€uvala okoli$ i unaprijedila financijsku dobrobit gradana.
Tvrtke primjenjuju tehnike gurkanja kako bi utjecale na izbore i preferencije potroSaca
te potaknule kupovinu njihovih proizvoda ili usluga. Bolnice i pruzatelji zdravstvenih
usluga koriste poticaje kako bi potaknuli pojedince na brigu za zdravlje i potaknuli
pojedince na suradnju u lijeCenjima. Obrazovne institucije primjenjuju strategije
gurkanja kako bi promijenile ponasanje u€enika na nacin koji je pozitivan za njihov

uspjeh.

Financijske institucije koriste poticaje kako bi promicale odgovorno financijsko

ponasanje i poticale Stednju medu klijentima. Organizacije za zastitu okoliSa koriste
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poticaje kako bi potaknule prakse koje doprinose oc€uvanju okoliSa i promicale
odrzivost. Primjeri primjene teorije poticaja u praksi obuhvacaju razliCite strategije. Na
primjer, povratne informacije od kolega ili pozitivne recenzije imaju vaznu ulogu u
poticanju ljudi na kupnju ili podrzavanje odredenih proizvoda ili usluga. Bolnice Salju
podsjetnike za zakazane termine pregleda kako bi smanjile broj propustenih termina i
osigurale bolju organizaciju. Davanje povratnih informacija o potrosnji elektriCne
energije kucanstvima i usporedba s potroSnjom susjeda moze potaknuti ljude da
smanje svoju potrosSnju energije i pridonesu ocCuvanju okolisa. Kroz primjenu ovih
strategija, teorija poticaja nastoji utjecati na ponasanje pojedinaca i potaknuti ih na

Zeljene akcije ili promjene, €ime se postizu razli€iti drustveni i ekonomski ciljevi.

Primjena teorije poticaja primjenjiva je i u poljoprivredi. IstraZivanja su
provedena na potroSacCima, ali i medu poljoprivrednim proizvodaCima kako bi se
razumjelo njihovo ponasanje i potaklo usvajanje odrzivih praksi (Cop i Njavro, 2024).
Na primjer, istrazivanja su se bavila pitanjima kako potaknuti poljoprivrednike na
Stednju vode, prelazak na ekoloSku proizvodnju, smanjenju upotrebu pesticida i
primjenu digitalnih tehnologija, te kako potaknuti poljoprivrednike na usvajanje praksi
koje poboljSavaju okoli$ kroz agro-okoliSne sheme. Poljoprivrednici mogu biti potaknuti
na odrzivu proizvodnju kroz razliCite mehanizme. To moze ukljuCivati razne poticaje za
ekoloSku proizvodnju, agro-okoliSne poticaje, agro-Sumske prakse i podrsku kratkim
opskrbnim lancima. Ovakvi pristupi mogu potaknuti promjene u ponasanju
poljoprivrednika prema odrZivijim praksama u poljoprivredi. IstraZivanja medu
potrosaCima obuhvacdala su kako i na koji nacin potaknuti zdravije prehrambene
navike, kako povecati sudjelovanje potroSaca na lokalnim trznicama. Spremnost
potroSacCa za placanjem premije za ekoloski prihvatljivu hranu, te preferencije prema
vegetarijanskoj hrani i spremnosti na smanjenje bacanja hrane samo su neke od tema

istraZivanja medu potro$acima (Cop i Njavro, 2024).

4.3. Prednosti i nedostatci teorije poticaja

Poticaji ili nudge" strategije, predstavljaju vazan alat u suvremenom upravljanju
i oblikovanju ponaSanja pojedinaca. Poticaji trebaju pomodéi pri donosenju teskih i/ili

rijetkih odluka, poti€u na inovacije, te pruzZa okvir za utjecaj na ponasanje pojedinaca.
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Medutim, uz svoje prednosti, poticaji takoder nose odredene nedostatke Kkoji

zahtijevaju pazljivo razmatranje.

Tablica 2. Prednosti i nedostatci

Prednosti

Nedostatci

PoboljSano donosenje odluka: Potice
pojedince da donesu bolje odluke
uskladene sa svojim dugorocnim

interesima.

Problemi s manipulacijom: Neki kritiCari
tvrde da poticaji mogu manipulirati
pojedincima bez njihovog informiranog

pristanka.

Isplativo: Intervencije poticaja Cesto su
isplative u usporedbi s tradicionalnim

regulatornim pristupima.

VeliCina efekta: Utjecaj poticaja moze biti
ograniCen, posebno za slozena ili

duboko ukorijenjena ponasanja.

Osobna sloboda: Odrzava individualnu

slobodu i autonomiju ne nalazuci izbore.

Eticka Eticka

nastaju pri odlucCivanju koja ponaSanja

pitanja: razmatranja

pogurati i kako to uciniti odgovorno.

ishodi: do

pozitivnih drustvenih ishoda, kao Sto su

Pozitivni drusStveni Dovodi

poboljSano zdravlje i smanjen utjecaj na

okolis.

Inovacije u politikama: tvorcima politika

pruza se novi pristup rjeSavanju

drustvenih izazova.

Eticki okvir: Nudi eti¢ki okvir za utjecaj na

ponasanje bez prisile.

Izvor: sinteza autora prema Thaler i Sunstein,2008
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5. Poticaji u agroekonomskim istrazivanjima — pregled
literature u posljednjih pet godina

U tablici 3. nalazi se pregled istraZivanja u posljednjih pet godina, a koja su
rezultat primjene PRISMA metode. Tablica sadrzi klju¢ne informacije o ciljevima
svakog rada, istrazivanim poticajima, te glavnim rezultatima do kojih su autori dosli.
Na ovaj nacin, tablica pruza sazet i jasan uvid u razliCite aspekte istrazivanja unutar

podrucja agroekonomskih poticaja.

Analiza prikazanih rezultata istrazivanja o poticajima u razliCitim podrucjima
sugerira sljedece zakljucke. U pitanjima sigurnosti hrane, primjena poticaja, kao $to je
istraZivano pruzanje informacija, mogucnost razliCitih izbora, zadane opcije
(postavljanje odredenog izbora kao automatske ili unaprijed odabrane opcije) moze
doprinijeti jacanju kontrole i poboljSanju sigurnosti hrane u lancu vrijednosti svinjskog
mesa u Vijetnamu. U poljoprivredi, porezi na pesticide i zeleni poticaji mogu imati

dvostruki u€inak, smanjujuci upotrebu pesticida, ali istovremeno dovodeci do gubitaka.

U prodaji prehrambenih proizvoda, poticajne intervencije, poput postavljanja
zdravih opcija na blagajni, mogu znacajno povecati prodaju odredenih proizvoda, kao
Sto je slucaj s kikirikilem. U promociji zdrave prehrane medu Skolskom djecom, darovi
i postavljanje ciljeva unaprijed mogu imati pozitivan utjecaj na izbor zdravih opcija
hrane. U primjeni ekoloskih praksi u poljoprivredi, minimalna financijska podr§ka moze
biti presudna za poticanje , kao Sto su minimalna plac¢anja za primjenu agroSumskih
metoda. U potroSackom pona$anju, mentalne simulacije mogu potaknuti ve¢u sklonost
prema kupovini preradene hrane, u usporedbi sa slanjem poruka ili oznaCavanje hrane
kao organske hrane. U ugostiteljstvu, smanjenje ponude hrane putem manjeg
jelovnika mozZe smanijiti koli€inu baene hrane. U eko-turizmu, upotreba drustvenih
mreza i programa pri¢anja priCa moze povecati svijest i sudjelovanje u ekoloski

prihvatljivim aktivnostima.

Ovi zaklju€ci istiCu vaznost prilagodavanja poticajnih strategija specifiCnim
cilievima i kontekstima kako bi se postigla najbolja moguc¢a ucinkovitost i promicale

pozitivne promjene u razliCitim sektorima.

Tablica 3. Pregled radova
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Prezime i godina | Cilj rada Poticaji istrazivani Glavni rezultat

u radu
Hennessey i sur. | Cilj rada je istraziti | Pruzanje Rad naglasava
(2020) uporabu poticaja s | informacija, poticaje kao vazan

ciliem jacanja
sigurnosti hrane u
lancu  vrijednosti
svinjskog mesa u

Vijetnamu.

omoguditi razliCite

izbore, zadane
opcije
(postavljanje

odredenog izbora
kao automatske ili
unaprijed

odabrane opcije).

alata za promicanje
sigurnosti hrane u
lancu vrijednosti
svinjskog mesa u

Vijetnamu.

Buchholz i | Cilj rada je ispitati | Porezni poticaji i | Glavni zakljuéak je
Musshoff (2021) kako porez na | zeleni poticaji | da porezi i zeleni
pesticide i zeleni | (semaforsko poticaji mogu
poticaj utjeCu na | oznaCavanje smanijiti upotrebu
usjeve, obradu tla i | toksi¢nosti pesticida, dok
odluke o primjeni | pesticida) porezni poticaji
pesticida kod dovode do gubitka
poljoprivrednika dobiti.
koji upravljaju
virtualnom
farmom.
Chapman i sur. | Dizajnirati i | 4-tiedna  zdrava | Rezultati  pokazuju
(2023) procijeniti intervencija da je 4-tjedna zdrava
poticajnu (nudge) | prodaje  kikirikija | intervencija na
intervenciju na blagajni u | blagajni povecala
obzirom na | izabranim prodaju kikirikija za
prodaju  zdravog | trgovinama. prosje¢no 10 jedinica
prehrambenog tjedno. Povecanju
proizvoda. prodaje je doprinijelo

shizenje cijene u

kombinaciji S
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izlaganjem  kikirikija

na blagajni.

Samek (2019)

Cilj rada je ocijeniti
donoSenje odluka

pri izboru hrane

Darovni tretman

(naljepnica  kao

znak zahvale prije

Darovi su povecali
izbor zdravijeg

bijelog mlijeka za

Skolske djece. samog izbora | oko 15 %.
Izbor izmedu zdrave hrane i|Oko dvije treéine
(bijelog) mlijeka ili | edukacija o | djece zadalo si je cilj
c¢okoladnog vaznosti izbora | odabrati zdravije
mlijeka. zdrave hrane) i|bijelo mlijeko, a
tretman gotovo  devedeset
postavljanja posto ispunilo je svoj
ciljeva (izbor | cilj izbora zdravijeg
zdrave hrane prije | mlijeka.
samog rucka Kkoji
potiCe djecu na
samokontrolu i
edukacija o}
vaznosti izbora
zdrave hrane)
Davis and Cilj rada je | Minimalno Osnovni
Rausser (2020) ocijeniti koliko je | placanje rezultati pokazuju
potrebno kako je minimalna
minimalno godisnja uplata po
placanje kako bi se jutru (eng. acre)
usvojile potrebna za
agroSumske poticanje usvajanja
prakse na agroSumske prakse
poljoprivrednim 61,47 USD.
gospodarstvima
Alabame.
Yang i sur. (2021) | Cilj rada je istraziti | Mentalna Rezultati
kupovnu namjeru | simulacija, slanje | eksperimenata
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potroSaCa prema
preradenoj  hrani
(eng. upcycled
food) primjenom
mentalnih

simulacija.

poruka,
oznacCavanje

organske hrane

pokazali su da je
mentalna simulacija
korisna u promicanju
potroSaCeve namjere
za kupnjom
preradene/reciklirane
hrane. Mentalna
simulacija je
uCinkovitija od slanja
poruka i oznacavanja

hrane kao organske.

Liu i sur. (2022)

Testirati kako
dizajn jelovnika
utjeCe na izbor
hrane i bacanje

hrane.

Dva tipa menija

(meni s manjom i

Sirom  ponudom

hrane)

U usporedbi sa
Sirokim  jelovnikom,
sudionici istraZivanja
s manjim jelovnikom
(odnosno  manjom
ponudom hrane)
naruCivali su manje
porcije hrane.
Navedeno je dovelo
do znacajnog
smanjenja bacanja
hrane pri  manjoj

ponudi jela.

Lee i sur. (2021)

Cili je istraziti
ponasanje

posjetitelia prema
oCuvanju okolisa
na lokaciji eko-
turizma u mjestu
Upo Wetland,

Juzna Koreja.

Koristenje

drustvenih mreza;

provedba

programa pri¢anja

priCa od strane

lokalnih vodicéa;

dijeljenje vijesti
informacija

ekoloski

o

Koristenje drustvenih
mreza i provedba
programa

pripovijedanja od
strane lokalnih
vodica, imaju
pozitivan utjecaj na

ukljuenje u pro-

ekolosko ponasSanje
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prihvatljivim
aktivnostima  na
ekoturistiCkim
destinacijama
putem drustvenih

mreza

na mjestima eko-
turizma, odnosno

oCuvanje destinacija.

Izvor: prilagodio autor prema izvorima Kkoji su navedeni u tablici
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6. Zaklju€ak

Teorija poticaja igra kljucnu ulogu u agroekonomskom istrazivanju, posebno u
kontekstu poljoprivredne proizvodnje. Teorija poticaja koja se temelji na suptilnom
utjecaju na nasSe odluke bez ograni€avanja slobode izbora, postala je sve popularnija
medu donositeljima politika. U ovom radu detaljno smo razmotrili koncept teorije
poticaja u kontekstu bihevioralne ekonomije, s posebnim naglaskom na primjenu u
poljoprivredi. Osnovni cilj naSeg istrazivanja bio je identificirati kljuéne strategije
poticaja u agroekonomskim studijama. Kroz pregled literature, utvrdili smo razne
intervencije kao $to su, pruzanje informacija, slanje poruka, ponuda razli¢itih izbora,
unaprijed zadane opcije, porezi na pesticide i zeleni poticaji, postavljanja zdravih opcija
na blagajni, razni darovi i postavljanje ciljeva unaprijed, financijska podrska, mentalne
simulacije, oznaCavanje hrane kao organske hrane, i primjerice primjena drustvenih
mreza i programa pricanja priCa moze povecati svijest i sudjelovanje u ekoloski
prihvatljivim aktivnostima. Primjena ovih strategija u poljoprivredi moZe potaknuti
poljoprivrednike i potroSaCe na usvajanje odrzivih praksi, poput organske poljoprivrede
ili kupovine ekoloski prihvatljivih proizvoda. Preporuke ukljuCuju prilagodbu
prezentacije informacija i okruZenja kako bi se potaknulo Zeljeno ponaSanje bez
nametanja izravnih restrikcija. Ovakav pristup moZe znacajno doprinijeti odrzivom
razvoju poljoprivrede i povecanju otpornosti prema izazovima Kkoji se javljaju u

modernom agrarnom sektoru.

Nadalje, za buduca istrazivanja preporucuje se analiza faktora koji mogu utjecati
na ucinkovitost poticaja u poljoprivredi, kao i eksperimentalna ispitivanja koja bi mogla
kvantitativno potvrditi njihovu efikasnost. S obzirom na kompleksnost odluka koje
poljoprivrednici donose, daljnja istrazivanja njihovog ponasanja mogu pruziti nove
perspektive za unapredenje politika i praksi u sektoru poljoprivrede. Integracija psiho-
socijalnih uvida s ekonomskim modelima moZe osigurati da poljoprivredni sustavi budu

ne samo produktivni, veC i u skladu s ekoloskim i drusStvenim ciljevima.

18



Literatura

1. Buchholz, Matthias; Musshoff, Oliver (2021), Tax or green nudge? An
experimental analysis of pesticide policies in Germany, Oxford Academic
48, 9-940.

2. Camerer, C.F. i Loewenstein, G. (2002). Behavioral Economics: Past,
Present, Future, Division of Humanities and Social Sciences

3. Chapman, Leah Elizabeth; Burstein, Sarah; Sadeghzadeh, Claire;
Sheppard, Brett; De Marco, Molly (2023), Evaluation of a Healthy
Checkout Lane Nudge on Grocery and Convenience Store Sales of a
Price-Promoted Nutritious Food, SageJournals, 24, 1-111

4. Cop, T. i Njavro, M. (2024). Nudge research in agricultural economics: two-
decade retrospective of empirical evidence. China Agricultural Economic
Review.

5. Davis and Rausser (2020), Amending conservation programs through
expanding choice architecture: A case study of forestry and livestock
producers, Agricultural Systems, 177

6. Ervacic, D. (2020). Primjena precizne poljoprivrede na OPG Ervaci¢,zavrsni
rad, Fakultet agrobiotehnickih znanosti (pristupljeno: 20.4.2024.)

7. Halpern, D. (2016). Inside the nudge unit: How small changes can make a
big difference. Random House.

8. Harvard Business Review, (2019). Neuromarketing: What You Need to
Know. www.hbr.org

9. Hennessey, Mathew; Kim, Sunghwan; Unger, Fred; Hung Nguyen-Viet;
Sinh Dang-Xuan; Thinh Nguyen-Thi; Hasler, Barbara (2020), Exploring the
potential of using nudges to promote food hygiene in the pork value chain
in Vietnam, Preventive Veterinary Preventive,181

10.JuriSi¢, M. i Plas¢ak, |. (2009.) Geoinformacijske tehnologije GIS u
poljoprivredi i zastiti okoliSa, Osijek, Poljoprivredni fakultet

11.Lee, C. K., Olya, H., Ahmad, M. S., Kim, K. H., Oh, M. J. (2021).
Sustainable intelligence, destination social responsibility, and
pro-environmental behaviour of visitors: Evidence from an eco-tourism

site. Journal of Hospitality and Tourism Management, 47, 365-376.

19



12.Liu, Hongxing; Gomez-Minambres, Joaquin; Qi, Danyi (2022), Menu-
dependent food choices and food waste, Resourcesn, Conservation and
Recycling, 176

13.Mrki¢, N. (2020). Povijest, prednosti, nedostaci i buduénost bihevioralne
ekonomije. Diplomski rad. SveuciliSte Jurja Dobrile u Puli (unipu.hr)
(pristupljeno: 20.4.2024.)

14.PolSek, D. i Bovan, K. (2014), Uvod u bihevioralnu ekonomiju, Institut
drustvenih znanosti ,lvo Pilar®, Zagreb.

15.PRISMA (2024) PRISMA okuvir. http://www.prisma-
statement.org/Default.aspx (pristupljeno: 8.4.2024.)

16.Samek (2019), Gifts and goals: Behavioral nudges to improve child food
choice at school, Journal of Economic behavior and Organization,164, 1-
12

17.Sarganovié, H. (2020). Bihevioralna ekonomija i psihologija ekonomskog
ponasSanja i odluCivanja potroSaCa na trziSte, Drustvena i tehniCka
istrazivanja (pristupljeno: 2.5.2024.)

18.Thaler, R.H. i Sunstein, C.R. (2008). Nudge — Improving decisions about
health, wealth, and happiness, New Haven, CT: Yale University Press.

19.Yang, Xiaoke; Huang, Yuanhao; Cai, Xiaoying; Song, Yijing; Jiang, Hui;
Chen, Qian; Chen, Qiuhua (2021), Using Imagination to Overcome Fear:
How Mental Simulation Nudges Consumers' Purchase Intentions for
Upcycled Food, MDPI, 13,3

20



