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uristicki ekosustav uvelike pridonosi globalnom gospodarstvu: prije pandemije

Covida-19 doprinosio je gotovo 10% BDP-a u Europi i stvarao oko 12% europskih

radnih mjesta. Istovremeno, aktivnosti povezane s turizmom utjecu na globalno

zatopljenje, emisije staklenickih plinova i degradaciju bioraznolikosti. Ukoliko se
turizmom lose upravlja, moze nanijeti stetu prirodnoj i kulturnoj bastini te lokalnim
zajednicama.

Klimatske krize kojima svjedocimo i neizvjesnosti koje se ticu socioekonomske stabilnosti
sektor turizma suocavaju se s izazovima bez presedana. Potrebna je promjena paradigme
kako bi se ponovno promislilo planiranje i nacin upravljanja turistickim aktivnostima te
kako bi se ponovno uravnotezili prioriteti kada je u pitanju razvoj turizma.

U tom kontekstu, sve vise i vise ljudi postaje svjesno potrebe odrzivijeg putovanja. Prema
istrazivanju Booking.com-a, vecina (76%) putnika izjavila je da Zeli da njihovo putovanje bude
odrzivije. Medutim, kada su u pitanju njihovi stvarni izbori putovanja, postotak onih koji
biraju odrzive opcije putovanja znatno se smanijuje.

Ovaj jaz izmedu namjere i djelovanja moze se objasniti s nekoliko cimbenika, od kojih su
mnogi usko povezani s nacinom na koji ljudi razmisljaju, odlucuju i kako se ponasaju.

Bihevioristicka znanost moze odigrati kljuénu ulogu u pomaganju da se odrzive mogucnosti
putovanja ucine najlaksim i besprijekornim, koristeéi uvide u ljudsko ponasanje, te u
osmisljavanju boljih turistickih aktivnosti i politika, prema odrzivijem sektoru.

Metodologija Nudge My Tour ima za cilj pruziti sveobuhvatan pregled primjene bihevioralnih
pristupa odrzivosti turizma. Cilj ovog pedagoskog alata je predloziti bihevioristicku
perspektivu za sagledavanje sadasnjih i bududih izazova turizma, s nekim teorijskim
uvidima, konkretnim primjerima i studijama slucaja.

Kome je metodologija namjenjena

Metodologija je namijenjena onima koji se bave edukacijom u podrucju turizma i rade na
unapredenju znanja za dvije grupe korisnika:

e Strucnjake za turisticko planiranje i upravljanje destinacijom (u daljnjem tekstu
PRAKTICARI)

e Sveucilisni studenti (na poslijediplomskom studiju) turistickog/destinacijskog
menadzmenta, turistickog planiranja, destinacijskog marketinga itd. (u daljnjem
tekstu STUDENTI).

v
Sadrza]
Ova metodologija se sastoji od cetiri nastavna modula:

e Nastavni modul 1 predstavlja neke kljucne cinjenice i brojke o turizmu, kako bi se
ilustrirala vaznost sektora te sadasnji i bududi izazovi.
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e Nastavni modul 2 predstavlja trenutne pristupe koje su prihvatili kreatori politike za
rjesavanje pitanja odrzivosti u turizmu. Takoder daje pregled mjerenja odrzivog
turizma.

e Nastavni modul 3 predstavlja osnove bihevioralne znanosti. Objasnjava neke od
najnovijih teorija koje stoje iza proucavanja ljudskog ponasanja i mehanizama
donosenja odluka. Omoguéuje bolje razumijevanje kako ljudska bi¢a stvarno
razmisljaju i donose odluke te pruza metodoloski okvir za izgradnju i testiranje
poticaja.

e Nastavni modul 4 ilustrira kako se znanje o ljudskom ponasanju i poticanje odrzivosti
moze primijeniti na politike i aktivnosti vezane uz turizam. Raspravlja o tome kako
organizacija ili destinacija mogu izgraditi kapacitet za primjenu bihevioralnog
pogleda na pitanja odrzivosti.

Svako poglavlje ukljuéuje sljedece cjeline:

e Ciljevi ucenja

e Predlozeni pedagoski plan organiziran u module, u skladu s vrstom publike koja se
poducava

e Pedagoski sadrzaj: koncepti, pitanja, primjeri; ukljucuje niz slajdova za ilustraciju
sadrzaja;

e Sazetak kljucnih zakljucaka

e Popis literature i izvora za bolje razumijevanje poticaja

Metodologija takoder pruza smjernice i upute za provedbu prakticnih vjezbi. Predlazu se
razlicite vrste prakticnih vjezbi u ovisnosti prema vrsti publike i raspolozivom vremenu.

Pored metodologije

Metodologija obuke Nudge My Tour kombinirana je s dva druga alata za podizanje svijesti o
bihevioralnim pristupima koji se primjenjuju na odrzivost turizma, a koja se mogu koristiti
u poducavanju:

e Informativni alat ilustrirat ¢e temu kroz jednostavne infografike i animirane
videozapise, kako bi ovo znanje bilo dostupnije nespecijaliziranoj publici;

e Kompilacija poticaja prikazat ¢e konkretne primjere primjene bihevioralne znanosti
na teme povezane s turizmom i sire. Cilj je pokazati da se ovaj pristup moze
primijeniti na situacije iz stvarnog Zivota i da vec¢ ima ucinak.

Ovi alati dostupni su na web stranici Nudge My Tour: https://nudgemytour.com/our-results/

O projektu Nudge My Tour

Nudge My Tour je projekt suradnje, financiran od strane Erasmus+ koji ima za cilj razmjenu
znanja o primjeni bihevioralne znanosti na sadasnje i buduce izazove odrzivosti turizma.


https://nudgemytour.com/our-results/

Cilj mu je razviti i testirati alate za obuku i podizanje svijesti o bihevioralnim znanostima i
Nudge teoriji primijenjenoj na turizam, namijenjene sadasnjim i buducim turistickim
profesionalcima i kreatorima politika.

Nudge My Tour okuplja 7 partnera iz 5 europskih zemalja. Svojom komplementarnom
ekspertizom u psihologiji, bihevioristickoj ekonomiji, Nudge teoriji, odrzivom razvoju,
odrzivom turizmu i pedagogiji doprinosi razvoju i testiranju gore navedenih pedagoskih
alata.
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Didakticki plan

Ovaj dokument kreiran je s ciljem pomoci trenerima da bolje razumiju i bolje prenesu znanje
studentima i polaznicima, te da jasno definiraju ciljeve ucenja koji su predvideni kao potrebni za
ucvrscivanje razlicitih sadrzaja koji su ovdje planirani.

. . v .
Gljevi ucenja
ZA STRUCNJAKE (u javnim i privatnim institucijama) ovo poglavlje definira glavne elemente
turistickog sektora, kako bi se razumjeli stvarni izazovi i bududéi trendovi u razvoju turizma.

Takoder daje alate za otkrivanje ovih izazova/pitanja.

ZA STUDENTE ovo poglavlje namjerava dati brz i sirok pregled slozenosti turizma, uz
razumijevanje glavnih izazova s kojima se industrija suocava.

m v .
Strategije poucavanja
Treneri/instruktori mogu prilagoditi nastavnu strategiju vrsti publike i vremenu koji ima stoji
na raspolaganju odabirom i kombiniranjem razlicitih modula predstavljenih u nastavku.
Strategija 1
Rasprava o glavnim podacima, cinjenicama i brojkama, o turizmu. Rasprava o potrebi
povecanja prikupljanja podataka, uz vrednovanje trebaju li nam kvantitativni ili kvalitativni
podaci za odredene Zeljene informacije. Konacno odlucivanje o pravoj upotrebi u donosenju
odluka o odabranim podacima.
Strategija 2
Odlucivanje o tome kako bi razliciti izazovi povezani s turizmom predstavljeni u ovom
poglavlju mogli utjecati, izravno ili neizravno, na izabrane destinacije (bez obzira koliko
velike ili male), kako biste izgradili zajednicke strategije za suocavanje s tim izazovima.

Strategija 3

Rasprava o ucincima koje turisticka aktivnost stvara, suprotstavljanje pozitivnih i negativnih
ucinaka i predlaganje kako ih pojacati ili minimizirati ovisno o razlicitim scenarijima.

Plan poucavanja

Vrsta strategije Sastavni blokovi/moduli

SHEICHIER Modul A 1 sat



B Vainost turizma: kljuéne Cinjenice i brojke

Modul B

Izazovi i buduci trendovi za turizam
SHECLEW 2 sata
Modul C

Kako otkriti izazove

Modul D

Strategija 3 1 sat
Veza turizma i odrzivosti

Ukupno vrijeme 4 sata



Uvod

Turizam je drustveni, kulturni i ekonomski fenomen koji podrazumijeva kretanje ljudi u
zemlje ili mjesta izvan njihovog uobicajenog okruzenja radi osobnih ili
poslovnih/profesionalnih razloga. Ti se ljudi nazivaju posjetiteljima (koji mogu biti turisti ili
izletnici; stalni ili privremeni stanovnici), a turizam se povezuje s njihovim aktivhostima, od
kojih neke ukljucuju turisticke izdatke (UNWTO, 2010).

To je standardna definicija koju svi mogu razumjeti vezno uz ovaj fenomen, ali se moze
re¢i da smo svi u nekom trenutku turisti, ¢ak i ako putujemo u blizinu samo kako bismo
posjetili clanove obitelji. Turizam je postao ljudska aktivnost koja ima veze sa slobodnim
vremenom ili poslovanjem i mobilnoscu.

Da bi razumijeli turizam, potrebno je razumijeti prirodu turistickih aktivnosti i proizvoda.
1) Oni su neopipljivi - 2) Ne mogu se skladistiti - 3) Proizvode se i konzumiraju na istom
mjestu i u isto vrijeme.

1. Neopipljivi su: turisticke usluge su neopipljive. Turisticki proizvodi temelje se na
individualnim percepcijama i ocekivanjima. Takvim ponasanjem je tesko upravljati.

2. Ne mogu se skladistiti: ako proizvodite 10 racunala dnevno i danas imate 10
racunala za prodaju, a prodate samo 8, sutra ¢ete imati 12 racunala za prodaju. Ako
danas imate 10 soba za prodaju i prodate samo 8, sutra cete opet imati 10. Tako ce
dvije biti zauvijek izgubljene.

3. Proizvode se i konzumiraju na istom mjestu i u isto vrijeme: kada vodic¢ vodi vodenu
turu, turist istovremeno konzumira vodenu turu. Ne moze se konzumirati sutra ili
malo kasnije.

Osim toga, turizam se suocava s globalnim drustvenim raspravama vezanim uz tranziciju.
Najbolji primjeri za to su programi EU-a o energetskoj tranziciji i digitalnoj tranziciji, koji
stvaraju prilike za globalni razvoj, ukljucujuéi razvoj turistic¢kih aktivnosti.

Nadalje, globalna rasprava koja je duboko utjecala na turisticku industriju je ona koju su
generirali ciljevi odrzivog razvoja Ujedinjenih naroda (SDGs). U ovom poglavlju takoder ce
se predstaviti odnos izmedu turizma i odrzivosti, koji ce se dalje detaljno razraditi u
poglavlju 2 ove metodologije.

SDGs, kao globalna inicijativa, dobiva i kritike koje ¢e se takoder razmatrati u izazovima.
Jedna od glavnih kriticnih tocaka povezana je sa zapadnom vizijom prema manje turisticki
razvijenim zemljama. Zapadni svijet, obicno imamo veliku pristranost prema nasem nacinu
razumijevanja koncepata kao Sto su odrzivost, jednakost, zastita prirode ili siromastvo. Ova
pristranost je takoder vazna u smislu ponasanja potrosaca, jer kulturna pozadina ima veliki
utjecaj u razumijevanju ponasanja razli¢itih turista. Ovo ce se pitanje dalje razraditi u
poglavlju 3, posvecenom bihevioralnim znanostima.

StoviSe, osim razlika medu turistima, potrebno je istaknuti da se razlikuju i destinacije i
aktivnosti povezane s turizmom. To dovodi do razlicitih scenarija u svakoj destinaciji, a



posljedicno i do razlicitih ponasanja. Drugim rijecima, unato¢ tome sto su turisticki izazovi
globalni, svaka destinacija moze imati posebne i individualne izazove, ili posebne i
individualne pristupe globalnim izazovima. Iz tog razloga, globalne je izazove vazno
poznavati, ali takoder i prepoznati koji su od tih izazova najrelevantniji za vase odrediste ili
aktivnost.

S obzirom na to, ovo smo poglavlje organizirali u razlicitim modulima:

A) Neke ¢injenice i brojke koje pokazuju vaznost turizma u posljednjim desetljecima, a
posebno u danasnje vrijeme,

B) Opis stvarnih i predstojecih izazova s kojima ce se turizam suoCiti srednjorocno i
dugorocno,

C) Mali vodic o tome kako otkriti najrelevantnije izazove za svoje odrediste ili aktivnost i,
D) Mali uvod u potreban odnos turizma i odrzivosti.
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Modul A Vaznost turi kljuc

V- n | | n I [ ] k

Turizam je jedan od najvecih i najbrze rastucih gospodarskih sektora na svijetu i kljucni
gospodarski sektor u mnogim naprednim gospodarstvima i gospodarstvima u nastajanju.
Turizam takoder stvara milijune izravnih i neizravnih radnih mjesta, s visokim udjelom zena
(54% radne snage u turizmu) i mladih. Vecina turistickih poduzeca (oko 80%) su mikro, mala

i srednja poduzeca (UNWTO, 2020). Turizam je trec¢a najveca svjetska izvozna kategorija
nakon goriva i kemikalija, a ispred automobilskih proizvoda i hrane. (UNWTO, 2019).

Ovaj se modul temelji na podacima UNWTO-a. Sav skup podataka UNWTO-a i njegove
azurirane verzije mozete provjeriti na sljedecoj poveznici: https://www.unwto.org/tourism-
data/unwto-tourism-dashboard.

Medunarodni tunzam

Za mnoga odredista diljem svijeta prihodi od medunarodnog turizma vazan su izvor
gospodarskih koristi.

U 2022. medunarodni turizam nastavio je pokazivati snazan i stabilan oporavak, osobito od
sijecnja do svibnja. Tijekom tog razdoblja, medunarodni turisticki dolasci dosegnuli su
gotovo polovicu (46%) razine od istih pet mjeseci 2019. StoviSe, gotovo 250 milijuna
medunarodnih putovanja zabiljezeno je diljem svijeta do svibnja 2022., dok su u istim
mjesecima 2021. dolasci dosegnuli samo 77 milijuna . Ovaj porast turistickih dolazaka bio je
potpuno neocekivan, sto znaci da je globalno gospodarstvo bilo uzdrmano prethodnom
zdravstvenom krizom i vaznim geopolitickim izazovima. lako su se medunarodni dolasci
vise nego utrostrucili u prosloj godini, ostali su 54% ispod razine iz 2019.

Medunarodni dolasci turista (u milijunima):
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lzvor: UNWTO International Tourism Highlights Edition 2020; UNWTO Svjetski turisticki barometar, Vol 20(4),
srpanj 2022 - *2020, 2021: privremeni podaci
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Pitanje za raspravu

Turizam u svijetu raste od svog pocetka. Je li ta cinjenica problem? Stvara li ovaj problem druge

vrste problema?

Sve su svjetske regije imale znacajan oporavak u prvih pet mjeseci 2022. Europa i Amerika
nastavile su predvoditi oporavak. Europa je ostvarila vise od cetiri puta viSe medunarodnih
dolazaka nego u prvih pet mjeseci 2021. (+350%), dok su se u Americi (+112%) dolasci vise
nego udvostrucili. Unato¢ snaznom oporavku, dolasci su ostali 36% odnosno 40% ispod
razine iz 2019. u Europi i Americi.

Rast turizma u Europi potaknut je snaznom regionalnom potraznjom, ukidanjem svih
ograni¢enja putovanja u sve veéem broju zemalja i povecanjem broja posjetitelja s
americkog trzista. Ocekuje se da ¢e snazna turisticka potraznja tijekom ljetne sezone na
sjevernoj hemisferi konsolidirati ove pozitivne rezultate, osobito buduéi da vise odredista
ublazava ili ukida ogranicenja putovanja. Medunarodni turizam konsolidira svoj snazan
oporavak unato¢ rastucim socioekonomskim izazovima i povecanoj politickoj nestabilnosti
koja ponajvise utjece na europsko trziste.

Ipak, globalna energetska kriza namece nove izazove koji bi mogli omesti daljnji oporavak
turizma. Nestasica energetskih goriva i strah od inflacije tesko da ¢e imati bolji ucinak na
industriju; medutim, neki makroekonomisti u turizmu vide spas za domace gospodarstvo
nekoliko zemalja. Ipak, vazno je spomenuti da sam turizam generira milijune izravnih i
neizravnih radnih mjesta diljem svijeta, s visokim udjelom Zena i mladih. Donosi
makroekonomsku stabilnost i razvoj koji nadilazi negativne ucinke. U mnogim zemljama
diljem svijeta turizam je glavna komponenta bruto domaceg proizvoda, poput Macaa (48%),
Jordana (12%), Hrvatske (20%), Spanjolske (12%) itd. Nadalje, Vaznost industrije dokazuje i
c¢injenica da je turizam treca po velicini svjetska izvozna kategorija nakon goriva i kemikalija,
aispred je automobilske industrije i proizvodnje hrane. Stoga ova industrija, kao takva, mora
biti dobro oCuvana i njome se mora upravljati u skladu s odrzivim politikama u cijelom
poslovanju, upravljati procesima postavljanja ciljeva i izvjescivanja, jac¢ati odnose na
regionalnim razinama i osigurati ukupnu odgovornost i dijeljenje dobrih praksi u svrhu
odrzivog razvoja.

Europa

Europa je vodeca svjetska turisticka regija, koja ¢ini 51% svih medunarodnih turisti¢kih
dolazaka u 2019. U 2019. sva su odredista koja su prijavila podatke zabiljezila pozitivne
rezultate u dolascima, a vecina ih je zabiljezila snazan rast u smislu prihoda. Juzna
mediteranska Europa predvodila je rast i pokazala izvanredne rezultate (+5% u turistickim
dolascima i +7% u prihodima od turizma u usporedbi s prethodnom godinom).

Prema izvjescu Europskog parlamenta, turisti¢ka industrija je vitalni dio gospodarstva EU-
a i €ini 10% njezinog BDP-a. Tijekom razdoblja prije pandemije, europska turisticka industrija
biljezila je veliki rast i primala turiste koji su dolazili radi odmora, posla ili studija. Europa
nudi brojne moguénosti zaposljavanja u turizmu, posebice u mediteranskim zemljama.
Mediteran prethodi kontinentalnom dijelu Europe zahvaljujuéi kombinaciji sunca, plaza,
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krajolika i povijesnih spomenika. Stovise, Mediteran je u skladu sa svime Sto turistima treba
na odmoru, ali $to je najvaznije nudi socioekonomsku stabilnost koja je vidljiva kroz razinu
sigurnosti koju pruza turistima.

Broj medunarodnih turistickih dolazaka u Europu od 2010. do 2019., po regijama (u
milijunima)

350
200 288,6 303,9
250
177,1 200.2 20
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150 102,2 5
100 =7E 81 82,4

0
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Izvor: UNWTO Tourism Hihglights 2020. http.//www.e-unwto.org

U 2020. godini, u odnosu na 2019., pad medunarodnih turistickih dolazaka zbog pandemije
Covid-a iznosio je -68%. Scenariji usmjereni na budué¢nost UNWTO-a objavljeni u svibnju
2020. upucivali su na medunarodne scenarije za Europu od 65 % do 80 % razina iz 2019.
(UNWTO, 2020).

Europska unija® U 2019. godini gospodarske djelatnosti vezane uz turizam zaposljavale su
vise od 12,5 milijuna ljudi u Europskoj uniji. Na turisticke industrije radilo je vise od 22 %
zaposlenih u usluznim sektorima. Njemacka ima najvecu zaposlenost u turistickoj industriji,
a slijede ltalija i épanjolska. Turisti¢ka industrija glavni je poslodavac Zena, najveci udio je
u putnickim agencijama i turoperatorima (64 %), a slijedi sektor smjestaja (60 %). Nadalje,
turisticke industrije imaju posebno mladu radnu snagu, jer te industrije mogu olaksati
ulazak na trziste rada. Mnogi strani drzavljani rade u industrijama povezanima s turizmom
(15 % radne snage u smjestaju, 10 % u putnickim agencijama ili turoperatorima).

Pitanje za raspravu

Stvarni fokus na kvantitativhe podatke i samo vrednovanje generiranih iznosa i kontinuiranog rasta

stvara raspravu o potrebi razmatranja razlicitih vrsta podataka. Na primjer, kvalitetniji podaci,
poput zadovoljstva turista. Koje su prednosti svakog pristupa 1) Kvantitativnog; 2) Kvalitativnog.

! Eurostat (2022). ec.europa.eu/Eurostat/statistics-explained
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Dohodak od turizma po zemljama u EU-u

80 000 71203

70 000
£0 000 56 990
50 000 44303
40 000 37193
26 715

;8 888 20493 18431 18179 16513 16042
10 000 I I I I I

0

& 3

A 2
) \3\

g Q}@ &é v\}% Q ok\' (oke Q\Ib

Source: http.//ec.europa.eu/eurostat/statistic

Vaznost domaceg turizma

Najveca svjetska domaca turisti¢ka trzista u smislu turistickih putovanja su Indija, Kina i
Sjedinjene Americke Drzave, sto je uglavhom rezultat njihove velike populacije i geografske
velicine. Ostala velika domaca turisticka trzista ukljucuju Japan, Brazil, Francusku i
Spanjolsku. U mnogim zemljama s velikim domadéim trzistima potrosnja na domadi turizam
moze biti mnogo veca od zarade ostvarene dolaznim putovanjima. Prema Organizaciji za
gospodarsku suradnju i razvoj (OECD) u 20 od 36 zemalja s dostupnim podacima, domacdi
turisticki izdaci veci su od ulazne potrosnje. Deset od petnaest najvecih trzista OECD-a po
domacim izdacima za turizam pripada Europskoj uniji, Sto pokazuje vaznost domaceg
turizma u Europi. Prema satelitskim ra¢unima Eurostata za turizam u Europi (2019), domacdi
turisticki izdaci 1,8 puta su veéi od ulaznih turistickih izdataka u 28 drzava ¢lanica EU-a.
Domadi turizam je vise od Sest puta veéi od medunarodnog turizma (1,4 milijarde
medunarodnih dolazaka u 2018) mjerenog u broju turistickih putovanja.

Kako ogranicenje putovanja, zbog pandemije COVID-19 pocinje globalno, destinacije Sirom
svijeta usmjerene su na rast domaceg turizma. Mnoge nacionalne turisticke organizacije
potaknule su ljude da istrazuju vlastite zemlje. Domaca putovanja prilika su za oporavak od
socijalnih i gospodarskih posljedica pandemije bolesti COVID-19. Odredista diljem svijeta
ponudila su bonus odmor radnicima za pruzanje vaucera i drugih poticaja ljudima koji putuju
u svoje zemlje. Rezultat je bio da vecéina destinacija ostvaruje veée prihode od domaceg
turizma nego od medunarodnog turizma. U zemljama OECD-a domadi turizam ¢ini 75%
ukupnih turistickih izdataka, dok su u Europskoj uniji domaci turisticki izdaci 1,8 puta veci
od ulaznih turisti¢kih izdataka. Najveca domaca turisticka trzista u smislu izdataka su
Sjedinjene Drzave, Njemacka, Japan, Velika Britanija i Meksiko (UNWTO, 2022). S obzirom
na vrijednost domaceg turizma i aktualne trendove, sve veéi broj zemalja nastavlja s
inicijativama usmjerenim na marketing i promociju kao i financijske poticaje. Prema
UNWTO-u (UNWTO, 2020) zemlje s veéim udjelom domaceg turizma vjerojatno ce se
oporaviti ranije i brze.
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Provjerite sve nove statisticke podatke o domacem turizmu po zemljama na ovoj poveznici
https://www.unwto.org/tourism-statistics/key-tourism-statistics

Ubravijanje podacinma

Analiza zivotnog ciklusa turizma slozen je zadatak, postoje mnogi unutarnji i vanjski
cimbenici koji kontinuirano utjecu na njegov tijek (Butler, 2004), Sto otezava prognoziranje,
jer se cesto dobe ishodi s razlicitom pouzdanoséu (Baggio & Corigliano, 2008). Postoje
mnoge predvidljive, ali i nepredvidive okolnosti (Makridakis & Taleb, 2009), koje mogu
promijeniti projekciju turizma, ponekad neocekivano. Analiza ucinka pandemije bolesti
COVID-19 bila je jednako slozena kao i mnoge druge krize.

Prikupljanje podataka o turizmu

Za prikupljanje i analizu turistickih podataka iz razlicitih zemalja i razlicitih vrsta destinacija
vazno je razviti pokazatelje koji su prilagodeni razlicitim situacijama vezanim uz turizam.
Trenutni standardni pokazatelji, poput Europskog sustava pokazatelja turizma (ETIS),
predstavljaju zapadni pristup koji vrlo Cesto nije u korelaciji sa stvarnoséu nezapadnih
zemalja (projekt Med pearls, 2022). Stovise, sustavi pokazatelja prilagodeni su zemljama
koje imaju dobro razvijene statisticke sustave i destinacijama s masovnom turistickom
aktivnoscu u kojima se podaci mogu lakse prikupiti. S druge strane, manje poznate turisticke
destinacije koje nemaju brojne aktivnosti povezane s turizmom i zemlje bez stalnih i
opseznih arhiva prikupljenih podataka ne mogu imati koristi od standardnih pokazatelja.

Prikupljanje podataka je skupo, ne samo u novéanom smislu, ve¢ i u vremenu potrebnom
za njihovo prikupljanje. Rijec je o kvantitativnim podacima koji se koriste u tim sustavima,
sto znaci da destinacije sa manjim brojem turista imaju dodatne probleme s uzorkovanjem.
Osim toga, iskustvo pokazuje da vecina novih i nezrelih odredista nema resurse potrebne
za prikupljanje podataka i cuvanje podatkovnih sustava (projekt Med pearls, 2022). Zato je
potrebno smisliti nove nacine dobivanja podataka i pouzdane sustave za takva odredista i u
takvim okolnostima.

Informacijski sustavi u turizmu

Danas je potrebno razviti nove nacine prikupljanja informacija potrebnih za definiranje
turistickih strategija. To je jos izrazenije u slucaju destinacija koje se baziraju na prirodi i
avanturistickom turizmu, koje nisu destinacije masovnog turizma.

Potrosacki trendovi vazni za turizam

Kako je turisticko trziste izuzetno dinamicno i pod utjecajem drustvenih, ekonomskih,
klimatskih i drugih vrsta trendova koji su sastavni dio ljudskog zZivota, moderni turisti stalno
mijenjaju svoj stav prema putovanjima i odmoru. Ono Sto se danas moze pokrenuti i
motivirati gosta uvelike se razlikuje od motivacije koja ga je vozila prije deset, dvadeset ili
vise godina. Bliska buducnost vjerojatno ce donijeti jos brze promjene koje ¢e oblikovati
Zelje, preferencije i potrebe turista tijekom putovanja i posjeta destinaciji. Vazno je razumjeti
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ove promjene kako bi se bolje razumjele potrebe i ponasanje turista tijekom boravka u
destinacijama.

Neki od ovih trendova su sljedeci:

Sve veca svijest o potrebi odrzivosti destinacija: s rastom obrazovanja i dostupnoscu
informacija, kupci bolje razumiju potrebu za odrzivos¢u i svoju ulogu u njoj (Mitomed+
projekt, 2021). Odgovorno ponasanje i briga prema svemu sto nas okruzuje, kao i potreba
ocuvanja kulturnih, prirodnih, opipljivih i nematerijalnih vrijednosti tema je kojom smo
svakodnevno okruzeni. Moderni turisti pokazuju brigu i interes za oc¢uvanje okolisa i ocekuju
isto od destinacija koje posjecuju.

Povecanje iskustva i informacija: ljudi opéenito sve vise putuju, skupljaju iskustva i tako
jasno prepoznaju izvornost i autenticnost u odnosu na standardizirano i umjetno. Kvalitetu
traze u svim aspektima ponude, a posebno cijene iskreno gostoprimstvo i brigu za gosta.
Osim toga, informacije su dostupne na svim razinama, omogucujuci gostima da brzo prikupe
znanje o svemu sto ih zanima, od specificnih informacija do preporuka i iskustava drugih
ljudi.

Sve veca svijest o zdravlju i zdravom nacinu zivota: uloga prevencije u ocuvanju zdravlja i
opcenito veca briga za zdravlje poceli su sve viSe karakterizirati moderno drustvo. S tim u
vezi, prepoznaje se vaznost rekreacije u zdravom, prirodnom i nezagadenom okruzeniju,
konzumacija namirnica koje dolaze iz lokalnog okruzenja i koje se sezonski uzgajaju te
opcenito poduzimanje aktivnosti koje pomazu mentalnom i fizickom zdravlju.

Sve izrazenija potreba za uspostavom zivotne ravnoteze: stres i uzurbani zivot, ekonomske,
politicke i klimatske krize, stalne promjene, posebno one koje donosi tehnoloski razvoj,
jacaju potrebu za uspostavom ravnoteze i mira. Sve ubrzanije poslovno okruzenje potice
zelju za opustanjem i 'sporijim' okruzenjem. Turisti traze male, takozvane mikro-avanture,
koje se odnose na planinarenje u prirodi, planinarenje, veslanje ili biciklizam itd. To su fizicki
ne prezahtjevne aktivnosti koje su prilagodene osobama razlicitih dobnih skupina i razlicite
razine kondicije.

Osim toga, mogu se izdvojiti sljedeci trendovi za koje se smatra da utjecu na oblikovanje
trzista na svjetskoj sceni do 2040. godine:

"Digitalni zivot": tehnoloski razvoj i dalje ubrzava i digitalizira sve vise aspekata zivota ljudi,
kao sto su kupovina, druzenje, radna mjesta, obrazovanje itd. Vazno je razumjeti kako takav
razvoj utjece na ponasanje ljudi. Virtualni svijet nas okruzuje i otvara brojne mogucnosti za
nove nacine funkcioniranja. U bliskoj buduénosti gotovo cjelokupno stanovnistvo imat ce
pametne telefone i koristit ¢e internet, Sto ce zasigurno imati veliki utjecaj na turisticke
tokove. Zahvaljujuéi razvoju novih metoda prodaje i distribucije, takozvana "pasivna
potrosnja" i povezani uredaji omogucuju ljudima obavljanje vise zadataka odjednom i
kupovinu s razlicitih lokacija. | danas digitalne integracije omogucuju potencijalnim turistima
da sami stvore cjelokupno iskustvo putovanja (prijevoz, smjestaj, karte za atrakcije itd.).

Holisticki pristup i "vise od iskustva": zahvaljujuéi globalizaciji danas je potrebno voditi
racuna o razlicitim potrebama potrosaca koji dolaze iz razlicitih zajednica, imaju razlicite
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sustave vrijednosti, kulturnu i povijesnu bastinu, a time i interese, potrebe i zelje. Veliki je
naglasak na dozivljavanju jedinstvenosti i originalnosti destinacije koju posjecuju, na
dozivljavanju neceg novog i drugacijeg. Vazno je povezati se s domacinima i lokalnom
zajednicom te osjetiti njihov nacin Zivota. Iskustvo je stvoreno kao niz opipljivih i
nematerijalnih komponenti kroz brojne 'dodirne tocke' s odredistem koje su posijetili.

Rastuca svijest o 'vrijednosti vremena': danasnji moderni kupci svjesni su protoka vremena
i njegove vaznosti. Stoga se traze brza, lagana i jednostavna rjesenja koja mogu ustedjeti
vrijeme. Destinacije razvijaju programe vjernosti, personalizirane usluge i implementiraju
cilijani marketing. Kako bi se na najbolji nacin iskoristilo vrijeme, postoji rastuci trend
umjesto jednog ili dva dulja odmora i nekoliko kracih odmora. Kriza uzrokovana bolescu
COVID-19 dodatno je ojacala potrebu za "bijegom iz grada" ili vikendima u prirodi, kao i
posjetom blizim i sigurnijim odredistima.

Trazenje "vrijednosti": Globalne gospodarske, politicke, zdravstvene i druge krize poticu
potrosace da oprezno trose i Stede za buduca nesigurna vremena. Razvija se kriticki stav
prema odnosu kvalitete i cijene, pa se traze proizvodi i usluge tamo gdje je taj omjer dobar
i prihvatljiv. Cijena bi trebala biti u skladu s kvalitetom ponude, a gosti su spremni potrositi
viSe novca za atraktivnije i jedinstvene turisticke proizvode. "Lokalna iskustva" su visoko
cijenjena.

Odrziv zivot i prevencija zdravlja: moderni kupci sve vise razumiju kako svi mogu pozitivno
ili negativno doprinijeti planetu i zajednici u kojoj Zive ili je posjecuju. Pozornost se
posvecuje etici i moralnim vrijednostima, pa je naglasak na smanjenju rasipanja hrane,
smanjenju uporabe plastike i recikliranju itd. Veca paznja posvecuje se ne samo
odgovornom ponasanju tijekom boravka u destinaciji, ve¢ i putovanju do odredista ("niska
putovanja"), sto znaci razmisljati o odabiru onih prijevoznih sredstava koja ostavljaju nizak
ugljicni otisak i manje zagaduju. To je jedno od glavnih podruc¢ja primjene bihevioralne
znanosti koje je posljednjih godina najvise prepoznato medu znanstvenom zajednicom.
Vazno je sve te aspekte ukljuciti u turisticku ponudu i "objasniti" gostima na pravi nacin.
Osim toga, potreba za holisti¢ckim pristupom zdravlju dovodi do ¢injenice da su osim fizicke,
mentalne, duhovne i emocionalne dobrobiti vazni i proizvodi i usluge koji pomazu u
poboljsanju kvalitete Zivota.
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Modul B | i i bududi trendovi

Turizam je jedan od gospodarskih sektora koji se ocito suocava s velikom transformacijom
u nadolazeéim godinama. Ponajvise zbog svoje prirode, kao $to je vec¢ receno. Cinjenica da
se turizam, kao usluzni sektor, proizvodi i trosi na istom mjestu i u isto vrijeme, znaci da se

usluge ne mogu prevoziti izvan mjesta potrosnje. Tada turist treba posjetiti mjesto u kojem
se odvija turisticka aktivnost.

Ta potreba za mobilno$éu podrazumijevat ce da ce na turizam jasno utjecati rast cijena
prijevoza, koji se ocekuje kratkorocno, srednjorocno i dugorocno, posebno zbog utjecaja
cijena nafte ili smanjenja ponude avionskih karata nakon pandemije. Dakle, putovanje na
daleke ili duge udaljenosti bit ¢e skuplje, manje dostupno i sigurno ¢e se smanjivati u odnosu
na danas.

Stovise, turisticke usluge ne mogu se skladistiti zbog svoje nedodirljivosti. Sto znaci da ako
imate 100 hotelskih soba za prodaju, a veceras ne prodate 10 hotelskih soba, sutra neéete
moéi prodati 110. To znaéi da c¢e u vecini sluéajeva smanjenje broja putovanja
podrazumijevati smanjenje prihoda koji dolaze od medunarodnih turista.

Pitanje za raspravu

Moze li smanjenje broja medunarodnih turista i medunarodne mobilnosti dovesti do vecih brojaka u
domacem turizmu?

Ocito je da se ovdje ne radi samo o sagledavanju 'tamne strane Mjeseca', ovo je samo nacin
da se osvijeste izazovi s kojima ¢e se turizam morati suoéiti u nadolazeé¢im godinama i da
se otvore rasprave o buduéim ucincima turizma.

Osim toga, ovo je i prilika da se stvari rade drugacije, uce iz proslosti i suocavaju se s boljim
i odrzivijim i otpornijim turizmom. To je razlog zasto ¢e se u narednim dijelovima ovog
materijala i stranicama koje predstoje predstaviti neke od glavnih izazova s kojima ce se

turizam sigurno suociti.

Jedan od ciljeva pisanja ovog poglavlja je povezati ove trendove s globalnom razvojnom
strategijom, poznatom za veéinu ljudi zapadnih drustava. Globalni ciljevi odrzivog razvoja
Ujedinjenih naroda (UN). (vidi modul D)

Ujedinjeni narodi usvojili su 2015. ciljeve odrzivog razvoja, poznate i kao globalni ciljevi, kao

univerzalni poziv na djelovanje kako bi se okoncalo siromastvo, zastitio planet i osiguralo
da do 2030. svi ljudi uzivaju mir i blagostanje.
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Stoga ce se veza izmedu turisti¢kih izazova i ciljeva odrZivog razvoja koristiti kako bi
turizam postao sredisnji akter globalnih promjena umjesto da bude globalni problem.

Postoji 17 ciljeva odrzivog razvoja, a ovdje ce se jednostavno opisati 6 globalnih izazova s
kojima ¢e se turizam suociti u narednim godinama. Obraditi ce se ti izazovi kako bi se opisalo
vise detalja, a na kraju ¢e se u okviru osposobljavanja povezati moguca rjesenja tih izazova
s razlicitim ciljevima odrzivog razvoja kojima doprinose.

Veliki bududi izazovi za odrZivi turizam

Gospodarski izazovi Okolisni izazovi Drustveni izazovi
1. Obnova stare neodrzive | 3. Smanjenje 5. Bolja integracija sa
komercijalne iskoristavanja prirodnih stanovnistvom i
infrastrukture i aktivnosti | resursa i oneciscenje smanjenje
kroz projekte odrzive vode, kopna i zraka. ‘neprijateljstva’, izmedu
obnove. domacina - posjetitelja.

4. Sprjecavanje ostecenja

2. Gospodarska i degradacije prirodnih, 6. Turizam kao pokretac
neovisnost o povijesnih i smanjenja nejednakosti
sezonalnosti, arhitektonskih lokacija i uz povecanje odgovorne
prenapucenosti i vecoj njihovog izgleda potrosnje.
integraciji s drugim (smanjenje buke i/ili
gospodarskim sektorima | glomaznog otpada).
(digitalni, prometni).

Cospodarski izazovi
Turizam se cesto definirao kao nacin stvaranja ekonomskih prihoda, Sto je obicno tocno.
Zbog te ideje, u nekoliko slucajeva turizam je dobio imidz ekonomskog spasitelja, sposobnog

generirati priljev novca. Drugim rijeCima, turizam je svugdje nudio mogucnost
gospodarskog rasta i prosperiteta.

Kao Sto se moze pretpostaviti, ova veza izmedu turizma i gospodarskog rasta nije uvijek
istinita zbog Sirokog spektra situacija i vanjskih utjecaja. No, cak i vise od toga, glavni izazov

u ekonomskom smislu je koristenje turizma, za odrziviji gospodarski razvoj.

Cak i ako je ideja o smanjenju sezonalnosti prisutna u planiranju turizma i upravljanju u
posljednjih 50 godina, to je jos uvijek nerijeSeno pitanje. Nadalje, u posljednjem desetljecu
koncept "overtourism" dobio je prostora u akademskim raspravama i raspravama
prakticara. Koncept prekomjernog turizma pojavio se u pocetku povezan sa zrelim i
masovnim destinacijama, zajedno s urbanim podrucjima s ogromnim turistickim
potencijalom. To predstavlja istinski problem, a nekoliko autora i oni koji upravljaju
destinacijama opisalo je taj fenomen i pokusalo razviti strategije za minimiziranje njegovih
negativnih ucinaka.
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Prakticni primjer

Kao primjer strategije ograni¢avanja negativnih ucinaka turizma, stvaranje ogranic¢enja za
rast turizma jedno je od najprovjerenijih. Rasprava o tim ‘granicama’ provodit se u
Kataloniji, koja ima veliki problem masovnosti u Barceloni i obalnim podrucjima. Pojavilo
se prvo ogranic¢enje u pogledu broja hotela koji ¢e se graditi u Barceloni. Kada je broj
hotela dosegnut, to je stvorilo potrebu za vecim brojem smjestaja koji se Sirio izvan grada.
Kao rezultat toga, Barcelona je povecala cijene hotela i ljudi koji su posjetili grad konacno
su spavali u okolnim podrucjima i posjetili grad tijekom dana. Tako je Barcelona smanjila
broj ljudi koji spavaju, ali je povecala broj dnevnih posjetitelja. Zapravo, broj posjetitelja
povecao se za 30% stvarajudi iste negativne ucinke zbog masovnosti u odredenim
podrucjima i gubitka turistickih poreza vezanih uz smjesta;.

Druga strategija koja proizlazi iz ogranicenja smjestaja povezana je s privatnim smjestajem
za odmor, poput Airbnb-a. Glavna strategija koja se koristi Sirom svijeta u ovom slucaju je
generiranje politika koje ogranicavaju koli¢inu ove vrste turistickog smjestaja. Visak takve
vrste smjestaja povezan je s masovnosScu i rastom cijena stanova. To je potrebno
kontrolirati. Ipak, velika vec¢ina zemalja koje se bave tim problemom stvorila je regionalne
ili nacionalne politike koje obvezuju svako odrediste da slijedi ista pravila. Slijedeci ista
pravila za svaku destinaciji nije ucinkovito.

Cinjenica da se slijede ista pravila za svaku destinaciju ne vodi prema dobrom rjeseniju.
Istina, moze se pokusati sprijeciti prekomjerni turizam (Sto jos uvijek ceka potvrdu
efikasnosti), ali se u isto vrijeme zaboravljaju veliki problemi suprotnog scenarija premalog
turizma.

Drugi turisticki koncept definira podrucja s turistickim potencijalom, koji nije masovan, u
kojima se zeli turizam kao komplementarnu djelatnost. Ukoliko se uvedu ogranicenja
smjestaja jednostavno se eliminiraju ne masovne destinacije iz turistickog scenarija,
umjesto da se reguliraju posebno i lokalno prema obiljezjima svake regije. Posebno je vazno
razumijevanje specificnosti nekih ruralnih podrucja u kojima izgradnja standardnog
smjestaja nije moguca, dok je istovremeno privatni smjestaj prazan zbog ruralno-urbane
migracije.

Ova dihotomija moze se vidjeti u djelu Zerva et al. (2019) u kojem se govori o turistickoj fobiji
i turistickoj filiji u kontekstu urbanih destinacija masovnog turizma.

Zakljucno, ovaj izazov zahtijeva jasno razumijevanje situacije, dobru ravnotezu djelovanja i
ucinaka te jasan lokalni i individualni pogled u odlucivanju i provedbi strategija s kojima se
potrebno suociti. UnatoC nekoliko strategija i inicijativa, dosad nisu pronadena jasna ni
u¢inkovita rjesenja. Medutim, pomazu u razumijevanju velikih izazova s kojima ce se
turizam suocavati u budué¢im vremenima.

Danas se mogu vidjeti tehnoloski alati koji bilje povezuju turizam i njihovih operatera s
razlicitim trzistima i potencijalnim korisnicima. Pametan koncept bit ¢e povezan s idejom
wellbeinga. Necstour, Mreza europskih konkurentnih i odrzivih turistickih regija, pokrenula
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je deklaraciju u gradu Barceloni pod nazivom "Bolja mjesta za zivot, bolja mjesta za
posjetiti". To je za nas, kako razumijevamo pametna odredista, strategija koja moze pomodi
povecanju wellbeinga, koji zagovara bolji Zivot.

Koncept 'pametnog' tradicionalno je povezan s urbanim podrucjima. No, uz masovna, urbana
i gradska podrucja, vec¢ina pametnih tehnologija implementirana je i na masovna obalna
odredista. Ova situacija ostavila je izvan okruzenja 'pametnih destinacija', sva ruralna
podrucja i turisticka odredista u kojima nema masovnog turizma.

Shvacéamo li koncept 'pametnog turizma' kao poveéanje wellbeinga za stalne i privremene
stanovnike kao sto je prethodno spomenuto, ta potreba za wellbeingatrebala bi biti prisutna
i u ruralnim destinacijama.

Pandemija Covid-19 stavila je u fazu sve vecu potraznju za ruralnim, prirodnim i
nemasovnim odredistima, kao i jasnu vizualizaciju da ruralna odredista takoder trebaju
pametna rjesenja.

Prakticna vjezba:

Vi ste destinacijski menadzer male ruralne destinacije ili destinacije u kojoj nema masovnog
turizama. Razmislite o tri razlicita rjeSenja za ekonomske izazove s kojima se ova destinacija
mora suociti?

Opisite svako rjesenje.

Objasnite kojim se kojim se rjesenjem otklanja koji problem.

Na koga bi se odnosila rjesenja ili tko bi mogao biti zainteresiran za vase rjesenje?

Ocekujete li bilo kakav problem za implementaciju predstavljenih rjesenja?

Drustveni izazovi

Koncept 'pro-siromasnog' turizma, te koncept ublazavanja siromastva i turizma, daju neke
uvide u to kako se danas o toj temi raspravlja. Nekoliko znanstvenika provelo je istrazivanje
u vise 'nezapadnih' destinacija u kojima turizam nije razvijen, a posebno u udaljenim
podrucjima, o tome kako koristiti turizam za generiranje inozemnih prihoda.

Ovi koncepti otvaraju nekoliko rasprava. Primjerice, rasprava o autenticnosti ili rasprava o
ocuvanju kulture. Pojednostavljujuéi puno, postavlja se pitanje kako promijeniti wellbeing
stalnih stanovnika bez promjene nacina zivota. To je samo po sebi kontradikcija. Turizam,
kao i svaka ljudska aktivnost, mijenja ponasanje ljudi i ima privremene i trajne ucinke.

Jedan od najtezih izazova s kojima ¢e se turizam morati suociti u narednim godinama je
onaj koji povezuje sigurnost i zastitu. Vecina drustvenih nejednakosti koje postoje u nasim
drustvima utjecu na sigurnost i zastitu u svim okvirima. Naravno, ako je grad nesiguran za
gradane, takoder e biti nesiguran za posjetitelje i obrnuto.

Nesigurnost takoder moze biti uzrokovana nedostatkom informacija. Kao primjer mozemo

razmisljati o ucincima poplava u Keniji posljednjih godina, zbog klimatskih promjena. Glavni
problem bila je nedostupnost toc¢nih vremenskih prognoza, u kombinaciji s potpunim
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odsustvom sustava upozorenja poljoprivrednom stanovnistvu. To je zavrsilo na tisuéama
hektara izgubljenih usjeva, a tisuce ljudi raseljeno je sa svoje zemlje.

U destinacijama u kojima se razvija turizam javlja se vecina socijalnih pitanja povezanih s
placama turistickih djelatnika. Placa je jedan od kljucnih aspekata povezanih sa
zaposljavanjem. S jedne strane tu je pitanje niske razine placa, a s druge strane postoji
diskontinuitet ponude za posao tijekom cijele godine.

Kao jasan primjer, u popularnim destinacijama pojavili su se razliciti problemi jer si
turisti¢ki djelatnici, zbog niske razine placa i visoke razine cijena stanova, nisu mogli
priustiti odgovarajuéi smjestaj unutar destinacije. To je stvorilo ogromne probleme u
mobilnosti radnika, koji su morali zivjeti daleko od odredista, a u novije vrijeme i turistickim
tvrtkama koje nisu mogle pronaci radnu snagu na lokacijama gdje posluju.

Vjezba:
Kako postici da turizam postane pokretac smanjenja nejednakosti uz poticanje odgovorne
potrosnje?

Napisite na komad papira svoju ideju za raspravu. Preporuka je da se igra po ulogama u
kojoj svaki ucenik igra ulogu. Svaki lik u igri, koji odgovara turistickom radniku, menadzeru
ili dioniku, mora definirati svoj glavni problem i zatraziti rjeSenje ili pronaci odgovarajuce
zajednicko rjesenje. Uloga trenera je pronaci poteskoce u provedbi predlozenih rjesenja.
Evo nekoliko primjera uloga:

- Voditelj hotela

- Osoblje recepcije

- Osoblje za ciscenje

- Cijeli stanovnik tijekom cijele godine
- Drugi vlasnik kuce

|zazovi povezani s okolisem
Potreba za turistickomtranzicijom

U europskom izvjeséu "Put tranzicije u turizmu" (2021) navedeno je da je za europski
turisticki ekosustav kljucan prijelaz na zeleniji, inovativniji digitalni i otporniji ekosustav te
da je najvaznije da organizacije za marketing i upravljanje destinacijama (na nacionalnoj,
regionalnoj i lokalnoj razini) azuriraju svoje strategije i mehanizam izvjescivanja uzimajudi
u obzir nacela odrzivog razvoja koja obuhvacaju gospodarske mjere, mjere povezane s
okolisem i socijalnom otpornoscéu te upravljanjem.

Interreg Mediterranean PANAORAMED kao upravljacka platforma podrzava praksu
upravljanja turizmom koja omogucuje kontinuirano poboljSanje ekoloske, socijalne i
ekonomske odrzivosti, kroz kvalitetu i inovacije. Proizaslo iz sezonalnosti i svih drugih
razvojnih izazova i negativnih utjecaja na turizam, utvrdeno je pet kljucnih podrucja
mediteranske turisticke politike: (1) uskladivanje i razmjena podataka kao temelj za mreze
znanja, (2) razvijanje upravljanja destinacijama do integriranog i informiranog upravljanja
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turizmom, (3) poboljSana i inovativna turisticka (poslovna) rjesenja, (4) ekologizacija
turizma (smanjenje pritisaka) i poboljSanje povijesnog, tradicionalna i prirodna bastina te
(5) informiranje, obrazovanje i ukljucivanje dionika za promjenu ponasanja (Kljucni
dokument o politikama, 2020.

Modul C Kako atkriti 1zazove destinacije
ii tvrtke

Vazno je razumjeti razlicite izazove s kojima se suocava globalni turizam. Ipak, to nije dovoljno
relevantno ako niste u moguénosti prihvatiti gore navedene globalne izazove i povezati ih s vlastitom
lokalnom stvarnoséu. Svako odrediste, tvrtka, javno tijelo ili organizacija ima svoje karakteristike,
probleme i rjesenja. Ono sto je savrseno priznato je da ne postoji standardna formula koja se uklapa
u svaki slucaj i situaciju. To znaci da je potrebna posebna procjena i rjesenje. Kako biste nastavili s
ovom specificnom procjenom i dobili konkretna rjesenja, predlazemo da slijedite cetiri razlicita
koraka na sljedeci nacin.

Kako bismo nastavili s ovom posebnom evaluacijom i dobili konkretna rjesenja, predlazemo sljedeca
Cetiri koraka.

1) Prije svega, morate jasno definirati: koji ste dionik? Na ovo pitanje moze biti jednostavno
odgovoriti, ali vazno je znati koje su vase granice. Na primjer, jedno poduzece neée modi
stvoriti pravila primjenjiva na sve. Ali uz pomo¢ drugih dionika u turizmu, to postaje moguce.
To pomaze u sagledavanju destinacije kroz holisticki pristup.

Definirajte sebe.

2

~

Drugo, znate li koja su vasa glavna ogranicenja? Zapisite ih. Vazno je razumjeti razlicite
probleme s kojima se suocavate, uzeti ih u obzir i pronaci nacine za njihovo prevladavanje.

Zapisite svoja glavna ogranic¢enja. Molimo, pokusajte izbjec¢i navodenje karakteristika vase
institucije ili organizacije. Na primjer, nemojte reci da radite u maloj instituciji. Recite da
vam vas broj zaposlenika ne pomaze u suocavanju s odredenim problemom.

3

~

Definirajte glavne izazove koji jasno utjecu na odrediste u kojem se nalazite. Razmislite
izvan svoje institucije ili organizacije kako biste saznali Sto vam treba priustiti u
nadolazec¢im godinama. To bi moglo pomoci vasim odlukama da ih definirate lokalno, ali ih
povezete s visim fazama.

Nacionalno/Globalno

ekonomski
okolisni
drustveni
digitalni

4) Konacno, definirajte za svaki gore navedeni glavni izazov, glavni problem kojim se bave,
razlicite mjere koje biste mogli primijeniti kako biste dobili konkretna ocekivana rjesenja.
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Nadalje, dijeljenje rezultata s drugim dionicima vase destinacije donijet ce bolju sliku stvarne
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Modul D Veza turizma i odrzivosti

Uvod u odrzivost

Turisti¢ki tokovi i relevantnost prihoda od turizma ilustriraju da je turizam ve¢ desetlje¢ima jedan
od najvaznijih gospodarskih sektora u mnogim europskim zemljama. Turizam donosi ekonomsko
bogatstvo mnogim regijama koje imaju ogranicene resurse i mogucnosti razvoja, a kao posljedica
toga mnogi nacionalni i regionalni planovi razvoja turizam isti¢u pozitivnije od mogucih negativnih
utjecaja intenzivnog rasta turizma kojem svjedocimo.

Kako bi se izbjegli negativni utjecaji turizma, Ujedinjeni narodi su 2015. usvojili 17 ciljeva odrzivog
razvoja i definirali odrzivi turizam kao "turizam koji u potpunosti uzima u obzir njegove trenutne i
buduée gospodarske, socijalne i ekoloske uéinke, rjesavajuéi potrebe posjetitelja, industrije, okolisa
i zajednica domacina" (https://sdgs.un.org/goals).

Prema UNWTO-u, odrzivi turizam trebao bi:

1. Optimalno iskoristiti ekoloske resurse koji Cine kljucni element u razvoju turizma, odrzavati
bitne ekoloske procese i pomoci u o€uvanju prirodne bastine i bioloSke raznolikosti.

2. Postovati sociokulturnu autenti¢nost zajednice domacina, oCuvati njihovu izgradenu i Zivu
kulturnu bastinu i tradicionalne vrijednosti te pridonijeti medukulturnom razumijevanju i
toleranciji.

3. Osigurati odrzive i dugoroc¢ne gospodarske operacije, pruzajuéi socioekonomske koristi svim
dionicima koji su pravedno rasporedeni, ukljuéujuci stabilne moguénosti zaposljavanja i
ostvarivanja dohotka te socijalne usluge zajednicama domacinima doprinoseci ublazavanju
siromastva.

lako je odrzivi razvoj misija vecine destinacija, rijetko se mjeri, prati i provodi. Mnogi europski
projekti suradnje kao temelj za odrziviji i odgovorniji turizam istaknuli su potrebu za boljim
sustavima upravljanja koji moraju osigurati bolju suradnju i razumijevanje medu razlicitim
dionicima.

Pandemija je utjecala i na ponasanje turista, a od izbijanja Covid-19 utvrdena su cetiri obrasca
(Donaire, Gali & Camprubi, 2021.). Prvi obrazac povezan je s izborom odredista: ljudi su pokazali da
izbjegavaju opasna ili riziéna odredista, prenapucena mjesta kako bi smanijili rizik od zaraze (Wen,
J.; Kozak, M.; Yang, S.; Liu, F.) i umjesto toga trazili su prirodna podruéja u blizini kuce. Turisti su
odlucili izbjegavati dvije vrste odredista: velika urbana odredista i popularna obalna mjesta gdje je
masovna koncentracija uobicajena (Donaire, Gali & Camprubi, 2021). Medutim, prirodni prostori
postali su napuceniji nego prije jer su turisti dozivljavali ove vrste destinacija kao zdravije okruzenje
koje promovira domaci turizam (Higgins-Desbiolles, 2020).

Nezapaméeno smanjenje turistickih tokova zbog pandemije COVID-19 ukazalo je na potrebu razvoja
turizma koji ne bi nastetio okolisu, a s druge strane naglasio gospodarsku ovisnost o turizmu mnogih
zemalja i regija koje teze rastu turizma. Imajuéi u vidu ovu situaciju, dionici u turizmu i destinacijski
menadzeri imaju veliku odgovornost i sloZzen zadatak pronaci nacine za provedbu nacela odrzivosti
i zastitu prirodne i kulturne bastine kao temelja buduéeg razvoja turizma.
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Da sumiramo ono sto je receno u ovom poglavlju i povezemo se sa sljedecim, ako uzmemo u obzir
stvarne podatke i prognoze koje smo vidjeli, turizam ¢e nastaviti rasti na globalnoj razini barem na
dva nacina.

1. Vise ljudi moéi ¢e putovati u inozemstvo Sirom svijeta.
2. Razvoj tehnologije donijet ¢e poveéanje slobodnog vremena velikom broju radnika.

Te Cinjenice dovode do sve veceg pritiska na turisti¢ku industriju, dakle, na razlicite postojece i nove
destinacije.

S druge strane, u predstoje¢em poglavlju otkrit ¢ete vaznost odrzivosti u nasim sadasnjim i buducim
turistickim sustavima. Svi mi, a time i turisti smo svjesniji rizika neodrzivosti, a potrosaci ce
zahtijevati visu razinu odrzive svijesti.

Ove dvije stvarnosti su sile koje vuku nasa drustva u dvije suprotne krajnosti. U tom smislu,
pronalazenje prave ravnoteze i svjesno odlucivanje o vasim postupcima bit ¢e kljuéno. Ako je to
predvideni scenarij, postat ¢e kljuéno da: 1) budemo svjesni opcih izazova, 2) da mozemo otkriti
odredene izazove koji utje¢u na nas i 3) da budemo u stanju predvidjeti moguca rjesenja.

Sljedece infografike iz informativnog paketa alata mogu vam pomoci sazeti neke od kljuénih poruka
iz ovog poglavlja:

TouURISM

ACCORDING To UNWTO, ToURISM IS A SoCIAL, CULTURAL AND EcConomic PHENOMENOAN
WHICH ENTAILS THE MOVEMENT OF PEoPLE To (OUNTRIES oR PLACES OUTSIDE THEIR USUAL ENNIRONMENT
FOR PERSONAL AND BUSINESS OR PROFESSIONAL FURPOSES.
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Ovo su tri kljucna elementa koja ste trebali nauciti kroz ovo poglavlje. Mozete li odgovoriti
na sljedece?
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1. Podaci o turizmu pokazuju globalni porast u desetljecima. Imate li misljenje o toj
cinjenici?

2. Odaberite glavna dva izazova za svoju destinaciju i definirajte ih.

3. Povezite glavne probleme svog odredista s razlicitim rjesenjima.
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NASTAVNI MODUL 2-
pravijanije turistickim
tokovima za poticanje
odrzivosti




Didakticki pl

Ovaj nastavni modul usredotocen je na strategije i tehnike koje su usvojili kreatori politika
(na razlicitim razinama odgovornosti) kako bi rijesili, ogranicili i mozda prevladali pitanja
odrzivosti koja proizlaze iz turizma. Modul ¢e takoder raspravljati o mjerenju utjecaja

turizma na odrzivost (smanjenom u socijalnoj, ekonomskoj i ekoloskoj dimenziji) i
politikama koje omogucuju proaktivno promicanje odrzivosti u turistickim destinacijama.

CLNAPBLIKA

Ovaj nastavni modul pogodan je za poducavanje razlicite ciljne publike:

e Strucnjaci, posebno turisticki poduzetnici i menadzeri, kreatori politika i oni koji
upravljaju odredistima;

e Studenti turistickog menadzmenta;

e Studenti preddiplomskog studija turistickog menadzmenta.

OLJBEV UCENJA

Kroz ovaj modul moze se postici vise nastavnih ciljeva. Mogu se provoditi odvojeno ili
zajednicki, ovisno o publici i nastavnim strategijama.

Glavni ciljevi koje modula su:

e utvrdivanje tradicionalnih strategija i tehnika usvojenih kako bi se ogranicili negativni
ucinci turizma i prikazivanje novih moguénosti;

e razumijevanje temeljnog pristupa postojeéih strategija usvojenih za ostvarivanje
turisticke odrzivosti;

e objasnjavanje kompromisa u politikama koji proizlaze iz moguéeg sukoba interesa
medu razlic¢itim dionicima;

e razvijanje zajednicke rasprave o rezultatima strategija koje se primjenjuju, njihovim
koristima i nedostacima;

e razumijevanje kriticne uloge individualnih ponasanija;

e istrazivanje mogucih dodatnih i komplementarnih strategija kako bi se donositeljima
odluka pruzili inovativni alati za ostvarivanje turisticke odrzivosti.
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Instruktor moze predloziti ove reference kao pozadinska ocitanja na tecajevima koji se
pruzaju prakticarima. Medutim, oni (svi ili neki od njih) mogu predstavljati potrebna citanja
na sveucilisnim tecajevima.

NASTAVNA STRATHGEJA

Instruktor moze usvojiti razlicite pristupe poucavanju na temelju svojih ciljeva. U ovom
odjeljku predlazemo tri razlic¢ita smjera (koji se mogu koristiti odvojeno ili zajednicki):

e Strategija 1. Rasprava o karakteristikama, prednostima i nedostacima dostupnih
strategija za rjesavanje pitanja turizma i odrzivosti; moguci fokus na ulogu
individualnog turistickog ponasanja u odnosu na svaku strategiju;

e Strategija 2: Rasprava o planiranju turizma, na temelju razlicitih slojeva odgovornosti
i interesa razli¢itih dionika; mogucéa usredotocenost na ulogu aktera u razlicitim
fazama procesa planiranja;

e Strategija 3: Rasprava o mogucéim inovativnim strategijama za utjecaj na ponasanje
turista prema odrzivosti.

Odabrani pristup utjecat c¢e na stupanj analize i rasprave dodijeljen svakom sastavhom
bloku nastavnog plana. U nastavku predstavljamo 300-minutni, 5-stupanjski nastavni plan.
Instruktor bi trebao uravnoteziti razinu rasprave svakog bloka na temelju njezina pristupa
poucavanju i karakteristika ucenika.

Nakon zavrsenog prethodnog nastavnog modula, studenti bi trebali biti upoznati s
najrelevantnijim pitanjima odrzivosti turizma.

Prije nastave polaznici ¢e se mozda morati pripremiti za raspravu citajuci neke od gore
navedenih priloga.

Preliminarno znanje o pitanjima odrzivosti vezanim uz turizam kljucno je za ucinkovito
sudjelovanje u razrednim raspravama.

NASTAW PLAN

Evo okvira koji biste mogli koristiti ili prilagoditi za predstavljanje svog nastavnog plana.
Definicija Nastavnog plana ovisi o izboru instruktora o nastavnim ciljevima i pristupima. U
vecini slu¢ajeva moze biti prikladan plan u tri faze. Razina analize posveéena svakoj fazi i
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svakom bloku ovisi o nastavnoj strategiji. Kao referentna tocka, vremenska ravnoteza koja
se smatra ucinkovitom za 300-minutnu raspravu je:

Blok 1
Planiranje odrzivosti turizma

Fazal
Blok 2 90 minuta
Planiranje i upravljanje Ukljucivanje dionika
odrzivoscu turizma
Blok 3
Mjerenje odrzivosti turizma
Faza 2 Blok 4
Strategije, tehnike i slucajevi
Strategije i tehnike za 150 minuta
promicanje odrzivosti turizma
Faza 3 Blok 5
: Granice trenutnih strategija
Uska grla u planiranju turizma i .
nove mogucnosti Blok 6 60 minuta
.- Utiranje puta inovativnim
strategijama
Ukupno vrijeme 300 minuta
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FAZAT: Planiranje i upravijanje odrzivim
tunznom

Cilj prvog dijela je postaviti temelje i potaknuti raspravu o planiranju turizma i socijalne, ekonomske
i ekoloske odrzivosti.

Bok 1 - Planiranje odrzivosti turizma

Turisti¢ki sektor, ¢ak i ako nastoji biti socijalno ukljuciv i omoguditi pristup razliitim resursima,
mora rijesiti stalni problem: mora omoguditi pristup lokacijama, a ipak treba zastititi resursnu bazu
na kojoj se turizam temelji. Za to je potreban sirok raspon alata za upravljanje kako bi se
uravnotezile potrebe posjetitelja, mjesta (tj. baze resursa), zajednice domacina i drugih dionika u
turizmu (npr. industrija) u pruzanju kvalitetnog turistickog iskustva. Kao rezultat toga, podrucje
poznato kao "upravljanje posjetiteljima" pojavilo se u turistickom kontekstu (Page, 2019).

Ovaj nastavni blok uvodi planiranje turizma kao kljuénu zadacu za intervencije upravljanja
posjetiteljima usmjerene na odrzivost. lako planiranje uglavhom usmjeravaju javne institucije,
instruktor bi trebao naglasiti javno-privatnu prirodu problema i intervencija. Tada bi se trebala
razviti rasprava o analizi koraka potrebnih za izradu turistickih planova. Moze se potaknuti rasprava
o razli¢itim razinama intervencija (posebno o lokalnim i nacionalnim).

Inicijative na lokalnoj razini Inicijative na nacionalnoj razini

Ogranicenje kapaciteta Promjene u marketingu i promociji
Negativan marketing Prijenos kontrole nad prijevozom na lokalnhu
razinu

Smanjen pristup lokacijama
Integracija turisticke politike s drugim
Vremenski/ograniceni unos sektorima

Povecano pruzanje usluga (npr. dodatni Promjene sezonskih ogranicenja (praznici)
sanitarni cvorovi, parkiraliste itd.)

Smanjenje viza i ulaznih dozvola
Povrat novaca nezadovoljnim posjetitelja

Kompatibilna isplata posjetitelja
Ukljucivanje i obrazovanje dionika i posjetitelja

Koordinacija s drugim razinama vlasti

Prilagodljivost i odgovornost vise dionika (npr.
integracija ciljeva odrzivog razvoja u turisticku
politiku)

Slozenost procesa planiranja takoder bi trebala proizaci iz razredne rasprave.
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Pitanja za raspravu:

Kako ostvariti odrzivost u turizmu?
Tko bi trebao biti predmet zaduzen za proces planiranja?
Kako planirati odrzivost turizma?

Pitanja koja ce voditi raspravu prema sljedecem nastavnom bloku:

Tko su subjekti koji se bave planiranjem turizma?
Tko su subjekti na koje izravno i neizravno utjece planiranje turizma?

Hok 2 - Uoga dionika

Instruktor bi trebao voditi raspravu kako bi identificirao relevantne kljucne aktere i agencije, ispitao
vrijednosti, percepcije i interese znacajnih pojedinaca i organizacija te izolirao odnose unutar i
izmedu dionika.

Dionici se mogu definirati kao "svaka skupina ili pojedinac koji moze utjecati na postizanje svrhe
korporacije ili na nju utjece". 1z ove definicije ocito je da je stajaliste dionika doista vrlo sSiroko -
nadilazi one koji imaju Cisto formalne, sluzbene ili ugovorne veze s organizacijom (Sheehan, Ritchie,
2005).

Na sljedecoj slici, primjer koji instruktor moze koristiti za raspravu o razli¢itim stajalistima dionika.
Medutim, bilo bi u€inkovitije pustiti mrezu dionika da izade iz razredne rasprave.

Local

Businesses

Employees

A 1

‘_l Tourism Planners _’l E:E::

BT

Competitors

Tourists

Mational
Business
Chains

Prikaz iz Sautter and Leisen, 1999

Za svakog dionika utvrdite: vrijednosti, percepcije, interese, ciljeve povezane s odrzivoscu i
turizmom.
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U ovoj fazi nije potrebno naglasavati razliku i moguci sukob izmedu ciljeva razliitih dionika. Vazno
je istaknuti slozenost interesa koje treba rijesiti kroz planiranje turizma.

Instruktor takoder moze poceti usmjeravati pozornost prema individualnom ponasanju (stvarajudi
tako veze s poglavljem 3), naglasavajuci aktere u razli¢itim fazama procesa planiranja. Kada
govorimo o dionicima, govorimo o kolektivnom ponasanju. No, kolektivho ponasanje sastoji se od
zbroja individualnih ponasanja, koja obicno nisu savrseno slicna: kolektivno ponasanje moze se
smatrati nekom vrstom prosjecnog ponasanja. Je li kolektivno ponasanje u stanju objasniti
pojedinacne ciljeve i procese donosenja odluka?

n Vs ]
Hok 3 - Merenje odravog tunzme
Vazno je da sudionici rasprave razumiju relevantnost pokazatelja za planiranje i upravljanje.

Doista, pokazatelji odrzivog turizma omogucuju tvorcima politika da procijene razinu odrzivosti
odredista i prate promjene tijekom vremena, poticuéi intervencije politike ili odgovore vezane uz
upravljanje utvrdivanjem referentnih vrijednosti, polaznih vrijednosti ili kriticnih ogranicenja
(Gasparini, Mariotti, 2021).

Takoder je zanimljivo raspravljati o visestrukim (institucionalnim, konceptualnim i simbolicnim)
ulogama koje pokazatelji mogu imati u oblikovanju politika.

Potrebno je predstaviti European Tourism Indicator System (ETIS).

Europska komisija pokrenula je ETIS 2013. godine kako bi pomogla destinacijama da prate i mjere
svoje rezultate u odrzivom turizmu usvajanjem zajednicke usporedive metode.

ETIS je alat za upravljanje, informiranje i pracenje posebno namijenjen turistickim destinacijama.
Osmisljen je kao proces prikupljanja i analize podataka u lokalnom vlasnistvu s opéim ciljem
procjene utjecaja turizma na destinaciju.

ETIS se temelji na 27 kljucnih pokazatelja i 40 neobveznih pokazatelja, podijeljenih u Cetiri kategorije:

1. upravljanje odredistima

2. drustveni i kulturni utjecaj
3. ekonomska vrijednost

4. utjecaj na okolis

Vazna dodana vrijednost sustava je da destinacije mogu odabrati najrelevantnije pokazatelje koje
zele usvojiti i pratiti kako bi zadovoljile potrebe destinacija, interes lokalnih dionika i specificna
pitanja odrzivosti s kojima se destinacija suocava. To pruza dodatnu fleksibilnost sustavu i
poboljsava potencijal izvedivosti i uspjeha.

Osnovno nacelo sustava pokazatelja je da se dijeli odgovornost odredista, vlasnistvo i donosenje
odluka. Angaziranje grupe koja ce se okupiti i raditi na prikupljanju i izvjesc¢ivanju o informacijama

mocan je nacin za ucinkovito upravljanje odredistima.

Sljedeca tablica sadrzi popis ETIS pokazatelja.

pravljanje destinacijom
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https://single-market-economy.ec.europa.eu/sectors/tourism/eu-funding-and-businesses/funded-projects/sustainable/indicators_en

A.1.1 Postotak turisti¢kih poduzeéa/ustanova u destinaciji
A1 Javna politika odrzivog koji koriste dobrovoljnu certifikaciju/oznacavanje
turizma okolisa/kvalitete/odrzivosti i/ili korporativne
drustvene odgovornosti
A.2.1 Postotak turista i jednodnevnih posjetitelja koji su
zadovoljni svojim ukupnim iskustvom u destinaciji
A.2.2 Postotak posjetitelja koji se vracaju u destinaciju
(unutar 5 godina)

A.2 Zadovoljstvo korisnika

Kategorija B: ekonomske znacajke

B.1.1 Broj nocenja turista mjesec¢no

B.1 Turisticki tok (obujam i B.1.2Brojjednodnevnih posjetitelja mjese¢no
vrijednost) u destinaciji B.1.3 Relativni doprinos turizma gospodarstvu destinacije (%
BDP-a)

B.1.4 Dnevna potrosnja po nocenju turista

B.1.5 Dnevna potrosnja po jednodnevnim posjetiteljima

B.2.1 Prosjecna duljina boravka turista (nocenja)

B.2.2 Stopa popunjenosti komercijalnog smjestaja po mjesecu i
prosjek godine

B.3.1 Izravna zaposlenost u turizmu kao postotak ukupne

B.3 Broj i kvaliteta zaposlenih zaposlenosti u destinaciji

B.3.2 Postotak poslova u turizmu koji su sezonski

B.4.1 Postotak lokalno proizvedene hrane, piéa, robe i usluga iz
turistickih poduzeéa odredista

B.2 Uspjesnost turistickih
poduzeca

B.4 Lanac turisticke ponude

Kategorija C: Socijalni i kulturni utjecaj
C.1 Utjecaj na zajednicu/drustvo C.1.1 Broj turista/posjetitelja na 100 stanovnika
C.1.2 Postotak stanovnika koji su zadovoljni turizmom u
destinaciji (po mjesecu/sezoni)
C.1.3 Broj raspoloZivih kreveta u komercijalnim smjestajnim
objektima na 100 stanovnika
C.1.4 Broj sekundarnih domova na 100 domova
C.2 Zdravlje i sigurnost C.2.1 Postotak turista koji imaju prituzbe policiji
C.3 Ravnopravnost spolova C.3.1 Postotak muskaraca i Zena zaposlenih u sektoru turizma
C.3.2 Postotak turisti¢kih poduzeca u kojima je Zena na poziciji
glavnog direktora
C.4 Ukljudivanje/pristupaénost C.4.1 Postotak soba u komercijalnim smjestajnim objektima
pristupacnim osobama s invaliditetom
C.4.2 Postotak komercijalnih smjestajnih objekata koji sudjeluju
u priznatim programima informacija o pristupacnosti
C.4.3 Postotak javnog prijevoza koji je dostupan osobama s
invaliditetom i posebni zahtjevi pristupa
C.4.4 Postotak turistickih atrakcija koje su dostupne osobama s
invaliditetom i/ili sudjeluju u priznatim programima
informiranja o pristupacnosti
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C.5.1 Postotak stanovnika koji su zadovoljni utjecajima turizma
na identitet destinacije

C.5.2 Postotak dogadaja u destinaciji koji su usredotoceni na
tradicionalnu/lokalnu kulturu i bastinu

C.5 Zastita i unapredenje kulturne
bastine, lokalnog identiteta i
imovine

Kategorija D: Utjecaj na okolis

D.1 Smanjenje utjecaja transporta D.1.1 Postotak turista i jednodnevnih posjetitelja koji koriste
razlicite naCine prijevoza za dolazak na odrediste
D.1.2 Postotak turista i jednodnevnih posjetitelja koji koriste
usluge lokalne/meke mobilnosti/javnog prijevoza za
kretanje po odredistu
D.1.3 Prosjec¢no putovanje (km) turista i jednodnevnih
posjetitelja od kuée do odredista
D.1.4 Prosjec¢ni uglji¢ni otisak turista i jednodnevnih posjetitelja
koji putuju od kuce do odredista
D.2 Klimatske promjene D.2.1 Postotak turistickih poduzeca uklju¢enih u programe
ublazavanja klimatskih promjena — kao S$to su:
kompenzacija CO2, niskoenergetski sustavi itd. — i
odgovori i radnje ,prilagodbe”
D.2.2 Postotak turistickog smjestaja i infrastrukture za atrakcije
koji se nalazi u "osjetljivim zonama"
D.3 Gospodarenje krutim otpadom D.3.1 Proizvodnja otpada po nocenju turista u usporedbi s
opcom proizvodnjom otpada po osobi (kg)
D.3.2 Postotak turisti¢kih poduzeca koja odvajaju razlicite vrste
otpada
D.3.3 Postotak ukupnog otpada recikliranog po turistu u
usporedbi s ukupnim otpadom recikliranim po stanovniku

godisnje

D.4 Procis¢avanje otpadnih voda D.4.1 Postotak otpadnih voda s odredista procis¢enih na barem
sekundarnu razinu prije ispustanja

D.5 Upravljanje vodama D.5.1 Potros$nja vode po nocenju turista u usporedbi s

potroSnjom vode opce populacije po noéenju stanovnika
D.5.2 Postotak turisti¢kih poduzeca koja poduzimaju mjere za
smanjenje potrosnje vode
D.5.3 Postotak turistickih poduzeca koja koriste recikliranu vodu
D.6 Potrosnja energije D.6.1 Potrosnja energije po noc¢enju turista u usporedbi s
potroSnjom energije opce populacije po noéenju
stanovnika
D.6.2 Postotak turisti¢kih poduzeca koja poduzimaju mjere za
smanjenje potrosnje energije
D.6.3 Postotak godisnje koli¢ine energije potrosene iz
obnovljivih izvora (Mwh) u usporedbi s ukupnom
potroSnjom energije na razini odrediSta godisnje
D.7 Zastita krajobraza i = D.7.1 Postotak lokalnih poduzeca u turistickom sektoru koja
bioraznolikosti aktivno podupiru zastitu, ocuvanje i upravljanje lokalnom
bioraznolikos¢u i krajobrazom
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Edukator moze brzo predstaviti analiticke dimenzije ili moze detaljno raspraviti svaku dimenziju i
njezine analiticke mjere. Opcenito, tim se okvirom pojasnjavaju i operacionaliziraju tri glavne
dimenzije odrzivosti (socijalne, gospodarske i ekoloske) u turistickom sektoru.

0d studenata se takoder moze zahtijevati da razmisle o strategijama i alatima za prikupljanje
podataka na mikrorazini koji su potrebni za izracunavanje pokazatelja.

Nadalje, edukator moze potaknuti raspravu o odnosu izmedu pokazatelja i ponasanja.
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FAZA2 Srategije | tehnike za
proicanje odrzivosti turizme

Ovo je vazna faza jer ima za cilj predstaviti, detaljno i raspravljati o najrelevantnijim strategijama i
tehnikama koje se primjenjuju ili predlazu za ogranicavanje negativnih utjecaja turizma na odrzivost.

Bok 4 - Strategije, tehnike i Slucajevi

Edukator bi trebao predstaviti strateske preporuke koje je predlozio UNWTO i raspravljati o njima.
Oni se smatraju vrijednosnim temeljima intervencija usmjerenih na odrzivost.

Konkretno, UNWTO (2018, 12) predlaze niz kljucnih preporuka politike za pomo¢ u upravljanju
urbanim turistickim rastom. Stoga dugorocna odrzivost urbanog turizma ovisi o provedbi kljucnih
politika, a to su:

1.

Osigurati uskladenost politika urbanog turizma s globalnim programom grada, Novom
urbanom agendom Ujedinjenih naroda i 17 ciljeva odrzivog razvoja te nacelima Globalnog
etickog kodeksa turizma UNWTO-3;

Utvrditi strateski dugoroéni plan odrzivog urbanog turizma, ukljucujuéi definiranje nosivog
kapaciteta i za odredena podrucja i atrakcije. To je posebno korisno za provedbu strategija
usmjerenih na rasprsivanje posjetitelja, segmentaciju posjetitelja i one u kojima se
ucinkovitije razvijaju novi itinereri i atrakcije;

Odrediti prihvatljive razine utjecaja turizma na grad kroz participativni proces koji ukljucuje
sve relevantne dionike. To ce lokalnim zajednicama olaksati korist, stvoriti zajednicka
iskustva za posjetitelje i stanovnike i pomoéi u komunikaciji sa stanovnicima;

Postaviti modele upravljanja koji ukljucuju uprave na svim razinama (turizam i druge
relevantne uprave), privatnom sektoru i lokalnim zajednicama. PoboljSanje gradske
infrastrukture posebno zahtijeva suradnju s drugim odjelima, ali prakticno sve strategije
imaju velike koristi od vece suradnje medu upravama na vise razina, takoder i izvan turizma;

Poticati mehanizme komunikacije i suradnje medu svim relevantnim dionicima. Strategije
upravljanja bit ce daleko ucinkovitije ako svi relevantni dionici suraduju u usporedbi s
inicijativama pojedinacnih dionika;

Poboljsati integraciju lokalnih zajednica u turisticki vrijednosni lanac, promicati njihov
angazman u tom sektoru i osigurati da se turizam pretvori u stvaranje bogatstva i pristojna
radna mjesta. Integracijom lokalnih zajednica od samog pocetka osigurat ¢e se da od samog
pocetka ostvaruju koristi od turizma i pomoci ¢e u okupljanju lokalnih dionika;

Redovito pratiti percepciju lokalnih zajednica prema turizmu i promicati vrijednost sektora

medu stanovnicima. To ¢e omoguciti rano prepoznavanje zabrinutosti lokalnih zajednica i
zajednicki razvoj strategija upravljanja za rjesavanje uocenih pitanja;
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8. Promicanje pracenja i odluka utemeljenih na dokazima te planiranja klju¢nih pitanja kao sto
su nosivost, mobilnost, upravljanje prirodnim i kulturnim resursima te stavovi stanovnika
prema turizmu;

9. Ulagati u tehnologiju, inovacije i partnerstva radi promicanja pametnih gradova -
maksimalno iskoristavanje tehnologije za rjesavanje pitanja odrzivosti, pristupacnosti i
inovacija;

10. Promovirati inovativne proizvode i iskustva koja gradu omogucuju diverzifikaciju potraznje u
vremenu i prostoru te privlacenje odgovarajuéih segmenata posjetitelja u skladu sa svojom
dugorocnom vizijom i strategijom;

11. Planirati unaprijed metodologijama kao sto su stratesko predvidanje i planiranje scenarija.
Dinamicna, nestabilna, nesigurna i slozena globalna kretanja danasnjice zahtijevaju pristup
koji (samo) ne uzima proslost, vec identificira i pokretacke snage promjena i kljuéne
neizvjesnosti kako bi se stvorili uvjerljivi scenariji;

12. Turiste je potrebno smatrati privremenim stanovnicima, potrebno je osigurati turisticku
politiku, promovirati angazman posijetitelja i stanovnika i stvarati grad za sve.

Potrebno je imati na umu da, iako se ove strategije prvenstveno bave problemom urbanog
prekomjernog turizma, one se mogu lako primijeniti na sve oblike prekomjernog turizma.

Nakon izlaganja edukatora trebalo bi poticati razrednu raspravu kako bi se utvrdile moguce
strategije za provedbu tih politika.

Zatim bi edukator trebao predstaviti prakti¢ne strategije (11) i mjere (68) koje je UNWTO predlozio za
upravljanje turizmom u korist posjetitelja i lokalnog stanovnistva.

Strategije i povezane mjere krecu se od vremenske i prostorne disperzije posjetitelja do
koordiniranih komunikacijskih strategija za lokalno stanovnistvo, dionike i posjetitelje (UNWTO,
2018.).

Svi zajedno pruzaju razne alate za rjesavanje razvoja fenomena, a istovremeno predstavljaju nacine
koji su danas ukljuceni u rjesavanje ovog vaznog pitanja. Medutim, ako je, s jedne strane, velika
vecina ve¢ dobro poznata i primijenjena u nekim gradovima, s druge strane, neki od njih su samo
prijedlozi koji jos nisu u potpunosti istrazeni.

Ovisno o raspolozivom vremenu, edukator moze, dok predstavlja slajdove s pojedinostima o svakoj
strategiji i povezanim mjerama, zatraziti komentare sudionicima. Osim toga, od sudionika se moze
zahtijevati da predloze primjere iz stvarnog svijeta za svaku mjeru ili, u slucaju nedostatka primjera,
zatraze od sudionika da pretpostave moguce praktiéne primjene.

Nakon rasprave, edukator moze prijeci na sljedeci slajd (koji detaljno opisuje raspon primjena svake
strategije) i na sljededi slajd (pruzajuci kratke primjere za svaku strategiju).

UNWTO strategija UNWTO mijere

1. Promovirajte Organizirati vise dogadanja u manje posjecenim dijelovima grada i u
rasprsivanje njegovoj okolici

posjetitelja unutar Razvijati i promovirati atrakcije i sadrzaje za posjetitelje u manje
gradai sSire posjecenim dijelovima grada i u njegovoj okolici

41



2. Promovirajte
vremensku disperziju
posjetitelja

3. Stimulirajte nove
itinerere i atrakcije
posjetitelja

4. Preispitivanje i
prilagodba propisa

5. Poboljsajte
segmentaciju
posjetitelja

6.0sigurati lokalnim
zajednicama da imaju
koristi od turizma

7. Stvorite gradska
iskustva koja koriste i
stanovnicima i
posjetiteljima

Poboljsati kapacitet i vrijeme provedeno na atrakcijama

Stvarati zajednicki identiteta grada i okolice

Implementirati putnu karticu za neogranicena lokalna putovanja
Oznaciti cijeli grad kao centar grada kako bi se potaknulo posjete
manje posjecenih dijelova

Promovirati dozivljaje izvan glavne sezone

Promicati dinamicko odredivanja cijena

Poticati organizaciju dogadanja izvan sezone

Postaviti vrijeme za posjet za popularne atrakcije i / ili dogadaje
Koristiti nove tehnologije (aplikacije i druge) za poticanje dinamickog
rasprsivanja temeljenog na vremenu

Promovirati nove itinerere na ulaznim tockama grada i kroz putovanje
posjetitelja, ukljucujudi i turisticke informativne centre

Ponuditi kombinirane popuste za nove itinerere i atrakcije

Izradite gradske vodice i knjige koje isticu skrivena blaga

Stvoriti dinamicna iskustva i rute za posjetitelje/trzisSne segmente
Potaknuti razvoj vodenih tura kroz manje posjecene dijelove grada
Razvijati aplikacije virtualne stvarnosti za poznate web stranice i
atrakcije kako bi se time nadogradio stvarni posjet

Pregledati radno vrijeme atrakcija za posjetitelje

Pregledati propise o pristupu velikih skupina popularnim atrakcijama
Revidirati uredbe o prometu u prometnim dijelovima grada

Osigurati posjetiteljima koristenje parkiralista na rubu grada

Stvoriti posebne zone iskrcaja za autobuse na prikladnim mjestima
Stvarati zona samo za pjesake

Revizijska regulacija i oporezivanje novih usluga platformskog
turizma

Revizijska regulacija i oporezivanje hotela i drugog smjestaja
Definirati nosivost grada i kriticnih podrucja i atrakcija itd.
Razmotrite sustav licenciranja operatora za pracenje svih operatera
itd.

Revizijska uredba o pristupu odredenim dijelovima grada za turisticke
djelatnosti

Identificirati i ciljati segmente posjetitelja s manjim utjecajem u
skladu sa specificnim kontekstom i ciljevima grada

Ciljanje ponovljenih posjetitelja

Obeshrabriti posjet grada odredenim segmentima posjetitelja
Poveéati razinu zaposlenosti u turizmu i nastojati stvoriti pristojna
radna mjesta

Promicati pozitivne utjecaje turizma, stvarati svijest i znanje o
sektoru medu lokalnim zajednicama

Ukljuciti lokalne zajednice u razvoj novih turistickih proizvoda
Provesti analizu potencijala ponude i potraznje lokalnih zajednica i
promicati njihovu integraciju u turisticki vrijednosni lanac

Poboljsati kvalitetu infrastrukture i usluga uzimajuéi u obzir
stanovnike i posjetitelje

Poticanje razvoja siromasnih cetvrti kroz turizam

Razvijati grad kako bi odgovarao potrebama i zeljama stanovnika i
smatrajte turiste privremenim stanovnicima

Razvijati turisticka iskustva i proizvode koji promicu angazman
stanovnika i posjetitelja
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Integrirati sadrzaje za posjetitelje u lokalne svecanosti i aktivnosti
Stvarati i promovirati lokalne ‘gradske veleposlanike'

Promicati inicijative za umjetnost i kulturu kao sto je ulicna umjetnost
kako bi se pruzili drugaciji/novi pogledi na grad i prosirila posjeta
novim podrucjima

Produziti radno vrijeme atrakcija za posjetitelje

Izraditi plan za dobro uravnotezeno i odrzivo upravljanje prometom
na razini grada

Osigurati da su glavne rute prikladne za opseznu turisticku aktivnost
i da su sekundarne rute dostupne u vrijeme najvecih guzvi

Poboljsati urbanu kulturnu infrastrukturu

Poboljsati signalizaciju, interpretaciju i obavijesti

Unaprijediti javni prijevoz

Uspostaviti posebne prometne veze/sredstva za posjetitelje u vrsnim
razdobljima

Osigurati odgovarajuce javne sadrzaje

Stvoriti sigurne biciklisticke rute i potaknuti najam bicikala

Postaviti specificne, sigurne i atraktivne pjesacke rute

Osigurati da su rute prikladne za osobe s tjelesnim ostec¢enjem ili
starije posjetitelje u skladu s pristupacnim turistickim nacelima
Zastititi kvalitetu kulturne bastine i atrakcija

Osigurati redoviti ¢iS¢enje turisti¢kih objekata

Osigurati osnivanje i redovito sazivanje skupine za upravljanje
turizmom (ukljuéujuéi sve dionike)

Organizirati programe strucnog usavrsavanja za partnere i sl.
Organizirati lokalne platforme za raspravu za stanovnike

Provoditi redovita istrazivanja medu stanovnicima i drugim lokalnim
dionicima

Potaknuti mjestane da na drustvenim mrezama podijele zanimljiv
sadrzaj o svom gradu

Komunicirati sa stanovnicima o vlastitom ponasanju

Ujedinite razjedinjene zajednice

Stvoriti svijest o utjecaju turizma medu posjetiteljima

10. Komunicirajte s Educirati posjetitelje o lokalnim vrijednostima, tradicijama i
posjetiteljima i propisima

angazirajte ih Pruziti odgovaraju¢e informacije o ograni¢enjima prometa,
parkiralistima, naknadama, uslugama prijevoza autobusom itd.
Pratiti kljucne pokazatelje kao sto su sezonske fluktuacije potraznje,
dolasci i izdaci, obrasci posjeta atrakcijama, segmenti posjetitelja itd.
11. Postavljanje mjera Unaprijediti upotrebu velikih podataka i novih tehnologija za pracenje
pracenja i odgovora i vrednovanje uspjesnosti i ucinka turizma

Izraditi planove za nepredvidene situacije za vrsna razdoblja i
izvanredne situacije

8. Poboljsanje gradske
infrastrukture i
objekata

9. Komunicirajte s
lokalnim dionicima i
angazirajte ih

Nakon predstavljanja jedanaest strategija, edukator ¢e mozda biti spreman predstaviti neke studije
slucaja u stvarnom svijetu. Alternativno, edukator ih moze predloziti polaznicima kao zadatak ili za
analizu timskog rada.

U odabiru slucajeva edukator se moze pozvati na one dostupne u: UNWTO, 2019, "Overtourism"?
Razumijevanje i upravljanje rastom urbanog turizma izvan percepcije. Svezak 2: Studije slucaja. Bilo

43



bi vazno da, prilikom predstavljanja strategija UNWTO-a, edukator dopusti ucenicima da identificiraju
na koje od njih utjecu ponasanja.

Kako bi nadopunio ovu raspravu, edukator moze prikazati ovu infografiku preuzetu iz informativnog
paketa alata:

UNWTo STRATEGIES
To PURSUE ToURISM
SUSTAINABILITY _
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Alternativna nastavna strategija

Stupanj 2 mogao bi se obraditi slijedeéi drugaciji pristup, posebno koristan kada su polaznici ve¢
upoznati s pitanjima vezanim uz turizam (kreatori politike i prakticari). Prema ovoj alternativnoj

strategiji poducavanja, studije slucaja mogu se koristiti drugacije, razvijajuci raspravu temeljenu
na problemu . Nastavnik bi mogao zapoceti Fazu 2 raspravom o lokalnom slucaju koji se bavi

opasnostima za odrzivost izazvanim turizmom. Slucaj bi trebao biti dobro poznat sudionicima.
Razgovor u razredu imao bi za cilj:

Definirati karakteristike i utjecaje slucaja na odrzivost u njegovoj socijalnoj, okolisnoj i
ekonomskoj dimenziji;

Utvrditi usvojene strategije (koje ce predvidljivo spadaju u dvije klasicne kategorije:
regulacija, marketing i komercijalne aktivnosti);

Instruktor bi zatim trebao opisati strategije koje je predlozio UNWTO i ukljuciti polaznike u zavrsnu
raspravu usmjerenu na hipotetizaciju dodatnih strategija koje bi se mogle primijeniti, pozivajuéi se

na prijedloge UNWTO-a (i oni ¢e se uglavnom odnositi na kategorije regulacije i marketinga i
uvjeravanja).
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FAZA 3. |zazovi planiranja tunzma i nove
noguCnosti

Ova zavrsna faza treba naglasiti probleme i slozenost vezanu uz proces planiranja i prakticne
strategije. Ova faza trebala bi utrti put intervencijama temeljenim na bihevioralnoj znanosti.

Hok 5 - Granice trenutnih strategija

Ovaj nastavni blok bi trebao istaknuti probleme i nepodudarnosti koje proizlaze iz analize klasicnog
pristupa odrzivosti turizma. To moZe doprinijeti isticanju, u sljede¢em bloku, relevantnosti usvajanja novih
pristupa, ukljucujudi pristupe ponasanju.

Pitanja za poticanje razredne rasprave:

e Je li planiranje jedina dostupna opcija?

Je li planiranje najbolja dostupna opcija?
e Zasto se nijedna strategija UNWTO-a ne cini ucinkovitom?
e Sto nije u redu?

Zatim, ako ne proizlazi iz rasprave, nastavnik se moze usredotociti na temeljnu filozofiju procesa
planiranja, koja se temelji na uobicajenom procesu Planiraj-Uradi-Provjeri-Djelu (PDCA). Kao sto je
naglaseno u literaturi, ovaj proces 'top-down' pristup. Kreator politike (u ovom slucaju DMO) igra
sredisnju ulogu. Cak i ako su dionici ukljuceni u proces, oni i dalje samo doprinose odlukama koje
donosi DMO. Drugo vazno pitanje odnosi se na veliku sloZenost planiranja odrzivosti.

Podsjecajuéi prethodno razradenu kartu dionika, nastavnik moze biti voljan dopustiti sudionicima da
raspravljaju o sukobima interesa koji se neizbjezno pojavljuju medu dionicima. Svaka politika, svaka
uredba stvara koristi za neke dionike i Steti drugima. To moze uzrokovati politicke probleme i,
opcenito, otpor i pogorsanje stavova prema turizmu.

Zapravo, samo potpuno racionalan, sveznajuci donositelj odluka moze predlozZiti u¢inkovita i Siroko
prihvacena odrziva rjeSenja za upravljanje turistiékim tokovima u destinaciji.

Stovise, puna racionalnost tesko je zamisliva.
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Hok 6 - Uiranje puta inovativnimstrategijama

Temeljeci se na rezultatima prethodne rasprave, zavrsni nastavni blok trebao bi potaknuti sudionike
na predlaganje nekih novih strategija i pristupa.

Neki od njih vjerojatno bi se usredotocili na primjenu novih tehnologija, velikih podataka, umjetne
inteligencije. Temeljeci se na dostupnosti vremena, nastavnik moze posvetiti vise ili manje rasprave
tim temama. Zapravo, iako vrlo korisna, tehnologija ne mijenja pravila igre objasnjena u prethodnom
nastavnom bloku.

Primjeri pitanja za raspravu o ponasanju:

e Bududi da tvorci politika nisu sveznajuci, bi li bilo moguce podrzati njihove postupke
donosenja odluka podacima utemeljenim na dokazima?
e Imamo li moguénost utjecati na ponasanje turista bez nametanja novih planova i novih
formalnih propisa?
e Bili bilo moguce pronaci nova rjesenja izvan uobicajene (mainstream) primjene teorije
planiranja turizma?
e Sto nije u redu?

Vjerojatno je da se rasprava moze zavrsiti bez pozivanja na bihevioralne znanosti (posebno kada
sudionici nemaju prethodno znanje o tome), medutim vazno je da zapravo osjecaju potrebu za nekim
dodatnim i razlicitim intervencijskim strategijama.

Nastavnik moze dopustiti polaznicima da razmisle o Cinjenici da je, iako zanemaren uobicajenim
pristupima, usredotocenost na individualno ponasanje kljucno za postizanje sirih sposobnosti za
promicanje odrzivosti turizma. Doista, mainstream pristup odrzivosti turizma pretvara turisticko
ponasanje u kolektivni konstrukt. Kolektivno ponasanje postaje predmet analize i intervencije.

Medutim, ponasanje turista zapravo se sastoji od bezbroj atomskih ponasanja, koje provode pojedini
subjekti. Stoga ponasanje proizlazi iz individualnih izbora, vodenih pojedina¢nim procesima
donosenja odluka (u uvjetima ogranié¢ene racionalnosti). Kao posljedica toga, mogucnost promjene
kolektivnog ponasanja proizlazi iz sposobnosti utjecaja na pojedinacne procese donosenja odluka.

To znaci da su analiza i razumijevanje specificnih okruzenja odlucivanja i pojedinacnih procesa
donosenja odluka kljucni za utjecaj na ponasanje subjekata.

Sljededi nastavni modul popunit ¢e prazninu s obzirom na poznavanje bihevioralne znanosti.

Cetvrti nastavni modul rasvijetlit ¢e inovativnije odgovore na posljednja pitanja predloZzena u ovom
modulu.
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Prilike za poboljsanje iskustva ucenj
Zanimljivo je naglasiti kako se ukljucenost sudionika moze razlikovati ovisno o njihovoj pozadini,
iskustvu, teoretskom znanju.

Menadzeri odredista i kreatori politike pridonijet ¢e raspravi o fazi 1i, posebno, fazi 2. Oni bi mogli
oklijevati kritizirati glavni pristup, ali sigurno bi bili zainteresirani za upoznavanje s novim
strategijama.

Studentima turistickog menadzmenta bilo bi tesko razumjeti probleme vezane uz planiranje turizma
i sloZenost stvarnog svijeta. Studije slucaja mogu pomodi u prevladavanju njihovog otpora. Nadalje,
za njih bi moglo biti tesko napraviti primjere, ali mogu biti vrlo dobri u davanju prijedloga,
postavljanju hipoteza i povezivanju s drugim temama povezanim s drugim predmetima koje uce.

Poslovni prakticari mogu smatrati da je rasprava o procesu planiranja pomalo dosadna (mozda ce
uoCiti visak birokracije u tom procesu). Medutim, bili bi vrlo aktivni u raspravi o perspektivama
dionika. Oni takoder mogu doprinijeti raspravi o mogucim uéincima strategija i mjera UNWTO-a.

Prepoznavanje razli¢itih pozadina, interesa i stavova sudionika je temeljno za usvajanje dosljednog
pristupa poducavanju i uravnotezenje vremena rasprave u razredu. U mjesovitim razredima dobro
je pitati sudionike imaju li iskustva u planiranju turizma i/ili u odrzivosti turizma buduci da njihovi
doprinosi mogu potaknuti i obogatiti cijelu raspravu.
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G n I I n v n
Na kraju ovog nastavnog modula polaznici bi trebali biti upoznati s najces¢im strategijama
donesenim kako bi se ogranicili negativni ucinci turizma na odrzivost.

Ove konsolidirane strategije za promicanje odrzivosti turizma mogu se svrstati u dvije glavne
kategorije:

Uredba: To ukljuCuje uspostavu pravila, zakona i standardnih postupaka koji zabranjuju
neodrzivo ponasanje i provodi pravilno ponasanje. Ova kategorija ukljucuje novcane kazne i
kazne za prekrsitelje.

Uvjeravanje: Ova se kategorija usredotocCuje na akcije usmjerene na izmjenu sustava i ciljeva
vrijednosti turista. Ove intervencije imaju za cilj podici svijest medu turistima o pitanjima
odrzivosti i / ili uciniti odrziva ponasanja povoljnim ili pozeljnim za njih. Primjeri ukljucuju
marketing, komercijalne promocije, popuste i poticaje.

Ove dvije kategorije strategija planski i odozgo prema dolje provodi donositelj odluka/kreator
politike. Ponasanje turista percipira se kao kolektivni konstrukt, podlozan donositelju odluka.

Vazno je da polaznici razumiju sljedeée na kraju ovog modula obuke

1.

Turisticko ponasanje daleko je od integriranog i homogenog konstrukta; zapravo se sastoji od
bezbroj individualnih ponasanja;

Odrzivost turizma moze se poboljsati rjesavanjem individualnih ponasanja i procesa
donosenja odluka koji vode takva ponasanja;

Donositeljima politika i donositeljima odluka u turizmu trenutno nedostaju strategije i alati za
ucinkovito razumijevanje i djelovanje u skladu s individualnim ponasanjem;

Strategije za intervenciju u individualna ponasanja mogu postati dodatna kategorija
intervencija koje nadopunjuju i integriraju dvije tradicionalne kategorije;

U nadolaze¢im modulima obuke definirat ¢e se metode i strategije za analizu i utjecaj na
individualna turisticka ponasanja.
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REGULATION PERSUASION

TOURISM POLICY-MAKING
TOURISM PLANNING
TOURISM MANAGEMENT

BE

MAINSTREAM APPROACH REIFIES TOURIST BEHAVIOR INTO A COLLECTIVE
CONSTRUCT — COLLECTIVE BEHAVIOR IS THE SUBJECT OF ANALYSIS AND
INTERVENTION

THE BEHAVIOR OF TOURISTS IS COMPOSED OF A MYRIAD OF ATOMIC
BEHAVIORS
BEHAVIOR DERIVES FROM INDIVIDUAL CHOICES, GUIDED BY INDIVIDUAL
DECISION-MAKING PROGESSES (UNDER CONDITIONS OF BOUNDED
RATIOMALITY) -

%Wwww

T
’lI‘ i w’l‘

THE ANALYSIS AND UNDERSTANDING OF THE SPECIFIC DECISION
ENVIRONMENTS AND THE INDIVIDUAL DECISION-MAKING
PROCESSES ARE ESSENTIAL FOR INFLUENCING THE BEHAVIOR
OF SUBJECTS

=!- == =m.
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Sljedece infografike iz informativnog paketa alata mogu vam pomodi sazeti neke od kljuénih poruka

iz ovog poglavlja:
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NASTAVNI MODUL 3:
Bihevioralni pristup




Didakticki plan
SAZETAK

Nakon glavnih obiljezja turizma, njegovih kljucnih Cinjenica i brojki (poglavlje 1), vidjeli smo da
postoje mnogi pristupi njegovom odrzivom razvoju, ali da su neki od njih jos uvijek relativno
neistrazeni, kao sto je pristup ponasanju (poglavlje 2). Cilj je ovog poglavlja uvesti pristup ponasanja
i poduciti aspekte ponasanja na kojima se moze razviti intervencija za poticanje. Da bi se promijenilo
ponasanje turista ucinkovitim poticanjem, potrebno je znati kako ljudi donose odluke i pogreske u
prosudbi kojima su izloZeni. Modul ¢e stoga objasniti neke od kljuénih pojmova bihevioralne znanosti
i njihovu primjenu u stvarnim problemima: prosudbu, odlucivanje i racionalne aksiome, teoriju
dvostrukih procesa i teoriju perspektive, kao i heuristiku i poticaje. Naposljetku, modul ¢e ilustrirati
jedan od postojec¢ih okvira koji omogucéuju analizu problema i izgradnju poticaja za njegovo
riesavanje: BASIC okvira.

CLNAPBLIKA

Ovaj nastavni modul pogodan je za poducavanje razlicite ciljne publike:

e Prakticari, posebno turisticki poduzetnici i menadzeri, kreatori politika i destinacijski
menadzeri.

e Studenti diplomskog studija turistickog menadzmenta;

e Studenti preddiplomskog studija turistickog menadzmenta.

CLJEV POLCAVANJIA

Nastavni ciljevi koje modul moze podrzati su:

e Razumijevanje nacina na koji ljudi (stvarno) donose odluke: procesi donosenja odluka i
prosudivanja, teorije racionalnih odluka i kako krsenje aksioma racionalnosti objasnjava
ogranicenu racionalnost ljudi.

e Razumjeti teorije dvostrukog procesa: kako intuitivni i automatski sustavi djeluju i
sukobljavaju se u nasem mozgu kada razmisljamo i odlucujemo.

e Razumjeti kako ljudi procjenjuju vjerojatnosti i ishode te kako te procjene utjecu na
ponasanje.

e Razumijevanje precaca ljudskog mozga u donosenju odluka, njihovih prednosti i nedostataka.

PREPORLCENA LITERATLRA

e Ruggeri, K. (2021). Psychology and Behavioral Economics: Applications for Public Policy.
(Chapters 1, 2, and 3).

e Sustain and Thaler, 2009, Nudge (Part 1: Humans and Econs).

e Tversky, A, Kahneman, D. (1981). The framing of decisions and the psychology of choice.
Science.

e Kahneman, 2002, Maps of bounded rationality, Mobel lecture.
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e Kahneman, D. (2011). Thinking Fast and Slow (Parts |, Il and 1V)
e Tversky, A, Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: Heuristics and biases.
Science.

NASTAW PRISTUP | STRATHGUJA

Nastavnik moze prilagoditi predlozeni materijal publici, koristeci, na primjer, smanjeni program ako
je publika ve¢ upoznata s nekim od obuhvacenih koncepata bihevioralne ekonomije ili ako ima manje
slobodnog vremena. Svaki modul dobiva i primjere specificne za turisticki kontekst.

NASTAW PLAN

Plan poucavanja moze se izraditi uzimajuci kao referencu cetiri predloZzena modula. Razina analize
i dubine koja ¢e se posvetiti svakoj fazi ovisi o predloZenoj nastavnoj strategiji. Okvirno, smatra se
da je vrijeme potrebno za rjesavanje teme 5,5 sati.

Poglavlje 3.1. Prosudba, odluka i racionalni aksiomi 90 minuta

Poglavlje 3.2. Teorije dvostrukog procesa 90 minuta
Poglavlje 3.3. Teorija perspektive 60 minuta
Poglavlje 3.4. Heuristike 60 minuta
Ukupno vrijeme 300 minuta

MOGUCNDSTI ZA POBOLJSANJE ISKUSTVA LCBNJA

Poglavlje je kljucno za sve, od praktic¢ara, posebno turistickih poduzetnika i menadzera, do kreatora
politike i destinacijskih menadzera, ali i za studente. Upoznavanje s procesima koji navode ljude na
donosenje odluka omogucuje nam da bolje razumijemo ponasanja i da moZemo intervenirati
razvijajudi intervencije pomicanja na odgovarajuéi nacin.

Prepoznavanje razli¢itih pozadina, interesa i stavova sudionika dobra je strategija za Sirenje
rasprave i razmjenu prakticnih iskustava.

UMOD UNASTAWN MODLL

Sljedece stranice pruzaju uvod u nastavne module ukljucene u ovo poglavlje.

Faza 1. Prosudba, odluka i racionalni aksiom.

Prvi dio modula ima za cilj predstaviti glavne koncepte psihologije prosudbe i donosenja odluka, sto
pokrece ljudsko ponasanje i koja mjerila se mogu koristiti za procjenu kvalitete nasih odluka.

Terma

Poglavlje zapocinje brzom definicijom pojmova bitnih za razumijevanje modula: odluka, prosudba i
izbor te razlika izmedu nesigurnosti i dvosmislenosti. Cesto se odluke definiraju kao namjeran i
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svjestan proces, ali literatura pokazuje da na odluke cesto utjecu cimbenici kojih donositelj odluka
nije svjestan ili ga ne kontrolira. Poglavlje se zatim razvija raspravom o Teoriji racionalnog
donosenja odluka prema kojoj bi donositelji odluka uvijek mogli odabrati najbolju mogucu opciju.
Zatim se definira koncept ocekivane vrijednosti, koji nam omogucéuje da dodijelimo kvantitativnu
teZinu alternativama iz kojih donositelj odluka moze birati i omogucuje nam rangiranje alternativa
prema vrijednosti koja nam govori sto trebamo uciniti.

Faza 1 naglasava ogranic¢enja racionalne teorije izbora uvodenjem korisne funkcije i na taj nacin
ukljucivanjem subjektivnih vrijednosti u model odlucivanja.

Faza 1 nastavlja s raspravom o tome kako ljudska bi¢a, koja nisu racionalni agenti, ¢esto krse
aksiome racionalnosti i djeluju ne slijedeci diktate racionalnih teorija. Rasprava o krsenju aksioma
racionalnosti vazna je za uvodenje teorije ograni¢ene racionalnosti (Simon). Teorija ogranicene
racionalnosti pretpostavlja dva glavna pojma:

e Heuristicko razmisljanje: ljudi stalno nastoje maksimizirati ucinkovito koristenje ogranicenih
resursa, umjesto da pokusavaju maksimizirati korisnost.

e Nacelo zadovoljstva: ljudi nastoje pronaci zadovoljavajuci odgovor na problem i, nakon sto ih
pronadu, prestaju traziti jos boljih rjesenja.

Pitanja za raspravu:

e Mislite li da osoba moze pregledati sve mogué¢e moguénosti putovanja?
e Mislite li da je mogucée razmotriti sve prednosti i nedostatke putovanja?

Pitanja koja ¢e voditi raspravu prema sljedecem nastavnom bloku:

e Kako odlué¢ujete kamo oti¢i na odmor?
e Razmisljate li samo o odlasku na jeftina mjesta? ili mjesta u blizini?

Faza 2 Teorija dvostrukog procesa

Faza 2 opisuje teoriju dvostrukog procesa, prema kojoj su procesi donosenja odluka rezultat
procesa na koje djeluju dva sustava ljudskog mozga: sustav 1 (automatski i brz) i sustav 2 (analiticki
i spori).

Tema

Poglavlje zapocinje predstavljanjem dvostrukog procesnog pristupa nacinu na koji ljudi razmisljaju
i razumiju. Model definira dva razlicita sustava, sustav 1i sustav 2, koji na razlicite nacine vode
razmisljanje ljudi. Prvi je opisan kao intuitivan, brz i ne zahtijeva paznju, dok je drugi sustav opisan
kao sporiji i zahtijeva kognitivne resurse.

Poglavlje se nastavlja s opisom interakcija dvaju sustava. Sustav 1 automatski skace na zakljucak;
sustav 2 trebao bi ga provjeriti i pustiti da se ponasanje drzi automatskog zakljucka samo kada se
vjeruje da je to pravi odgovor na odredenu situaciju. Vazno je naglasiti da su nas kognitivni sustav i
nasa paznja ograniceni, a to utjece na broj procjena koje se mogu napraviti. To znaci da cesto nas
sustav 2 prihvaca opravdanje koje proizvodi sustav 1 bez stvarne procjene imaju li smisla, jer nema
dovoljno vremena ili kognitivhog resursa.
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Druga faza nastavlja objasnjavati zasto se dva sustava sukobljavaju. Konkretno, sustav 2 temelji se
na pravilima i moze biti ucinkovit u prosijavanju zakljucaka sustava 1 samo kada zna sto je ispravno
uciniti. Dakle, moze se dogoditi da sustav 2 ne provjerava dovoljno pazljivo Sto sustav 1 sugerira, ali
jednako je istina da u mnogim vaznim odlukama ljudima mogu nedostajati informacije ili strucnost
(ili oboje), a to uvelike smanjuje sposobnost sustava 2 da intervenira. Poglavlje istice da su ti
prijedlozi sustava 1, koliko god bili netocni, zapravo vrlo korisni jer omogucuju ljudima da nastave
sa svojim zivotima i snadu se svijetom koji se stalno mijenja i predstavlja im nove probleme.

Poglavlje zavrsava opisom uloge samokontrole u poticanju na pazljivu obradu informacija, umjesto
da odmah skocimo na jednostavno rjesenje.
Pitanja za rasprave:

e Koji sustav pokrece izbor da ne rezerviramo putovanje zrakoplovom s vezom u zracnoj luci
u kojoj smo propustili let u proslosti?
o Koje su posljedice rezervacije putovanja dok radimo druge aktivnosti?

Pitanja koja ¢e voditi raspravu prema sljedecem nastavnom bloku:

o Je li lako procijeniti ishode moguce situacije? Koliko je lako predvidjeti ho¢emo li propustiti
vezu?
e Koliko nas gubitak leta ili veze moze "povrijediti"?

Faza 3. Teorija perspektive

Faza 3 opisuje teoriju perspektive, naglasavajuci kako stvarni ljudi biraju i zasto njihovo ponasanje
nije uvijek u skladu s pretpostavkama ekonomske racionalnosti.

Temn

Poglavlje uvodi teoriju perspektive koju su razvili Daniel Kahneman i Amos Tversky 1979. godine. To
se naziva "opisnom" teorijom, jer objasnjava kako stvarni ljudi biraju i zasto njihovo ponasanje nije
uvijek u skladu s nacelima ekonomske racionalnosti. Prema teoriji perspektive, dvije razlicite faze
karakteriziraju nacin na koji ljudi donose odluke: faza uredivanja (pojednostavljenje izgleda) i faza
procjene (procjena izgleda).

Faza 3 zatim raspravlja o tome kako ljudi procjenjuju vjerojatnosti, opisane "funkcijom
ponderiranja". Ova funkcija predstavlja objektivnu vjerojatnost ishoda na osi x i tezinu subjekta na
osi y i opisuje koliko dobro ljudi percipiraju ekstreme (0% i 100%), dok se srednje vjerojatnosti
percipiraju subjektivno, a ne prema njihovoj objektivnoj vrijednosti.

Faza 3 nastavlja se raspravom o glavhom doprinosu teorije perspektive: funkciji vrijednosti. Ova
funkcija opisuje kako vecina ljudi procjenjuje ishode (npr. dobitke i gubitke). Osnovne znacajke
funkcije su:

1. Relativna vrijednost ishoda (dobitak ili gubitak) ovisi o referentnoj tocki koju koristi donositelj

odluka (vazno je napomenuti da se referentna tocka kontinuirano azurira).
2. | dobicii gubici smanjuju marginalnu korisnost.
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3. Funkcija je strmija za gubitke nego za dobitke: to podrazumijeva da je subjektivha percepcija
gubitka ekstremnija u umu ljudi od funkcije dobitka.

Ove tri znacajke funkcije vrijednosti izuzetno su vazne jer pomazu u razumijevanju nekih vaznih
poremecaja u ljudskom ponasanju i suptilnosti kojima je podlozno donosenje ljudskih odluka. Npr.:

e Uokvirivanje: Nacin na koji je problem izrazen ima znacajan utjecaj na preferencije ljudi jer
funkcija vrijednosti ima drugaciji obrazac za dobitke i gubitke, a vecina ljudi obi¢no je sklona
riziku kada su u pitanju dobici (nerado riskiraju kada je alternativa maniji, ali siguran dobitak),
dok traze rizik kada su u pitanju gubici (spremni su riskirati ve¢i gubitak ako postoji Sansa
da se izbjegnite siguran gubitak).

e Pristranost statusa quo-u: Ovaj ucinak ovisi o injenici da ljudi radije ostaju u stanju u kojem
se vec¢ nalaze (status quo) nego da ga mijenjaju. Slijedi popis nekih od razloga zasto ljudi
nerado mijenjaju status quo: i) da nisu sigurni hoce li promjena dovesti do poboljSanja u
usporedbi s trenutnim uvjetima; ii) trenutacno stanje je poznatije (izbjegavanje
neizvjesnosti); iii) jer promjena zahtijeva previse truda, kognitivno/emocionalno, ekonomski
ili u smislu vremena.

e Efekt zaduzivanja. Zbog odbojnosti prema gubitku, prodaja (u odnosu na kupnju) objekta
znaci odustajanje od njega, a to uzrokuje da ljudi dozive gubitak (u odnosu na dobitak). Stoga,
kada se od ljudi trazi da postave najnizu cijenu po kojoj bi bili spremni prodati objekt,
postavljaju mnogo visu cijenu nego sto bi bili spremni platiti za kupnju istog objekta.

Pitanja za animiranje rasprave:

e Zasto nas propustanje vlaka, autobusa ili leta toliko boli?
e Zasto nas nagla povecanja cijena na internetskim platformama ¢ine tako nervoznima?
e Koje biste osiguranje odabrali za nase sljedece putovanje? Koje biste osiguranje odabrali za
nase sljedeée putovanje?

Pitanja koja ¢e voditi raspravu prema sljede¢em nastavnom bloku:

e Analiziramo li doista sve moguce opcije kako bismo donijeli najbolju odluku?
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Faza 4. Heunstike

Cetvrta faza daje definiciju heuristike i opisuje glavne.

Tema

Heuristike su strategije koje nas mozak koristi za "smanjenje sloZzenog zadatka procjene
vjerojatnosti i predvidanja vrijednosti jednostavnijim operacijama prosudbe”. Heuristika doprinosi
subjektivnoj percepciji svijeta i zivota ljudi, a utjece na to kako ljudi procjenjuju ishode svojih izbora
i Sanse koje imaju za njihovo postizanje u buducnosti. U odredenom smislu, bududi da je heuristicka
obrada prvenstveno brza, intuitivna i temeljena na nasem iskustvu (Sustav 1), ona stvara razlicite
moguce svjetove i percepcije ovisno o tome tko procjenjuje odredenu situaciju. Medutim, u mnogim
se prilikama te pojednostavljene strategije takoder generaliziraju na situacije u kojima donositel]
odluka moze koristiti prilicno jednostavna statisticka ili logicka nacela.

e Heuristika reprezentativnosti: Heuristika reprezentativnosti koristi se pri utvrdivanju pripada
li poticaj A kategoriji B ili je dogadaj A nastao iz procesa B. Da bismo odgovorili na ovu vrstu
pitanja, promatra se koliko je slican dogadaj A procesa B (ili kategorije B). Ako je A slican
prototipnom elementu kategorije B, zakljucak je da je A takoder dio kategorije B. Na primjer,
ako smo na drugom kontinentu i uzmemo jeftin let, mozemo misliti da je iskustvo isto sto
smo navikli imati kod kuce, a zapravo su jeftini letovi vrlo razli¢iti u Europi ili Sjedinjenim
Drzavama.

e Heuristika dostupnosti. Ova heuristika koristi se za prosudivanje ucestalosti dogadaja i
temelji se na lakoc¢i dohvacéanja slucajeva tog dogadaja (ili slicnih) iz memorije. Ova heuristika
djeluje posebno dobro kada ljudi procjenjuju ucestalost dogadaja s kojima su upoznati.
Medutim, to moze dovesti do pogresaka kada se primjenjuju na dogadaje koji nisu dobro
poznati. Na primjer, heuristika dostupnosti tjera nas da mislimo da je letenje opasno jer smo
nekoliko puta ¢uli o zrakoplovnim nesrecama u vijestima (dok vijesti nikada ne govore o svim
vremenima kada let sigurno stigne na odrediste, $to se dogada tisucama puta svaki dan).

e Sidrenje i podesavanje. Ova heuristika se koristi kada se od ljudi trazi da naprave preciznu
numericku procjenu. U tim prilikama donositelji odluka usidre svoj odgovor na odredenu
vrijednost i prilagode ga onome sto misle da bi tocan odgovor trebao biti. Na primjer, kada
turisti moraju koristiti stranu valutu, stvaraju sidro koje je lako izrac¢unati (npr. 100 USD u £),
a zatim se prilagodavaju prema odredenoj cijeni (npr. 134 USD) koju moraju platiti.

e Heuristika utjecanja. Ova heuristika temelji se na cinjenici da se pri donosenju odluka cesto
oslanjamo na svoje emocije, a ne na cinjeni¢ne informacije. Pozitivan osjecaj navodi ljude da
vole, Zele i doZive odredenu situaciju (npr. odmor), dok ih negativan osjecaj dovodi do toga
da ne vole i izbjegavaju podrazaj ili stanje koje izaziva tako losu reakciju. Na primjer,
vjerojatnije je da ce ljudi posjetiti odredista na kojima su u proslosti imali dobro iskustvo ili
koja su pozitivno predstavljena u vijestima ili predlozena od strane njihovih prijatelja, dok bi
im moglo biti neugodno izdvojiti novac za posjet mjestima za koja nisu sigurni da ¢e im se
svidjeti.

Pitanja za raspravu:

e Zasto uvijek radije putujemo s istim zrakoplovnim tvrtkama / putnickim tvrtkama?

e Prilikom rezervacije sljede¢eg odmora, koliko ste racionalni i koliko na vas utjecu emocije?
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REDUORAN PROGRAM ZA POGLAVLE3

Neka publika mozda vec¢ poznaje neke od koncepata bihevioralne ekonomije opisanih u ovom
poglavlju, dok druga mozda nec¢e morati znati sve detalje. U oba slucaja ovo smanjeno poglavlje koje
se usredotoCuje na glavne koncepte bilo bi im korisno. Da biste slijedili smanjeni program,
pogledajte dolje navedene informacije. Ovaj smanjeni program za poglavlje 3 takoder je dobra opcija
za nastavnike koji nemaju dovoljno vremena i mozda zele izostaviti neke koncepte ili pruziti neke
materijale kao dodatke o kojima se ne raspravlja u razredu.

U svim slucajevima poglavlje 3.5 mora biti u cijelosti.
Slijedi moguca struktura reduciranog programa:
Prvi dio. Prosudba, odluka i racionalni aksiomi:

¢ Slajdove prezentirajte samo o tebi ogranicene racionalnosti. Ti su slajdovi korisni za prelazak
na sljedeci pododijeljak o teorijama dvostrukog procesa.

o Koristite slajdove 10, 11 i 12 iz datoteke pod naslovom "Poglavlje 3 - Modul bihevioralnog
pristupal”

Drugi dio. Teorije dvostrukog procesa:
o Ovo je odjeljak o teorijama dvostrukog procesa i uvijek ga treba prikazati u cijelosti.
3. dio. Teorija perspektive:

e Slajdove prezentirajte samo na funkciji vrijednosti, uokvirivanju i statusu quo.

e Ovi slajdovi pokrivaju neke od najvaznijih ucinaka u bihevioralnoj ekonomiji i konceptima koji
se Cesto pojavljuju u intervencijama kao Sto su poticaji i uvidi u ponasanje opcenito.

e Koristite slajdove od 10 do 14 ukljucenih u datoteku pod naslovom "Poglavlje 3 - Modul
bihevioralnog pristupa3”

4. dio. Heuristike:

e Ovdje mozete odabrati na temelju publike ili raspolozivog vremena.

Ne morate pokriti svu heuristiku, ali mozete predstaviti samo jednu da biste pruzili primjer
ove vrste intuitivnih strategija.

e Ako odlucite pokriti samo jednu heuristicku, najlakse je razumjeti, a potencijalno i
najkorisnije, obicno su heuristika dostupnosti i heuristika utjecaja.

e Prijedlog za one koji se ne osjecaju ugodno odabrati heuristiku koju Zele predstaviti je
predstaviti samo heuristiku utjecaja kako bi malo vise pokrili emocionalni cimbenici koji
mogu utjecati na nase ponasanje.

e Ako slijedite prijedlog u prethodnoj tocki, upotrijebite slajdove 17, 18 i 19 iz datoteke pod
naslovom "Poglavlje 3 - Modul bihevioralnog pristupa4”

NAPOMENA: Naravno, ako znate koje su snage i slabosti vase publike ili njihovo prethodno znanje,
slobodno odaberite teme na drugaciji nacin i jednostavno kratko obradite ono sto vec znaju. Ako
imate vise vremena, ali nedovoljno za prolazak kroz sav materijal, prijedlog je preskociti dio
materijala u prvom modulu i maksimizirati pokrivenost preostala tri modula.
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Prvi dio. Prosudba, odluka | racionalni
aksiom

Pitanja s kojima se pocinje:

e Zasto bismo trebali obratiti pozornost na pokretace ljudskog ponasanja?

e Koje su glavne odluke koje turisti donose? Mozete li smisliti primjere? Razgovarajmo o
njima zajedno,

CILJ: Koristite odgovore kako biste analizirali zasto moramo razumjeti ponasanje i razgovarali sa
sudionicima o tome kako su njihovi primjeri u skladu s definicijom odluke.

Preporucena literatura:

e Ruggeri, K. (2021). Psychology and Behavioral Economics: Applications for Public Policy.
(Chapters 1, 2, and 3).

e Sustain and Thaler, 2009, Nudge (Part 1: Humans and Econs).

e Tversky, A, Kahneman, D. (1981). The framing of decisions and the psychology of choice.
Science.

o Kahneman, 2002, Maps of bounded rationality, Nobel lecture.

Zasto bismo proucavali donosenje ljudskih odluka? I, Sto je jo$ vazZnije, $to pokrece donosenje
ljudskih odluka? To su pitanja na koja su znanstvenici iz razlicitih disciplina (npr. filozofija,
matematika, ekonomija, psihologija, pravo, politicke znanosti) stolje¢ima pokusavali odgovoriti. Sada
imamo mnostvo informacija o tome sto je donosenje odluka, koji cimbenici utje¢u na ljudsko
ponasanje i zasto ljudi ne rade uvijek ono Sto je u njihovom najboljem interesu ili interesu njihove
zajednice.

Svi smo culi da ljudi ne reagiraju na klimatske promjene i smo iskusili posljedice podcjenjivanja
pandemije koronavirusa. Sto je s ljudima koji bi Zeljeli viSe vjezbati ili ¢itati, onima koji zele nauéiti
strani jezik ili prestati pusiti? Zasto ljudi ne uspijevaju postiéi te ciljeve cesce nego Sto uspiju.
Mozemo Lli im pomoci? Kada govorimo o turistima i svim akterima koji se bave turizmom, postoji li
nacéin da se ponasaju na nacin koji istovremeno povecava kvalitetu iskustva uz postivanje okolisa,
umjetnosti i lokalnih tradicija?

Ovdje ¢emo procijeniti glavne koncepte psihologije prosudbe i donosenja odluka, 5to pokrece

ljudsko ponasanje, koja mjerila mozemo koristiti za procjenu kvalitete nasih odluka i zasto je ljudski
mozak i vrlo ucinkovit u koristenju informacija i sklon pogreskama.
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Vecéina definicija odluke pridrZzava se onoga $to je obicno svakodnevna ¢éovjekova percepcija o njoj.
Na primjer, definicija koja se smatra medu najboljim navodima da je odluka izbor izmedu razlicitih
alternativa na temelju procjene ishoda koje svaka alternativa nudi i skupa ocekivanja donositelja
odluka (Hastie & Dawes, 2001).

lako je ovo vrlo dobra definicija onoga Sto je odluka, ona se fokusira iskljucivo na odluke koje
se donose namjerno i svjesno. Tako veéina nas misli da je odluka donesena. Dobro razmisljamo o
problemu, trazimo informacije, vazemo takve informacije, a zatim se kre¢emo u smjeru koji izgleda
najprikladnije na temelju procjene koju smo napravili. Kako to, dakle, da vidimo toliko ljudi kako
donose odluke koje zvuce neugodno kad nisu u krivu? Na odluke cesto utjecu cimbenici koji utjecu
nesvjesno, odnosno bez svijesti donositelja odluka. Na primjer, na odluke ljudi cesto utjece kontekst
(npr. vremenska ogranicenja, broj alternativa), naizgled nevazni cimbenici (npr. kadriranje,
numericki formati) ili nesvjesni procesi (npr. osjecaji, bliskost). U sljedec¢im odjeljcima detaljnije ¢e
se analizirati ove nesvjesne cimbenike i nacin na koji mogu utjecati na ljudske odluke i ponasanja.

Prije nego sto pocnemo analizirati pokretace ljudskog ponasanja, moramo brzo pregledati niz
definicija kako bismo bili sigurni da dijelimo istu terminologiju i okvir. Na primjer, mnogi bi ljudi na
pomalo zamjenjiv nacin koristili pojmove odluka, prosudba i izbor. U podrucju prosudbe i odlucivanja
ove tri rijeci imaju razli¢ita i preciznija znacenja. Konkretno, odluka je cijeli proces kojim ljudi: i)
predstavljaju problem u svojim umovima; ii) procijenjuju oéekivanja onoga $to mogu postici; iii)
procijenjuju moguce ishode; iv) odabiru alternativu; v) procijenjuju je li ishod ispunio pocetna
ocekivanja. Cijeli taj proces se moze podijeliti u dva glavna podprocesa: prosudbu i izbor. Prosudom
identificiramo prvi dio procesa odluéivanja, odnosno pokusaj donositelja odluka da procijeni
ocekivanja, moguce ishode i posljedice svojih postupaka. Izborom identificiramo drugi dio procesa
odlucivanja, odnosno odabir alternative (ili odluku da se nista ne poduzme, sto je jedna od odrzivih
alternativa kada donositelj odluka moze zadrzati status quo nepromijenjenim).

Drugi vazni pojmovi u donosenju odluka odnose se na podruéja rizika i nesigurnosti. U vecini
slucajeva ljudi donose odluke u uvjetima u kojima ne znaju $to ée se dogoditi. Drugim rije¢ima, oni
¢e odabrati alternativu koja moZe dovesti do nekoliko ishoda, a donositelj odluka moze, ali i ne mora
znati koja je toc¢na vjerojatnost povezana sa svakim ishodom. Kada je vjerojatnost poznata, govorimo
o odlukama pod neizvjesnoscu. Uobicajeni primjer odluke pod neizvjesno$cu su kockanja (npr. kocka
koja nudi 50% Sanse za osvajanje 100 eura, 25% Sanse da izgubi 200 eura ili 25% Sanse da ne dobijete
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nista). Kockanje karakterizira ponuda razlicitih ishoda, s razlicitim vjerojatnostima. Vazno je
napomenuti da donositelj odluka zna tocne vjerojatnosti povezane sa svakim ishodom. Na primjer,
uz malo truda, turisti su mogli pronadi informacije o vjerojatnosti kasnjenja leta u odredenoj zracnoj
luci. Recimo da je vjerojatnost 20%. Znajuéi ove informacije, turisti bi mogli predstavljati svoju odluku
o kupnji karte s kra¢im vremenom veze ili onu s duzim vremenom povezivanja na temelju
vjerojatnosti da ce sti¢i na sljedeci let na vrijeme. To ne znaci da krace vrijeme povezivanja nece
raditi i da kupnja te karte moze biti rizicnija od kupnje druge. Ako su kasnjenja cesta izvan zracne
luke na odlasku, manje je vjerojatno da ce stici na sljedeci let na vrijeme, medutim ako se ne dogodi
kasnjenje, krac¢a veza omogucit ¢e raniji dolazak do destinacije i ustedu vremena.

Suprotno tome, u odluci pod dvosmislenostima donositelji odluka znaju da njihova odluka moze
dovesti do jednog od nekoliko mogucih ishoda, ali ne znaju tocnu vjerojatnost povezanu sa svakim
od tih rezultata. To je stanje u kojem su turisti veéinu vremena. Vratimo se prethodnim primjerima i
zamislimo da se turisti nisu potrudili saznati koliko je vjerojatno da ée njihov let kasniti. Cak i bez
tih informacija, vecina ljudi bi bila oprezna s vezama koje su prekratke, jer ako nesto ne prode kako
je planirano, propustit ce sljededi let. Ovaj put odluka se donosi u uvjetima dvosmislenosti jer nije
poznata tocna vjerojatnost da nesto pode po zlu. Ipak, turisti mogu koristiti iskustvo, znanje o
odredenoj zracnoj luci ili oprez u donosenju odluke. Mogli bi zakljuciti da ako zrakoplovna tvrtka
nudi taj plan putovanja s kratkom vezom, uvjereni su da ima dovoljno vremena. Ili, mozda nece
vjerovati zrakoplovnoj tvrtki i radije ¢e rezervirati drugu kombinaciju letova, ovisno o atributu odluke
koji im je najrelevantniji (npr. ustedeno vrijeme ili neugodnosti zbog nedostatka veze - ili cijena ako
se razlikuje za dvije alternative).
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OKVIR 2
Razlika izmedu nesigurnosti i dvosmislenosti

Zamislite ove dvije razlicite situacije. S lijeve strane imate posudu ( A) sa 100 kuglica. 50 kuglica je
crveno, a 50 zuto. Ako odaberete loptu iz posude A, koja je Sansa da je crvena?

S desne strane imate posudu (B) sa 100 kuglica crvene ili Zute. Ne znate koliko crvenih i zutih
kuglica ima. Ako odaberete loptu iz posude B, koja je Sansa da je crvena?

(N NN 7 YN

Koliko biste bili spremni platiti za sudjelovanje u igri koja vam placa 100 eura ako
izvucete crvenu loptu iz posude A bez gledanja u nju?
Koliko biste bili spremni platiti za sudjelovanje u igri koja vam placa 100 eura ako
izvucete crvenu loptu iz posude B bez gledanja u nju?

Kada se na ova dva pitanja odgovori u isto vrijeme, vecina ljudi usporeduje dvije posude i spremni
su platiti vise kada igraju igru s posudom A, a ne s posudom B. Poznavanje vjerojatnosti olaksava
procjenu necijih sansi za osvajanje 100 eura. Bez vjerojatnosti smo izgubljeni. Sto ako su u posudi B
sve kuglice zute ili je samo jedna lopta crvena? Sanse bi bile protiv nas... Ali ne znamo. U posudi A
znamo da imamo 50-50 Sanse za pobjedu i moZemo procijeniti koliko ¢emo platiti znajuci da je
isplata 100 eura.

Da biste bolje objasnili razliku izmedu odluka pod neizvjesnoscu i dvosmislenosti, razmislite o
poduzetnicima koji moraju procijeniti rizik za svoje poslovanje. Za neke rizike moéi ¢e kvantificirati
i vjerojatnost njihovog pojavljivanja i posljedice koje ¢e proizvesti (nesigurnost). Primjer te vrste
rizika mogao bi biti problem u lancu opskrbe. Poduzetnici mogu pogledati povijesne podatke i
procijeniti koliko ¢esto poremecaji pogadaju lanac opskrbe ili njihove dobavljace. Za ostale rizike
vjerojatnost nastanka nije poznata, stoga su ti rizici nekontrolirani ili nisu mjerljivi (dvosmislenost).
Na primjer, poduzetniku bi moglo biti tesko predvidjeti veliku tehnolosku promjenu, a posebno je
tempirati. Slicno tome, mozda ne¢e moci izracunati vjerojatnost da ¢e nova tvrtka proizvesti
revolucionarni proizvod koji ¢e zauvijek promijeniti njihovu industriju. Poduzetnici mogu pronaci
ucinkovite nacine za kontrolu nesigurnosti i iskoristiti svoju procjenu kako bi smanjili te rizike, ali
neé¢e moci tako uéinkovito kontrolirati nejasnoce.




Rasprava 1. Nesigurnost i dvosmislenost u turistickom podrucju:

e Mozete li se sjetiti drugih primjera odluka pod neizvjesnoscu ili dvosmislenosti

turista ili drugih aktera u turistickom poslovanju?
o Sto se moze uciniti kako bi se povecala kvaliteta tih odluka?

12. Teorija racionalne odluke.

Kako biste definirali racionalnost? Sto karakterizira odluku ili ponasanje koje bismo smatrali
racionalnim? Mozete li napraviti jedan ili dva primjera?

Otkad ljudi hodaju planetom Zemljom, pokusavaju razviti model optimalnog donosenja odluka. Ali
sto je optimalna odluka? Kako mozemo definirati optimalnu odluku kako bismo mogli procijeniti
donose li ljudi najbolji izbor ili ne? U nasu pomoc¢ dolazi rad mnogih filozofa, matematicara, a
odnedavno i ekonomista. Razvili su niz nacela prema kojima bi ljudi trebali uvijek moc¢i napraviti
najbolji mogudi izbor. Prije nego Sto udemo u detalje ovih nacela, moramo definirati koncept
ocekivane vrijednosti (EV). EV je sredi$nji koncept jer omogucuje dodjelu kvantitativhe tezine
alternativama koje donositelj odluka moze odabrati. Nacin na koji je razvijen uzima u obzir i
vrijednost ishoda alternative i vjerojatnosti povezane sa svakim ishodom. Zahvaljujuéi EV-u,
alternative mozemo rangirati na temelju vrijednosti koja nam govori sto bismo trebali uciniti. Nakon
sto se dogovorimo o rangiranju kvalitete alternativa na temelju njihovog EV-a, znamo koja je
optimalna odluka i trebamo ocekivati da racionalni agent dosljedno odabere alternativu s najvisim
EV-om. U apstraktnom svijetu racunanje EV-a nije osobito teSko i moZe se obaviti pomocu sljedece
formule:

EV = ZiPiVi

Kao sto se moze vidjeti, EV odgovara zbrajanju proizvoda svake vrijednosti ishoda (npr. dobitak od
100 eura) prema njihovoj vjerojatnosti (npr.10%). U okviru 3. analiziramo kako izracunati EV kockanja
s vise od jednog ishoda. Medutim, imajte na umu da je ovaj izracun jos uvijek relativno jednostavan
s kockanjem jer su sve informacije obicno izri¢ito navedene i jedini napor koji moramo uloziti je
primjena formule.

THE BEST WAY TO
MAKE THIS DECISION
IS BY CALCULATING
THE EXPECTED VALUE
OF EACH POSSIBLE
OUTCOME.
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Sl. 1. Racionalna metoda izracunavanja ocekivane vrijednosti (EV) alternative cesto je preteZak
napor za ljude.
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OKVIR 3
Racunanje EV-a kockanja

\‘/’Fa
Zamislite sljedece kockanje:

Kocka A. 100% Sanse za osvojiti 100 eura.
Kocka B. 25% Sanse za osvajanje 200 eura i 75% Sanse da izgubite 50 eura.
Kocka C. 25% Sanse za osvajanje 800 eura i 75% Sanse da izgubite 100 eura.

Racunanje EV Gamble A je vrlo jednostavno jer postoji samo jedan ishod i siguran je (100% Sanse da
se to postigne). Ako primijenimo formulu:

EV = OiPiVi
Imamo:
EV =100*1=100

Gdje je 100 iznos eura mozemo osvojiti, dok je 1 vjerojatnost da ¢éemo ga osvojiti (vjerojatnost se
izrazava na ljestvici od 0, nema mogucnosti za postizanje takvog ishoda, do 1, sigurnost da ga
dobijemo).

Racunanje EV Gamble B je malo tezZe jer ovaj put postoje dva razlicita ishoda, a svaki ima specificnu
vjerojatnost povezanu s tim. Dakle, primjenjujuci formulu na ovo drugo kockanje, imamo:

EV = 200*.25 + (-50*.75) = 50 - 37.50 = 12.50

Kao rezultat toga, kada se suoci s ove dvije kocke, racionalni agent bi uvijek odabrao kockanje A.
Medutim, bilo bi pogresno misliti da bi racionalni agent trebao odabrati kockanje A jer je to siguran
dobitak. Zapravo, trebali bismo razmisljati o tim izborima kao odlukama koje ljudi rade vise puta.
Stoga bi racionalni agent mogao preferirati kockanje C u nastavku nego kockanje A, jer ima veci EV
iako ¢e ponekad vratiti gubitak. Dugorocno gledano, dobici od kockanje C nadmasit ¢e gubitke i uciniti
ga boljim od sigurnog dobitka koji nudi kockanje A.

EV = 500*.25 + (-100*.75) = 200 - 75 = 125

Kasnije ¢emo vidjeti da ljudi ne moraju nuzno donositi odluke pomocu EV formule, a to vrijedi ¢ak i
kada je vrijednost svake alternative relativno lako izracunati kao kod kockanja. Na primjer, mnogi
ljudi preferiraju siguran dobitak i odabrali bi kockanje A i riskirali samo ako je nagrada takve odluke
daleko veca od ocekivane ekonomskim modelima.

Polazedi od koncepta EV-a, postalo je moguce razviti teoriju kako bi se pokusao predvidjeti izbor
ljudi. Da bi postojala, takva teorija, trebala je vise od kriterija za definiranje optimalnih odluka. Dva
vazna elementa o kojima je trebalo razmisliti bili su: i. ciljevi racionalnog agenta; ii. nacela koja
omogucuju predvidanje kako ¢e racionalni agent postic¢i svoje ciljeve. Teorija je trebala biti Sto
opcenitija, stoga je morala ukljucivati op¢i motiv za agente da stalno biraju alternativu s najvisim
EV-om (opravdavajuci tako da c¢e agent odabrati alternativu s najvisim EV-om cak i kada bi to
povrijedilo tude osjecaje ili kada su mogli pomodi drugima i tako dalje). Na ovo je pitanje odgovoreno,
ne bez rasprave i s puno neslaganja, navodeci da racionalni agent ima tri glavne znacajke: i. osobni
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interes; ii. potpune informacije; iii. beskonacni resursi za izracun. S tim znacajkama, racionalni agent
uvijek bi imao informacije za izracunavanje EV-a, imao bi resurs za izracunavanje ¢ak i u vrlo
zahtjevnim situacijama (npr. procjena uspjesnosti dionica), a agent bi uvijek odabrao alternativu s
najvisim EV-om jer maksimizira osobni interes. Agentu su potpune informacije takoder vrlo vazne
kako bi se osiguralo da ima stabilne preferencije, Sto znaci da zna Sto je najbolje bez obzira na
odredene dostupne alternative ili nacin na koji su predstavljene. Dosljednost preferencija, odnosno
stabilnost ponasanja tijekom vremena, postignuta je nizom logickih aksioma kao sto su tranzitivnost
ili invarijantnost (vidi okvir 4. za popis i definicije najvaznijih racionalnih aksioma).

Ako to prevedemo na iskustvo turista, to bi znacilo da su u stanju napraviti sve vrste potrebnih
racunanja, npr. prebaciti se iz domace valute u stranu bez gresaka ili zaokruzivanja cijena (postoji
opsezna literatura koja pokazuje da to nije slucaj). Slicno tome, od turista bi se ocekivalo da imaju
motivaciju istraziti sve moguce mogucnosti putovanja, letove, cijene i tako dalje (ali znamo da vecina
ljudi prestane traziti alternative kada pronadu onu koja je dovoljno dobra, a ne apsolutno najbolja -
pogledajte ograni¢enu racionalnost u nastavku). Konaéno, turisti bi trebali to¢no znati koju vrstu
putovanja/odmora (npr. planina, plaza, umjetnic¢ki grad) preferiraju i kako se razlicita rjesenja
medusobno rangiraju - a ta bi ljestvica trebala biti stabilna bez obzira na razlicite dostupne
usporedbe (ako je plaza za njih najbolja vrsta odmora, uvijek je treba preferirati od bilo ¢ega drugog).
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OKVIR 4
Definicija najrelevantnijih racionalnih aksioma.

Najvazniji racionalni aksiomi su sljedeci:

= Aksiom neovisnosti: Ovaj aksiom navodi da bi preferencije trebale ovisiti iskljucivo o
ishodima (ili znacajkama) koji se ne dijele na razlicitim alternativama. Drugim rijecima,
maksimiziranje korisnosti postize se uklanjanjem stanja rijeci koja su neovisna od odabrane
alternative (Sto znaci one ishode koje bi donositelj odluka postigao bez obzira na njegov izbor
jer ih nude sve dostupne alternative).

Ako imamo dvije kocke poput sljedecih::

Kocka X. 50% Sanse za osvajanje 100 eura i 50% Sanse za osvajanje 75 eura

Kocka Y. 50% Sanse za osvajanje 100 eura, 25% Sanse za osvajanje 200 eura i 25% Sanse da izgubite
80 eura

Na nasu odluku ne bi trebali utjecati ishodi koji su isti u obje alternative. Bez obzira na nas izbor
(bilo da se radi o igranju Gamble X ili Gamble Y), uvijek ¢emo imati 50% Sanse osvojiti 100 eura, drugi
ishodi se racunaju jer nam nude razlicite stvari ovisno o tome Sto odaberemo.

= Aksiom tranzitivnosti: Ovaj aksiom navodi da ako osoba preferira alternativu A od alternative
B, onda bi uvijek trebala preferirati alternativu A do B. To takoder znaci da ako dodamo
alternativu C, inferiornu u odnosu na alternativu B, to ne bi trebalo promijeniti odluku o
odabiru alternative A.

To je nuzna i dovoljna pretpostavka za stvaranje stabilnog reda korisnosti povezanog sa svakom
alternativom i sluzi cilju modeliranja racionalnog agenta, dosljednog rangiranja preferencija. Stoga
racionalni izbor agenta ne bi trebao ovisiti o tome koje su alternative predstavljene zajedno s
omiljenom, onom s najvecom korisnoscu.

Najbolji primjer za razumijevanje ovog aksioma je sljededi:
Alternativa A > alternativa B > alternativa C > alternativa D

Bez obzira na sve, ako je prisutna alternativa A, racionalni agent ¢e je uvijek odabrati; Ako nije
prisutan, racionalni agent uvijek ¢e odabrati najbolju dostupnu opciju prema gornjoj ljestvici.

= Aksiom dominacije: Ovaj aksiom navodi da kada je alternativa bolja od druge na barem
jednom atributu (a ne inferiorna na drugim atributima) uvijek ce biti odabrana. To je
dominantna opcija.

Stohasticki oblik ovog aksioma sugerira da bi, kada se suocavaju s rizicnim alternativama i
monodimenzionalnim, agenti uvijek trebali preferirati alternativu ¢ija je kumulativna raspodjela
najvise iskrivljena udesno. Na donjoj slici A uvijek treba preferirati B.




= Aksiom pravilnosti: Ovaj aksiom navodi da u binarnom izboru sklonost alternativi ovisi o
njegovoj relativnoj vrijednosti (relativna korisnost) u usporedbi s drugim alternativama.
Ako se broj alternativa poveca, relativna popularnost (ucestalost izbora) dviju alternativa
koje su vec dostupne ne bi se trebala mijenjati. Efekt kompromisa (slika dolje) i uéinak
privlacnosti (ili asimetricna dominacija) primjeri su krsenja ucinka pravilnosti kako je
opisano u marketinskoj literaturi.

= Aksiom invarijantnosti: Ova osovina navodi da kada se alternativa preferira drugoj, takva bi
prednost trebala biti neovisna o metodi koja se koristi za procjenu (npr. izbor, ljestvica
rejtinga, spremnost na placanje - WTP ili spremnost na prihvacanje - WTA).

Nadalje, preferencije se ne bi smjele mijenjati ili "preokrenuti" ovisno o nacinu prikaza informacija
(npr. problemi predstavljeni u pozitivnom odnosu na negativni termin - uokvirivanje, razliciti, ali
logicki ekvivalentni numeric¢ki formati ili prisutnost usporedbe - zajednicki naspram zasebne
evaluacije).

Ovaj aksiom je temeljni jer osigurava stabilnost preferencija. Nakon sto otkrijemo sto agent
preferira, nevazno je kako ¢e se mjeriti preferencija ili koja vrsta informacija ce biti predstavljena,
prednost se nece promijeniti. Zajedno s tranzitivnoscu, invarijantnost osigurava da mozemo
modelirati ponasanje agenta i generalizirati ga u razlicite kontekste bez rizika od prevelike
varijabilnosti. Agent zna sto Zeli i ima stabilne preferencije.

Za vise detalja o krsenjima ovih aksioma racionalnosti pogledajte: 7versky, A., & Kahneman, D. (1986).
Rational choice and the framing of decisions. The Journal of Business, 59, S251-S278.




Moglo bi se ciniti, u ovom trenutku, da je racionalna teorija malo naivna. Svi znamo da postoje razlike
medu ljudima i stoga ne mozemo sve svesti na jedan broj koji ukazuje na dobrotu svake alternative
s kojom se suocavamo. Naravno, ova tocka nije izgubljena za ekonomiste i filozofe koji su se bavili
ovom vrstom pitanja. Medutim, zahvaljuju¢i matemati¢aru Danielu Bernoulliju imali smo prvi, vazan
pokusaj ukljucivanja subjektivnih vrijednosti u model donosenja odluka. Da bi postigao taj cilj,
Bernoulli je krenuo od igre poznate kao Paradoks Sankt Peterburga (vidi okvir 5).

OKVIR 5
Paradoks San Petersburga.

U ovoj ‘San Petersburg igri’ ljudi se prvo moraju kladiti na novcani iznos. Nakon sto prihvate igrati
igru i oklade se, baca se novc¢ic. Ako je ishod bacanja novcica glava, pocetna isplata se udvostrucuje
(npr. S 2 na 4 eura), a novcic se baca drugi put. Ako je ishod ponovno glavni, isplata se jos jednom
udvostruéuje (npr. S 4 na 8 eura). Igra zavrsava ¢im ishod bacanja novci¢a bude pismo. U ovom
trenutku sudionik dobiva iznos prikupljen tijekom igre umanjen za iznos koji je ulozio na pocetku.
Tipicno, ljudi nisu spremni platiti mnogo u takvoj igri, uglavnom zato sto mogu predvidjeti gubitak
novca ako dobiju pisma u jednoj od prvih rundi. Medutim, igra moze ponuditi dobru koli¢inu novca
jer, udvostrucenjem isplate u svakom krugu, brzo doseze visoke vrijednosti (npr. S deset glava
zaredom isplata je 1,024 eura).

lako je vjerojatnost nove glave manja u svakom krugu jer ovisi o ishodima prethodnih krugova (tj.
ovisi i o tome jesu li prethodni ishodi glave), nije nemoguce dobiti nekoliko glava zaredom. Zapravo,
s Cisto probabilistickim gledistem Sansa za dobivanje beskonaénog broja glava u nizu veca je od
nule. Buduéi da novci¢ "nema sjecanja", u svakoj rundi postoji 50% Sanse da dobijete glave.
Kumullirana sansa da se dobije jos jedna glava, nakon prethodnih pada u svakoj rundi jer je to
proizvod vjerojatnosti dobivanja glava u svakom krugu do tog trenutka, ali nikada nije nula (rezultat
proizvoda izmedu brojeva iznad nule ne moze biti nula). Na primjer, dobivanje glave na prvom
bacanju novéica ima vjerojatnost od 50% (.50), dok dvije glave u nizu imaju Sanse od .25% (.50 * .50
=.25) buduci da su moguce kombinacije Cetiri (prvo bacanje novéica - drugo bacanje novci¢a): glava-
glava, pismo, pismo pismo, pismo-glava, a mi smo zainteresirani za postizanje samo jedne od tih
kombinacija (glava-glava); Tri glave u nizu imaju vjerojatnost od 12, 50% (.50 * .50 * .50 = .125). Stoga
se Sanse za dobivanje glave smanjuju u svakoj rundi, ali nikada neée dosedi nulu.

To znaci da, ako primijenimo formulu za izracunavanje EV-a na Sankt Peterburg igru, rezultat je
beskonacan EV. Racionalni igrac trebao bi biti spreman platiti vrlo visoku koli¢inu novca za igranje
igre ako, i samo ako, uzmemo u obzir samo EV, ali ljudi ne, otuda i "paradoks". U stvarnom Zivotu
ljudi se klade samo na vrlo male kolicine novca u igri i to zato sto ne bi bili jako sretni ako dobiju
pismo nakon samo jedne ili dvije runde. Bernoullija je zbunila ta neuskladenost izmedu onoga sto je
sugerirala matematika optimalnog izbora i stvarnog ponasanja ljudi, pa je odluéio pronadi rjesenje
za ovu zagonetku i formalizirao koncept korisne funkcije - svota novca koju ljudi mogu dobiti ne
procjenjuje se na isti naéin u svakom trenutku, veé postaje sve manje privlacna kako postajemo
bogatiji i bogatiji.

A odgovor je bio da se stvori korisna funkcija. Glavna toc¢ka funkcije bila je opisati kako ljudi
procjenjuju novac (ili druge kolicine koje mogu dobiti u igri poput paradoksa Sankt Peterburga).
Donja slika prikazuje tipicne funkcije koje odgovaraju igracima s razlic¢itim stavovima rizika. Smatra
se da veéina ljudi slijedi prvu sliku s lijeve strane, onu koja opisuje stav nesklon riziku. Ono $to
mozemo vidjeti je da je subjektivna vrijednost novca vrlo visoka kada ljudi dobiju prvih nekoliko
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dolara, ali se smanjuje kako se njihovo bogatstvo povecava. To znaci da, u igri poput one koju je
Bernoulli proucavao, udvostrucenje isplate postaje ne toliko privlacne iznad odredene vrijednosti i
ljudi ne riskiraju da ih dobiju (ali riskirali bi da je isplata znatno veca).

Vracajuc¢i se nasem primjeru avionske veze, ljudi ce vjerojatno izbjeci rizik ako to rjesenje
omogucuje ustedu samo malo novca na putovanju (ili ne previse vremena u smislu vremena
dolaska). Medutim, ako je razlika u cijeni velika, ljudi ¢e vjerojatno riskirati kako bi ustedjeli znatnu
koliCinu novca (pa ¢ak i ako propuste vezu, bit ¢e manje iznervirani znajuéi da su uspjeli izbjeci vece
troskove).

Subjective Subjective Subjective
valve valve valve

Objective valve Objective valve Objective value

Risk averse Risk nevtral Risk seeking
Figure 2. Different types of utility functions.

1.5. Krsenje racionalnih aksioma.

S vremenom se pokazalo da ljudi, za razliku od racionalnih igraca, ¢esto krse racionalne aksiome i
ponasaju se na nacin koji nije u skladu s racionalnim teorijama (toliko da cak mogu odabrati
alternative koje ne maksimiziraju korisnost). Dostupni su mnogi primjeri krsenja racionalnih
aksioma i bilo bi gubljenje vremena pregledati sve njih ili cak mnoge od njih, pa ¢emo jednostavno
predstaviti nekoliko primjera kako bismo razjasnili $to to znaci. Veéina demonstracija predloZzena je
pomocu kockanja jer je ovo najjednostavniji format za opisivanje odluke pod neizvjesno$cu. Jedan
od primjera je sljedeci slucaj kréenja neovisnosti:

Odaberite jedno od sljedecih putovanja:

° I?UTOVANJE A: 50% sanse za osvajanje trotjednog putovanja u Englesku, Francusku i
Spanjolsku.
e PUTOVANJE B: 100% Sanse za osvajanje jednotjednog putovanja u Englesku.

U ovom slucaju, vecina ljudi preferira siguran ishod (jednotjedno putovanje u Englesku). Sada
zamislite ovaj drugi slucaj:

° IS’UTOVANJE C: 5% Sanse za osvajanje trotjednog putovanja di Engleska, Francuska i
Spanjolska.
e PUTOVANJE D: 10% sanse za osvajanje jednotjednog putovanja u Englesku.

Ovaj put vecina ispitanika preferira alternativu koja nudi trotjedno putovanje na ono koje nudi samo

1 tjedan u Engleskoj. To je krsenje neovisnosti jer su alternative C i D jednostavno A i B s
odgovarajucim vjerojatnostima smanjenim na 1/10 izvornih vrijednosti (50% u alternativi A postalo
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je 5% u C, dok je 100% u alternativi B postalo 10% u D). Kada su obje vjerojatnosti niske, a nijedna
alternativa nije sigurna, ljudi su spremni riskirati i ciljati na najvecu cijenu, a ne igrati na sigurno.

Mnogo je slucajeva krsenja racionalnih aksioma koji se dogadaju u ekoloskim situacijama cak i
unutar turisticke domene. Mnogi od njih dolaze iz marketinske literature. Na primjer, zamislite ovu
situaciju:

UVJET 1: "Razmisljate o odlasku na Havaje na dvotjedni odmor. Na web stranici mozete pronacdi cijeli
paket dostupan po snizenoj cijeni od 2500 eura umjesto 3000 eura."

Sto biste vi ucinili? Biste li ga kupili? Veéina ljudi koji su zainteresirani za ovu destinaciju rekli bi da,
zele iskoristiti popust. Sada snimam sljedecu situaciju:

UVJET 2: "Razmisljate o odlasku na Havaje na dvotjedni odmor. Na web stranici mozete pronadi cijeli
paket dostupan po snizenoj cijeni od 2000 eura umjesto 3000 eura. Odlucite malo razmisliti o tome
i kad ponovno provijerite cijena je porasla na 2300 eura."

U ovom drugom slucaju, mnogi bi ljudi bili manje spremni kupiti odmor iako je jos uvijek snizen, a
jos je jeftiniji nego u prvom slucaju. Medutim, sada usidre svoju procjenu troskova na prvom popustu
(2000 eura), a ne na punu cijenu (3000 eura). Kao rezultat toga, novi ugovor (2300 eura) ne izgleda
tako dobro jer se osjecaju kao da gube 300 eura. To je kréenje aksioma tranzitivnosti, jer je u drugom
slucaju paket za odmor ocito najbolji (na temelju dostupnih informacija). Ne iznenaduje da u stanju
1 ljudi smatraju da je cijena od 3000 eura losija od cijene od 2500 eura, ali zbog razlicitih dostupnih
usporedbi, u stanju 2 manje su spremni platiti 2300 eura nego sto bi platili 2500 eura. Istina je da
ljudi koji vide cijenu od 2300 eura ne vide ponudu od 2500 eura, stoga ih ne mogu usporediti (da
mogu, nikada ne bi pogrijesili). Medutim, da su racionalni agenti, znali bi vrijednost svake cijene cak
i bez usporedbe i cijenili bi razliku. To je takoder prikaz vazne znacajke ljudskog odlucivanja. Odluku
donosimo na licu mjesta s informacijama koje imamo pred ocima, na sto utjecu razlic¢ite usporedbe
dostupne s vremena na vrijeme.

Jedno od pitanja koje si moZemo postaviti je zasto ljudi nisu u stanju donijeti najbolju mogucu odluku
ili biti dosljedni u svojim preferencijama cak i kada je situacija vrlo jednostavna i nema previse
informacija za obradu? Na prvi dio ove zagonetke odgovara teorija ogranicene racionalnosti.

1.6 Teorija ogranicene racionalnosti

Vazna stvar koju treba naglasiti o racionalnim teorijama odluke koje smo upravo obradili je da ne
donose nikakve hipoteze o procesima koji dovode do optimalne odluke. Zapravo, ne postoji hipoteza
o tome kako racionalni agent dolazi do odluke. Barem u svom izvornom obliku, ovi modeli pruzili su
nacela koja treba slijediti, ali onda gledati samo na ishod odluke. Ako je odluka optimalna ili ne, to
se podrazumijeva iz njezina ishoda. Ekonomistima ljudi ne izraduju sve slozene izrac¢une koje se od
racionalnih agenata ocekuje, ali "kao da" izraduju te izracune. Dakle, proces nije toliko relevantan
koliko oponasa racionalni i ishod je dovoljan da procijeni je li pracen ili ne. Ako je ishod neoptimalan,
tada proces koji slijedi nije pravi.
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Pitanja za raspravu:

Donose li turisti odluke na temelju izracuna elektricnih vozila? Je li korisnost nesto sto
racunaju ili vise intuicija o tome $to ¢e nas uéiniti sretnijima?

Razmislite 0 onome o cemu smo do sada razgovarali, mozete li napraviti primjere slucajeva
u kojima turisti donose naizgled "iracionalne" odluke?

Mozete li razmisliti o primjerima marketinskog i turistickog poslovanja koji utjecu na
"iracionalno" ponasanje ljudi?

CILJ: Procijeniti jesu li sudionici razumjeli Sto mislimo pod racionalnim donosenjem odluka; Jesu li
njihovi primjeri "iracionalnog" ponasanja u suprotnosti s racionalnom teorijom donosenja odluka?
Ili samo nabrajaju ponasanja koja su u suprotnosti s njihovim naéinom gledanja na turisticko
iskustvo? Prije nego sto krenemo dalje i pokazemo zasto je normalno, pa ¢ak i uéinkovito, da se
ljudska bi¢a ponasaju na nacin koji nije nuzno u skladu s nacelima racionalnog donosenja odluka,
korisno je vidjeti sto sudionici misle pod "iracionalnim" odlukama; Koji su primjeri koje ¢ine? Sada
mozemo poceti kanalizirati njihovo razumijevanje o tome Sto znaci odluciti "iracionalno" i zasto se
to dogada.

U psihologiji se to promijenilo kognitivizmom koji je zamijenio biheviorizam i poceo istrazivati
psiholoske procese putem sada poznate analogije "mozga kao racunala". Po ovoj analogiji,
kognitivisti su mogli napraviti hipoteze o tome kako ¢e ljudi obradivati informacije sto je dovelo do
stvaranja eksperimenata koji bi mogli testirati takve hipoteze. Danas smo, zahvaljujudi
neuroznanosti, jos bolje opremljeni nego u proslosti gledati psiholoske (i psihofizioloske) procese,
iako ih jos uvijek nismo u stanju "vidjeti" i jos uvijek moramo donositi zakljucke (ovih dana c¢ak su se
i ekonomisti zainteresirali za stvarne procese i prihvatili metodologije i tehnike razvijene u
psihologiji i neuroznanosti).

Znacajan prethodnik kognitivne revolucije, a nakon toga jedan od glavnih eksponenata ovog pokreta,
bio je Herbert Simon. Simon nije bio psiholog po obuci, ali je bio jedan od prvih koji je shvatio
potencijal umjetne inteligencije (Al) i simulacije. Da bi razumio probleme koje je umjetna inteligencija
trebala rijesiti ili pomodi (npr. sloZeni inZenjerski projekti ili medicinske dijagnoze), Simon je na kraju
proucavao donosenje ljudskih odluka i razvio ono sSto je u to vrijeme bio revolucionarni teorijski
okvir. Shvatio je da je ljudsko odlucivanje ograniceno interakcijom izmedu karakteristika kognitivnog
sustava i okruzenja u kojem se odluka donosi. Kao takav, Simon je pretpostavio da su ljudi
ogranic¢eni u svom rasponu paznje (to jest, mogli su istovremeno prisustvovati samo ogranicenoj
kolicini informacija). Na primjer, kada turisti izraduju planove putovanja putem interneta, mogu
iskoristiti web stranice koje nude ogroman broj razlicitih alternativa u kojima se mnoge razlicite
znacajke mijesaju na jedinstvene nacine. Ako se vratimo na primjer letacke veze. Ljudi mogu
provjeriti na internetu brojne alternative s razlic¢itim cijenama, razli¢itim itinererima i duljinom veza.
Medutim, nece se moci sjetiti svih alternativa dostupnih za njihovo putovanje. Kao rezultat toga,
usredotoCili bi se samo na neke od njih, mozda zanemarujuéi putovanja koja su preskupa ili ona koja
zahtijevaju previse zaustavljanja. Oni ¢e zapamtiti i stvarno procijeniti samo nekoliko alternativa
koje smatraju prihvatljivima za svoje specificne potrebe (npr. dolazak na odrediste sto je brze
moguce ili izbjegavanje dosadnih problema). To je upravo ono sto je Simon mislio govoreci da nas
kognitivni sustav ima ogranicene resurse i da je ugrozen zahtjevom okolnog konteksta. U ovom
primjeru ljudi mogu usporediti samo nekoliko alternativa inace su informacije previse i ne mogu sve
imati na umu u isto vrijeme. Ili usporeduju nekoliko alternativa na odredenom atributu (npr. cijena)
ili odabiru samo neke i usporeduju ih na vise atributa (npr. cijena, vrijeme polaska / dolaska,
zaustavljanja, zrakoplovne tvrtke, zracne luke itd.). Tvrtke predobro poznaju ta ogranicenja i

72



pokusavaju ih iskoristiti govoreci kupcima da je jos uvijek dostupno samo nekoliko sjedala po toj
cijeni, stvarajuci potrebu za dovrsenjem kupnje prije nego sto najbolje ponude nestanu.

Simonov rad pokazao je da ljudi prihvacaju rezultate za koje znaju da nisu optimalni kada to
omogucuje ustedu kognitivnih energija. Drugim rije¢ima, to znaci da ljudska bica neprestano nastoje
maksimizirati ucinkovito koristenje ogranicenih resursa umjesto da pokusavaju maksimizirati
korisnost. Ovaj proces trgovanja kvalitetom odluke o brzini i ustedi energije Simon je nazvao
ograni¢enom racionalno$c¢u. Ovom etiketom Simon je htio istaknuti da ljudska bica teze najvisoj
mogucoj kvaliteti odluke i da svakako mogu razumijeti i slijediti racionalna nacela. Medutim, rijetko
to Cine jer je slozenost toliko visoka da su im potrebne intuitivne strategije za ustedu energije i skok
do zakljucka bez prolaska kroz sve korake. Da bi definirao ovaj proces "precaca", Simon je posudio
izraz "heuristicki" iz informatike. Heuristika je proces u kojem unosimo neke informacije i dobivamo
rezultat bez prolaska kroz sve potrebne korake.

Vazno je napomenuti da je proucavajuéi inZenjere, menadzZere i Sahiste, Simon uveo jos jedan
koncept, zadovoljavajuce nacelo. Ovo nacelo dobrovoljno mijesa pojmove zadovoljavanja i dovoljno
je objasniti da ljudi teZze zadovoljavajuéem odgovoru na problem i jednom kad ga postignu, prestaju
bez trazenja jos boljih rjeSenja. Vracajuéi se nasem primjeru rezervacije leta, zadovoljavajuce
nacelo kaze da bi ljudi odabrali rjesenje koje je dovoljno dobro, a ne savrseno. Medu dostupnim
opcijama odabrat ¢e nekoliko koje zadovoljavaju njihove glavne potrebe, a zatim odabrati jednu od
njih iako bi mogli znati da je dulje pretrazivanje moglo dovesti do bolje odluke. Sve dok je konacna
odluka u cjenovnom razredu koji smatraju prihvatljivim, nema previse zaustavljanja, a vrijeme
dostupno za povezane letove nije ni prekratko ni dugo, bit ¢e zadovoljni svojim izborom.

Teorija omedene racionalnosti bila je temeljna za preusmjeravanje pozornosti s ishoda odluke
(instrumentalna racionalnost) na proces kojim je odluka postignuta (proceduralna racionalnost).
Ponudio je prvi prikaz ogranicenja kognitivnih resursa ljudi i kako na ta ogranicenja utjecu okolisni
cimbenici kao Sto su: vremenska ogranicenja, broj alternativa ili broj atributa koji se koriste za
opisivanje svake alternative. Simonov rad pokazao je kako je kognitivhom sustavu lako biti
preplavljen informacijama, cak i kada su ljudi motivirani da rade najbolji posao koji mogu. Bez teorije
omedene racionalnosti nijedan od sljedecih doprinosa ne bi bio mogu¢ i vjerojatno je da bihevioralni
pristup kakav poznajemo ne bi postojao.
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OKVIR 6
Povijest pristupa ponasanju (prilagodeno od Ruggeri, 202)).

Adam Smith

John Keynes

General Theory of
Employment, Interest, and

Herbert Simon

Models of Man: Social and

Kahneman & Tversky

Robert Cialdini

Paul Slovic

Brigitte Madrian

Thaler & Sunstein

David Halpern

Behavioral Insiahts Team

Shafir & Mullainathan
Scarcity
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Sljedece infografike iz informativnhog paketa alata mogu vam pomoci da ilustrirate koncept
ogranicene racionalnosti i druge elemente objasnjene u ovom odjeljku:
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2. dio Teorje dvostrukog procesa

Pitanja za raspravu:

Kako odabrati kamo oti¢i na odmor? Slijedite li svoje srce ili analizirate koja ¢e

mjesta vjerojatno biti jeftinija ili manje guzve?
Kada planirate putovanje, koje cimbenike uzimate u obzir? Cijenu? Ucinkovitost
prijevoza? Vrijeme provedeno na putovanju?

CILJ: Koristite ova pitanja kako biste natjerali ljude da pocnu razmisljati o tome Sto utjece na njihove
odluke, a posebno na nesvjesne (System 1) ¢imbenike kojih cesto nisu svjesni.

Preporucena literatura:

e Kahneman, D. (2011). Thinking Fast and Slow (Parts I)

2.1. Intuicija protiv promisljanja.

Druga kljucna teorija za razumijevanje zasto ljudi ne slijede nacela na kojima se temelji teorija
racionalnih odluka je pristup dvostrukom procesu nacinu na koji ljudi razmisljaju i razumiju. Ovaj
okvir identificira dva razli¢ita sustava razmisljanja: sustav 1 koji je brz, bez svijesti i ne zahtijeva
puno truda i Sustav 2 koji je spor, svjestan i zahtijeva puno kognitivnih resursa (paznja, paméenje,
samokontrola). Oznake sustav 1i sustav 2 povezane su s fazama u kojima su se razvili u evoluciji
ljudi i nacinu na koji sazrijevaju kod pojedinaca tijekom Zivota. sustav 2 je najnoviji i obicno se
identificira s neokorteksom (dvije hemisfere); Za planiranje ponasanja i rasudivanje, glavnu ulogu
igraju frontalni reznjevi koji su posljednja struktura koja je evoluirala i ona koja sazrijeva najnovije
tijekom Zivota pojedinca (oko 30 godina). Regije prefrontalnog reznja uklju¢ene su u funkcije kao sto
su planiranje, svjesnost vlastitih osjecaja, empatija i posljedice nasih postupaka na druge (ili tude
postupke na to kako se osjecamo).

Vedina ljudi identificira se sa sustavom 2 i naivno vjeruje da su uvijek svjesni onoga sto misle i sto
utje¢e na njihovo ponasanje. Psiholoska istrazivanja, medutim, pokazala su da to nije slucaj, a ovaj
zakljucak je u skladu sa Simonovom teorijom ogranicene racionalnosti. Mozak se razvio na nacin
koji mu omogucuje ustedu Sto vise energije za prilike u kojima je stvarno potreban. Da bi se postigao
taj cilj, neke funkcije su automatske. Dobar primjer tih dvaju sustava i naéina njihova funkcioniranja
prikazan je u okviru 7.
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OKVIR 7
Razlika izmedu automatske, nesvjesne obrade informacija (sustav 1) i namjerne, svjesne (sustav
2).

Pogledajte lijevu plocu na donjoj slici, sto vidite? Vidis li sretnu osobu? To je ono $to vecina nas vidi,
ali bez obzira na to, cak i ako identificirate drugaciju emociju s izrazom lica zene na slici, ono sto je
sigurno je da niste morali razmisljati o tome. Odgovor je dosao automatski do vas. Strucnjaci za
emocije istaknuli bi da kada ljudi aktiviraju zigomaticus misi¢ i prosire osmijeh, mi to dozivljavamo
kao znak srece ili pozitivnih emocija. Medutim, kada gledamo sliku nitko od nas ne radi ovu vrstu
analize, navikli smo zakljuciti da se osoba osjeca dobro kada njezino lice ima taj odredeni izraz i
odmah skocimo na taj zakljucak (na primjer, ne trazimo nikakve informacije o kontekstu u kojem je
slika snimljena, Mozda se ova Zena nervozno smjeskala jos jednoj muskoj sali koju je napravio
njezin sef). Stoga je ovo primjer kako funkcionira sustav 1.

Sada pogledajte plocu s desne strane i prebrojite broj pataka obojenih u zelenu boju. To nije tezak
zadatak, patke obojene zelenom bojom vrlo je lako uociti medu zutim. Medutim, ako ste motivirani
za dobar posao ili ako dobijete nagradu za davanje pravog odgovora, morat ¢ete skenirati sliku,
usredotociti paznju i prebrojati broj pataka obojenih zelenom bojom. Odgovor je 6. Jesi li dobro
shvatio? Ako jeste, to znaci da ste koristili sustav 2 i vrsili samokontrolu da biste dosli do odgovora.
To takoder znaci da ste uocili pijetlove obojene zelenom bojom. Ako je vas odgovor bio 10, to znaci
da ste se i dalje previse oslanjali na svoj sustav 1 (i niste ozbiljno shvatili zadatak!).

Ako se vratimo na nas primjer avionske veze, turisti ¢e usporediti neke opcije i zatim napraviti izbor.
Neki ljudi su vise analiticni od drugih, ali znamo da bi se nesto na tom tragu moglo dogoditi: i) neki
turisti ¢e vjerovati da su dobro razmislili o tome Sto uéiniti, ali zapravo mogu jednostavno odluciti
kupiti plan putovanja s duZom vezom jer ukljuéuje zaustavljanje u zraénoj luci u kojoj su ve¢ bili u
proslosti (to nije iracionalna odluka, ali to je osoba od strane sustava 1 jer analiza sluzi za
opravdanje osjecaja da je zaustavljanje u poznatoj zraénoj luci prikladnije od zaustavljanja u
nepoznatoj); ii) slicno ¢e neki turisti odabrati plan putovanja koji je jeftiniji jer doZivljavaju negativne
osjecaje koji plaéaju vise za drugu alternativu (opet, naci ¢e opravdanja za svoju odluku, na primjer
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racionalizirajuci da ako je veza kratka, to je zato Sto zrakoplovne tvrtke znaju da ¢e biti u redu ili bi
mogle vjerovati da tocno balansiraju izmedu rizika propustanja veze i koristi od ranijeg dolaska na
odrediste).

lako sustav 1i sustav 2 karakteriziramo kao neovisne procese, ovo je samo pojednostavljenje kako
bi ti pojmovi bili jasni za razumijevanje. Medutim, dva sustava kao krajnosti kontinuuma. Ponekad
se ljudi vise oslanjaju na intuitivni, automatski sustav 1, dok u drugim prilikama pokusavaju uloziti
maksimalan napor kako bi postigli najbolje moguce rjesenje. Na primjer, u mnogim prilikama
problem koji se javlja kada vidimo ponasanje koje se Cini nelogicnim ili netocnim nije u tome sto
ljudi nisu analizirali situaciju, ve¢ da su njihove analize bile pristrane njihovim intuitivnim,
nesvjesnim reakcijama. Mozda zapravo nisu objektivno vagali sve informacije, ve¢ prema njihovim
intuitivnim misljenjima i stavovima o problemu. Ako turisti imaju pozitivan stav prema odredenoj
destinaciji, lako ce precijeniti pozitivne stvari tog mjesta i podcijeniti one negativne. U ostatku ove
prezentacije zadrzat ¢emo razliku izmedu dva procesa, ali ne zaboravimo da je ovo samo
svrsishodno malo pojednostaviti stvari.

MoZemo razviti taksonomiju zadataka i aktivnosti za koje je vjerojatnije da ce se baviti sustavom 1i
onih za koje je vjerojatnije da ¢e ukljuciti sustav 2 (vidi okvir 8.). Naravno, bit ¢e varijabilnosti medu
razlié¢itim ljudima jer ce iskusiti i trenirati na razli¢itim aktivnostima (ne znaju svi skijati) i brinut ce
o razlicitim stvarima (ne traze svi mjesecima kako bi pronasli najbolje popuste na hotel za sljedeci
odmor). Stoga je vazno znati sto ljudi koji posjec¢uju odredenu lokaciju traze, sto ocekuju da ¢e
pronadi i tako dalje kako bi razvili prave alate i programe koji ¢e utjecati na njihovo ponasanje. Neke
od ovih ¢éimbenika bit ¢e lako uoditi, druge e biti teZe identificirati i zahtijevat ¢e intervjue ili analize
jer su nesvjesni i ljudima ih je tesko objasniti rijeCima (zapravo, mozda nisu svjesni uloge koju
nesvjesni ¢imbenici igraju u svojim izborima).
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OKVIR 8
Zadace koje obavljaju sustav 1i sustav 2.

Sustav 1 (takoder oznacen: intuitivan, automatski, nesvjesni, "iracionalan") prikladniji je za sljedece
aktivnosti:

Percepcija (npr. opazanje da je objekt udaljeniji od drugog).

Usmjeravanje pozornosti prema izvoru iznenadne, glasne buke.

Izrazavanje gadenja dok gledate revoltiranu sliku (npr. horor film).
Jednostavni izracuni (npr. 2 + 2).

Voznja automobila po pustinjskoj cesti.

Razumijevanje jednostavnih recenica (npr. komercijalnih ili politickih slogana).
Uzivanje u zalasku sunca na plazi.

Stoga je sustav 1 posebno dobar u izvrsavanju urodenih zadataka (npr. fizioloske reakcije koje su
nam zajednicke s drugim Zivotinjama kao sto su: zed, glad, san) ili naucene intenzivnim
ponavljanjem i treningom (npr. voznja, voznja bicikla i tako dalje).

To su elementi misli koje angazira sustav 1: i) emocije, ii) slobodne asocijacije, iii) slicnosti, iv)
analogije i v) konkretni i zivopisni primjeri.

Sustav 2 (takoder oznacen: promisljen, analiticki, svjesni, "racionalan") prikladniji je za sljedece
aktivnosti:

Usmjeravanje paznje (npr. kada se usredotocite na neciji glas u prepunoj sobi)
Trazenje odredenih informacija na umu.

Odrzavanje brzeg tempa hodanja od uobicajenog.

Pracenje naseg ponasanja u drustvenom kontekstu.

Pricanje telefonskog broja nekom drugom.

Odlucivanje o tome kako uloziti nas novac.

Trazite najbolji paket za odmor.

Opcenito, sustav 2 je vazan kada se moramo usredotoditi na ono $to radimo, a nase performanse
se smanjuju kada ne obracamo pozornost. Na primjer, voZnja je automatski zadatak za veéinu nas
i moZemo razgovarati s drugim putnikom ili slusati glazbu, ali to bi zahtijevalo sustav 2 ako se
vozimo u Velikoj Britaniji, a nismo navikli biti na lijevoj strani ceste.

To su elementi misli koje angazira sustav 2: i) apstraktne informacije (logicko razmisljanje), ii)
formalna pravila (npr. jezika ili matematike).

2.2. Paznja i odluke.

Unutar tog teorijskog okvira vrlo vaznu ulogu igra medudjelovanje dvaju sustava. Kako bismo
postigli dobre rezultate u nasim odlukama, vrlo je vazno da sustav 2 nadzire aktivnost i zakljucke
koje je donio sustav 1. drugim rijecima, sustav 2 trebao bi biti zamisljen kao nadzornik pristupa koji
pusta samo informacije koje su kljucne za postizanje to¢nog odgovora. Drugim rije¢ima, ako sustav
1 automatski skocCi na zakljucak, sustav 2 bi ga trebao provjeriti i pustiti da ponasanje utjece na
automatski zakljucak samo kada se smatra ispravnim odgovorom na odredenu situaciju. Medutim,
sustav 2 je vrlo lijen, a to ima veze s granicama naseg kognitivnog sustava, a posebno s nasom
paznjom.




Za vecinu ljudi opce je poznato da je tesko odrzati fokus paznje i da to zahtijeva puno samokontrole.
Cesto, kada su ljudi umorni ili nedovoljno motivirani, ne ulazu napore da pazljivo procijene
informacije i potencijalna rjesenja problema. Kao rezultat toga, kvaliteta onoga Sto rade se smanjuje,
a pogreske u odlucivanju postaju vjerojatnije.

Ono sto se rjede razumije je da mozak stalno balansira kolicinu uloZenog truda i kvalitetu odluka
koje postize. Drugim rije¢ima, skloni smo ustedjeti Sto je moguce viSe kognitivne energije iako
znamo da bi to moglo uciniti nase prosudbe i odluke malo manje tocnima. To je sasvim u redu kada
se bavimo vrlo jednostavnim odlukama koje zahtijevaju minimalnu analizu, poznatim odlukama koje
smo donijeli mnogo puta u proslosti ili kada su povratne informacije o nasem izboru trenutne (tako
da mozemo saznati jesmo li bili u pravu ili ne i azurirati svoje ponasanje sljedeci put).

Nazalost, mnoge najvaznije odluke koje donosimo su slozene, ne donosimo ih cesto, a povratne
informacije se odgadaju na vrijeme (kada uopce postoje povratne informacije!). Kao rezultat toga,
napor da se ustedi energija za kasnije zadatke stvara asimetriju u kojoj sustav 2 ne priziva uvijek
potrebne resurse paznje i dopusta mnogim intuicijama sustava 1 da produ. Vjeruje sustavu 1, inace
bi ljudi bili umorni i iscrpljeni vrlo brzo. Sustav 2 ¢esto prihvaca opravdanja koja proizvodi sustav 1,
a da zapravo ne procijeni imaju li smisla. Ako turisti trebaju koristiti kantu za smece, a kanta za
smece je daleko, mogu razmisliti o bacanju smeca na tlo. Naravno, neki od njih ¢e se oduprijeti tom
porivu i proSetati do kante za smece. Drugi e slijediti svoj sustav 1i smisliti neko opravdanje poput
"ovo mjesto je ionako vrlo prljavo, koristenje kante ne cini razliku" ili "svi bacaju stvari na tlo". Ako
ljudi nemaju jake ekoloske vrijednosti ili ako su umorni (npr. roditelji na plazi s malom djecom koja
trose svoje kognitivne resurse), njihov sustav 2 moze prihvatiti "ne tako razumna" opravdanja koja
proizvodi sustav 1.

Konacno, pogreske i padovi u performansama mogu se dogoditi kada je ono sto radimo izvan nasih
moguénosti paznje. Na primjer, ljudi mogu istovremeno obaviti dva zadatka ako su vrlo jednostavni
(npr. oprati posude i razgovarati s prijateljem), ali viSezadacnost je Stetna za kvalitetu nase izvedbe
i odluka kada ljudi trebaju usredotociti svoju pozornost na ono sto rade. Kada se sustav 2 aktivira,
vrlo je ucinkovit u usmjeravanju pozornosti na zadatak pri ruci, ali buduci da je paznja ogranicen
resurs, vrlo ga je tesko podijeliti izmedu dva razlicita zadatka bez pogorsanja performansi u oba. Na
primjer, turisti koji posjecuju grad Cesto se suocavaju s potrebom prilagodbe svojih navika mjestu
koje posjecuju. Hotelski kreveti mozda nisu tako udobni kao oni koje imaju kod kuce, izbor za
dorucak mozda ne odrazava ono $to obi¢no jedu (pogotovo ako posjecuju zemlju s vrlo drugacijom
kulturom), moraju smisliti sto uciniti tijekom dana, kako se kretati, gdje i Sto jesti, i tako dalje. Sve
ove odluke mogu iscrpiti kognitivne resurse osobe i otvoriti put sustavu 1 koji e postati relevantniji
za odluke donesene tijekom putovanja. Turoperatori to vrlo dobro znaju i mogu iskoristiti ove uvjete
u svoju korist, navodedi ljude da potrose vise novca ili posjete odredene atrakcije. Kao sto ¢emo
vidjeti, postoje nacini da se istovremeno postigne interes turoperatora i lokalnih institucija, a
istovremeno osigura da turisti imaju ugodno iskustvo i da ih se ne iskoristava.
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Sljedeca infografika iz informativnog paketa alata moze vam pomodi da ilustrirate teoriju dvostrukog
procesa:
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2.3. Sukob izmedu dva sustava.

Kao $to smo ve¢ spomenuli, Sustav 2 je lijen u kontroli aktivnosti Sustava 1i, kao rezultat toga,
mnoge nase intuicije i osjecaji zavrsavaju pristranoscu nasih misli i ponasanja. Medutim, mora se
reci da je zadatak dodijeljen sustavu 2 zastrasujuci. Buduci da se ovaj sustav oslanja na pravila,
moze biti ucinkovit u provjeri zakljucaka sustava 1 samo kada zna sto je ispravno uciniti. Stoga je
istina da u nekim situacijama sustav 2 jednostavno ne kontrolira dovoljno pazljivo ono sto sustav 1
predlaze (npr. jedite kola¢ cak i ako smo na dijeti). Ipak, jednako je tocno da u mnogim vaznim
odlukama ljudima mogu nedostajati informacije ili strucnost (ili oboje), a to znacajno smanjuje
sposobnost sustava 2 da intervenira. Ako ljudi ne znaju koje su im informacije potrebne ili nemaju
strucnost da procijene koliko su pouzdane informacije koje primaju, postaje vrlo tesko znati sto
uciniti. Cak i ako usredotoce svoju paznju i trude se pronadi ispravno rjesenje, Sustav 2 ne zna kako
se nositi s problemom dok sustav 1 stalno smislja intuitivne ideje dok se ne pronade uvjerljiva.

Vazno je napomenuti da su ovi prijedlozi iz sustava 1, koliko god bili netocni, zapravo vrlo korisni jer
omogucuju ljudima da nastave sa svojim Zivotima i da se krecu svijetom koji se stalno mijenja i
predstavljaju im nove probleme. UnatoC svim svojim nedostacima, ovaj nacin suocavanja s
nepoznatim situacijama omoguéuje mozgu da bude fleksibilan, bez =zaglavljivanja ljudi i
nemogucnosti da krenu dalje.

Na primjer, turisti koji posjecuju stranu zemlju u kojoj su informacije o javnom prijevozu prikazane
uglavnom na lokalnom jeziku mozda se nece moci osloniti na sustav 2 kako bi shvatili jesu li u
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pravom vlaku ili ne. Zamislite turiste koji putuju s proracunom i nisu platili internetsku vezu u
inozemstvu. Mogli bi pitati informacije nekim suputnicima, ali mozda ne govore tecno engleski.
Jedino odrzivo rjesenje je smisliti intuitivhu strategiju na temelju onoga Sto znaju o zemlji i
prilagoditi svoje planove putovanja (npr. trebaju li skociti na sljedecu stanicu i vidjeti pronalaze li
informacije o tome kamo idu vlakovi na toj liniji?) 2.

Naravno, postoji mnogo situacija u kojima sustav 2 intervenira i blokira intuitivne zakljucke sustava
1. To se dogada kada ljudi znaju pravila potrebna za rjesavanje problema i imaju kognitivne resurse
za dovrsetak zadatka. Kada se to dogodi, a informacije ne zahtijevaju opseznu razradu, sustav 2
moze lako shvatiti da rjesenje koje pruza sustav 1 ne odgovara pravilima kojih se trebamo pridrzavati
i ispravlja nas pocetni, automatski odgovor (primjer vrlo jednostavne situacije u kojoj sustav 2 moze
intervenirati i ispraviti sustav 1 nalazi se u okviru 9.).

Kao Sto je ve¢ spomenuto, bilo bi pogresno misliti da bi svaki put kada postoji sukob izmedu dva
sustava, sustav 2 trebao prevladati. Prevladava samo kada ima priliku usidriti svoju procjenu na
naucenim pravilima. Bez jasne direktive o tome kako dalje, sustav 2 e biti izgubljen i vrlo vjerojatno
c¢e zavrsiti slijededi prijedloge koji dolaze iz sustava 1. To ¢e potencijalno dovesti do pogresaka, ali
¢e takoder omogucditi da se nekako odgovori na okolnosti i da se krene dalje bez zaglavljivanja.

2 Ovaj primjer temelji se na donekle sli¢nom iskustvu koje smo imali u Nizozemskoj kada smo kolega i ja napustali
Groningen kako bismo stigli do zracne luke Schiphol u Amsterdamu. Bio je sijecanj, a prethodna dva dana padale su
intenzivne snjeine padaline. Culi smo na vijestima da vlakovi imaju problema s dolaskom do zra¢ne luke zbog nestanka
struje. Jednom na stanici, razmisljali smo ho¢emo li uzeti autobus ili vrlo skupu voznju taksijem kako bismo bili sigurni da
¢emo stiéi na vrijeme tada, dok je vlak trebao krenuti, donijeli smo brzu odluku da se ukrcamo vjerujuci da ¢e problem
biti rijeSen do trenutka kada stignemo do zracne luke. Proveli smo cijelo putovanje trazeci od vrlo suosje¢ajne dame da
prevede sve komunikacije sa zvuc¢nika bududi da su svi bili na nizozemskom!
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OKVIR 9
Sukob izmedu dva sustava.

Jednostavan, elegantan primjer sukoba izmedu dva sustava je Stroop efekt. U ovom zadatku koji je
razvijen za proucavanje kognitivne inhibicije i paznje, ljudi moraju dovrsiti dva razlicita zadatka:

Zadatak 1, kongruentne kusnje: ljudi moraju procitati niz naziva boja (npr.
).

Zadatak 2, neprikladne probe: ljudi moraju reci boju tinte koja se koristi za ispis rijeci (npr.,

U drugom zadatku, sustav 1 vrlo brzo cita rijec (zeleno), ali sustav 2 zna sto se od nas trazi (recimo
boju tinte, a ne citanje rijeci) i ispravlja odgovor koji proizvodi sustav 1. Ovdje postoji sukob i sustav
2 moze nadjacati zakljucke sustava 1 jer je pravilo koje treba slijediti jasno i lako se procijeni.
Naravno, to znaci da odgovori uzimaju nekoliko milisekundi vise u neprikladnim ispitivanjima nego u
kongruentnim jer mi ljudi ne odgovaramo samo automatski, ve¢ moramo procijeniti njihove odgovore
i uvjeriti se da ispravno izvrsavaju zadatak. Na taj je nacin ovaj zadatak bio zanimljiv znanstvenicima
koji su proucavali inhibiciju i paznju. Sustav 2 nadgleda inhibiciju odgovora koji dolazi intuitivno za
sustav 1i mora ga promijeniti ako je pogresan. To traje (malo) vremena jer zahtijeva svjesno obraditi
odgovor koji daje sustav 1, zapamtiti pravilo za odredeni zadatak, usporediti odgovor na poticaj i
odluciti je li u skladu s pravilom (nije potrebna promjena) ili ne (tada ce sustav 2 saznati koji je to¢an
odgovor).

MozZete ga isprobati sami; Imenujte boju u kojoj je napisana svaka od sljededih rijeéi i prodite kroz
popis Sto je brze moguce:

Ako ste slijedili upute, vjerojatno ste imali iskustvo u kojem bi sustav 1 vrlo brzo procitao rijeci, dok
bi sustav 2, sporije, pokusao ispraviti sustav 1. U nekom trenutku mozda ste osjetili disocijaciju
bududi da je sustav 1 ¢itao rije¢ pred kraj popisa (npr. crveno) dok je sustav 2 jos pokusavao shvatiti
je li odgovor na raniju rijec (npr.) tocan ili ne. U ovom trenutku mozda ste poceli samo Ccitati rijeci
jer je sustav 2 odustao i nije mogao slijediti brzi sustav 1. To se dogada zato sto vam je receno da
idete Sto je brze moguce, ako ste imali dovoljno vremena odgovoriti na svako sudenje (ili rijec) ne bi
se dogodile pogreske da ste posvetili dovoljno pozornosti.

Naravno, u kongruentnim ispitivanjima obicno se ne rade pogreske, jer nakon nekoliko rijeci sustav
2 shvaca da moze dopustiti sustavu 1 da procita rijeci (boja tinte i znacenje rijeci su istil). Pokusajte
sami, cilj je i dalje proci kroz popis i reci boju tinte Sto je brze moguce:

To se trebalo osjecati puno lakse, ali jeste li shvatili da treca do posljednja rijec (crvena) ima
neuskladenost izmedu boje tinte i znacenja rijeci? Je li vas sustav 2 intervenirao kako bi promijenio
vas odgovor? Vjerojatno nije, do tog trenutka na popisu pretpostavio je da ¢e sva ispitivanja imati
istu boju i znacenije tinte ... Vidis, to je lijeni kontrolor!




2.4. Samo-kontrola i odluka.

Kao sto smo vidjeli, sustav 2 moze aktivno inhibirati prijedloge i namjere ponasanja koje dolaze iz
sustava 1 kada postoji jasno pravilo, ili je osoba dovoljno motivirana da pazljivo analizira problem.
Motivacija ¢e pomoci usredotoditi nasu paznju i procijeniti koje je rjeSenje najbolje. Medutim, takoder
smo vidjeli da sustav 2 cesto ne uspijeva drzati sustav 1 pod kontrolom. To se ne dogada samo u
uvjetima nesigurnosti ili kada pravilo koje se primjenjuje nije dobro definirano. To se takoder dogada
kada su ljudi umorni ili kognitivno iscrpljeni, kako bi psiholozi rekli.

Jedna od glavnih komponenti koja pomaze sustavu 2 da ispravno funkcionira i obrati pozornost na
zadatak na kraju je samokontrola. Samokontrola je vrlo vazna jer potice napor da se informacije
pazljivo obrade, a ne da se odmah preskoci na jednostavno rjesenje. Kada ljudi moraju usredotociti
svoju paznju, moraju to uciniti na aktivan nacin koncentrirajuéi se na ono $to rade. Nakon nekog
vremena paznja Ce se poceti udaljavati, jer je ostati usredotoc¢en tesko i moze izazvati negativne
osjecaje. Kada se paznja pocinje smanjivati, ljudi ¢e poceti razmisljati o drugim stvarima koje se
dogadaju u njihovim Zivotima, a ne o zadatku, sustav 2 ¢e svjesno i naporno skrenuti pozornost na
glavni zadatak. Kada smo kognitivno iscrpljeni, sustav 2 to teze cini, paznja nam se udaljava i
vjerojatnije je da ¢emo slijediti nase intuicije.

Ovaj korak svjesnog fokusiranja paznje potkopava se kada su ljudi umorni ili nisu motivirani za
donosenje kvalitetne odluke. U tim slucajevima ne mogu (ili ih nije briga) uloziti napor potreban za
procjenu ponasaju li se na najbolji moguci nacin. To moze dovesti do ozbiljnih pogresaka jer ometa
cak i vrlo jednostavne izracune i zakljucke koje ljudi stalno moraju izvoditi prilikom donosenja
odluka. Kao sto mozete vidjeti u okviru 10., samokontrola i nedostatak truda mogu utjecati cak i na
vrlo jednostavne odluke.

Prethodni primjer mnogih odluka koje turist mora donijeti tijekom putovanja primjer je aktivnosti
koje mogu iscrpiti njihovu samokontrolu i narusiti, barem donekle, njihovu sposobnost donosenja
zdravih odluka. Drugi primjer je kada moraju stalno komunicirati na stranom jeziku, ne govore dobro
ili kada moraju nastaviti smisljati cijenu proizvoda u drugoj valuti. Cak i na primjeru letacke veze
koju smo vec vidjeli, ako ljudi procjenjuju itinerere nocu nakon dugog radnog dana, mozda se nece
mocéi dobro usredotoditi i shvatiti rizik kratke veze ili koliko bi moglo biti neugodno provesti sate u
zraénoj luci ¢ekajudéi sljededi let.
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OKVIR 10
Primjeri nedostatka samokontrole.

Poznati problem koji se koristi za pokazivanje koliko je ljudima lako podbaciti u samokontroli ili se
potruditi izracunati pravi odgovor je "problem bejzbol palice i lopte". Problem je sljedeci:

"Bejzbol palica | lopta kostaju 11 dolara zajedno. Bejzbol palica kosta 10 dolara vise od lopte. Koliko
kosta lopta?"

Ovaj je problem stvoren na nacin koji sustavu 1 olaksava pronalazenje intuitivnog odgovora (lopta
kosta 1 USD, to je odgovor koji veéina ljudi daje), ali zahtijeva napor i samokontrolu kako bi sustav
2 procijenio je li intuitivan odgovor tocan ili ne. Jesi li se potrudio?

Tocan odgovor nije 1USD, vec¢ 50 USD. Zapravo, matematika je sljedeca::

: $.50 trosak lopte + $10.50 trosak bejzbol palice= $11 lopta + bejzbol palica

: $1 trosak lopte + $10 trosak bejzbol palice = $11 lopta + bejzbol palica

Sliéno tome, u svakodnevnom zivotu ljudi se mozda nece potruditi izra¢unati neke skrivene
troskove ili objediniti razlicite troskove (npr. iznos potrosen za hranu tijekom putovanja ili gorivo
potroseno za dolazak do zracne luke kada usporeduju voznju vlastitim automobilom s koristenjem
javnog prijevoza). Mogu bacati smece jer se ne trude uociti gdje se nalazi najbliza kanta za smece
REVCIGE]ES
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Sljedece infografike iz informativnog paketa alata mogu vam pomodi da ilustrirate sukob izmedu dva
sustava:
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Terma 3. Teortja izglednosti

Ctanje

e Kahneman, D. (2011). Thinking Fast and Slow (Parts IV).
e Tversky, A, Kahneman, D. (1981). The framing of decisions and the psychology of choice.
Science.

Teoriju izglednosti razvili su Daniel Kahneman i Amos Tversky 1979. godine. Teorija se temelji na
radu koji pokazuje da ljudi ne slijede aksiome racionalnosti i integrirana je u okvir od dva procesa u
posljednja dva desetljeca (iako joj prethodi vremenski). lako se teorija oc¢ekivane korisnosti mora
smatrati teorijom "perspektive", koja nam govori kako bismo trebali odluciti, teorija perspektive je
"opisna" teorija, koja nam govori kako stvarni ljudi biraju i zasto njihovo ponasanje nije uvijek u
skladu s hipotezama ekonomske racionalnosti. Prema sadasnjem misljenju, dvije se teorije
medusobno nadopunjuju.

Perspektiva je poput kockanja s drugim imenom, a razlog promjene oznake je Cinjenica da su izgledi
ucinkovitiji u prenosenju faca da su alternative mentalni prikazi u umu donositelja odluka, a ne
objektivne informacije (to jest, nalikuju subjektivnoj perspektivi pojedinca o problemu, a ne
objektivnim cinjenicama). Dvije razlicite faze karakteriziraju nacin na koji ljudi donose odluke prema
teoriji perspektive:

o Faza uredivanja, u kojoj su izgledi mentalno modificirani kako bi ih se pojednostavilo.
Postoji nekoliko operacija koje ljudi mogu koristiti za pojednostavljenje perspektive, ali ne
moramo ih detaljno pokrivati.

Faza evaluacije, u kojoj se ocjenjuju pojednostavljeni izgledi i odabire najbolji. Procjena izgleda
provodi se uzimajuéi u obzir vjerojatnost postizanja odredenog ishoda i vrijednost takvog
ishoda. Empirijski rad primijenjen na fazu evaluacije pokazao je da za vecinu ljudi mozemo
nacrtati odredene funkcije koje odgovaraju nacinu na koji procjenjuju vjerojatnosti i ishode.
Te nam funkcije pomazu objasniti neke naizgled nelogicne odluke koje ljudi donose.

3.1. Procjena vjerojatnosti.

Nacin na koji ljudi procjenjuju vjerojatnosti opisan je “funkcijom vaganja". Ova funkcija prikazuje
objektivnu vjerojatnost ishoda na osi x i tezinu predmeta na osi y. Kao sto mozete vidjeti na slici 3 u
nastavku, ljudi imaju dobru percepciju ekstrema (0% i 100%), jednostavno ukazujuci na to da razumiju
kada nema sanse za postizanje cilja i kada je nesto sto posto sigurno. Sve vjerojatnosti izmedu
umjesto toga percipiraju se na subjektivan nacin, a ne prema njihovoj objektivnoj vrijednosti (inace
bi funkcija slijedila isprekidanu liniju na slici). Ono sto jasno proizlazi iz brojke je da:

e Male vjerojatnosti su precijenjene, sto znaci da ljudi vide malu vjerojatnost kao malo
vjerojatniju nego sto jest (npr. netko subjektivno procjeni vjerojatnost s 5% Sanse kao 10%).

e Srednje i visoke vjerojatnosti su podcijenjene, sto znaci da ljudi vide veliku vjerojatnost kao
malo manju nego sto jest (npr. netko moze subjektivno vagati u svom umu 95% Sanse kao
90%).
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Ovi subjektivni utezi djelomicno objasnjavaju zasto ljudi kupuju osiguranje za svoju prtljagu prilikom
letenja (precjenjuju malu Sansu da ¢e se to dogoditi), ali ne kupuju zdravstveno osiguranje osim ako
to nije posebno potrebno (Sanse da ¢e im trebati medicinska pomo¢ mnogo su veée nego da vam se
izgubi prtljaga, ali buduéi da se to mozda nece dogoditi, ljudi misle da je to uzaludan novac za kupnju
tog osiguranja). Sud je utvrdio mnoge slucajeve slicne procjene vjerojatnosti tijekom pandemije;
Ljudi su riskirali koje mozda nisu izgledale tako veliko u njihovim mislima, ali su ih ozbiljno izlagali
infekciji koronavirusom (npr. pohadanje prepunih okupljanja, odlazak u zatvorene trgovine bez
maske i tako dalje).

Subjective
weight

Subjective value

Objective
. probability

0 100
Figure 3. The “weighing function.

3.2. Procjena ishoda.

Koliko god ljudi procjenjuju vjerojatnosti na subjektivan nacin, glavni doprinos teorije izgleda lezi u
funkciji vrijednosti koja prikazuje kako vecina ljudi procjenjuje ishode (npr. dobitke i gubitke). U
usporedbi s teorijom ocekivane korisnosti, glavni doprinos teorije perspektive zapravo je da ljudi
procjenjuju ishode na relativan, a ne apsolutni nacin. Samo da napravimo primjer za to, zamislite
dvoje ljudi, lvana i Mariju, koji su platili isti iznos novca, 4000 eura, za isto dvotjedno putovanje u
odmaraliste na plazi. Zamislimo i da je Johnu ponudena originalna cijena od 5500 eura, ali nekoliko
dana kasnije pronasla je posebnu ponudu, dok je Mary vidjela ponudu za 3000 eura, malo previse
razmisljala o tome i na kraju platila vise. Ako ovo dvoje ljudi imaju slicno bogatstvo, ekonomisti bi
nam rekli da bi trebali procijeniti njihovu kupnju na sli¢an nacin. Medutim, svatko od nas moze brzo
shvatiti da to nije slucaj. Naravno, John je sretniji s kupnjom jer misli da je ustedio nesto novca, dok
Mary vjerojatno misli da je izgubila priliku da dobije bolju ponudu.

Funkcija vrijednosti prikazana je na slici 4 u nastavku.
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Subjective evalvation

Gain frame

Status quo

-£500

Objective value

+€500

Loss frame

Figure 4. The “value function.”

Ova funkcija ima tri glavne znacajke koje su izuzetno vazne za opisivanje nacina na koji ljudi

odlucuju:

1.

Konacno,

Relativna vrijednost ishoda ovisi o referentnoj tocki koju koristi donositelj odluka. Ishodi
koji padaju iznad referentne tocke percipiraju se kao dobici (okvir dobitka), dok se oni koji
padaju ispod referentne tocke percipiraju kao gubici (okvir gubitka). Referentna tocka
obicno je status quo (stanje donositelja odluka u vrijeme donosenja odluke), ali to moze
biti i buduca teznja (u tom slucaju, dobit koja nije u skladu s konacnim ciljem / teznjom
smatrat ce se gubitkom). Vazno je napomenuti da se referentna tocka azurira
prekovremeno, Cime se evaluacija ponovno pokrece svaki put kada se to azuriranje
dogodi.

| dobici i gubici pokazuju sve manju granicnu korisnost, pri cemu se, kako dobici i gubici
povecavaju, razlika ostvarena dodatnim dobicima ili gubicima smanjuje. Drugim rijeé¢ima,
dobitak / gubitak 10 dolara cini veliku razliku kada jos nije zabiljezen dobitak ili gubitak,
ali nema velike razlike kada je osoba vec stekla / izgubila veliku koli¢inu novca. Drugim
rije¢ima, Sto se vise ljudi odmakne od referentne tocke / statusa quo, to ¢e se manje
dodatni dobitak / gubitak osjecati dobro / lose.

funkcija je strmija za gubitke nego dobitke - kada se gleda funkcija blizu podrijetla, ona

vise pada na gubitke nego $to povecava za dobitke. To podrazumijeva da ljudi imaju
subjektivnu percepciju gubitka koja je ekstremnija od njihove subjektivne percepcije
dobitka. Ta se pojava naziva averzija prema gubitku i ukazuje na to da je gubitak 500 eura
bolniji od toga koliko je ugodno dobiti 500 eura. Drugim rijecima, psiholoski, gubitak i
dobitak jednakog iznosa ne ponistavaju jedni druge. Vecina ljudi traZi dobitak koji je 2/2,5
puta veci od gubitka kako bi se osjecali ravhomjerno.

Kodiranje ishoda kao dobitaka ili gubitaka ono je sto potice odluku turista da ne kupuju neutralizaciju
ugljika za svoje letove. Vecina njih to dozivljava kao dodatni trosak, a ne kao dobitak u smislu zastite
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okolisa. Nadalje, funkcija vrijednosti moze se primijeniti na resurse koji nisu nuzno izrazeni u
novcanom smislu. Na primjer, ako planiranje izleta javnim prijevozom zahtijeva puno vremena jer
su informacije nejasne ili ih je teSko pronaci, turisti bi to mogli shvatiti kao gubitak i radije unajmiti
automobil ako njihov proracun to dopusta. Ustedjet ¢e vrijeme, trud i moci ¢e se slobodno kretati
kako Zzele. Slicno tome, ako zelimo turistima pruziti neke besplatne pogodnosti, bilo bi korisno
predstaviti ih kao jedan paket, a ne kao mnogo malih usteda. Nakon nekoliko dana turisti mogu
osjetiti da usteda istog malog iznosa svaki dan nije jednako ugodna kao sto je bila rano.

Ove tri znacajke funkcije vrijednosti izuzetno su vazne jer pomazu u razumijevanju nekih vaznih
poremecaja u ljudskom ponasanju i suptilnosti kojima je podlozno donosenje ljudskih odluka.

3.3. Implikacije teorije perspektive na ponasanje.

Glavne implikacije teorije perspektive, a posebno funkcije vrijednosti, u opisivanju ljudskog
ponasanja su sljedece:

Uokvirivanje. Buduci da funkcija vrijednosti ima drugaciji trend dobitaka i gubitaka, vecina ljudi
obicno zazire od rizika kada su u pitanju dobici (nerado riskiraju kada je alternativa manji, ali siguran
dobitak), dok su oni trazitelji rizika kada su u pitanju gubici (spremni su riskirati veci gubitak ako
postoji Sansa da se izbjegne siguran gubitak). Kao rezultat toga, nacin na koji se problem izrazava
ima znacajan utjecaj na preferencije ljudi. To je izvorno pokazalo pitanje azijskih bolesti koje su
stvorili Kahneman i Tversky (1979; rizicno uokvirivanje izbora) i repliciran mnogo puta s nekoliko
varijacija.

Nakon toga, kadriranje se pokazalo ucinkovitim u nizu konteksta, cak i onima koje ne karakterizira
neizvjesnost. Na primjer, moze biti vazno reci potencijalnim turistima da je na vasoj lokaciji 90%
vlakova na vrijeme ili samo 10% vlakova kasni (vokvirivanje atributa). Slicno tome, nacin na koji su
opisane posljedice ponasanja moze utjecati na odluke. Na primjer, mozemo reci ljudima mjere koje
mogu pomoci u smanjenju utjecaja klimatskih promjena na nase Zivote (okvir za pozitivan ishod) ili
ucinke koje nijedno djelovanje nece imati na nas Zivot u buducnosti (usredotoditi se na negativan
ishod; wokvirivanje).

Jos sira definicija kadriranja ukljucuje ucinke razli¢itih numerickih formata. Na primjer, ljudi su
sposobniji donositi vjerojatne prosudbe kada im se predstavi prirodni frekvencijski format (npr. 10
od 100) nego s postotnim formatom (npr. 10%). U gotovo istom smislu, ljudi tretiraju jednake oblike
novca kao razli¢ite. Na primjer, Amerikanci novéanici od 1 USD pridaju vecu vrijednost nego kovanici
od 1 USD, dok je u drugim studijama utvrdeno da sudionici pridaju vecu vrijednost novcanicama od
dvadeset 1 USD nego jednoj novcanici od 20 USD.
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POLJE 11. Problem azijskih bolesti i drugi primjeri uokvirivanja.

Problem azijskih bolesti klasic¢an je primjer kadriranja i karakteriziraju ga dva razlicita stanja koja
su sljedeca:

Uvjet 1 (pozitivno kadriranje - spaseni Zivotj):

Zamislite da se SAD priprema za izbijanje neobicne azijske bolesti, za koju se ocCekuje da ce ubiti
600 ljudi. Predlozena su dva alternativna programa za borbu protiv bolesti:

Program A: Usvajanjem ovog programa bit ¢e spaseno 200 ljudi.

Program B: Usvajanjem ovog programa postoji 1/3 vjerojatnosti da ¢e 600 ljudi biti spaseno
i 2/3 vjerojatnosti da nitko nece biti spasen.

Stanje 2 (negativno kadriranje - izgubljeni Zivoti):

Zamislite da se SAD priprema za izbijanje neobi¢ne azijske bolesti, za koju se ocekuje da ¢e ubiti
600 ljudi. Predlozena su dva alternativna programa za borbu protiv bolesti:

Program C: Usvajanjem ovog programa 400 ljudi ¢e umrijeti.

Program D: Usvajanjem ovog programa postoji 1/3 vjerojatnosti da nitko nece umrijeti i 2/3
vjerojatnosti da ¢e 600 ljudi umrijeti.

Vedéina ljudi s prvim stanjem pokazuje averziju prema riziku u okviru dobitaka (Zivoti spaseni u ovom
slucaju dozivljavaju se kao dobici / pozitivni ishod) i odabiru Program A. Oni radije spasavaju 200
ljudi sigurno nego pokusavaju spasiti sve uz rizik da nikoga ne spase. Medutim, kada se predstavi
drugi uvjet, veéina ljudi pokazuje uobicajeni rizik koji trazi ponasanje koje karakterizira okvir
gubitka. Oni se radije kockaju i pokusavaju spasiti sve (uz rizik da nikoga ne spase) umjesto da puste
400 ljudi da sigurno umru.

Vazno je napomenuti da sva cetiri programa imaju isti EV, te da se programi C i D stvaraju na temelju
informacija koje su komplementarne onima predstavljenim u programima A i B. Naravno, sigurna
alternativa i one neizvjesne imaju isti EV, ali Siroko razlicite ishode (rezultati bi bili usporedivi samo
ako istu odluku ponovimo mnogo puta). Medutim, ljudi gledaju samo informacije koje su im izricito
predstavljene, usredotocujuci tako svoju pozornost na spasene zivote ili izgubljene Zivote, izazivaju
drugaciju reakciju i pokrecu razlicite odluke (ovo je primjer krsenja aksioma invarijantnosti).

Rezultati takoder pokazuju da ljudi nisu samo skloni riziku ili trazitelji rizika, vec¢ da se njihov stav
prema riziku mijenja ovisno o tome kako se informacije prikazuju ili imaju li posla s potencijalnim
dobicima ili gubicima.

Problem s izgubljenom ulaznicom:

Uvjet 1 (izgubljeni novac):

Zamislite da ste odlucili vidjeti koncert na kojem je ulaz 50 USD po ulaznici. Kada udete na mjesto
dogadaja, otkrijete da ste izgubili novcanicu od 50 €. Sto ti radis? Kupujete li kartu za koncert?




Uvjet 2 (izgubljena karta):

Zamislite da ste odlucili vidjeti koncert na kojem je ulaz 50 USD po ulaznici. Kada udete na mjesto
dogadaja, otkrivate da ste izgubili ulaznicu. Sjedala nisu oznacena i ulaznica se ne moze vratiti. Sto
ti radis? Kupujes li jos jednu kartu za koncert?

Gotovo svi kojima je predocen prvi uvjet spremni su kupiti kartu, dok gotovo polovica ljudi kojima je
predocen drugi uvjet nije spremna kupiti drugu kartu. Zbog teorije mentalnog racunovodstva, kupnja
karte dva puta Cini se uzaludnom, ali kupnja nakon gubitka racuna iste vrijednosti karte cini se da
nije problem. Stvar je u tome da racun nije bio namijenjen za odredenu upotrebu, dok izgubljena
karta tjera ljude da zakljuce da trose dva puta za istu stvar, a nekima od njih to se cini
neprihvatljivim. Medutim, bez obzira na to sto bismo ucinili s novéanicom od 50 €, ono sto bi stvarno
trebalo racunati je da u oba slucaja trosimo 100 eura na vecer koncerta:

Condition I:

Condition 2:

Iluzija novca i problem inflacije:
Uvjet 1 (inflacija od 12%):
Tijekom financijske krize, tvrtka je u ekonomskoj krizi. Tvrtka ima sjediste u podrucju koje je tesko

pogodeno krizom i vrlo je visoka nezaposlenost, sa stopom inflacije od 12%. Za ovu godinu tvrtka je
odlucila da e povecati placu zaposlenika za 5%. Koliko prihvatljivo sudite o ovoj odluci?

Uvjet 2 (inflacija od 0%).
Tijekom financijske krize, tvrtka je u ekonomskoj krizi. Tvrtka ima sjediste u podrucju koje je tesko

pogodeno krizom i vrlo je visoka nezaposlenost, ali nulta inflacija. Za ovu godinu tvrtka je odlucila
smanijiti place zaposlenicima za 7%. Koliko prihvatljivo sudite o ovoj odluci?

U prvom uvjetu, vecina ljudi smatra prihvatljivim povecati place zaposlenicima kako bi se oduprla
krizi, dok u drugom stanju vecina ispitanika smatra da smanjenje placa nije prihvatljivo. Lako je
vidjeti razlog tih odgovora. Intuitivno mislimo da je povecanje plaé¢a dobro, dok je njihovo rezanje
nepravedno. Medutim, ispitanici ne uzimaju u obzir inflaciju i shvacaju da se u oba uvjeta kupovna
mo¢ zaposlenika smanjuje za 7%:

Uvjet 1: 12% inflacije - 5% povecanje place = 7% smanjenje kupovne moci Stanje 2: 0% inflacija + 7%
smanjenje plaée = 7% smanjenje kupovne moci.




Status quo pristranost. Ovaj uéinak ovisi o tome da ljudi radije ostanu u stanju u kojem vec jesu
(status quo) umjesto da ga mijenjaju. Postoji nekoliko razloga zasto ljudi mogu odluciti ne mijenjati
posao, nezdrave navike ili bilo koje drugo ponasanje. Jedan od takvih razloga je taj Sto mozda nisu
sigurni hoce li promjena donijeti poboljSanje trenutnih uvjeta ili ne. U nedoumici o prednostima
promjene, ljudi na kraju ne rade nista. To je povezano i s ¢injenicom da je trenutno stanje poznatije,
a ljudi su ve¢ razvili nacine kako se nositi s tim - dok bi mogli biti zabrinuti da bi ih promjena na gore
prisilila da se nose s novim, manje pozitivhim stanjem. Konaéno, ljudi mozda nece promijeniti status
quo zbog inercije ili zato Sto promjena zahtijeva previse truda, bilo kognitivno, ekonomski ili u smislu
vremena.

Primjer pristranosti statusa quo su turisti koji radije voze na velike udaljenosti kako bi dosli do
odredista kako bi bili fleksibilniji u pogledu nacina na koji planiraju putovanje, ali ne shvacaju da bi
bilo prikladnije, manje stresno i odrzivije putovati vlakom, a zatim jednom Koristiti javni prijevoz na
odredistu. Pristranost statusa quo ima vrlo snazan utjecaj na nase ponasanje i sveprisutna je u
Zivotu ljudi, ali nije uvijek ucinkovita. Na primjer, razvoj brze Zeljeznicke veze medu ve¢im europskim
gradovima odmaknuo je ljude od zracnih luka jer je alternativa bila jeftinija (ili barem ne preskupa),
nije zahtijevala sigurnosne provjere, a stanice su bile mnogo blize centru grada (Cime je ustedjelo
puno vremena) - a vlakovi emitiraju mnogo manje emisija CO2 od zrakoplova.

You PIPN'T CHOOSE

YOU PIBN'T CHOOSE THE
THE “PLATE” OPTION

SLIGHT STARCHY OPTION

YOU PIDN'T CHOOSE YOU PIPN'T CHOOSE THE LEAVE
THE *WHEELS* OPTION THE TREES, SHRUBS AND FLOWERS"
OPTION .

Figure 5. Default options.

Posebna implikacija pristranosti statusa quo je da ¢e ljudi vjerojatno zadrzati zadanu opciju umjesto
da je promijene. To je fenomen koji se naziva zadani ucinak koji je bio vrlo uspjesan u oblikovanju
politika (npr. programi iskljucivanja za doniranje organa ili planovi doprinosa za mirovinu).

llustracija u nastavku, umjesto toga, prikazuje nacin na koji su marketinski strucnjaci uspjeli
iskoristiti zadani uéinak kako bi natjerali ljude da placaju usluge ili robu koju cijene ili trebaju uz
jeftinu zadanu opciju. Primjeri ovih marketinskih strategija su placanja za torbe za prijavu ili prostor
za noge na letu, dodatni jastuci u hotelima, naknade za dostavu u internetskoj kupnji i tako dalje.
Kada postoji snazna motivacija, isticanje dodatnog bonusa ili usluge (umjesto da ga integrira u
ukupnu cijenu) potice ljude da napuste zadano i plate nadoplatu za odredenu uslugu.

Efekt zaduZivanja. Posljednja vazna implikacija funkcije vrijednosti je ucinak zaduzivanja. Ova
pristranost ukljucuje razliku izmedu stjecanja predmeta ili robe i prodaje. Zbog odbojnosti prema
gubitku, prodaja predmeta znaci odustajanje od njega i to cini da ljudi dozive gubitak. Naprotiv,
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stjecanje objekta znaci dobivanje necega sto jos nismo imali, a dozivljava se kao dobitak. Stoga, kada
se od ljudi trazi da odrede najnizu cijenu po kojoj bi bili spremni prodati predmet, odreduju cijenu
koja je visa od one koju bi bili spremni platiti za kupnju istog objekta (cak i kada se od njih zatrazi
da odrede najvisu cijenu po kojoj bi rado kupili objekt; vidi okvir 12.).
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KUTIJA 12
Eksperimenti sa Salicom za kavu.

U prvom eksperimentu istrazivaci su nasumicno podijelili sudionike tako da su postojale tri razlicite
skupine. U grupi "salica za kavu" sudionici su dobili $alicu i mogli su je zamijeniti vre¢icom bombona
slicne vrijednosti. U grupi "bomboni" sudionici su dobili bombone i mogli su ih zamijeniti Salicom za
kavu. Konaéno, u trecoj skupini "izbor", sudionici nisu dobili nijednu od dvije robe i mogli su odabrati
onu koju preferiraju. Rezultati su navedeni na donjoj slici. Ova studija je i potvrda pristranosti statusa
quo, jer su ljudi uglavnom radije zadrzali robu koja im je dana, dok su se, kada im je dopusteno
odabrati, podijelili su se gotovo ravhomjerno. To je takoder prvi dokaz da ljudi zaziru od odustajanja
od necega Sto osjecaju da posjeduju.

Nakon toga, u onome sto je postalo poznato kao studije "salice za kavu", sudionici su bili podijeljeni
u dvije skupine: "kupci" i "prodavaci". 0d kupaca se trazilo da odrede najvisu cijenu koju su bili
spremni platiti za kupnju salice. Prodavaci su dobili salicu i zamoljeni su da odrede najnizu cijenu
koju su bili spremni prihvatiti za prodaju sSalice. Rezultati su prikazani na donjoj slici. U 90% slucajeva
cijene su bile takve da nije doslo do transakcije (zahtjev prodavaca bio je previsok i nije odgovarao
onome sto su kupci bili spremni platiti). Vazno je napomenuti da ucinak zaduzivanja nastaje cak iu
situaciji u kojoj su ljudi upravo primili predmet i nemaju iskustva s njim (ili bilo kakvu afektivnu
vezanost za njega). U stvarnom zivotu taj je ucinak mnogo jaci jer materijalnoj vrijednosti koju ljudi
pridaju dobru koju prodaju dodaju i vrijednost proslih iskustava i emocija proizaslih iz njihove price
s tim dobrim.




Primjer ucinka zaduzivanja mogao bi biti kada turisti imaju rezervaciju za mjesto u vlaku ili stol u
restoranu. Odricanje od necega sto su platili, a posjeduju bi ih natjeralo da zatraze isplatu koja je
mnogo veca od one koju su uopce platili. Vazno je pazljivo upravljati ovakvim situacijama,
nagradujuéi spremnost turista da se odrekne necega novom ponudom koja je najmanje konkurentna
od prethodne (tako da se suprotstavimo averziji prema gubitku, mogucim negativnim osjecajima i
buducoj odluci turista da svoj novac potrosi negdje drugdje). Ako se vratimo na primjer letacke veze,
zamislimo da je putnik odlucio oti¢i na krace zaustavljanje nakon Sto je dobio uvjeravanje od
zrakoplovne tvrtke. Jednom kada propuste vezu, jednostavan vaucer za kupnju hrane ne bi bio
dovoljan da prevlada njihovu tugu (ponekad ljutnju ...) zbog propustanja necega za sto smatraju da
su vec bili vlasnici (sjedalo na sljedecem letu, a mozda ¢ak i prva noc u hotelu na odredistu).
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Tema 4. Heunistike

Ctanje

e Kahneman, D. (2011). Thinking Fast and Slow (Parts ).
e Tversky, A, Kahneman, D. (1974). Judgment under uncertainty: Heuristics and biases.
Science.

4.1. Sto je heuristika.

Program heuristike i pristranosti izvorno su predlozili Tversky i Kahneman krajem 1960-ih i
pocetkom 1970-ih; tada je usvojen kao pristup prouc¢avanju donosenja odluka mnogih znanstvenika
sirom svijeta i jos uvijek je jedan od glavnih okvira za analizu ponasanja ljudi. Tversky i Kahneman
definirali su heuristiku kao strategije koje "smanjuju slozeni zadatak procjene vjerojatnosti i
predvidanja vrijednosti na jednostavnije prosudbene operacije”.

Heuristika doprinosi subjektivnoj percepciji ljudi o svijetu i njihovim Zivotima. Slicno tome, heuristika
utjece na nacin na koji ljudi procjenjuju ishode svojih izbora i Sanse koje imaju da ih postignu u
buduénosti. U odredenom smislu, bududi da je heuristi¢ka obrada uglavnom brza, intuitivna i temelji
se na nasem iskustvu (Sustav 1), ona stvara razli¢ite moguce svjetove i percepcije ovisno o tome tko
procjenjuje odredenu situaciju. Razliciti pojedinci mogu imati razlicita uvjerenja ili misljenja cak i
kada su informacije iste. Medutim, takoder znamo da heuristika dovodi do sustavnih predrasuda
zbog kojih ljudi mogu zapeti na odredenom svjetonazoru i, u odredenoj mjeri, ne mogu u potpunosti
istraziti druge moguénosti.

Stoga heuristika omogucuje pojednostavljenje prosudbi koje bi inace bile previse sloZene ili
zahtijevaju previse vremena za dohvacdanje svih relevantnih informacija. Medutim, u mnogim se
prilikama te pojednostavljene strategije generaliziraju cak i u situacijama u kojima bi donositel;
odluka mogao koristiti prilicno jednostavna statisticka ili logicka nacela.

4.2. Glavna heuristika.

U pocetku su Tversky i Kahneman opisali tri glavne heuristike: reprezentativnost, dostupnost i
sidrenje i prilagodbu. Nakon toga, rad Slovica i kolega dovodi do identificiranja daljnje strategije koja
je sada postala sredisnja u proucavanju ljudskog odlucivanja, utjecaja heuristike. U nastavku
donosimo definicije i osnovne primjere svake od ovih heuristika.

Reprezentativnost heuristicka. Ljudi koriste heuristicku reprezentativnost kada moraju utvrditi
pripada li poticaj A kategoriji B ili je dogadaj A potekao iz procesa B. Da bi odgovorili na ovu vrstu
pitanja, ljudi gledaju kako je reprezentativni dogadaj A procesa B (ili kategorije B). Umjesto da
koriste stvarne probabilisticke informacije, oni koriste slicnost kao proxy odnosa izmedu dva
dogadaja. Ako A usko podsjeca na prototipni primjer kategorije B, zakljucuje se da mora pripadati
toj kategoriji. Prijavljeno je nekoliko primjera reprezentativnosti. Na primjer, empirijska istrazivanja
pokazala su da, zbog heuristicke reprezentativnosti, ljudi postaju neosjetljivi na ucestalost osnovne
brzine (ucestalost kojom se dogadaj dogada u populaciji). Druga vazna implikacija heuristike
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reprezentativnosti je neosjetljivost ljudi na veli¢inu uzorka, kao i pogresno shvacanje sluéajnosti
kod ljudi (za primjere ove heuristicke vidi okvir 13.).

lako heuristika reprezentativnosti moze biti dobra aproksimacija tocnog odgovora u mnogim
kontekstima, to moze dovesti do toga da se ljudi osjecaju pretjerano sigurni u svoje zakljucke. To se
dogada zato Sto se vjerojatnosti gotovo u potpunosti procjenjuju na temelju stupnja slicnosti izmedu
poticaja i kategorije, uz malo razmatranja osnovnih stopa ili velicine uzorka. Konacno,
reprezentativnost moze dovesti do toga da ljudi nisu svjesni regresije na srednju vrijednost. Ovo
nacelo kaze da ¢e se iznimno pozitivni ili negativni dogadaji, nakon $to se ponovno izmjere,
vjerojatno konvergirati prema srednjoj vrijednosti za njihovu populaciju. Medutim, ljudi imaju
tendenciju zakljuciti da je ekstremni dogadaj reprezentativan za ekstremnu pojavu. Kada razmisljaju
o klimatskim promjenama, pojedincima ¢e mozda biti teSko shvatiti da globalna temperatura raste
jer nije svaki dan vrijeme toplije nego inace. Zbog regresije na srednju vrijednost, nakon vrlo vruceg
dana ili tjedna, vjerojatno se temperatura pomice natrag prema srednjoj vrijednosti.

OKVIR 13.:
Primjeri glavnih pogresaka koje je proizvela heuristicka reprezentativnost.
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Heuristika dostupnosti. Ova heuristika koristi se za prosudivanje ucestalosti dogadaja i temelji se
na tome koliko je lako dohvatiti slucajeve tog dogadaja (ili slicne) iz memorije. Ova heuristika djeluje
posebno dobro kada ljudi procjenjuju ucestalost dogadaja s kojima su upoznati. Medutim, to moze
dovesti do pogresaka kada se primjenjuje na dogadaje koji nisu dobro poznati. Heuristika
dostupnosti ima znacajan utjecaj na percepciju rizika ljudi. S jedne strane, ako nam mnogi slucajevi
bolesti (npr. prijatelji koji su patili od raka, vijesti u medijima i tako dalje) lako padnu na pamet,
vjerojatno ¢emo precijeniti njegovu stopu pojave u populaciji. S druge strane, ako nam je tesko doci
do slucajeva ljudi koji su umrli pogodeni munjama, podcijenit ¢emo ovaj uzrok smrti. Istrazivanja su
pokazala da na lakocu s kojom slucajevi padaju na pamet utjece poznavanje dogadaja, ali i njegova
istaknutost (npr. gledanje dogadaja iz prve ruke, a ne neizravno izlaganje) ili nedavnost.

Konacno, dvije dodatne implikacije heuristicke dostupnosti su pristranost zamislivosti i iluzorna
korelacija. U vise navrata ljudi moraju procijeniti ucestalost dogadaja zamisljajuéi primjere tih
dogadaja. Prema Tverskyju i Kahnemanu, heuristicka dostupnost potice ljude da percipiraju iluzorne
korelacije na temelju snage povezanosti izmedu dogadaja koji se pojavljuju. Kada se povezanost
lako pojavi u umu ljudi, vjerojatno ¢e zakljuciti korelaciju izmedu dogadaja.

Primjeri ove heuristike u turizmu su sljedeéi: izbjegavanje odredene destinacije, tvrtke
(aviokompanija, hotelski lanac), zracne luke samo zbog prethodnih negativnih iskustava, zbog vijesti
koje su objavljene u medijima ili zbog stereotipa. Na primjer, osoba moze odluditi izbjeéi letacku
vezu u zracnoj luci u kojoj je u proslostiimala kasnjenja ili problema, iako se njihovo izravno iskustvo
odnosi na samo mali dio stotina tisuca letova kojima se obavlja u toj zra¢noj luci. Drugi turisti mogu
izbjeé¢i odredeno odrediste zbog vijesti povezanih s kriminalom ili sigurnoséu koje mozda ne
odrazavaju ono Sto se stvarno dogada. Ukratko, razumijevanje heuristicke dostupnosti kljucno je za
razumijevanje kako upravljati imidzom odredista i kako sprijeciti turiste da donesu pogresne
zakljucke. Te reakcije takoder mogu biti pogorsane halo efektom, odnosno tendencijom ljudi da
prosire osjecaje i misli o atributu poticaja na druge atribute. Na primjer, ako turisti misle da je
odrediste prljavo, s puno smeca ostavljenog na ulicama, vjerojatno ¢e pomisliti da je nesigurno i
naruseno kriminalom ili da su cijene previsoke iako bi te dimenzije mogle biti nepovezane.

Sidrenje i podesavanje. Ova heuristika se koristi kada se od ljudi trazi da naprave procjenu. U tim
prilikama donositelji odluka cesto usidre svoj odgovor na odredenu vrijednost i prilagode ga onome
sto misle da bi tocan odgovor trebao biti. Sidrenje je zanimljiva heuristika jer ukljucuje razlicite
procese ovisno o tome kako se izraduju procjene. Proces sidrenja i prilagodbe moze se temeljiti na
intuitivnom procesu prilagodbe (Sustav 1), ali istrazivaci su pokazali da sidrenje moze proizaéi iiz
promisljenog razmisljanja (Sustav 2). Ponekad se ljudima osigura sidro i koriste ga kao polaziste za
proces testiranja hipoteze (npr. "Je li Mount Everest visi ili nizi od 10.000 metara?"; nizi, "ali koliko je
tocno visoka planina Everest?"). Ovaj proces je intuitivan i obicno na kraju pronade potvrdne
informacije u prilog sidru. Kao rezultat toga, prilagodba je nedovoljna, a sidro ima veliki utjecaj na
odgovor. U drugim prilikama, ljudima se ne daje toc¢an broj, ali mogu razmisljati o pitanju i
samogenerirati i sidriti se (npr. "Kolika je temperatura vrenja vode na vrhu Mount Everesta?"; dobro,
znamo da na razini mora voda kljuca na 100 °C. ..). U tim slucajevima ljudi znaju da sidro nije ispravan
odgovor (stvorili su sidro!), ali se i dalje nedovoljno prilagodavaju.

Sidrenje je sasvim jasno povezano sa svakom situacijom u kojoj se turisti moraju ukljuciti u
numericke procjene. Primjeri su nacin na koji im se cijene prezentiraju, ali mogu biti i informacije o
emisijama prijevoza turista ili objekta u kojem odluce ostati. Opcenito, bilo bi korisno dati turistima
stvarne numericke informacije i ne dopustiti im da to shvate na temelju sidara koje sami pronadu ili
cak generiraju. Ako kolicina koju turisti pokusavaju procijeniti ovisi o njihovim izborima i planovima,
riesenje bi moglo biti ono ponude online kalkulatora gdje mogu odrediti glavne informacije i dobiti
precizan rezultat bez previse napora.
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Utjecati na heuristiku. Nakon Tverskog i Kahnemanova seminalnog rada, u literaturi su opisane i
druge heuristike. Jedna vazna, intuitivna strategija koja je predlozena u novije vrijeme je heuristicki
utjecaj. Ta se heuristika pokazala relevantnom i zato sto je unaprijedila nase razumijevanje nacina
na koji ljudi donose odluke i zbog primijenjenih implikacija koje je potaknula. Kada ljudi odluce kamo
¢e oti¢i na odmor, ne odluéuju samo na temelju troskova putovanja (i eventualnih pogodnosti), vec¢
te informacije vazu na temelju svojih osjecaja. Neke lokacije (npr. plaZze naspram planina u odnosu
na gradove) mogu izazvati vise pozitivnih osjecaja od drugih, pa ce ljudi podcijeniti troskove ili druga
pitanja poput guzvi i udaljenosti od mjesta gdje zive (vidi okvir 14.). Konacno, prosudbe i ponasanja
ljudi ne ovise iskljuéivo o valenciji (pozitivnoj ili negativnoj) osjecaja koje dozivljavaju prema poticaju,
ve¢ i o preciznosti s kojom mogu razmisljati o tome. Kao rezultat toga, aktivnosti koje je lako
zamisliti, poznate ili Siroko objavljene u medijima zivlje su i izazivaju jace afektivne reakcije, Sto na
odlucniji nacin utjece na ponasanje.

{0 QK]
Affect heuristic.

Ponekad su ljudi uznemireni jer se uvode promjene u blizini mjesta gdje vole i¢i na odmor, a
smatraju da mjesto nije ugodno ili sigurno kao sto je bilo prije. Poznata studija analizirala je
slucaj spremista nuklearnog otpada na planini Yucca u Nevadi. Rezultati su pokazali da je ideja o
izgradnji spremista navela ljude da imaju vise negativnih mentalnih slika o Las Vegasu i da kazu
da je manja vjerojatnost da ¢e tamo oti¢i na odmor. Zajedno sa sumnjama u to koliko bi spremiste
bilo sigurno, ti su rezultati doveli do odluke da ga se ne izgradi (iako se ideja tu i tamo ponovno
pojavi).
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Sliéno tome, kada ljudi pridaju pozitivhe misli i osjecaje odredenom odredistu, vjerojatno ce
umanjiti negativne strane tog mjesta (ili se ne sjecati onoga Sto im se nije svidjelo u proslosti).
Umjesto toga, ako odredistu pridaju negativne misli i osjecaje, vjerojatno ¢e umanijiti njegove
pozitivhe znacajke.
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Sljedece infografike iz informativhog paketa alata mogu vam pomodéi da ilustrirate koncept
heuristike:

HEURISTICS

HEVRISTICS ARE MENTAL SHORTCUTS THAT PEOPLE USE IN AN UNCONSCIOUS WAY
To MAKE DECISIONS AND TUDGEMENTS QUICKLY.
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9. dio Izgradnja | testiranje paticajg;
Predstavijanje BASC okvira

STO JEPOTICAS?

U projektu Nudge My Tour koristiti ¢e se definicija poticaja koja je opisana u izvjescu alati i etika za
primijenjenu uvida u ponasanje: BASIC alat (2019).

Poticaji kako su izvorno definirali Thaler i Sunstein

"Poticaj, kao $to cemo koristiti izraz, je bilo koji aspekt arhitekture izbora koji mijenja ponasanje
ljudi na predvidljiv nacin bez zabrane bilo kakvih opcija ili znacajne promjene njihovih ekonomskih
poticaja. Da bi se racunalo kao puko poticanje, intervenciju mora biti lako i jeftino izbjeéi. Poticaji
nisu mandati. Stavljanje voca u razinu ociju ra¢una se kao poticaj. Zabrana brze hrane ne" (Thaler i
Sunstein, 2008.).

Tehnicka definicija

"Poticanje je funkcija svakog pokusaja utjecaja na prosudbu, izbor ili ponasanje ljudi na predvidljiv
nacin (1) koji je omogucen zbog kognitivnih granica, pristranosti, rutina i navika u individualnom i
drustvenom odlucivanju koje predstavljaju prepreke ljudima da racionalno djeluju u vlastitim
deklariranim osobnim interesima i koji (2) djeluje koristeéi te granice, pristranosti, rutine i navike
kao sastavni dio takvih pokusaja" (Hansen, 2016).

Osim toga, poticanje se moze smatrati sustavnim razvojem, testiranjem i provedbom poticaja
temeljenih na dokazima, gdje se prakticari oslanjaju na psiholoske teorije, kao Sto su teorije
dvostrukog i trostrukog procesa, te koriste eksperimentalne metode za evaluaciju ucinka i politike.

lzvori:

OECD (2019), Tools and Ethics for Applied Behavioural Insights: The BASIC Toolkit, OECD
Publishing, Paris, https://doi.org/10.1787/9ea76a8f-en.

Thaler, R. and C. Sunstein (2008), Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth, and
Happiness, Yale University Press;

Hansen, P.G. (2016), “The definition of nudge and libertarian paternalism: Does the hand fit the
glove?”, European Journal of Risk Regulation, Vol. 7(1), pp. 155-174.

Kroz ove biljeske o poducavanju koristit cemo tehnicka definiciju jer je to najpreciznija definicija
poticaja.
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Sljedece infografike iz informativnog paketa alata mogu vam pomoci da ilustrirate koncept

poticaja.
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OS\NOW OkMR WD

Ovo je vodi¢ za instruktore, koji ¢e predavati poglavlije 3.5 u metodologiji osposobljavanja:
"Prezentacija BASIC okvira". Vodi¢ sadrzi priru¢nik s uputama za pratecu prezentaciju power pointa,
kao i popis literature koristene u prezentaciji.

Opc¢i cilj prezentacije je upoznati studente, prakti¢are i kreatore politika (i druge) s BASIC okvirom
kao jednim od nekoliko okvira u bihevioralnoj znanosti.

BASIC OKVIR je alat koji donositeljima politika i prakticarima pruza alate najbolje prakse, metode i
eticke smjernice za provodenje projekata bihevioralnih uvida (Bl) od pocetka do kraja ciklusa javne
politike. Ovaj pristup odrazava se u pet faza BASICA-a: ponasanje, analiza, strategije, Intervencije i
promjene.

Raniji okviri poslovnog obavjestavanja prvenstveno su bili usmjereni na zavrsne faze ciklusa politike
kao sto su eksperimentiranje, provedba ili uskladenost, dok se manji naglasak stavlja na analizu
ponasanja problema politike. BASIC OKVIR ima za cilj premostiti taj jaz pruzanjem smjernica o tome
kako primijeniti Bl na ex ante procjenu (na temelju prognoza), kao i ex post fazu evaluacije (na
temelju rezultata) ciklusa politike. Razumijevanjem nacina i pod kojim se okolnostima poslovno
obavjestavanje moze primijeniti za promjenu ponasanja, kreatori politika i prakti¢ari imaju daleko
vecu vjerojatnost da osmisle i isporuce ucinkovitije politike i intervencije.

OPCEINFORMAOLJE

Predvideno vrijeme za ovu prezentaciju je 2 sata (2 x 45 min). Prirucnik s uputama sadrzi dodatne
informacije i toéke za prateéu prezentaciju programa Power Point. Radi lak$eg koristenja priruénik
je predstavljen u tablici s dva stupca s dva odvojena naslova:

1. Modul = Naslov odredenog slajda.
2. Napomene (tocke) = Dodatne informacije za objasnjenje odredenog slajda i njegovih
relevantnih tocaka.

Nakon odredenih odjeljaka u biljeskama, bit ¢e reference (napisane plavim tekstom) na mjesta u
OSNOVNOM izvjeséu odnosno brosuri, gdje instruktor moze pronaci dodatne informacije o toj temi.

Priruénik s uputama i prateca prezentacija power pointa pripremljeni su na temelju BASIC paketa
alata, koji se sastoji od kratke brosure i duzeg izvjesca (vidi popis literature u nastavku). Ovaj je
materijal licenciran OECD-u i stoga ¢e popratni slajdovi sadrzavati tekst o autorskim pravima na
dnu relevantnih slajdova.

OLBV LCBNA

| studenti i strucnjaci dobit ¢e kratak uvod u cijeli BASIC okvir i kako funkcionira. Nije namjera da
polaznici budu u moguénosti izvrsiti vlastite intervencije u ponasanju samim pohadanjem ovog
tecaja.
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Medutim, do kraja ove sesije naucit ce:

e Utvrdivanje alata potrebnih za pronalazenje problema u ponasanju.

e Koristenje ABCD kotacica za definiranje problema i zasto se mozZe pojaviti te razvoj strategija
koje treba testirati.

e Kako intervencija djeluje i vaznost testiranja vasih rjesenja prije implementacije. Ali oni nece
moci sami dizajnirati i izvoditi eksperimente samo na temelju tih informacija.

e Kako razmotriti etiku u cijelom BASIC okviru

LITERATURA KOJA SE KORISTI UPREZENTACLI

e Hansen, PG & OECD (2019). 7Tools and Ethics for Applied Behavioural Insights: The BASIC Toolkit,
OECD Publishing, Paris. http://oe.cd/BASIC
o The BASIC brochure
o The BASIC rapport
e OECD (2017), Behavioural Insights and Public Policy: Lessons from Around the World,
http://dx.doi.org/10.1787/9789264270480-en

PRIRUONK S LPUTAMA ZA "Prezentacija QSNOVNDG okvira"

MODUL NAPOMENE (bodovi)
BASCOKVIR . __

Primijenjena Bihevioralni uvidi (BI) pomazu razumjeti kako kontekst i drugi utjecaji
bihevioralna znanost je mogu utjecati na donosenje odluka i informirati o stvarnom
tu da ostane ponasaniju ljudi i organizacija.

Pristup poslovnog obavjestavanja usredotocen je na razumijevanje
onoga Sto zapravo pokrece odluke i ponasanja ljudi, umjesto da se
oslanja na pretpostavku kako bi se trebali ponasati.

Na taj nacin pomaze osigurati da intervencije odrazavaju stvarne
potrebe i ponasanja za veci uéinak i uéinkovitost.

BASIC dopunjuje =S porastom Bl-a sirom svijeta, i vladine i nevladine agencije razvile
prazninu u literaturi su nekoliko korisnih okvira.

Popis dodatnih okvira potrazite u PRILOGU 1. u ovom dokumentu.

Medutim, gotovo nista nije napisano o tome kako strucnjaci za
poslovno obavjestavanje pristupaju pitanju politike u smislu
ponasanja, kao i identificira prikladne uvide u ponasanje koje treba
primijeniti kako bi se osigurala ucinkovita i odgovorna intervencija
politike.

BASIC je razvijen kako bi se zadovoljila potreba u zajednici kako
primijeniti Bl i provesti javno poredak utemeljen na ponasanju.
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Sto je BASIC?

BASIC je dijagnosticki
okvir

Etika bi trebala biti
prioritetni oblik pocetka

FAZA 1: PONASANJE

BASIC je alat koji vas opskrbljuje alatima, metodama i etickim
smjernicama najbolje prakse za provodenje Bl projekata od pocetka
do kraja.

Ovaj pristup odrazava se u pet faza BASICA-a: ponasanje, analiza,
strategije, intervencije i promjene.

BASIC se ne razlikuje samo od ostalih okvira obuhvacajuéi cijeli
proces ukljucen u Bl-projekte.

Razlikuje se i po dijagnostici - sustavno povezuje BIHEVIORALNU
ANALIZU (Zasto se problem pojavljuje) s onom identificiranja koje
bihevioralne uvide integrirati u potencijalne STRATEGIJE (Kako
rijesiti problem).

Dijagnosticki pristup osigurava blisku vezu - dijagnosticku vezu -
izmedu problema u ponasanju i uvida u ponasanje i alata koji se
koriste za razvoj rjesenja problema (intervencije).

Pristup bihevioralnih uvida (BI) ima specificne eticke probleme koji
se razlikuju od tradicionalne javne politike jer cesto ukljucuje
upotrebu primarnih podataka ponasanja na individualnoj ili grupnoj
razini i koristi pristranost u ponasanju za informiranje politika.

Buduéi da javna politika djeluje u transparentnom okruzenju i ima
dalekosezne posljedice, vazno je integrirati eticka razmatranja pri
primjeni poslovnog obavjestavanja od pocetka do kraja ciklusa
politike.

lako ljudi u na¢elu mogu izbjeéi bihevioralnu intervenciju, to ne znaci
da mogu u praksi. Bl intervencije ne prisiljavaju pojedince da djeluju
na odredeni nacin niti ih sankcioniraju zbog necinjenja na odredeni
nacin. To ne znaci da su uvijek slobodni odabrati ono Sto zele, a
pitanja vezana uz pristanak i svijest treba pazljivo razmotriti jer
pojedinci sami po sebi nisu idealno racionalni.

Stoga ¢e vam na kraju svakog odjeljka biti predstavljena eticka
razmatranja za svaku fazu BASIC-a.

Vidjeti stranicu 37.ff u osnovnom odnosu za eticka razmatranja prije
pocetka intervencije utemeljene na ponasaniju.

Prva faza, PONASANJE, usredotocena je na definiranje problema.
Primjena Bl-a u ovoj ranoj fazi idealna je jer je manja vjerojatnost da
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ce se razviti konkretna rjesenja i vjerojatnije je da su inovativni
pristupi dobrodosli.

Prva faza usredotocCuje se na ono sto je problem u ponasanju.

Svrha je identificirati, konceptualizirati i kvantificirati relevantne
obrasce i probleme koje treba rijesiti te ih pretvoriti u izvedive Bl-
projekte.

Da bi to ucinio, BASIC nudi sljedece alate:
Smanjenje nepozeljnog ponasanja

Prije primjene Bl-a na bilo koje pitanje politike, vazno je sto detaljnije
definirati elemente ponasanja problema. Razmjenu ideja mozete
zapocCeti pomocu alata za smanjenje ponasanja kako biste
identificirali relevantna konkretna ponasanja koja su relevantna za
vas problem s pravilima. Alat za smanjenje ponasanja pomaze vam
razgraditi cjelokupni problem u njegove komponente ponasanja.

Na primjer, pogledajte stranicu 13. u osnovnoj brosuri i stranici 56ff u
oshovhom odnosu.

Alat: filtar prioriteta

Pri odabiru relevantnog ponasanja koje treba slijediti osim
financijske i politicke izvedivosti, postoji nekoliko razmatranja koja
su specificna za Bl projekte. Upitnik o prioritetnom filtru moze biti
vodic za stvaranje cjelovitije rasprave o tome koji su elementi vazni
za projekt i primjenu na odabir ciljnog ponasanja.

Prioritetni filtarski upitnik alat je za odlucivanje koji se sastoji od
ponderiranih pitanja koja odrazavaju vazna razmatranja uspjeha
projekta ponasanja. Za svako pitanje mozete ocijeniti ciljano
ponasanje (tj. na ljestvici od 1 = "definitivno ne" do 5 = "definitivno"),
unaprijed odrediti granicnu vrijednost (tj. razmotriti se pitanja koja
imaju najmanje 4,8) i izracunati ukupnu ocjenu za svaku od njih.

Filtar prioriteta pomaze vam odabrati ona ponasanja koja pokazuju
najbolji potencijal za pristup poslovnog obavjestavanja.

Vidjeti stranicu 58ff za upitnik o prioritetnom filtru.

Opisi uzoraka ponasanja

Da biste primijenili Bl, morate konceptualizirati relevantne obrasce
ponasanja na kojima se temelje problemi u ponasanju odabrani

filtrom prioriteta. To se postize mapiranjem takozvanog obrasca
ponasanja, koji se sastoji od odgovora na sljedeca pitanja:
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PONASANJE
pitanja

vodeca

e Preferirano ponasanje: Kakvo ponasanje zelite postici i koja je
trenutna stopa uskladenosti?

e Nepozeljno ponasanje: koje ponasanje zelite promijeniti i koja je
trenutna stopa neuskladenosti?

e Tko: Cije ponasanje Zelite promijeniti? Koliko osoba sadrzi ciljna
skupina?

e Kontekst: u kojem se kontekstu dogada ponasanje?

Napomena: Ne zaboravite takoder opisati (kvantificirati) promatranu
raspodjelu frekvencije u odnosu na opcije izbora.

Vidjeti PRILOG 2. stranicu 60f u BASIC izvjescu za primjer.
Alat: dijagrami toka ponasanja

Dublje razumijevanje mjesta na kojem se ciljno ponasanje dogada ili
je najvjerojatnije da ce se dogoditi moze rasvijetliti kako to utjece na
zeljeni ishod politike. Karta procesa koja opisuje tocke odlucivanja
neposredno prije, tijekom i nakon ciljanog ponasanja moze pomoci u
odredivanju podrucja u kojima potencijalno mozete osmisliti
intervenciju u ponasanju.

Karta procesa vizualni je alat koji identificira dodirne tocke za kljucne
aktere koji sudjeluju u vasem ciljanom ponasanju. Postoji nekoliko
popularnih procesnih alata dostupnih iz podrucja psihologije i
istrazivanja dizajna. To ukljucuje dijagrame tijeka ponasanja
mapiranje ponasanja, mapiranje korisnickih putovanja, nacrt usluge.

Karta procesa trebala bi odrazavati kako se ljudi "zapravo" ponasaju,
a ne kako bi se trebali ponasati. Razgovor ili anketiranje relevantnih
dionika i ciljanih pojedinaca moze stvoriti korisne uvide. Opazanja
mogu otkriti nove uvide jer ljudi mozda ne daju iskrene odgovore, ne
sjecaju se proslog ponasanja ili nisu svjesno svjesni vlastitog
ponasanija ili pristranosti.

Ako koristite kartu korisnickog putovanja, idite na stvarne korisnike,
promatrajte njihov postupak i slusajte njihove povratne informacije u
stvarnom vremenu. Ako koristite dijagram tijeka ponasanja, obratite
paznju na tocke trenja kao sto su kasnjenja kako biste saznali koliko
su kasnjenja zaista duga.

Pogledajte stranicu 16. u osnovnoj brosuri i stranicu 61f u BASIC
izviescéu.

Svrha faze PONASANJA je identificirati, konceptualizirati i
kvantificirati relevantne obrasce i probleme koje treba rijesiti te ih
pretvoriti u izvedive Bl-projekte.

Kada zavrsite s mapiranjem ponasanja (uz pomo¢ dostupnih alata),
trebali biste mocéi odgovoriti na sljedeca pitanja:

° Ikoizvodiakou?
e Sto ti ljudi rade i Sto Zelimo da umjesto toga ucine?
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Eticka razmatranja
ponasanja

FAZA 2: ANALIZA

e Gdje i kada se radnja izvodi?

Napomena: Ne zaboravite kvantificirati - koliko ih izvodi radnju (i
preferirana i nepozeljna radnja).

Pridrzavajte se ogranicenja legitimnih intervencija javne politike.

e Nisu sva ponasanja koja poticu problem politike obuhvacena
legitimnim granicama donosenja politika.

e Pobrinite se da se suzdrzite od ciljanja i promjene ponasanja koja
se ne mogu braniti kao da su u javhom interesu ili uskladena s
vladinim prioritetima.

Sigurno prihvacanje pri ciljanju ponasanja.

e Donositelji politika i prakticari takoder trpe pristranost, sto moze
utjecati na odluku o usmjeravanju na odredena ponasanja.

e Da biste izbjegli te pristranosti, uvijek procijenite postojece
dokaze za ciljanje odredene promjene ponasanja.

Pazite da ne pojednostavite previse ponasanje.

e Bihevioralna analiza problema politike objedinjuje obrasce
skupina, ali pojedinci obicno imaju razlicite preferencije.

e Distribucijski ucinci takoder mogu dovesti do utjecaja nekih
gradana drugacije od drugih.

e Uvijek razmotrite kako smanijiti potencijalne nuspojave i zastititi
pojedinacna prava, vrijednosti i slobode kada ciljate na promjenu
ponasanja.

Vidjeti_stranicu 65. u BASIC izvjescu za eticke smjernice za fazu 1:
PONASANJE

Nakon sto utvrdite probleme u ponasanju, vazno je razumjeti zasto
se ljudi ponasaju onako kako se ponasaju.

Druga faza, ANALIZA, ispituje kroz Bl koji psiholoski i kognitivni
cimbenici uzrokuju ciljana ponasanja. Cilj je razumjeti zasto se ljudi
ponasaju onako kako se ponasaju.

BASIC se razlikuje od ostalih Bl pristupa, naglasavajuci vaznost
analize i njezin sustavni odnos prema relevantnim strategijama.

Ova je znacajka obuhvacena okvirom ABCD-a koji sugerira da se

problemi u ponasanju mogu analizirati u smislu cetiri aspekta i
njihovih odgovarajucih uvida u ponasanje:
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ANALIZA- vodeda pitanja

ABCD kotac¢ (unutarniji
ciklusi)

—_—

Paznja: PaZnja ljudi je ogranicena i lako se ometa.

2. Formiranje vjerovanja: Ljudi se oslanjaju na mentalne
precace ili intuitivne prosudbe i cesto precjenjuju ishode i
vjerojatnosti.

3. lzbor: Ljudi su pod utjecajem drustvenog okvira, kao i
situacijskog konteksta izbora.

4. Odlucnost: Snaga volje ljudi je ogranicena i podlozna

psiholoskim predrasudama.

Kada zavrsite s ANALIZOM (uz pomoé ABCD kotacda) trebali biste
moci odgovoriti na sljedece pitanje:

e Zasto se problem pojavljuje? (dijagnoza)

Kao i drugi postojeéi okviri poslovnog obavjestavanja, ABCD vam
nastoji pomoéi u analizi problema u ponasanju na temelju uvida u
ponasanje.

Medutim, za razliku od ovih okvira, ABCD nadilazi predstavljanje
popisa odabranih uvida. Umjesto toga, ukljucuje strukturirani
dijagnosticki pristup za analizu ponasanja ciljeva.

U analizi posebno promatramo unutarnja dva kruga u ABCD kotacu,
sto pomaze u suzavanju ponasanja u njihove odgovarajuce dijelove
okvira ABCD-a (zuti krug).

U ANALIZI ¢éemo pogledati unutarnje cikluse ABCD kotaca kako bismo
utvrdili koje aspekte problema u ponasanju moramo rijesiti:

1. Dijagnosticki aspekt
2. Dijagnosticki pokazatelji
3. Aspekti problema u ponasanju

Vise o dijagnostickim aspektima i pokazateljima potrazite na stranici
75ff u BASIC izvjescu.

ABCD je izveden iz temeljne pretpostavke Bl-a da problemi u
ponasanju proizlaze iz sustavnih odstupanja od onoga sto predvidaju
racionalni modeli, a buduéi da racionalni modeli predvidaju unutar
aspekata paznje, formiranja uvjerenja, izbora i odredivanja,
relevantni aspekti problema u ponasanju moraju se ispitati prema
ove cetiri domene.

U PRILOGU 3. pogledajte kako aspekti ABCD-a odstupaju od teorije
racionalnog izbora.
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Eticka razmatranja
ANALIZU

FAZA 3: STRATEGIJA

za Analize ponasanja obicno promatraju ili proucavaju ljudsko

ponasanje izbliza i cesto u svakodnevnom okruzenju svojih
pojedinaca, riskirajuci utjecaj na osobni Zivot sudionika i sudar s
privatnoscu ljudi.

Po potrebi trazite eticka odobrenja i kompetencije:

e Za davanje odobrenja koristite odbor za eticko preispitivanje
ili relevantna tijela unutar kojih se proucava ponasanje.

e Ako koristite tre¢u stranu za provodenje studije, ta se eticka
odgovornost ne moze prenijeti.

e Osigurajte odgovarajuce osposobljavanje za razvoj dostatnih
kompetencija za uporabu i analizu podataka.

Razmotrite koje se smjernice moraju slijediti pri proucavanju
ponasanja izbliza:

e To ukljucuje prikupljanje i dokumentiranje pristanka,
otkrivanje svrhe studije, osiguravanje dobrovoljnog
sudjelovanja sudionika i dodatne =zastitne mjere pri

proucavanju ranjive populacije.
Prikupljajte samo potrebne podatke i osigurajte sigurno rukovanje:

e Osigurajte da djelatnici znaju pravilno prikupljati i obradivati
podatke.

Pogledajte stranicu 81. za eticke smjernice koje mozete primijeniti u
Fazi 2: ANALIZA.

Nadovezujuéi se na vasu analizu ponasanja, sljedeéi korak je
identificiranje strategija utemeljenih na ponasanju koje ¢e ucinkovito
promijeniti identificirana ponasanja koja zelite ili mozete rijesiti, u
korijenu vaseg problema u ponasanju.

Treca faza, STRATEGIJA, definira uvide u ponasanje koji bi mogli biti
ucinkoviti za informiranje strategija informiranih o ponasanju
pomoéu ABCD-a koje bi mogle uéinkovito promijeniti ciljano
ponasanje i mogu se testirati u sljedecoj fazi INTERVENCIJE.

U fazi STRATEGIJE morat cete uciniti sljedece:

1. Identificirati klase strategija i uvida u ponasanje koji
odgovaraju analizi ponasanja bihevioralnih problema
provedenih u fazama1i 2.

2. Konceptualizirati prikladnu intervenciju na temelju
relevantnih strategija i uvida i koja bi se mogla testirati na
njihovu ucinkovitost.

115



STRATEGIJA -

vodeca pitanja

ABCD
ciklusi)

kotac

(vanjski

3. Pregledajte ove intervencije u vezi s etikom, izvedivoséu i
troskovima.

STRATEGIJE su uvijek bile neizbjezan korak u bilo kojem Bl projektu.
Medutim, ono po ¢emu se BASIC razlikuje od ostalih okvira je
"dijagnosticka veza" izmedu BIHEVIORALNE ANALIZE dviju prvih faza
i trec¢e faze STRATEGIJA.

Stoga se ovom fazom treba baviti samo kada je provedena analiza
ponasanja. BASIC povezuje BIHEVIORALNU ANALIZU sa
STRATEGIJAMA koristenjem ABCD-a.

Za vise informacija o razlicitim strategijama poslovnog
obavjestavanja pomocu okvira ABCD pogledajte stranicu 89ff u
BASIC izvjeséu.

Eticka razmatranja za STRATEGIJU

Neki se uvidi u ponasanje oslanjaju na mehanizme koji nisu u
potpunosti dostupni svijesti ili pod svjesnom kontrolom ljudi, dok
drugi ukljucuju kontra-intuitivne i teorijske uvide pri cemu moralne
intuicije nisu dobro prilagodene.

Kako biste osigurali odgovornu upotrebu poslovnog obavjestavanja u
javnoj politici, uvijek biste trebali procijeniti moralnost strategije
politike u pogledu transparentnosti i "mogucnosti izbjegavanja".
Transparentni uvidi su kada gradani mogu prepoznati: i) tko pokusava
utjecati na njih; ii) sto to znaci; i iii) koja se svrha postize. Alternativno,
ponasanja koja ljudi ne mogu kontrolirati nazivaju se neizbjeznim,
dok se ona koja omogucuju ili ovise o svjesnoj kontroli nazivaju
neizbjeznima.

Vise informacija o etickim smjernicama za izradu strategija
poslovnog obavjestavanja za promjenu ponasanja potrazite na
stranici 114ff u BASIC izvjescu.

Kada zavrsite sa STRATEGIJOM (uz pomoé ABCD kotaca) trebali biste
moci odgovoriti na sljedece pitanje:

e Kako ¢emo rijesiti problem?
Kao i drugi postojeéi okviri poslovnog obavjestavanja, ABCD vam
nastoji pomoéi u stvaranju strategije za rjesavanje problema u
ponasanju na temelju uvida u ponasanje.
Medutim, za razliku od ovih okvira, ABCD nadilazi predstavljanje

popisa odabranih uvida - povezuje ANALIZU PONASANJA sa
STRATEGIJAMA. To se naziva i "dijagnosticka veza".
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Eticka razmatranja
STRATEGIJU

Za

U STRATEGIJI posebno gledamo vanjska dva kruga ABCD kotaca, sto
pomaze suzavanju strategija u prve siroke kategorije strategija
(crveni krug) i dalje nakon toga specificne strategije (plavi krug).

U STRATEGIJI éemo pogledati vanjske cikluse ABCD kotaca kako
bismo pronasli strategije bihevioralnih uvida koje se mogu koristiti
za razumijevanje i utjecaj na ponasanje ciljeva:

4, Kategorije strategija bihevioralnih uvida
5. Strategije bihevioralnih uvida

Svrha ABCD okvira je uskladiti specificne probleme u ponasanju s
pravom strategijom ponasanja: Ako, na primjer, vasa ANALIZA
pokaze da se bavite problemom unutar domene PAZNJE, trebali biste
primijeniti STRATEGIJU iz domene PAZNJE i tako dalje.

Za vise informacija o razlicitim strategijama poslovnog

obavjestavanja pomocu okvira ABCD pogledajte stranicu 89ff u
BASIC izvjescu.

Neki se uvidi u ponasanje oslanjaju na mehanizme koji nisu u
potpunosti dostupni svijesti ili pod svjesnom kontrolom ljudi, dok
drugi ukljucuju kontra-intuitivne i teorijske uvide pri cemu moralne
intuicije nisu dobro prilagodene.
Kako biste osigurali odgovornu upotrebu poslovnog obavjestavanja,
uvijek biste trebali procijeniti moralnost strategije politike u pogledu
transparentnosti i "mogucnosti izbjegavanja".
Transparentni uvidi su kada gradani mogu prepoznati:

i) tko pokusava utjecati na njih;

ii) Sto to znadi; i

iii) koja se svrha postize.
Alternativno, ponasanja koja ljudi ne mogu kontrolirati nazivaju se
neizbjeznim, dok se ona koja omogucuju ili ovise o svjesnoj kontroli

nazivaju neizbjeznima.

Pri procjeni transparentnosti i "izbjegnutosti" intervencije imajte na
umu sljedeca razmatranja:

Dajte prednost transparentnosti.

e Da li je vasa intervencija jasno komunicirana, ukljucujudi
transparentnost u pogledu njezine svrhe i prirode?
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FAZA 4: INTERVENCIJA

Ponudite izlaz.

e Mogu li gradani izbjeci intervenciju? Nudi li intervencija
jednostavne putove do prigovora i prituzbi?

Osigurati da intervencija politike sluzi javnom interesu.

e Da li je to u skladu s javnim osjecajima? Sprjecava li stetu
drugima?

Osigurati da gradani ne budu odgovorni za posljedice koje nisu
svjesno odabrali.

e U vasem kontekstu, jesu li u stanju u potpunosti razumjeti
implikacije svojih izbora? Smatraju li se pravno odgovornima
za ovo?

Vidi stranicu 114ff u BASIC izvjeS¢u za eticke smjernice za fazu 3:
STRATEGIJA.

U ovom trenutku provedena je BIHEVIORALNA ANALIZA i, koristeci
ABCD, identificirane su relevantne strategije uvida u ponasanje
usmjerene na stvaranje promjene ponasanja.

Sljedecda faza, Faza 4: INTERVENCIJA, ima za cilj aktivno sudjelovati
u osmisljavanju intervencije koja ¢e testirati mogu li te strategije biti
ucinkovite ili ne.

U sredistu Bl paradigme lezi ambicija da se procijeni ucinkovitost
predlozenih bihevioralnih uvida za informiranje javnih politika prema
metodoloskim standardima bihevioralnih znanosti.

To je uizrazitoj suprotnosti s mnogim drugim inovativhim metodama
donosenja politika, koje mogu koristiti pilotiranje i testiranje, ali u
perspektivi koja se vise temelji na dizajnu i koja se ne temelji na
strogim eksperimentalnim metodama.

Stoga se faza 4 BASIC-a posebno usredotocuje na eksperimentalni
pristup koji je temeljan za Bl, temeljen na sustavhom i iterativnom
procesu postavljanja hipoteza o ljudskoj prirodi, a zatim
osmisljavanje i evaluacija strategija bihevioralnih uvida na temelju
tih hipoteza kako bi se postigle najbolje moguée strategije za
promjenu ciljanog ponasanja.

Vise informacija o osnovnim znacajkama i konceptima
eksperimentalnog pristupa potrazite na stranici 122ff BASIC izvjescu.
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Sto je eksperiment?

Kratko o eksperimentima

Pogledajte PRILOG 4. za popis preliminarnih razmatranja za vasu
intervenciju.

"Eksperimentirati" ili, "provesti eksperiment", rijec je koja je prodrla
u svakodnevni jezik u smislu da znadi "isprobati nove stvari" ili "raditi
stvari drugacije nego inace" kako bi se vidjelo moze li neka promjena
utjecati na nesto drugo. lIpak, u znanosti, testiranje kroz
eksperimentiranje znaci nesto mnogo preciznije.

U znanosti, poanta eksperimenta je pokazati uzrocno-posljedicnu
vezu izmedu intervencije i njenog ishoda. Receno drugacije, razlog
zbog kojeg provodite eksperiment je saznati hoce li neka intervencija
(tj. manipulacija neovisne varijable) uzrokovati ucinak (tj. mjerljivu
razliku u jednoj ili vise ovisnih varijabli).

Osim toga, eksperiment takoder moze imati za cilj utvrditi kroz koji
mehanizam (posrednik) uzrok proizvodi svoj ucinak, pod kojim
uvjetima (granicni uvjeti), Sto ga moze moderirati (moderatori) i
kakav odnos izmedu uzroka i posljedice se dobiva (odnos).

Eksperiment to cini "kloniranjem svijeta na dva dijela", zatim
simuliranjem onoga sto se dogada u kloniranom svijetu (protu
cinjenicno) gdje je jedina razlika u tome sto se intervencija dogada i
konac¢no usporedujuci stanje kloniranog svijeta s izvornim (status
quo) kako bi se utvrdilo je li dobivena razlika. U mjeri u kojoj je jedina
razlika izmedu dva svijeta prethodna pojava intervencije u protu
¢injenicnom svijetu sa sljedecom promjenom stanja tog svijeta,
razlika moze biti utvrdena kao rezultat intervencije. To jest, uzrok
ucinka moze se pripisati intervenciji.

Za vise informacija o osnovnim znacajkama i konceptima
eksperimentalnog pristupa, ukljuéuju¢i RCT-ove, vidjeti stranicu
122.ff u BASIC izvjescu.

Eksperimenti u ponasanju

U sredistu bihevioralne znanosti su eksperimenti. Provodenjem
eksperimenta koji testira rjesenje koje je razvijeno za rjesavanje
odredenog problema, moguce je dobiti dokaze za stvarni udinak
rjeSenja na ponasanje.

Eksperimentalne skupine

U svom najjednostavnijem obliku, eksperiment se sastoji od
kontrolne skupine i intervencijske skupine. To se takoder vidi, na
primjer, u medicinskim istrazivanjima, gdje sudionici u pokusima ili
primaju placebo (kontrolna skupina) ili novorazvijeni lijek
(intervencijska skupina). Ovim pristupom moguce je naknadno
izmjeriti uzrocni ucinak ucinka lijeka na relevantne zdravstvene

119



10 glavnih koraka
provodenje
eksperimenta

za
BI

parametre. Pristup eksperimentima u bihevioralnim znanostima
slican je na mnogo nacina onome Sto se vidi u medicinskim
istrazivanjima. Skupinu ljudi dijelite (nasumicno) u kontrolnu skupinu
(gdje se nista u kontekstu ne mijenja) i dvije ili vise intervencija (pri
cemu se provodi jedan ili vise koncepata rjesenja). Ponasanje se
zatim usporeduje u razlicitim skupinama kako bi se istrazio ucinak
koncepata rjesenja na ponasanje.

Eksperimentalni dizajn

Nacin na koji je eksperiment strukturiran (eksperimentalne skupine,
broj sudionika, mjerni parametri, mjerenja tijekom vremena itd.)
naziva se eksperimentalni dizajn. Postoji beskonacan broj varijacija
eksperimentalnih dizajna i stoga je vazno teziti dizajnu koji pruza sto
vecu valjanost rezultata unutar ograni¢enja koja stvarnost sada
postavlja.

Pogledajte PRILOG 4. za popis preliminarnih razmatranja za vasu
intervenciju.

1. Integrirajte strategije u prototip intervencije. Integrirajte
nacela koja ste identificirali kao potencijalne STRATEGIJE (faza 3)
za utjecaj na ciljano ponasanje u prototipnu intervenciju koja bi se
realno mogla implementirati.

2. Prikupite povratne informacije za poboljSanje intervencije
prototipa. Razmotrite koga ukljuciti i kako, ukljucujuci ljude iz ciljne
skupine intervencije, dobiti vrijedne informacije i povratne

informacije o intervenciji proto-tipa. Kada zavrsite, napravite
revizije i ponovite postupak pocevsi od (1) dok se ne osjecate
spremnim za nastavak (3).

3. Odredite varijable eksperimenta. Odredite koje se varijable
potencijalno, realno i eticki mogu manipulirati i mjeriti, ukljucujuci
pozadinske varijable, neovisne, ovisne i proxy varijable.

4, Odaberite eksperimentalnu postavku i dizajn. Odredite koja je
vrsta eksperimenta (polje ili laboratori)) i koja vrsta
eksperimentalnog dizajna izvediva za testiranje ucinka prototipne
intervencije s obzirom na ograni¢enja postavljena projektom,
ukljucenim institucijama i stvarnim svijetom. U tom kontekstu,
takoder odredite koja je velicina uzorka potrebna za otkrivanje
velicine efekta dovoljno velike da opravda izvodenje eksperimenta.
5. Razviti eksperimentalne protokole za testiranje intervencija.
Razviti eksperimentalni protokol za testiranje intervencije,
ukljuéujuéi postupke uzorkovanja, prikupljanja podataka i analize
podataka te to podijeliti s relevantnim ljudima - istrazivacima, kao i
strucnjacima za poslovno obavjestavanje i politike - kako biste
dobili povratne informacije i informacije za potrebne revizije. Kada
zavrsite, revidirajte protokol i ponovite ovaj korak dok se ne
osjecate spremnim za nastavak (6).

6. Pribavite odobrenje i unaprijed registrirajte eksperiment.
Razmotrite predregistraciju studije i je li potrebno dobiti odobrenje
etickog odbora za preispitivanje, kao i koje pravne resurse
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Eticka razmatranja
INTERVENCIJU

Za

konzultirati u vezi s institucijama ukljucenim u projekt. Razmotrite
i treba li ukljuciti ljude iz ciljne skupine intervencije u dobivanje
informacija i povratnih informacija o etickim aspektima intervencije.
Konkretno, definirajte potencijalne uvjete "ABORT-a".

7. Provedite pilot-eksperiment. provesti pilot ili prethodno
ispitivanje prototipa, kao i vazne aspekte protokola, kako bi se
ispitalo: i) funkcioniraju li institucionalni, tehnicki i sistemski aspekti
prema ocekivanjima; ii) koji bi se izazovi u pogledu vremenskih
rasporeda i drugih nepredvidenih ¢imbenika mogli otkriti u tom
procesu; iii. potencijalni pokazatelji o tome kakav ucinak
intervencije treba ocekivati; iv) izvedivost planirane analize
podataka; i v) jesu li potrebne revizije prototipa i protokola, cime se
postupak vraca na (5) - prije nego Sto se nastavi s (8).

8. Provedite eksperiment. Koristite savjete koji se nalaze na
pocetku ovog odjeljka kako biste odredili svoju konacnu
eksperimentalnu metodu i slijedili odgovarajuce standarde za
rigorozne eksperimentalne metode.

9. Analizirajte rezultat. Slijedite planiranu analizu kako je
opisano u protokolu i raspravite o moguéim promjenama toga s
relevantnim istrazivacima, etickim odborom za preispitivanje (ako
je ukljucen) i savjetodavnim odborom projekta ako je to utvrdeno.
10. Pisanje eksperimenta: postupak, rezultati i perspektiva.
Napisite izvjeSce o eksperimentu neovisno o rezultatu i registrirajte
ga u relevantnim bazama podataka.

Pogledajte stranicu 132f u BASIC izvjeS¢éu za vise informacija o
glavnim koracima za provodenje Bl eksperimenta.

Imajte na umu da intervencije neizbjezno interveniraju u zivote ljudi.
e Eksperimenti namjerno daju jednoj skupini tretman za koji se
vjeruje da ima pozitivan utjecaj, dok namjerno uskracuje ovaj
tretman drugoj skupini.
Razmotrite tri izvora za pomo¢ u osiguravanju etickih intervencija:
i) eticki kodeksi ponasanja;
ii) informirani pristanak; i
iii) institucionalni odbori za preispitivanje.
Ti izvori mozda nisu jednako primjenjivi na sva eksperimentalna
istrazivanja. Morate se orijentirati u skladu sa standardnim etickim
smjernicama i kodeksima koji se uklapaju u posebne okolnosti

specificnih bihevioralnih intervencija.

e Razmotrite je li potrebno zakonsko dopustenje i pokazite
nuznost eksperimenta.
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FAZA 5: PROMJENA

Trebali biste razmotriti smatraju li zakoni u vasoj zemlji
eksperimentiranje zakonski dopustenim u javnim sluzbama.

Takoder moze biti potrebno dokazati da ce intervencija poboljsati
stanje politike, otkriti znanje koje trenutacno nije poznato, pruziti
potrebne podatke, upotrijebiti se za informiranje politike i zastitu
prava pojedinaca.

e Uvijek se posavjetujte s iskusnijim stru¢njacima.

Pobrinite se da eksperimente provode ljudi s iskustvom u
eksperimentalnom dizajnu, intervenciji i izvjescivanju kako bi
se osiguralo postivanje odgovarajuéih protokola.

e Osigurajte eticki kodeks.
Morate razmotriti i rijesiti potencijalna eticka pitanja.

To moze zahtijevati prekid eksperimenta iz etickih razloga il
kompenzaciju / kompenzaciju skupina nakon eksperimenta.

e Poduzmite sve mjere za zastitu povjerljivosti i osiguravanje
eticke analize podataka.

Trebali biste pazljivo razmotriti upotrebu postupaka i protokola koji
osiguravaju povjerljivost odgovora sudionika, npr. nasumicnim
metodama odgovora ili odlukom da se ne prikupljaju ili povezuju
podaci o mogucim identifikatorima.

Vidjeti stranicu 135f u BASIC izvjescu za eticke smjernice za fazu 4:
INTERVENCIJA

U petoj i posljednjoj fazi, CHANGE, vrijeme je da se osvrnete na svoju
Bl vjezbu i razmislite o njezinim dugorocnim implikacijama.

Do ove faze znat Cete jesu li (pilot)testovi dali obecavajuce rezultate
i moze li se uvid u ponasanje prosiriti u punu intervenciju - ili
ponovljeni neuspjeh privodi projekt kraju i zajednica moze uciti iz
onoga sto nije uspjelo.

PROMJENA je kljucna tocka odlucivanja za kreatore politike - u ovom
trenutku zaista imate moé odludivanja odrediti u kojem smjeru
krenuti projektom.

Cilj CHANGE-a je informirati javne politike na temelju rezultata

projekta i osigurati da drustvo dobije najsiru mogucu vrijednost iz
uvida eksperimenta.
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BASIC predlaze da se to ucini postizanjem posljednje prekretnice u
pet tocaka:

1. Preispitivanje politickog konteksta i razine projekta.

Jesu li intervencije uskladene s trenutnim kontekstom kao sto je
politicko i tehnolosko stanje?

e Jesu li rezultati dovoljno obeéavajuéi za motiviranje mjera
politike s obzirom na trenutacno pravno okruzenje?

e Bili intervencija bila u skladu s javnim mnijenjem ili izvediva
u trenutacnoj klimi?

Jesu li osigurani resursi za dugorocnu provedbu intervencije?
2. Provedba i skaliranje politika utemeljenih na ponasanju.

e Kako mozete najbolje provesti i prosiriti svoju intervenciju?
Trebate li promijeniti zakon, propis ili regulatorni rezim?

1. Imajte na umu da bi provedbom i povecanjem politike
utemeljene na ponasanju odredene skupine mogle biti vise ili
manje pogodene od onoga Sto je predlozio intervencija. To pak
mozZe dovesti do daljnjih iteracija i prilagodbi u oblikovanju
predmetne politike.

3. Uspostava pracenja dugorocnih i potencijalnih nuspojava.

e Budué¢i da je vecina Bl eksperimenata ogranicena u
vremenskom rasponu, planirajte imati specificne planove za
dugoroéno pracenje prosirene politike, kao i njezine
potencijalne nuspojave.

e To se moze uciniti integriranjem ex post evaluacije il
preispitivanja odredene politike kao potrebnog koraka
postupka donosenja politika. Na taj ¢e nacin evaluacije ili
preispitivanja pomoci u osiguravanju kvalitete politike tijekom
vremena.

4. Odrzavanje politicke inicijative.

e lako je kljucno izbjec¢i smanjenje politika ponasanja, ponekad
se moze zanemariti odrzavanje intervencija poslovnog
obavjestavanja.

e To se moze dogoditi jer se znacajke poslovnog obavjestavanja
mogu Ciniti nevaznima ili se mogu sukobiti s onim sto se cini
potrebnim iz racionalnije perspektive. Stoga je vazno imati
upute za pravilno odrzavanje - fizicke ili sistemske - politike.

e Kako bise izbjegli problemi s odrzavanjem politicke inicijative
tijekom vremena, prakticari bi trebali razmotriti koja publika
treba biti ukljucena u odrzavanje i proizvesti materijal i upute
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koji odgovaraju toj publici i situacijama u kojima ¢e se ovaj
materijal koristiti.

5. Sirenje znanja siroko.

e lako je ideja Sirenja rezultata uobicajena u bihevioralnoj
zajednici, ona jo$ uvijek nije takva u vecini javnih institucija.
Kao rezultat toga, mnogi rani projekti poslovnog
obavjestavanja uopce nisu prijavijeni ili samo za internu
uporabu. Konkretno, null rezultati nisu javno objavljeni, sto je
dovelo do pristranosti u objavljivanju.

e Istotako, nedostatak standarda doveo je do netransparentnog
izvjescéivanja; izvjestavanje bez moderatora; izvjestavanje
samo na lokalnim jezicima; precjenjivanje ucinaka, usteda i
prihoda; i podcjenjivanje stvarnih troskova.

e Zbog toga je kljucno da istrazivaéi i prakticari sudjeluju,
podupiru i sustavno dijele i izvjeS¢éuju o svojem radu u
nacionalnim i medunarodnim mrezama istrazivaca i kreatora
politika.

Za vise informacija o promjeni i posljednjoj prekretnici u pet tocaka
pogledajte stranicu 137ff u BASIC izvjeséu.

BASIC je alat koji tvorcu politika pruza alate najbolje prakse, metode
i eticke smjernice za provodenje Bl projekata od pocetka do kraja
ciklusa javne politike.

Raniji okviri poslovnog obavjestavanja prvenstveno su bili usmjereni
na zavrsne faze ciklusa politike kao sto su eksperimentiranje ili
uskladenost, dok se manji naglasak stavlja na analizu ponasanja
problema politike (OECD, 2017.).

Cilj je BASIC-a premostiti taj jaz pruzanjem smjernica o tome kako
se prijaviti poslovhom obavjestavanju na ex ante procjenu (na
temelju predvidanja, a ne stvarnih rezultata), kao i ex post fazu
ciklusa politike (na temelju stvarnih rezultata, a ne predvidanja).

Taj se pristup odrazava u pet faza BASIC-a.
Razumijevanjem nacina i pod kojim se okolnostima Bl moze
primijeniti za promjenu ponasanja, mnogo je vjerojatnije da ce

kreatori politika osmisliti i donijeti ucinkovitije politike.

Pogledajte stranicu 44ff u BASIC izvjes¢u za vise informacija o
primjeni poslovnog obavjestavanja u javnoj politici.
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za Pridrzavajte se nacela pravilnog angazmana dionika.

e Pobrinite se da se na odgovarajuci nacin savjetuje s javnim

tijelima, osobljem, gradanima, poduzeéima i drugim
pogodenim stranama te da se jasno priopcavaju rezultati tog
savjetovanja.

Slijedite nacela transparentnosti i odgovornosti.

e Rezultate eksperimenata i savjetovanja trebalo bi podijeliti s
izvrsnim i zakonodavnim granama, kao i sa sirim drustvom.

e To ukljuéuje osiguravanje odgovarajucih kredita kreatorima
politika i vladinim agencijama koje su vodile eksperimente.

IzvjesSée o tome Sto radi, a Sto ne.
e Drugi kreatori politike, drustvo i istrazivacka zajednica trebali
bi uciti iz vasih napora.
e To ukljuluje izvjeséivanje o nultim rezultatima i neocekivanim

ucincima kako bi se izbjeglo izlaganje gradana intervencijama
za koje se ve¢ pokazalo da ne uspijevaju.

Pratite dugorocne i nuspojave.
e U provedbi bihevioralno informiranih intervencija odgovorni
ste i za izradu planova za pracenje ucinaka intervencija za

zastitu gradana od mogucih negativnih posljedica.

Vidi stranicu 143f u BASIC izvjeS¢u za eticke smjernice za fazu 5:
PROMJENA
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PRLOG1: Dodatni okvir

U nastavku se nalazi neiscrpan popis siroko referentnih okvira koji nadopunjuju BASIC i koji bi mogli
biti resurs za kreatore politika koji traze razlicite nacine za analizu problema u ponasanju.

MINDSPACE (The Behavioural Insights Team, 2010.): Pruzio je rani kontrolni popis za razmisljanje
o tome kako devet dobro dokazanih uvida u ponasanje moze informirati o razvoju, dizajnu i
provedbi javnih politika.

Test, Learn, and Adapt (The Behavioural Insights Team, 2013): Dao je jednostavan uvod u osnove
koristenja randomiziranih kontroliranih ispitivanja u evaluaciji politika.

EAST Framework (The Behavioural Insights Team, 2014): Pruzio jednostavan okvir s obzirom na
to kako uvidi u ponasanje mogu pomo¢i u osmisljavanju politika koje se temelje na iskoristavanju
prakticnosti, socijalnih aspekata donosenja odluka te privlacnosti i pravovremenosti politika.
World Development Report Mind, Society, and Behavior (World Bank, 2015): Dao je sveobuhvatan
pregled nacina na koji je perspektiva poslovnog obavjestavanja o donosenju ljudskih odluka
relevantna za razvojnu politiku.

Define, Diagnose, Design, Test (ideas42, 2017): Pruzio praktican okvir za promisljanje problema i
identificiranje rjesenja utemeljenih na ponasaniju.

US Internal Revenue Service (IRS) Behavioral Insights Toolkit (IRS, 2017): Stvoren da bude
praktican resurs za upotrebu od strane zaposlenika Porezne uprave i istrazivaca koji zele
koristiti Bl u svom radu.

Assess, Aim, Action, Amend (BEAR, 2018): Predstavljen je prirucnik razvijen za primjenu
poslovnog obavjestavanja u organizacijama u kojem su navedena cetiri koraka za primjenu
poslovnog obavjestavanja.

ANNEX2: Cbrazac ponasanja

Primjer "obrasca ponasanja" preuzetog sa stranice BASIC izvjes¢a, stranica 61:

Figure 2.4. Schema for conceptualising behaviour as a decision point

[Wha: ) rPreferred behaviour )
& J (& J
(Where!When: ) (Ncn-prefened behaviour )
. _/ & _/
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https://thedecisionlab.com/reference-guide/neuroscience/mindspace-framework
https://assets.publishing.service.gov.uk/government/uploads/system/uploads/attachment_data/file/62529/TLA-1906126.pdf
https://www.bi.team/publications/east-four-simple-ways-to-apply-behavioural-insights/
https://www.worldbank.org/content/dam/Worldbank/Publications/WDR/WDR%202015/WDR-2015-Full-Report.pdf
https://www.ideas42.org/wp-content/uploads/2018/04/BDT_Playbook_FINAL-digital.pdf
https://www.irs.gov/pub/irs-soi/17rpirsbehavioralinsights.pdf
about:blank

PRILOG 3.: Kako aspekti ABCD-a odstupaju od teorije racionalnog
1zbora

Ovaj "ABCD okvir" pomaze vam u analizi i dijagnosticiranju problema u ponasanju. Okvir i nacin na koji
svaki aspekt odstupa od racionalne teorije izbora sazeti su u donjoj tablici:

ASPEKT STO KAZE STO PRIKAZUJE BI PRIMJER
RACIONALNOST

EYAE! Ljudi bi se trebali Paznja ljudi je  Zaboravljam
usredotoditi na ono $to je ogranicena i lako se sastanak.
najvaznije s obzirom na oOmeta.

njihovo znanje i sklonosti.

Formiranje Ljudi bi trebali oblikovati Ljudi se oslanjaju na Podcjenjivanje
VECYERIE svoja  uvjerenja  prema mentalne precace ili trajanja zadatka.
pravilima logike i intuitivne prosudbe i
. . cesto precjenjuju ishode i

vjerojatnosti.

vjerojatnosti.

Ljudi bi trebali odabrati Ljudi su pod utjecajem  Biti pod utjecajem

kako bi maksimizirali stvaranja okvira i onoga sto nas

svoju ocekivanu korisnost. = drustvenog, kao i drustveni krug misli je
situacijskog konteksta | ispravna stvar
izbora. umjesto odabira

racionalne opcije.
Odlucnost Pod uvjetom da se netko Snaga volje ljudi je Ne uspijevam prestati

odlu¢i slijediti odredene ogranicena i podlozna @ pusiti.

dugoro¢ne ciljeve, treba se | psiholoskim

drzati plana. predrasudama.

PRILOG 4: Prelininama razmatranja za vasu intervendiju

Definirajte uspjeh. Ne postoji jedinstvena definicija uspjesnog Bl projekta. Odvojite vrijeme da
shvatite kako izgleda uspjeh za vas, vase dionike i struc¢njake na pocetku vaseg projekta kako
biste upravljali o¢ekivanjima.

Ukljucite korisnicke testove rano prilikom pilotiranja Bl strategija. Kada prelazite u fazu
istrazivanja i dizajna, prvi korak je ukljucivanje korisnika u aspekte testiranja rjesenja do kojih
strategije dovode.

Znajte velicinu uzorka. Sto je veca velicina uzorka, to bolje, ali ima svoju cijenu. Suradujte s
dionicima kako biste utvrdili Sto oboje smatrate znacajnom razlikom. Posavjetujte se sa
strucnjacima koji mogu izracunati koliko je sudionika potrebno za njegovo postizanje i koja je
statisticki znacajna razlika.
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Procijenite rizike intervencije. Provesti procjenu rizika s dionicima i strucnjacima kako bi se
upravljalo rizicima i moguéim nezeljenim ishodima. To moze ukljuéivati 'null' rezultat ako
nijedna intervencija nema ucinka.

Budite realni u pogledu vremenske crte i proracuna. Osim potrebnih odobrenja, posavjetujte
se sa strucnjacima o tome koliko je vremena i resursa potrebno da vasa intervencija ima
zeljeni ucinak (ili ne). Saznajte od dionika o tome Sto je potrebno za generiranje Zeljene
velic¢ine uzorka. Ugradite to u svoju vremensku traku i proracun.

Osigurajte pravna, eticka i druga odobrenja. Potrazite potrebna odobrenja potrebna za
izvodenje eksperimentalnog dizajna. Ako radite s vanjskim strucnjacima, shvatite Sto je
potrebno za dobivanje odobrenja njihovih institucija za savjetovanje o projektu (tj.
institucionalni odbor za reviziju).

Budite transparentni u pogledu razmjene podataka i publikacija. U suradnji s vanjskim
strucnjacima poput onih iz akademskih institucija koje cijene nova istrazivanja i znanstvene
publikacije, vazno je biti izricit o tome koji se podaci mogu dijeliti i korisnickim pravima
rezultata za vanjske publikacije.

Razmotrite mogucénosti komuniciranja rezultata, dugoroénog pracenja i skaliranja. Navedite
plan igre o tome kako krenuti naprijed nakon prikupljanja podataka i analiza, uzimajuéi u obzir
mogucnost 'null’ ili negativnih rezultata. Smjernice potrazite u odjeljku Promjena.
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NASTAVNI MODUL 4 -
lzgradnja kapaciteta za
nudging u turistickim
olitikama i
destinacijama




Didakticki plan

(ljevi ucenja

ZA PROFESIONALCE (javne i privatne) i OPERATERE. Ovo poglavlje prati put do izgradnje kapaciteta
kreatora politika i operatera za odrziviji turizam u upravljanju i politikama destinacija. llustrira kako
bihevioralni uvidi i poticanje mogu stvoriti javnu vrijednost, poboljSavajuci utjecaj odluka turista i

turistickih operatera na odrzivost sektora.

ZA STUDENTE. Ovo poglavlje unapreduje razumijevanje nacina na koji se negativan utjecaj
ponasanja i odluka turista na drustvenu i ekolosku odrzivost u odredenim destinacijama i na planetu
moze ublaziti ili sprijeciti koriStenjem bihevioralnog pristupa i poticaja.

Strategije poucavanja

Treneri/instruktori mogu prilagoditi nastavnu strategiju vrsti publike i vremenu koje im je na
raspolaganju odabirom i kombiniranjem razlicitih sastavnih dijelova (modula).

Strategija 1 - Opcenitije raspravljajte o doprinosu bihevioralnog pristupa odrzivom turizmu, koristedi
koncepte i neke ilustrativne primjere iz Zbirke poticaja.

Strategija 2 - Rasprava o doprinosu Nudgea odrzivom turizmu, dublje proucavanje poticaja i njegovih
mogucih inovativnih ucinaka na turisti¢ke politike (javne i privatne) koristeéi deskriptivne primjere.

Strategija 3 - Rasprava o doprinosu poticaja odrzivom turizmu koristenjem koncepata i nekih
ilustrativnih primjera iz Zbirke poticaja; dublje proucavanje Nudge dizajna i njegovih mogudih
inovativnih uéinaka na turisti¢ke politike (javne i privatne) s opisnim primjerima; koristeéi primjere
i interaktivne vjezbe za izgradnju sposobnosti poticanja.

Plan nastave (elementi). Sve strategije u uvodu

Vrste strategije Sastavni blokovi/moduli

Modul A

Stvaranje javne vrijednosti
poticanjem

SHECGIER! 60
Modul B & Modul C

Turisticka mjesta i arhitektura
destinacije
Modul D

120
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Strategija 2 Poticanje za izgradnju
kapaciteta u sektoru turizma

Modul E
Poticanje potice dublju
izgradnju kapaciteta

Modul F 120

Strategija 3 Poticanje u akciji i

Kompilacija Poticaja
Ukupno vrijeme 300 (5 sati)

Uvod

llustrirajte razredu zasto je vazno baviti se odrzivoséu u turistickim destinacijama koristeci
bihevioralni pristup.

Izazovi koje namec¢u COVID-19 i klimatske promjene upucuju na koristenje poticaja 'kako bi se rijesili
mnogi problemi u kojima postupci pojedinaca mogu snazno utjecati na trece strane, dobro ili lose'
(Thaler & Sunstein, 2021, str. 251-52).

Razumijevanje stetnih obrazaca ponasanja u sektoru turizma ukljucuje znanje o tome kako su
ponasanja pojedinaca ugradena u okolisni i drustveni kontekst. Intervencije u ponasanju mogle bi se
smatrati alatom za promjenu Stetnog ponasanja i poboljSanje naéina na koji vlada i poduzece
funkcioniraju i utjecu putem javnih i privatnih politika. 'Primjena bihevioralnih uvida (sluzi) za
promjenu organizacijskog ponasanja unutar i izvan vlade' (OECD, 2017., str. 49).

Sve veci broj turista i visoki troskovi smanjenja negativnog utjecaja ljudskih aktivnosti na eko-
drustvene sustave poticu kreatore politika. Medutim, turisticki operateri jos uvijek nisu svjesni
prednosti poticanja u postizanju i osiguravanju odrzivijih i atraktivnijih turistickih destinacija dok
istovremeno doprinose 'spasavanju planeta'. Metodologija poducavanja je nacin da se popularizira
poticanje, da se ugradi u turisticki sektor i sire Sirenjem i jacanjem kapaciteta poticanja od strane
kreatora politika i radnika s razlicitim iskustvom u zajednickom nastojanju koprodukcije poticanja.
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Ovo poglavlje pokusava odgovoriti na sljedeca pitanja: Jesu li kreatori politike, menadzeri destinacija
i turoperatori svjesni svog potencijala da utjecu na turiste u pogledu odrzivosti? Koju poruku misle
da je ucinkovitija za postizanje odrzivijih odluka? Kako informiraju turiste o njihovom zeljenom ili
nezeljenom ponasanju na osjetljivim destinacijama ili u kontekstima u kojima se okolis i zajednice

trebaju postivati i pazljivo stititi?

U tu svrhu, poglavlje se bavi nekim osnovnim konceptima kao Sto su turisticki poticani kapacitet,
odrzivi turizam kao javna vrijednost, arhitektura destinacije, poticanje izgradnje kapaciteta.
Konacno, primjenjuje se BASIC okvir ilustriran u 3. poglavlju i daje nekoliko primjera dizajna poticaja
i implementacije u turistickoj politici i upravljanju destinacijom.
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Modul A (za studente i strucnjake)
Paticajni kapacitet i odrzivi turizamkao javna vrijednost

Za trenere: Objasnite sudioniku zasto su bihevioralni uvidi (Bl) i nudging relevantni za poveéanje
odrzivosti turistickog iskustva.

Analiza ponasanja dodaje novu dimenziju tradicionalnom dizajnu i provedbi turistickih politika i
upravljanja destinacijom (vidi poglavlje 2). Poveéava sposobnost utvrdivanja promjena, provjere
kognitivne izvedivosti i izvedivosti donosenja odluka ciljeva odrzivosti ukljucenih u politiku i
upravljanje odredistem (Viale, 2021.).

Najtezi izazovi s kojima se treba suociti poticaje su sposobnost promjene ponasanja turista koji
kompromise odrzivosti u sadasnjem turistickom iskustvu nego kompromise usmjerene na odrzivost
koji ce se materijalizirati u buduénosti za sve (Chabris et al., 2017.). Medutim, kreatori politike trebali
bi koristiti /skustvu pojedinacnih turista uz postizanje vrijednosti za javnost i cijelu zajednicu (tj.
ublazavanje uc¢inaka klimatskih promjena).

Za instruktore: Turizam nije jedan od ciljeva Agende 2030 (vidi Poglavlje 1). Medutim, aktivnosti za
odrzivo upravljanje turistickim tokovima i posjetima odredistima pripadaju mnogim SDG-ovima i
ciljevima. Skup pokazatelja odrzivosti turizma UNWTO-a (vidjeti alate str. 10) moze se integrirati s
bihevioralnim pristupom.

Primjena bihevioralnog pristupa znaci prepoznavanje da iza problema uvijek postoji problem u
ponasanju koji zelimo rijesiti. Tako je i kada govorimo o odrzivosti turizma. To znaci da kako bismo
ucinkovito rijesili problem odrzivosti u turizmu, moramo razmotriti razlicite vrste problema koji
stoje iza njega, ukljucujuci one povezane s ljudskim ponasanjem.

Tab.1 predlaze nacin usvajanja bihevioralnog pristupa Agendi 2030. i utjecaju na odrzivost koji se
odnosi na ponasanja turista. Polazeci od Strategije UNWTO-a i povezane mjere, ukljucili smo primjer

problema u ponasanju i ocekivanog ponasanja koje se s njim moze povezati, sto nam omogucuje
odgovor na pitanje "kako".

Za bolje objasnjenje UNWTO je predlozio sljedece:

Tablica 1- UNWTO skup pokazatelja odrzivosti turizma - od strategije i mjere do problema ponasanja
i ocekivanog ponasanja.
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UNWTO Strategija UNWTO mjere Primjeri problema u Primjer ocekivanog
ponasanju ponasanija

Promicati disperziju
posjetitelja u
destinaciji i izvan nje

Kreirati iskustva koja
¢e koristiti i
stanovnicima i
posjetiteljima

Poboljsati
infrastrukturu i
objekte

Poboljsanje
odvojenog
prikupljanja otpada za
posjetitelje

Kreirati/zajednicki
identitet destinacija i
njihove okoline

Kako?

Razvijati suradnicka
turisticka iskustva i
proizvode Kkoji
promic¢u angazman
stanovnika i
posjetitelja

Kako?

Postavite posebne
prijevozne kapacitete
tijekom zavrsnih
razdoblja.

Kako?
Omogucite odvojeno
prikupljanje otpada za

posjetitelje

Kako?

Turistima pronalaze
atraktivnije
destinacije. Oni
zagusuju atrakcije
destinacije i ne
posjecuju one u
okolici.

Stanovnici odbijaju
sudjelovati u
turistickom iskustvu i
bojkotiraju ga

Posijetitelji se ne
koriste predvidenim
prijevoznim
sredstvima.

Posjetitelji ne
osiguravaju pravilno
odvojeno prikupljanje
smeca tijekom svog
turistickog iskustva

Posjetitelji ostavljaju
svoje smece bez da
ga odloZe u kante za
smece.

Olaksati i uciniti
turistima privlacnijim
posjet okolici
atrakcija.

Suradnicki dizajn i
preuzimanje
organizacije
turistickih dogadaja ili
proizvoda

Posijetitelji su svjesni
prometnih objekata i
infrastrukture u
destinaciji te ih
koriste kako bi dosli
do atrakcija koje zele
posjetiti.

Posijetitelji znaju kako
pravilno odloziti svoje
smece tijekom
boravka, te na pravi
nacin koristiti objekte
za odvojeno
prikupljanje smeca.

Posjetitelji ne
ostavljaju svoje
smece na podu ili
izvan kanti za smece.

U duhu Agende 2030, promjena osobnog ponasanja mnogih turista u srednje dugom
razdoblju moze znacajno utjecati na cijelu zajednicu u pogledu odrzivosti. Stoga je
sposobnost poticaja povezana s:

e a) sposobnost kreatora politika i operatera (javnih i privatnih) da istraze kognitivne
mehanizme neodrzivih turistickih odluka u specificnim kontekstima i
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e b) sposobnost kreatora politika i operatera da modificiraju 'arhitekturu izbora' u situaciji ili
kontekstu za promicanje odrzivijih turistickih odluka koje su funkcionalne za individualnu i
drustvenu dobrobit.

OKVIR 2
Pojmovnik.

"POTICAJI, kako ¢emo koristiti taj izraz, je bilo koji aspekt arhitekture izbora koji predvidljivo

mijenja ponasanje ljudi bez zabrane bilo koje opcije ili znacajne promjene njihovih ekonomskih
poticaja. Intervencija mora biti laka i jeftina kako bi se izbjeglo smatrati pukim poticanjem.
Poticaji nisu mandati. Stavljanje voca u visinu ociju racuna se kao poticaj. Zabrana nezdrave
hrane se ne racuna." - (Thaler & Sunstein 2008, str. 6)

Preciznija i mehanickija definicija poticaja od Pelle Guldborg Hansen dodana je izvornoj definiciji
Thaler & Sunstein:

Tehnicka definicija

,Poticaj je funkcija svakog pokusaja utjecanja na prosudbu, izbor ili ponasanje ljudi na predvidljiv
nacin (1) koji je omogucen zbog kognitivnih granica, predrasuda, rutina i navika u individualnom i
drustvenom donosenju odluka koje predstavljaju prepreke ljudima da djeluju racionalno u
vlastitim deklariranim osobnim interesima i koji (2) funkcionira koristeci te granice, pristranosti,
rutine i navike kao sastavne dijelove takvih pokusaja” (Hansen, 2016).

Osim toga, poticanje je sustavni razvoj, testiranje i implementacija poticanja utemeljenih na
dokazima, pri éemu se prakticari oslanjaju na psiholoske teorije, kao sto su teorije dvostrukog i
trostrukog procesa, i koriste eksperimentalne metode za procjenu ucinka i politike.

lzvori

OECD (2019), Tools and Ethics for Applied Behavioural Insights: The BASIC Toolkit, OECD
Publishing, Paris, https://doi.org/10.1787/9ea76a8f-en.

Thaler, R. and C. Sunstein (2008), Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth, and
Happiness, Yale University Press;

Hansen, P.G. (2016), “The definition of nudge and libertarian paternalism: Does the hand fit the
glove?”, European Journal of Risk Regulation, Vol. 7(1), pp. 155-174.

Kao sto je navedeno u B-fazi BASIC-a, moramo identificirati probleme u ponasanju. Uvid u ponasanje
i poticanje mogu uciniti turisticko iskustvo odrzivijim prije, tijekom i nakon posjeta odredistu (Slika
1) (OECD, 2023.).
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Slika 1 - Turisticko iskustvo

Tourist
experience

sustainabiliyt

rebooking

leisure sharing

Za trenere: prema vrsti sastava razreda:

Razgovarajte s polaznicima i dopustite im da naprave primjere pitanja odrzivosti s kojima su se
susreli tijekom svog osobnog iskustva kao turista. U kojem trenutku ovog putovanja donose odluke
koje utjecu na okolis ili drustvenu odrzivost?

Razgovarajte s donositeljima odluka i operaterima i dopustite im da daju primjere pitanja odrzivosti
s kojima su se susreli tijekom svog osobnog iskustva na poslu.

Sposobnost osmisljavanja i primjene poticaja za povecanje odrzivosti turistickog iskustva moze se
definirati na sljedeci nacin:

OKVIR 3
Poticanje kapaciteta u odrzivom turizmu

To je sposobnost utvrdivanja promjena u odlukama turisticke politike i turistickoj prosudbi.

Odnosi se na vjestine i predanost kreatora politike (javnog i privatnog) da osmisle kontekst koji
utjece na iskustvo i prosudbe pojedinog turista da nesto ucini ili ne uéini, poticuéi ponasanje
prema odrzivosti u odredenim turistickim destinacijama.

Primarni cilj odabira arhitekata u kontekstu turizma je omoguditi turistima da se ponasaju drugadije
u kritiénoj situaciji, stvarajuci dobrobiti ne dosljedno za sebe, ve¢ za zajednicu i planet.

Za nastavnike: ilustrirajte primjer poticaja gdje su informacije kljucne. (Pokazite slajd br. 12 i
raspravite o njemu - slucaj okamenjene zastite u Arizoni)

Za nastavnike: neka studenti i prakticari raspravljaju i odluce koji je od ta dva, po njihovom misljenju,
znak koji je utjecao na ponasanje turista, jacajuci kapacitet o¢uvanja okamenjenih Suma (Koristite
interaktivni digitalni alat za prikupljanje i raspravu o misljenjima).
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1. Billboard jedan - Molimo vas da ne uklanjate komade okamenjenog drva kako biste ocuvali
prirodno stanje okamenjene sume’ (pozitivna i ucinkovitija komunikacija)

2. Billboard dva - Mnogi su posjetitelji u proslosti uklanjali komade okamenjenog drva iz parka,
mijenjajuci prirodno stanje okamenjene Sume' (negativna i manje ucinkovita komunikacija)

Za instruktora: Billboard 1 je ucinkovitiji. Naglasite ulogu POZITIVNOG informacijskog dizajnal
Ocuvanje okamenjene sume u Arizoni ilustrira kako, u ovom kontekstu, poticanja koristenja
'pozitivne' komunikacije moze imati veci utjecaj nego 'negativne' u utjecanju na ponasanja turista i

c¢inedi ih odrzivijima (Thaler i Sustain, 2009., str. 76-77). ).

Ipak, pozitivne informacije samo ponekad mogu biti najucinkovitije. Isticanje troskova izbora ili
koristenje drugih negativnijih 'perspektiva’ moglo bi biti jos ucinkovitije (vidi Poglavlje 3).

Primjer pokazuje kako sposobnost poticanja kreatora politike ima za cilj stvoriti zajednicku

vrijednost dobivanjem zadovoljstva iz turistickog iskustva bez ugrozavanja buduée dobrobiti
zajednice i planeta (javna vrijednost).

OKVIR 4

Javna vrijednost.

To znadi dijeljenje prioriteta, prikupljanje resursa i pokretanje svakodnevnih radnji koje stvaraju i
odrzavaju dobrobit zajednice. (Moore, 1995).

Za nastavnike: U svojoj izvornoj konceptualizaciji, javna vrijednost prvenstveno je teorija za obnovu
upravljanja i politika ukljucivanjem perspektiva i vrijednosti dionika i gradana u kreiranje politike.
Osim toga, pogled gleda na to kako ucinkovitije upravljati slozeno$cu izazova i problema, pocevsi od
raznolikosti i ograni¢enja aktera ukljucenih u procese donosenja odluka. Pristup javne vrijednosti
ima za cilj poboljsati upravljanje razumijevanjem sto oni mogu uciniti za odrzivost i zajednicu.

Opseg pristupa javne vrijednosti moze se prosiriti od pristupa usmjerenog na javhog menadzera
prema sirem rasponu aktera, javnih i privatnih donositelja odluka, gradana, korisnika i potrosaca
ukljucenih u upravljanje turistickom destinacijom.

OKVIR 5
Odrzivi turizam kao javna vrijednost.

To znaci da kreatori politika i operateri dijele prioritete, prikupljaju resurse i eksperimentiraju s
promjenama u svakodnevnim aktivnostima turista kako bi poboljsali ekolosku ili drustvenu
odrzivost bez ugrozavanja zadovoljstva turista danas i bududéih turista.

Za nastavnike: Kako bismo omogudili turistima da se ponasaju drugadije, stvarajuci dobrobiti ne
samo za sebe, ve¢ za zajednicu i planet, moramo se usredotoéiti na kontekst i njegovu
sloZenost. Sljededi odjeljak bavit ¢e se idejom bihevioralnog arhitekta da ispita "destinacijsku
arhitekturu" u kojoj turisti donose neodrzive odluke.
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Modul B(za studente i strucnjake)
Ponasanje turista i arhitektura destinadije.

Kontekst u kojem se donosi odluka sredisnja je tocka analize za primjenu poticaja jer ga
karakteriziraju odredene znacajke na koje arhitekt izhora moze utjecati.

Pojedinacha ponasanja/odluke dogadaju se na pozornici koja moze utjecati na djelovanje
psiholoskih okidaéa. Faze turistickog iskustva mogu predstavljati prepreke, nejasnoce ili zamke koje
se mogu modificirati kako bi potaknule odrzivija ponasanja.

Za predavaca: Zapocnite s vizualizacijom o mravima na plazi kako biste razred osvijestili o kljucnoj
vaznosti konteksta i mjesta na kojima se dogada turisticko iskustvo.

OKVIR 6
Parabola o 'mravima na plazi'.

Parabola o 'mravima na plazi' (Herbert Simon) pomaze razumjeti zasto je arhitektura turistickih
odluka (karakteristike mjesta u kojima turisti odlucuju uciniti ili ne uciniti nesto) relevantna za
usmjeravanje turista prema odrzivijem ponasaniju:

Zamislite mrava. To je Setnja plazom. Sada recimo da Zelite razumjeti zasto mrav hoda stazom
kojom jest.

Ne mozZete shvatiti ponasanje mrava samo gledajuci mrava.

Gledano kao geometrijski lik, put mrava je nepravilan, slozen i tesko ga je opisati. Ali njegova
sloZenost je slozenost u povrsini plaze, a ne sloZzenost u mravu.

Drugim rijecima, da bismo predvidjeli put mrava, moramo uzeti u obzir ucinke plaze - kontekst
u kojem mrav djeluje. | ovo nas vraca na problem analize korisnika/posjetitelja.

Ponekad ne mozemo analizirati Sto korisnici/turisti Zele, trebaju ili cijene odvojeno od
konteksta okruzenja u kojem se nalaze. To okruzenje oblikuje i utjece na njihovo ponasanje.

Simonova parabola moZe se sazeti na sljede¢i nacin: sloZenost ponasanja turista odrazava
slozenost konteksta/okruzenja u kojem se odvija ponasanje turista. Modificiranjem
konteksta/okruzenja, pojednostavljivanjem i modificiranjem putanja, mozemo usmjeriti ponasanje u

Zeljenom smjeru, smanjujuci otpor kod turista u donosenju odrzivijih odluka.

Da bismo razumjeli kako pametno razmisljanje o ponasanju moze funkcionirati, moramo razumjeti
doprinose karakteristika mjesta gdje posjetitelji donose odluke. Stoga je analiziranje konteksta
situacije i pronalazenje najprikladnijih promjena (nudge strategija) te testiranje moguée samo na
odredenom mjestu (Nikolova, 2021). Testiranje poticaja pomaze odrediti treba li ga naknadno
implementirati i skalirati. Strategija kopiranja i lijepljenja, repliciranje guranja iz jednog konteksta u
drugi bez testiranja, nece biti tako ucinkovita. (vidi poglavlje 3 odlomak na kraju Zbirke poticaja)
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Postoje mnoge vrste jazova izmedu ponasanja posijetitelja i turistickih mjesta:

Jaz izmedu nacina zivota stanovnika i ponaSanja posijetitelja

Jaz izmedu prirodnog mjesta i traga posjetitelja

Jaz izmedu Zeljenog rasta i neZeljenog utjecaja

Jaz izmedu sigurnosti/pripravnosti i neiskustva/nepripremljenosti posjetitelja

Kao u slucaju Islandske inicijative (Nikolova, 2021.).

Trener moZe upotrijebiti Zbirku poticaja da primijeni parabolu na odredena ponasanja i odluke
turista.

Pojedinci i grupe turista mogu se unaprijed i tijekom posjeta informirati o izbjegavanju nepozeljnih
oblika ponasanja. Definiranje 'nepreferiranog' ponasanja' sredisnje je pitanje kojim se kreatori
politika i operateri moraju pozabaviti kada osmisljavaju bihevioralne intervencije. Ne mogu to uzeti
zdravo za gotovo. Takva je definicija utemeljena na mjestu i kulturi. Stoga kreatori politika ne bi
trebali biti jedini koji odlucuju koje je ponasanje pozeljno. Na primjer, ne mozete odrediti da bi
pozeljno ponasanje bilo da svaki turist nosi ruzicasti Sesir jer kreatori politike misle da bi to bila
dobra ideja (vidi Poglavlje 3 - Osnovno).

(Trener moze koristiti lokalna svjedocanstva za identificiranje studije slucaja i za fokusiranje,
definiranje | raspravu o arhitekturi ‘nepreferiranih ponasanja’)

Kontekst situacije je odredeni prostor/mjesto gdje odluka turista stvara problem odrzivosti.
Kontekst/mjesto moze biti fizicko, ali i okruzenje kognitivnog izbora ili digitalno (formiranje
uvjerenja: koje je najbolje mjesto za jelo). Turisti donose odluke koje mogu biti korisne ili Stetne,
birajuéi izmedu razlicitih opcija tijekom turisti¢kog iskustva. Na primjer: biraju hoce li ili ne ponovno
koristiti svoje rucnike u hotelskoj sobi, biraju koliko ce hrane staviti u posude u bifeu u restoranu,
biraju hoce li odvajati otpad, biraju hoce li ili ne odnijeti izbaci svoje smece s plaze. Arhitekt izbora
(voditelj hotela, vlasnik restorana, destinacijski menadzer, itd.) ima priliku djelovati na ovaj kontekst
situacije, kroz poticaje i druge bihevioralne intervencije, pomazudi turistu da odabere najodrziviju
opciju.
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Modul C (za studente)

Za nastavnika: objasnite studentima kako karakteristike turistickih destinacija mogu utjecati na
turisticke odluke:

Primjer: Ocrtajte arhitekturu destinacije, razinu slozenosti i nekoliko aktivnosti turista povezanih s
odrzivoscu u svakom specificnom kontekstu (Trisic et al., 2022).

Trenutacni stupanj strukturiranosti turisticke destinacije mozZe varirati s obzirom na sljedece
elemente:

e Kako turisti dolaze do odredista i vracaju se? (Spontano ili organiziranim izletom);

e Koliko je vremena potrebno da se stigne do odredista (je li to kratak put ili je potrebno dugo
i slozeno putovanje)?

e Koje aktivnosti provode turisti tijekom posjeta (slobodno i nestrukturirano ili organizirano)?
(vidi takoder B-fazu OSNOVNOG)

Primjeri strukturiranih i nestrukturiranih turistickih destinacija:

Cinque Terre (Pet zemalja - Italija): Ovo je obalni slucaj prestrukturirane i medunarodno poznate
turisticke destinacije gdje je nacin upravljanja turizmom ponekad Stetan. Jedan od ucinaka lose
upravljane destinacije je velika koli¢ina opusaka na obalnim plazama i stijenama.

“Na svaka dva rucnika za plazu pronasli smo ostavljeni opusak. [...] Ovo su poznate plaze,
cesto prenapucene i s pogledom na zasticeno morsko podrucje. Rezultat je
zabrinjavajudi i podsjeca koliko su odgoj za okolis i ispravan i gradanski nacin Zzivota
vitalni. Nazalost, ima jos mnogo toga za uciniti kako bi se podigla svijest javnosti."
Predsjednik Udruge - Legambiente Liguria - Italy
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Jezero Sorapis (planine Dolomiti - Italija): To je lose strukturirano prirodno odrediste gdje je
neodrzivo ponasanje nekih turista povezano s nedostatkom svijesti lokalnih vlasti i nedostatkom
politike i usluga turisticke destinacije.

Kako se konteksti mogu modificirati kako bi se izbjeglo predatorsko i Stetno ponasanje turista u
strukturiranim i nestrukturiranim destinacijama?

Nastavna vjezba.

Karakteristike razlicitih konteksta/mjesta u kojima turisti odlucuju i ponasaju nisu pod njihovom
,kontrolom*, ali mogu znacajno utjecati na njihovu odluku.

Tablica. 2 Turisticka mjesta/konteksti trebali su dizajnirati i

primijeniti poticaj.

Hoteli

Restorani i kantine

Kavane

Trgovine

Brod za krstarenje

Opremljene i neuredene plaze
Turisticki uredi

Kampiranje

Diskoteke na otvorenom

Uredi za prodaju karata

Zracne luke

Zeljeznicke stanice

Gradski parkovi

Web stranice turoperatora
Muzejske blagajne

Skupljanje otpada (ekoloski prostor)
Prirodni parkovi ili staze
Odmaralista (more, planine, jezera, pustinje, sela, rijeke)
Seoske kuce

Lokalne agencije (planiranje i projektiranje turistickih politika i
aktivnosti)
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Svako mjesto (Tab.3) moze se smatrati potencijalnim kontekstom situacije za istrazivanje problema
odrzivosti definiranih kao problemi ponasanja i utvrdivanje karakteristika konteksta koji utjece na
stetno ponasanje.

Vjezba: Spojite dva mjesta u Tablici 2 i razmislite 0 mogucim problemima u ponasanju koji utjec¢u na
odrzivost.

PRONABITE MJESTO/KONTEKST S PROBLEMOM U PONASANJU ZA PRIMJENU POTICAJA

Pitanje na koje treba odgovoriti je sljedece: U kojem kontekstu/uvjetima turist odluéuje Stetno za
odrzivost okolisa?

Koji su psiholoski mehanizmi na djelu za ponasanja/odluke koje imaju Stetan ucinak? Kako mozemo
modificirati neke karakteristike konteksta u kojem se ta ponasanja/odluke odvijaju, kako bismo
djelovali na te psiholoske mehanizme i pretvorili neodrzivo ponasanje u pozitivno i odrzivo?
(OSNOVNI, TEMELJNI)

Tko su potencijalni arhitekti izbora u kontekstu situacije? Tko moze promijeniti kontekstualne
varijable turisti¢kih odluka i ublaziti (smanjiti negativan utjecaj) ili sprijeéiti Stetna ponasanja (izbjedi

pojavu negativnog utjecaja)?

Bilo da su dobro obuceni, arhitekti potencijalnog izbora su upravitelji odredista, upravitelji objekata
(hoteli, restorani, itd.), kreatori lokalnih politika, zaposlenici u politici, gradani i dionici.
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MODULD (za studente i prakticare

Potaknuti izgradnju kapaciteta u sektoru tuizma

Za trenere. Objasnite zasto bihevioralni pristup moZe posti¢i znacajniji uc¢inak od tradicionalnog
menadzerskog pristupa (vidi Poglavlje 2) i na kojoj se razini to moze dogoditi.

Vecina politika i administrativnih aktivnosti, javnih i privatnih (poduzeca), ima za cilj nagovaranje,
poticanje ili obeshrabrivanje, op¢enito modificiranje ponasanja kategorija subjekata, potrosaca,
klijenata i korisnika. Ipak, potrebna im je pomo¢ da postignu pravi uéinak (Viale, 2021.).

To vrijedi i za turisticki sektor. Mozemo navesti i raspraviti u razredu neka ogranicenja
tradicionalnog menadzerskog ili politickog pristupa u postizanju utjecaja na odrzivost:

a) Lokalne vlasti i kreatori politike cesto smatraju probleme i interese poduzeca (turisticki
operateri, tvrtke, udruge) relevantnijim od turista kao potencijalne mete za rjesavanje
problema odrzivosti.

b) Ponuda turisticke usluge ne ukljucuje istrazivanja na strani potraznje i osjetljivosti turista
na ono sto se tice odrzivosti.

c) Tradicionalna istrazivanja kvalitete kupaca ne ukljucuju sustavno prikupljanje podataka o
ponasanju kupaca.

Alati bihevioralne politike (na primjer, poticaji) razlikuju se od tradicionalnih alata politike
(smjernice, ekonomski poticaji, mjere zapovijedanja i kontrole, tehnike uvjeravanja), ali se s njima
mogu integrirati.

Moguénosti poticanja izravno se odnose na modificiranje nekih elemenata konteksta donosenja
odluka turista tijekom turistickog iskustva ili posjeta. Vjestina poticanja pokriva sposobnost
planiranja, upravljanja i evaluacije poticanja za promjenu ponasanja turista i integracije poticanja s
drugim tradicionalnijim politickim alatima (kao Sto su pravila i ekonomski poticaji). Ako se poticanje
kombinira s drugim mjerama, poput zabrana, to se zapravo vise ne moze nazvati poticanjem. Tanka
je granica kada se poticanje moze kombinirati s ovim mjerama, ali naravno, ponekad moze!

Menadzment bihevioralnog turizma i politika bihevioralnog turizma pokazuju kako donositelji odluka

mogu utjecati na individualna i kolektivha ponasanja u kriticnim situacijama. Aktivnost poticanja
primjenjuje se u specificnim i slozenim okolisnim, urbanim i kulturnim kontekstima odlucivanja.
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Za nastavnike. Ovaj odjeljak objasnjava kako bihevioralni pristup turizmu moze premostiti jaz
izmedu namjere da se bude odrziv i provedbe konkretno odrzivih mehanizama donosenja odluka.
Predstavlja 3 razine kroz koje se izgraduju i poboljsavaju sposobnosti poticanja.

Koristite Tablicu 1 da bismo ilustrirali kako izgraditi poticanje kapacitete i kako moramo intervenirati
na tri razlicite razine.

Kako uvid u ponasanje popunjava ovu prazninu?

Najprikladniji nacin za popunjavanje praznine i favoriziranje pro-ekoloskih ponasanja turista je
razvijanje kapaciteta za poticanje na tri razine (Tab.1).

TAB. 3 - Tri razine za poticanje razvoja kapaciteta u sektoru turizma prema BASIC izvjescu.
A. A. Makro - razina politike. Identificirajte odrediste i definirajte problem ponasanja
povezan s odrzivoséu. Provjerite uvjete koji omogucuju dizajn poticaja na razini
politike. Lokalne vlasti i operateri trebali bi podi¢i svijest o problemu odrzivosti i
prihvatiti poticanje eksperimenta poticanje vjestina. Stoga bi trebali staviti podatke

na raspolaganje za testiranje i procjenu njegovih srednjorocnih i dugorocnih ucinaka.

B. B. Mezo - strateska organizacijska razina. Istice karakteristike odredista za
organiziranje odgovarajuceg guranja. Mora se odluéiti tko ¢e preuzeti vodstvo i
koordinaciju inicijative, koji su relevantni subjekti ili operateri (tijela, agencije,
operateri i turisti¢ke organizacije) ve¢ ukljuceni ili ¢e tek biti angazirani u dosezanju
turista, prikupljanju i dijeljenju podataka.

C. C. Mikro - Poticaj u akciji za oblikovanje arhitekture turistickog izbora i njihove

......

operatera za oblikovanje konteksta pomazu u modificiranju ponasanja turista u
kontekstu situacije (BASIC).

Nasa razrada iz BASIC 1ZVJESCA i Ewert, Thomann, 2022

Za nastavnike: Koristite kompilaciju poticaja kako biste istaknuli razlicite moguénosti ukljucivanja
poticaja u pravila. Medutim, kada se provedu aktivnosti pracenja i evaluacije, srednjorocno do
dugorocno vjerojatno Ce se teziti odrzivijem ponasanju.

Na kraju ovog odjeljka, trener ide dublje u izgradnju kapaciteta za poticanje na tri razine (makro,
mezo, mikro) koristeéi neke primjere.
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MODULE (za studente i strucnjake)

Uazedi dublje uizgradnju kapaditeta uvida u ponasanje

Za nastavnike. Ovaj dio ide dublje u prethodne dimenzije izgradnje kapaciteta uvida u ponasanje.

Prvo, makro razina identificira kako kreatori politike i operateri mogu koristiti bihevioralni pristup
odrzivosti u svakoj fazi turistickog iskustva. Na primjer, odrzivo poboljsati iskustvo turista kako bi
se poboljsale politike i usluge.

1. Na mekro/politickaj razini

Na makro/politickoj razini, prvi zadatak je identificiranje problema odrzivosti kojim se treba
pozabaviti. To znaci da su javni i privatni akteri zajednicki svjesni problema i prihvacaju suradnju
kako bi podigli svijest javnosti prema odrzivijim turistickim ciljevima, ciljevima i destinacijama
koristeci poticaj. Inicijativa se moze pokrenuti na svim institucionalnim razinama upravljanja (Hall,

2011.), drzavnoj, regionalnoj i lokalnoj razini.

Intervencije politike ponasanja i strukturne politike cesto djeluju u razlic¢itim silosima vlade i ne
djeluju jedna na drugu. Nudge moze olaksati integraciju politike ako agenti iz razliCitih organizacija
sjednu za isti stol kako bi razvili sveobuhvatan pristup politici temeljen na uvidu u ponasanje.

Npr., dokazi o prehrambenim preferencijama ljudi i kupovnim navikama dobra su polazna tocka za
osmisljavanje intervencija utemeljenih na ponasanju. To funkcionira u kombinaciji s
konvencionalnim politickim alatima, kao Sto su propisi za proizvodace hrane i trgovce na malo ili
subvencije za osiguranje zdrave hrane.

Stoga politike i upravljanje bihevioralnim turizmom idu dalje od poticanja, a poticanje je alat u kutiji
s alatima za ponasanje. Oni se odnose na razumijevanje nacina na koji ljudi razmisljaju, ponasaju
se, rade i odlucuju kako bi poboljsali odrzivost turizma u srednjem i dugom roku.

Politicki odgovori na slozene probleme trebaju zahtijevati kombinaciju alata politike kako bi bili
implementirani i ucinkoviti (Howlett, 2018). Pozivanje na slozenost materije nije argument da se
iskljuce napadi. Kreatori politika i prakticari osjecaju se sigurnijim alatima koje najbolje poznaju, cak
i ako ne rade ispravno i ne proizvode promjenu ponasanja. Favoriziranje sirenja vjestina poticanja
moze pogodovati ukljucivanju poticanja u "kutiju alata" donositelja odluka i menadzera.

upravljati kao integriranim alatom politike.

Iz perspektive politike, poticanje nije samostalan alat, obiéno se umece u naslijede nacionalne,
regionalne ili lokalne politike.

Instrument poticanja moze bolje funkcionirati ako je integriran s drugim politickim ili
organizacijskim alatima. Posebno s ocjenjivanjem.
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Za nastavnike, kreatore politike i prakticare:

OKVIR 8

Poticanje nije samostalan alat: instrument poticanja moze bolje funkcionirati ako se pomijesa i
integrira s drugim politikama ili organizacijskim alatima kao sto jesu.

Certifikacija je proces koji moze rezultirati kritickim dijalogom i procesom donosenja politika.
Medutim, moze biti u sukobu s vrstom turistickog razvoja kojoj zemlja ili lokalna zajednica zeli
teziti (bratimljenje gradova, kulturna ruta, inicijative za planinarenje, itd.). Odnosno, ekoloska
certifikacija ima za cilj postici predanost i vecu svijest u birokratskoj i poslovnoj zajednici o
potrebama i doprinosima lokalnih zajednica te promjenu stavova medu sektorima i
generacijama (Bowman, 2011.). Kako mozemo olaksati proces certifikacije pomocu guranja?

Paradoks certifikacije. 'UNESCO-ov certifikat lokacije pogresno se koristi kao marka za
gospodarski i trzisni razvoj, a ne kao alat za povecanje odrzivosti.

Konzultacije i ukljuéivanje lokalnih dionika u definiranje strategije razvoja naglasavaju nove
perspektive o lokalnim problemima. Ukljucivo poticanje osigurava da su prioriteti i misljenja
razli¢itih aktera o moguéim intervencijskim mjerama relevantni u osmisljavanju strategije
poticanja za lokalni razvoj.

Koordinacija i sveobuhvatno planiranje medu razli¢itim akterima i dionicima kljucni su za
odrzivi turizam, koji zahtijeva sveobuhvatan pristup u urbanim i ruralnim okruzenjima diljem
svijeta (Pearce, 1995.). Dakle, kako zainteresirane strane za poticanje povecavaju svoje
sudjelovanje u dizajnu za poticanje?

Procjena srednje-dugorocnog utjecaja poticaja na ponasanje turista i probleme odrzivosti
pomaze u institucionalizaciji i Sirenju pristupa poticaja.

Regulacija, politika temeljena na pravilima, sankcijama i poticajima za promjenu ciljeva politike
i ponasanja korisnika, moze se integrirati s poticajem.

Smjernice, neformalna pravila ili upute koje pokazuju ili govore kako nesto treba uciniti.

Komunikacijski dizajn, odnosi se na sustavni pristup u kojem je cjelokupnost medija i poruka
unutar konteksta ili organizacije dizajnirana kao jedinstveni integrirani proces kroz niz
komunikacijskih kanala kojima je cilj privuci pozornost pojedinaca.

Ulaganja i poboljsanja infrastrukture. Ponekad nedostatak infrastrukture ili nepristupacnost
objekta moze biti temeljni uzrok problema vezanog uz odrzivost, pa stoga intervencija u
ponasanju nece biti dovoljna za rjeSavanje ovog problema. Na primjer, moZemo odluditi

dizajnirati poticanje kako bismo uvjerili ljude da vise voze bicikl, ali ako ne omogucimo pristup
biciklistickim stazama, to poticanje postat ¢e neucinkovito ili ¢ak kontraproduktivno.

Za nastavnike: Kako biste provijerili je li razred ispravno razumio komplementarnost poticanja s
drugim alatima politike, upotrijebite FAQ.

Cesta pitanja za odgovor: je li poticanje instrument meke regulacije?

Za nastavnike: Da bi odgovorili na FAQ, treneri bi prvo trebali definirati cvrste i meke propise.
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Cvrsti propisi - sluzbeno pravilo ili ¢in kontrole necega s obvezujuc¢im ucincima kroz sankcije

Meka regulacija je regulatorni alat koji karakterizira proizvodnja pravila bez izravnog obvezujuceg
ucinka. Npr., sporazumi i smjernice, koji ne stvaraju pravne obveze izmedu ugovornih strana.

Zatim nastavnici testiraju moze li ucenik odgovoriti na sljedece pitanje.
Je li poticanje instrument meke regulacije u sektoru turizma?

(Tocan odgovor: Ne, nije, ali poticanje se moze kombinirati s tvrdom i mekom regulativom u politici
ili programu kako bi se postigla veca odrzivost)

Mnogi poticaji primijenjeni na turizam odnose se na ciljeve Agende 2030 (vidi Poglavlja 1i 2):
smanjenje emisija C02, rasipanje hrane i smanjenje gubitaka, energetska tranzicija i usteda energije
(vidi Kompilaciju poticaja).

2. Na mezoorganizacijskoj razini

Organizacijski preduvjeti dopustaju da dizajn i provedba poticaja utjecu na ponasanje turista (BASIC,
2019.):

e Organizacijsko vodstvo: tko preuzima inicijativu i uspijeva uvuéi druge kolege u poticanje
dizajna.

e Suradnja u prikupljanju podataka za nudge dizajn

e Ljudski potencijal vjest u osmisljavanju poticaja za poboljsanje odrzivosti turizma, koji zna
kako osmisliti poticaj

e Kolaborativni dizajn koji ukljucuje sve kljucne dionike

e Ured ili zaposlenici i menadzeri slobodni su od svojih svakodnevnih zadataka i vremena
posvecenog planiranju promjena.

lako je poticanje postalo mainstream, kreiranje bihevioralne politike ostaje okvirni koncept koji je
jos uvijek u izradi. Jedan od ucinaka toga je da cesto prestanemo s eksperimentiranjem, a da poticaj
ne ucinimo stabilnim politickim alatom za odrzivost u sektoru turizma.

Na organizacijskoj razini mogu se konfigurirati razliciti scenariji:

a) Kreatori javne politike i operateri ukljucuju se u proces dizajna i testiranja poticaja.

b) Kreatori javne politike i operateri ukljuceni u dizajn poticaja i postupak testiranja odlucuju
usvojiti stabilne strategije pracenja i evaluacije kako bi procijenili u¢inke poticaja u srednjem
i dugom roku.

c) Drzavna tijela i operateri koji su ukljuceni u dizajn poticanja i proces testiranja ukljucuju
poticanje u stabilnu strategiju politike i uspostavljaju Jedinicu za poticanje.
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OKVIR 9
Jedinica poticanja

Jedinica poticanja ili jedinica za bihevioralne uvide je grupa clanova osoblja u organizaciji koja
primjenjuje znanost o ponasanju u svom radu.

Moze biti dio vladine institucije i stoga informirati javnu politiku, pomazudi vladi da formulira

svoj odgovor na specificne probleme. Takoder moze biti dio bilo koje druge vrste organizacije,
primjenjujuci znanje o ljudskom ponasanju na teme kojima se ta organizacija bavi.

OECD je napravio mapiranje zajednice za uvid u ponasanje diljem svijeta, identificirajuci vise od
300 institucija koje primjenjuju znanost o ponasanju u javnoj politici u 63 zemlje (medu kojima
je 200 vladinih institucija). Mapiranje je dostupno ovdje: https://oecd-opsi.org/bi-units/.

Turisticka industrija i lokalne javne agencije koje prihvacaju bihevioralni pristup odrZzivom razvoju
osiguravaju da tvrtke i turisticke javne agencije integriraju drustvene, ekoloske i ekonomske
informacije u upravlja¢ko odluéivanje. Tvrtke moraju posti¢i odrzivost koristeéi poticaje u
upravljanju ljudskim resursima i operacijama (Dwyer, Edwards, Mistilis, Roman i Scott, 2009.).

U poticanju koje ima za cilj razviti pro-ekoloska ponasanja, strateska figura je posrednik.
(Promidzbene agencije - turoperatori, turisticke organizacije - lokalni operateri, lokalne udruge koje
zele uravnoteziti logiku gospodarskog razvoja s angazmanom za odrzivost).

OKVIR 10

Posrednici.

Oni koji igraju ulogu spojnice izmedu arhitekta poticaja i cilja samog poticanja

Posrednici su oni koji u nekim kontekstnim situacijama jamce prakticnu provedbu poticaja. Uz
njihovu ukljuéenost, poticajni u¢inak je zajaméen i moze biti vrlo ogranicen. Sto se tice turistickih
politika ili poduzeca, posrednici su, tj. menadzeri, tehnicko osoblje, turoperatori i lokalne javne ili
privatne agencije (pogledajte kompilaciju poticaja, agencija za putovanja po izboru za kompenzaciju
ugljika).

3. Na razini mkro-pgjedinca

Koje su vjestine poticaja za dizajniranje poticaja za odrzivo turisticCko ponasanje?

Za nastavnike. U razmatranom kontekstu odredista, trener bi trebao skrenuti pozornost razreda na
kotac ABCD kako bi definirao ciljano ponasanje. Predavac ilustrira koji kognitivni cimbenici utjecu

na ponasanje turista. Paznja, formiranje uvjerenja, izbor i odlucnost Cetiri su domene koje pomazu
u pronalazenju razloga za neodrzivo-nezeljeno-turisticko ponasanje.
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Pogledajte Poglavlje 3, odlomak 3.5, za vise informacija o kotacu ABCD i njegovim znacajkama. Za
nastavnike.

Suwsais oy

Paznja. 'Prozor uma'. Ljudska paznja je 'slaba’, lako se moze omesti i brzo prekinuti. Nekoliko
¢imbenika ozbiljno utjeée na nasu sposobnost da uocimo ono $to je vazno i poremecuje nasu
racionalnu obradu svega Sto je u fokusu. Pozornost je oskudna zbog nase kognitivnog i
dualnog/trostrukog sustava (vidi Poglavlje 3). Zaboravljanje, previdanje, odbacivanje, multitasking i
distrakcija proizvodi su ovih kognitivnih granica (vidi BASIC).

Rjesavanje ovih problema u ponasanju zahtijeva od kreatora politike i dizajnera da potaknu Zeljeni
izbor na relevantnost, da privuku pozornost i planiraju nepaznju.

Formiranje uvjerenja - osmisljavanje svijeta. Formiranje uvjerenja je ono sto Cinimo cijelo vrijeme
kako bismo shvatili svijet. Ali zbog kognitivnih granica itd., ponekad ne uspijevamo to uciniti
racionalno; tu se javlja 'krivi' svjetonazor. Zbog toga dolazimo do: zanemarivanja relevantnih
informacija, pogresnog uzorkovanja, zbunjenosti, podcijenjenja/precjenjivanja, pretjeranog
oslanjanja na 'prazna pravila'.

Izbor - najbolje iskoristiti mogucnosti. Odnosi se na naéin na koji su preferencije konstruirane ili na
koje se utjece prilikom donosenja izbora. Na odluke mogu utjecati sumnja, razocaranje i zaljenje
zbog slozenosti ili zbunjujucih skupova opcija; Status quo kojem pogoduje energija uloZena u prosle
projekte ili odluke; Osjetljivost na okvire i dogovore zbog slabe prisutnosti neizvjesnosti; Drustveni
motivi, znacenja i norme (konformizam).

Odlucnost - zadrzavanje izbora tijekom vremena. Probleme uzrokuju: Inertnost i odgadanje;
Pretjerano okrivljavanje usmjereno na sebe: kada izazovi dovedu do neuspjeha, osoba moze kriviti
sebe i svoje iskustvo; ljudi traze nacine da pomire trenutno zadovoljstvo sa svojim dugorocnim
ciljevima.

Izvor: the BASIC report
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MODULF (studenti i strucnjake)
BASC primijenjen na ponasanja turista radi bolje odrzivast

Za predavaca: Ovaj odjeljak ilustrira kako se BASIC okvir moze primijeniti na turisticke politike i
upravljanje destinacijom/turistickim uslugama. Daje se primjer kako primijeniti BASIC protokol
pomocu studije sluéaja (pogledajte slajd br. 26 Zbirke poticaja).

OKVIR M

BASIC protokol za odrzivost turizma.

Postupak ili slijed aktivnosti za istrazivanje i definiranje stetnih ponasanja, osmisljavanje i
primjena iskustva posjetitelja u odredenim uslugama i turistickim destinacijama.

Primijenite poticanje u pojedinacnim turistickim odlukama, donosenju odluka o turizmu i
organizacijama.
(From Basic, 2013 i Souza-Neto et al., 2022)

TAB 4 - Smanjenje ¢i$¢enja soba u hotelima - Cistiti ili ne ¢istiti? Smanjenje svakodnevnog
rutinskog ciséenja hotelskih soba dopustajuci turistima da sami odgovore na ovo pitanje.

BASIC protokol razvija se u pet koraka:

1. PROBLEM U PONASANJU

Istrazivacki korak - identificirati problem odrzivosti u stvarnom ponasanju turista ili
operatera i zeljeni ishod u specificnom kontekstu

1.1 Intervjuiranje ukljucenih aktera (menadzera, operatera) i turista o problemu
ponasanja u ponasanju odrzivosti koji se percipira (ili ne percipira) u kontekstu situacije
mogao bi pomo¢i u nedostatku podataka

1.2. Utvrditi razloge Stetnog ili neodrzivog ponasanja turista ili operatera, tj.

a) Vecina hotela predstavlja dnevno CiSéenje soba kao zadanu opciju

b) Gosti ne obracaju paznju na potrosnju vode i energije za ¢iS¢enje soba i ne traze
drugu opciju

c) Preferirana opcija (ponasanje) je da gosti odluce da im se soba ne Cisti svaki dan
kako bi hotel bio odrziviji
d) Neki jeftini hotel prestao je Cistiti sobu svaki dan zbog prigovora, trazeéi od gostiju

mogucnost plac¢anja dodatne naknade ako Zele ¢iséenje sobe
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Treneri mogu koristiti druge primjere, uvijek pocevsi od definiranja problema odrzivosti u
smislu ponasanja. U tu svrhu trener moze koristiti poglavlje 1i uvodenje poglavlja 4.

2. ANALIZA

Psiholoskih cimbenika koji utjecu na ponasanje gostiju

a) Zadana opcija definira se kao ponasanje koje ne zahtijeva nikakvu radnju kada se od
pojedinca zatrazi da odabere
b) Zadana opcija je ucinkovita jer zahtijeva manje fizickog, kognitivnog i emocionalnog
napora i zato Sto se moze percipirati kao preporucena.
c) Da biste odabrali zadanu opciju: - zaobilazenje obje prethodne vrste razmisljanja:
nenamjerna, ali manje ekoloski prihvatljiva ponasanja
3. STRATEGIJA

Dizajnirajte rjesenje

a) Da biste olaksali promjenu ponasanja, osmislite zadanu opciju prema odluci odrzivijih
gostiju.

b) Izmjena opcije sobe za ¢iscenje: od dnevne opcije cis¢enja (s moguénoséu iskljucivanja,
do opcije bez dnevnog c¢iséenja (s mogucnoscu ukljucivanja) u svakodnevnom zahtjevu
za Ciséenje sobe.

c) Dizajnirajte dvije vrste sobnih signala:
i) Molim vas, nemojte mi Cistiti sobu.
ii)  Molim vas, ocistite mi sobu danas.

| distribuirajte ih u ciljnim sobama hotela, gdje su gosti gdje su takoder obavijesteni o novoj
provedbi programa ciscenja i stoga se soba ne bi automatski Cistila svaki dan, ¢ak i ako mogu
odabrati opciju ukljucivanja.
d) Koristite tre¢u vrstu signala koji pruzaju iste informacije kao i prethodni, ali dodajuci
argument zastite okolisa ne za ¢iSéenje prostorije kada to nije potrebno.

4. INTERVENCIJA

Korak testiranja: kako je proveden

a) Odaberite hotel i razdoblje u kojem cete primijeniti poticanje
b) Napravite eksperimentalni dizajn.

i) Izraéunajte stope ¢iséenja sobe (broj soba podijeljen s duljinom boravka) u tri
razlicita uvjeta:

ii) Soba grupe 1 (Kontrolna skupina) u kojoj se svakodnevno Cistilo, a gost je mogao

iskljuéiti sobu koristeci "molim vas, ne Cistite mu sobu"; grupa 2 soba nije ocis¢ena
svaki dan, a gostu je omogucen izbor da se ukljuci prikazivanjem "Molim vas,
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nemojte mi danas cistiti sobu"; grupa 3 isti postupak kao i grupa 2., ali uz gosta
dodan je i okolisni argument.

iii) Odaberite vrstu gostiju koje zZelite ukljuciti u test (tj. studija se odnosi samo na
slobodno vrijeme i poslovne goste koji borave najmanje dvije noci.

5. MIJENJATI

Rezultat testiranja i postignuta promjena ponasanja

a) lzmjerite neto ucinak’ varijacija stopa ciSéenja u skupinama 2 i skupini 3
umanjena za varijacije stopa ciscenja skupine 1, u istom razdoblju (za detalje
pogledajte kompilaciju poticaja).

i)  Poticanje pomocu zadane opcije smanjuje ucestalost ciS¢enja prostorije,
odnosno 80% (skupina 2) i 70% (skupina 3).

b) Osiguravanje stabilnosti uspjesnih promjena postignutih eksperimentima i
skaliranje odrzivog ponasanja na cijelu strukturu (hotel)

Eksperiment (definicija). Cilj mu je usporediti turisticke skupine i kvantificirati ucinke poticaja
pomocu randomiziranog kontrolnog ispitivanja (RCT) (BASIC) za odabir ciljne populacije i
kontrolne skupine za procjenu utjecaja poticaja na ponasanje pojedinaca.

Kvazi-eksperiment (definicija). Cilj mu je uciniti grupe turista usporedivima razliCito i
kvantificirati efekt poticaja bez koristenja randomizacije za odabir ciljne populacije za test. (Vidi:
Europska komisija, EVALSED, 2013., kako bi saznali vise o metodama).

Tko pravi eksperiment poticaja o kvazi-eksperimentu? Politicki radnici (javni i privatni) mogu
testirati poticaj, s vanjskim savjetnikom, unutar javnih i privatnih organizacija ili ureda te na
terenu za pruzanje turistickih usluga.

Eksperiment se moze provesti u laboratoriju, od strane struc¢nih konzultanata, a na terenu od
strane politickih radnika. Svaka metodologija koju primijenite mora biti primjerena situaciji,
kontekstu i dostupnosti podataka. Odgovarajuéa sredstva "prihvacena" od strane pojedinaca koji
pripadaju uklju¢enim organizacijama i javnim agencijama i koje vodi netko tko moze jamciti
njegovu izvedivost (BASIC, 2019).

Korak evaluacije: razmotrite procjenu valjanosti i uéinka poticaja u srednjoroénom razdoblju.

a) Procjena zadovoljstva kupaca primljenom uslugom

b) Kvantitativno izmjerite percepciju vjerojatnih turista o poticanju intervencije i dobro
shvatite povratne informacije za jacanje politike odrzivosti

c) Procjena misljenja operatera (hotelskih radnika) radi utvrdivanja ogranicenja i
nedostataka poticaja

d) S obzirom na srednjorocni dugorocni utjecaj gurkanja, intervencija misli da je
potreban redizajn poticaja
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Potaknite troskove za turiste, kreatare palitike i operatere.

Kako poticaj prihvaca ljudsku prirodu, umjesto da je pokusavaju promijeniti, kreatori politika i
menadzeri trebali bi koristiti uvide u ponasanje kao dodatni alat koji bi mogao pomoci u postizanju

vecih i odrzivijih promjena od tradicionalnih instrumenata politike.

Dizajniranje poticaja moze se shvatiti kao jeftina aktivnost. Medutim, cak i ako sama proizvodnja
poticaja moze imati manji ekonomski trosak od ostalih vrsta ulaganja, potrebno je uzeti u obzir druge
vrste troskova ako zelimo ucinkovito usvojiti bihevioralni pristup turistickim politikama:

1)

2)
3)

4)

Troskovi legitimnosti: tvorci politika trebali bi se dogovoriti i vjerovati tom instrumentu
politike. Potencijalni korisnici moraju znati eticke i prakticne implikacije.

Troskovi zadovoljstva, koliko se zadovoljno osjecam od odmora.

Troskovi informacija: buduéi da se poticaj temelji na terenskim eksperimentima, potrebna
mu je dostupnost i pristup skupovima podataka uprava / organizacija ukljucenih u dizajn
gurkanja.

Troskovi evaluacije: terenski eksperiment je kreativni "pristup pokusaja i ispitivanja" koji se
temelji na tehnikama vrednovanja (protucinjenicno), a ne toliko difuzno i standardno za
primjenu. Dizajn poticaja treba struénu pomo¢ ili specifiéno formiranje kreatora politike.

Svim tim troskovima mozemo dodati da je dizajniranje i procjena poticaja dugotrajno. Stoga ne bismo
trebali uzimati zdravo za gotovo da je poticaj “jeftina" mjera.

Ono sto jos ne znamo:

Ucinci interakcije dvaju ili viSe poticaja

Ucinci poticaja za poboljsanje odrzivosti zaposlenika u turistickim sektorima

Odnos poticaja | tehnologije/digitalizacije/pametnog rada

Replikacija poticaja - razliciti uvjeti | kontekstualni cimbenici ¢ine razliku u efektima poticaja
(pogledaj kompilaciju poticaja)

Naglasak na rezultatima poticaja za drustvenu, okolisnu | gospodarsku odrzivost (potrosnja
hrane - usteda energije - emisija - prikupljanje otpada - sigurnost - bioloska raznolikost
(ipotreba mobitela, elektricnih bicikla)

154



Sljedece infografike iz informativnog paketa alata mogu vam pomoci da ilustrirate neke od kljuénih

poruka ovog poglavlja:
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Za trenere: Naucena lekdija

Na kraju ovog poglavlja treba podici svijest o korisnosti pristupa ponasanju sa sudionicima.

Trebalo bi biti lakSe sagledati promjenu urodenog ponasanja ljudi kako bi se povecala odrzivost
turizma i usmjerila pozornost kreatora politike i turoperatora na dizajn intervencija koji se
usredotocCuje na takva ponasanja. Nadalje, treneri mogu zatraziti promisljanje o "kontekstu", izrazu
koji se cesto zloupotrebljava, a koji umjesto toga u ovom pristupu ima odluéujucu ulogu u
osmisljavanju intervencije i stvaranju pozitivnih ucinaka na odluke turista.
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NUDGE MY TOUR
METODOLOGIJA:
Zakljucna prakticna
vjezha




Nakon sto zavrsite nastavne sesije i vodite svoju ucionicu kroz otkrivanje uvida u ponasanje
primijenjenih na odrzivost turizma, vrijeme je da predlozite polaznicima da kroz prakticnu vjezbu
ucvrste svoje znanje.

Ciljevi prakti¢ne vjezbe su sljedeci:
e Objedinite ucenja iz nastavnog sata;
e Iskusite iz prve ruke analizu problema odrzivosti pomocu bihevioralne perspektive;

e Iskusite iz prve ruke osmisljavanje bihevioralne intervencije i njezino testiranje

Ovo poglavlje ima za cilj ilustrirati dva nacina na koje mozete organizirati ovu prakticnu vjezbu na
kraju nastavnog sata, na temelju raspolozivog vremena, ali i na profilu sudionika.

nm T 4 u v Vs = =
Scenan| 1: prakticna vjezha u ucionici
Ova vrsta vjezbanja moze se obaviti izravno u ucionici i prikladna je na edukacijama gdje nema
vremena za izvodenje domace zadace.

Opis: pocevsi od studije slucaja koja opisuje problem odrzivosti u turistickoj destinaciji, od sudionika
e se traziti da produ prva tri koraka BASIC okvira. To ¢e se sastojati u: identificiranju problema u
ponasanju (PONASANJE), otkrivanju zasto se javlja (ANALIZA) i utvrdivanju moguée strategije
ponasanja za rjesavanje problema (STRATEGIJA).

Trajanje cijele vjezbe: 2h30' (+ pauza od 15')

1. dio - PREZBNTAQLJA STUDIJA SLLCAJA

Trajanje: 20'
Potreban materijal: zaslon, flipchart, markeri

Ako suradujete sa skupinom turistickih djelatnika, mozete ih zamoliti da s grupom podijele situaciju
s kojom se susrecu u svom kontekstu / odredistu, gdje postoji problem povezan s odrzivoscu.

Kao alternativu, a posebno ako radite sa studentima, mozete predloziti studije sluc¢aja preuzete iz
iskustva turistickih destinacija ili poduzeca, koje ¢ete prikupiti iz novinskih ¢lanaka ili iz literature.

U oba slucaja, a kako biste opisali situaciju na najiscrpniji nacin, mozete predstaviti studiju slucaja
koja odgovara na "5 WH pitanja":

Sto se dogada?

Gdje se to dogada?

Kada se to dogada?

Zasto se to dogada?

Kako se to dogada?

Tko je ukljucen u situaciju?

Zatim cete podijeliti u¢ionicu u manje skupine, sastavljene od 2 do 6 osoba (prema broju sudionika).
Svaka e se skupina pripisati jednoj od opisanih situacija.
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Kao alternativu, takoder mozZete odluciti da ¢e sve skupine raditi na istoj studiji slucaja, a zatim
usporediti njihovu analizu.

2 dio- GRULPN RAD
Trajanje: 1h30' (30 za svaki od tri koraka)

Materijal potreban za svaku skupinu:

e Flipchart marker
e ABCD kotac
e Opis BASCI okvira (posebno B.A.S. faza)

Svaka ¢e skupina raditi na studiji slucaja, koristec¢i BASIC okvir.
B- PONASANJE

Kao prvi korak, od njih Ce se traziti da utvrde koji je problem u ponasaniju, sto odgovara fazi "B -
PONASANJE" BASIC okvira.

U tu svrhu mozZete zatraziti od grupe da identificira obrazac ponasanja tako da odgovorite na sljedeéa
pitanja:

e Preferirano ponasanje: Kakvo ponasanje Zelite postici i koja je trenutna stopa uskladenosti?
Nepozeljno ponasanje: koje ponasanje zelite promijeniti i koja je trenutna stopa
neuskladenosti?

Tko: Cije ponasanje Zelite promijeniti? Koliko osoba sadrzi ciljna skupina?
Kontekst: U kojem se kontekstu dogada ponasanje? Gdje i kada se radnja izvodi?

Kada grupa zavrsi s mapiranjem ponasanja (uz pomo¢ alata dostupnih u metodologiji) trebala bi
moci odgovoriti na sljedeca pitanja vezana uz ponasanje:

e Tko izvodi akciju?
e Sto tiljudi rade i sto zelimo da umjesto toga ucine?
e Gdje i kada se radnja izvodi?

A- ANALIZA

Kao drugi korak, grupa ¢e proci fazu "A - ANALIZA" osnovnog okvira, s ciljem razumijevanja zasto
se ljudi ponasaju onako kako se ponasaju.

Problem ponasanja ispitat ¢e se kroz perspektivu bihevioralnih uvida kako bi se razumjelo koiji
psiholoski i kognitivni cimbenici uzrokuju ciljana ponasanja. Cilj je razumjeti zasto se ljudi ponasaju
tako kako se ponasaju.

U ovoj fazi grupa ¢e koristiti unutarnje cikluse ABCD kotaca, alat razvijen u BASIC okviru kako bi

pomogao u analizi problema kroz objektiv uvida u ponasanje. Ovi unutarnji krugovi pomoci ce
identificirati koje aspekte problema ponasanja trebamo rijesiti.
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(Pogledajte poglavlje 3.5 - stranicu 109 za referencu o ABCD kotacicu)
Kada grupa zavrsi s ANALIZOM problema, trebala bi mocéi odgovoriti na sljedece pitanje:

e Zasto se problem pojavljuje?

S- STRATHAJA

Kao treci i posljednji korak grupnog rada, od sudionika ¢e se traziti da identificiraju prve elemente
strategije ponasanja za rjesavanje problema koji je identificiran i analiziran u prva dva koraka. Ovo
je faza "S - STRATEGIJA" osnovnog okvira.

Grupe ce stoga koristiti vanjske cikluse ABCD kotaéa kako bi identificirale klase strategija i uvida u
ponasanje koji odgovaraju analizi problema u ponasanju provedenih pomocu unutarnjih ciklusa
kotaca.

Ovaj dio vjezbe ima za cilj pomoci skupini da prvo identificira Siroku kategoriju strategija, a zatim se

suzi na specificniji skup strategija koje se mogu koristiti za razumijevanje i utjecaj na ciljana
ponasanja.
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Kada skupina zavrsi s utvrdivanjem strategije ponasanja, trebala bi moc¢i odgovoriti na sljedece
pitanje:

e Kako ¢emo rijesiti problem?

3. dio - POVRAT

Trajanje: 40'

Na kraju grupnog rada sudionici se okupljaju kako bi podijelili svoj rad s ostatkom grupe.

U ovoj fazi bit ¢e vazno planirati dovoljno vremena kako bi grupa mogla podijeliti svoje povratne
informacije o obavljenom poslu: sto im je bilo zanimljivo? Sto im je bilo izazovno? Takoder obavezno
dopustite ostalim sudionicima da podijele vlastite povratne informacije s grupom.

Na kraju sesije pruzite tiskanu ili digitalnu kopiju ABCD kotaci¢a zajedno s slajdovima tecaja, tako
da sudionici mogu odvojiti neko vrijeme nakon sesije kako bi se vratili znanju koje su stekli tijekom

vjezbe i inspirirali se da primijene bihevioralnog pristupa na druge probleme odrzivosti s kojima se
susrecu u svom radu.

Scenarij 2 rad na projektu s domacomzadacom
sedljompovrata informacija
Ovaj scenarij kombinira prezentaciju u ucionici, autonomni grupni rad i sesiju povrata natrag u

ucionici ili na mrezi. Ova vrsta vjezbanja omogucuje dublji rad na analizi ponasanja studije slucaja i
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stoga omogucuje ucinkovitije iskustvo ucenja. Ovaj scenarij prikladan je tamo gdje postoji
mogucénost i dovoljno vremena da sudionici rade sami sa svojom grupom nakon treninga i da se
okupe natrag na sesiju povrata informacija. Posebno je pogodan za zadatke studenata na
magistarskoj razini.

Opis: pocevsi od studije slucaja koja opisuje problem povezan s odrzivoscu u turisti¢koj destinaciji,
od sudionika ce se traziti da rijeSe problem koristeci svih pet koraka BASIC okvira. To ukljucuje
predlaganje intervencije za ispitivanje utvrdene strategije ponasanja i metodologiju za prikupljanje
podataka o njezinoj ucinkovitosti.

Trajanje cijele vjezbe: 2-3 tjedna

1. dio - PREZBNTACIJA STUDLJE SLLCAJA (ULJIONQ)

Kao i u prvom scenariju, mozete zatraziti od sudionika da predloze studije slucaja koje dolaze iz
vlastitog iskustva (posebno ako radite s turistima) ili predloziti gotove studije slucaja preuzete iz
razlicitih turistickih destinacija.

Da biste opisali situaciju na najiscrpniji nacin, provjerite jesu li predstavljene studije slucaja koje
odgovaraju na sljedeca "5 WH pitanja":

Sto se dogada?

Gdje se to dogada?

Kada se to dogada?

Zasto se to dogada?

Kako se to dogada?

Tko je ukljucen u situaciju?

Zatim cete podijeliti ucionicu u skupine i mozete odluéiti rade li svi na istoj studiji slucaja ili svaka
skupina radi na drugoj.

Zatim Cete opisati dodjelu grupi i podijeliti je u pisanoj verziji, zajedno s predloskom prezentacije za
sesiju povrata.

2 dio- GRUPN RAD(ODKLCE)

Skupine ¢e samostalno organizirati svoj rad, analizirati pitanje odrzivosti predstavljeno u studiji
slucaja putem bihevioralne lece i predloziti intervenciju na temelju uvida u ponasanje.

Kao i u prvom scenariju, radni okvir koji ¢e se koristiti bit ce BASIC, medutim u ovom slucaju
sudionici ¢e proci kroz svih pet faza procesa.

Trajanje ove faze rada projekta moze varirati ovisno o vremenu koje je dostupno sudionicima.
Medutim, preporucujemo da grupama date najmanje dva tjedna za poduzimanje svih potrebnih
koraka i pripremu prezentacije za sesiju povrata.

Na kraju ove faze, grupe ce predstaviti svoj rad ostalim sudionicima. U tu ¢e svrhu pripremiti
prezentaciju svog rada pomocu predloska koji ¢ete dati.
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Materijal potreban za svaku grupu:

e ABCD kotac
e Opis BASIC okvira
e Predlozak prezentacije za sesiju povrata

B- PONASANJE

Kao prvi korak, od svake é:a se skupine traziti da utvrdi koji je problem u ponasanju, Sto odgovara
fazi "B - PONASANJE" OBICNOG okvira.

U tu svrhu mozZete zatraziti od grupe da identificira obrazac ponasanja tako da odgovorite na sljedeca
pitanja:

Preferirano ponasanje: Kakvo ponasanje Zelite postici i koja je trenutna stopa uskladenosti?
Nepozeljno ponasanje: koje ponasanje zelite promijeniti i koja je trenutna stopa
neuskladenosti?

Tko: Cije ponasanje Zelite promijeniti? Koliko osoba sadrzi ciljna skupina?

Kontekst: U kojem se kontekstu dogada ponasanje? Gdje i kada se radnja izvodi?

Kada grupa zavrsi s mapiranjem ponasanja (uz pomo¢ alata dostupnih u metodologiji) trebala bi
moci odgovoriti na sljedeca pitanja vezana uz ponasanje:

° Tkoizvodiakcﬁu?
e Sto tiljudi rade i Sto Zelimo da umjesto toga ucine?
e Gdje i kada se radnja izvodi?

A- ANALIZA

Kao drugi korak, grupa ¢e proci fazu "A - ANALIZA" osnovnog okvira, s ciljem razumijevanja zasto
se ljudi ponasaju onako kako se ponasaju.

Problem ponasanja ispitat ¢e se kroz le¢u bihevioralnih uvida kako bi se razumjelo koji psiholoski i
kognitivni cimbenici uzrokuju ciljana ponasanja. Cilj je razumjeti zasto se ljudi ponasaju onako kako
se ponasaju.

U ovoj fazi grupa ce koristiti unutarnje cikluse ABCD kotaca, alata razvijenog u BASIC okviru kako

bi pomogla u analizi problema kroz objektiv uvida u ponasanje. Ovi unutarnji krugovi pomodi ce
identificirati koje aspekte problema ponasanja trebamo rijesiti.
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(Pogledajte poglavlje 3.5 - stranicu 109 za referencu o ABCD kotacicu)
Kada grupa zavrsi s ANALIZOM problema, trebala bi moéi odgovoriti na sljedeée pitanje:

e Zasto se problem pojavljuje?

S- SIRATHAJA

Kao treci korak grupnog rada, od sudionika e se traziti da utvrde strategiju ponasanja za rjeSavanje
problema koji je identificiran i analiziran u prva dva koraka. Ovo je faza "S - STRATEGIJA" osnhovnog
okvira.

Grupe ce stoga koristiti vanjske cikluse ABCD kotaca kako bi identificirale klase strategija i uvida u
ponasanje koji odgovaraju analizi problema u ponasanju provedenih pomocu unutarnjih ciklusa
kotaca.

Koristenje ABCD kotac¢a pomoci ¢e grupi da prvo identificira Siroku kategoriju strategija, a zatim se

suzi na specificniji skup strategija koje se mogu koristiti za razumijevanje i utjecaj na ciljana
ponasanja.
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Na temelju bihevioralnih poluga i strategija identificiranih uz pomoé ABCD kotaca, grupa ce sada
zamisliti konkretnu mjeru ili poticaj za ozivljavanje ove strategije. To je kreativni dio posla. Sudionici
¢e biti pozvani da razmisle o Sto ve¢em broju ideja, prvo sami kako ne bi bili pod utjecajem drugih.
Tada ¢e sastaviti svoje ideje, grupirati ih i odabrati Zeljenu.

Skupina ¢e zatim prototipirati odabranu mjeru, procijeniti njezinu cijenu i pregledati je za eti¢ka
razmatranja. Time ¢e se pripremiti teren za sljedecu fazu, gdje ¢e se od njih traziti da osmisle | -
INTERVENCIJU za testiranje strategije.

Kada skupina zavrsi s utvrdivanjem strategije ponasanja, trebala bi moéi odgovoriti na sljedece
pitanje:

e Kako rijesiti problem?

| - INTERVENCLUA

Cetvrta faza projekta wok bit ¢e osmisljavanje intervencije za ispitivanje uéinkovitosti strategije.

Na temelju onoga $to su naucili u razredu o fazi "I - INTERVENTION" osnovnog okvira, od grupa ce
se traziti da definiraju metodu testiranja. To ¢e se sastojati od opisivanja mjera koje treba poduzeti,
trajanja testiranja i potrebnih resursa (ljudskih, financijskih, materijalnih).

Na temelju prototipa dizajniranog u fazi S - STRATEGY, grupa ce definirati kako ga namjeravaju
eksperimentirati u stvarnom svijetu. To ¢e se sastojati od opisivanja modaliteta eksperimentiranja,
uzorka, trajanja i nacina prikupljanja i analize podataka o rezultatima eksperimentiranja.

Kako bi im se pomoglo u ovoj fazi, skupina ce biti pozvana da se obrati stavku o eksperimentima u

poglavlju 3. metodologije (stranica 114).
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Kada grupa zavrsi s ovom fazom, trebala bi moci odgovoriti na sljedece pitanje:

o Kako testirati izvedivost i ucinkovitost strategije za rjesavanje problema?

Kao zavrsna faza vjezbe, od skupine ¢e se traziti da se povuce i razmisli o tome kako cjelokupna
bihevioralna intervencija osmisljena koristenjem prve cetiri faze BASIC-a moze informirati javne
politike povezane s pitanjem odrzivosti utvrdenim u studiji slucaja.

Kako bi se to postiglo, od skupina ce se zatraziti da predloze popis mjera kako bi se osiguralo da se
razvijena strategija ponasanja i intervencija propisno Sire i upotrebljavaju za informiranje javnih

politika. U ovoj fazi utvrdit ¢e i mogucnosti koje ¢e to omoguciti te prepreke koje bi to mogle otezati.

Ovaj dio vjezbe moze se temeljiti na kljucnoj etapi od pet tocaka predlozenoj u osnovnom okviru
(stranica 118).

Kada grupa zavrsi s ovom fazom, trebala bi moci odgovoriti na sljedece pitanje:

e Kako osigurati da strategija ponasanja postane dio postojeé¢ih mehanizama politike?

3. dio - SESIJA POVRATA INFORMACLJA (ULTIONC 1LI NADALJIN

Na kraju grupnog rada okupit ¢ete sudionike natrag u ucionici (ili u virtualnoj ucionici, ako to nije
moguce), kako biste im pruzili priliku da predstave svoj rad ostatku razreda, da daju svoje povratne
informacije o radu na projektu i da dobiju vase.

Trajanje ove sesije povrata moze biti oko 2 sata, ali to ¢e ovisiti o odabranom modalitetu (mozZete
dati vise vremena ako se sesija dogodi u pravoj ucionici) i broju grupa (vise grupa = vise vremena

potrebno).

Sesiju povrata mozete organizirati na sljedeéi nacin:

Kratki (5" uvod kako bi se sudionike podsjetilo na kontekst njihovog projektnog radai ciljeve
obuke;
Grupni radovi prezentacije i povratne informacije (oko 30' po grupi):

o Grupa predstavlja svoj rad, odgovarajuéi na vodeca pitanja vezana uz svaki korak
BASIC okvira;

o Ostali sudionici i instruktor postavljaju pitanja i dijele svoje povratne informacije o
radu grupe;
o Skupina odgovora na komentare | dijeli vlastite povratne informacije o radu

e Konaéna rasprava (15', 20'): sto ce sudionici donijeti ku¢i nakon ovog treninga? Kako ce to
znanje primijeniti na vlastiti rad?

e Mozete zatraziti od sudionika da ispune upitnik za evaluaciju kako bi podijelili ove povratne
informacije u pisanom obliku, prije nego Sto napuste ucionicu.

e Takoder im mozete pruziti korisne resurse kako bi otisli korak dalje i ostali u kontaktu.
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