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UTICAJ RAZLICITIH NIVOA KONSTRUKCIJE POTROSACA NA RELEVANTNOST
ATRIBUTA PRILIKOM IZBORA PROIZVODA U ONLAJN OKRUZENJU

REZIME

Ova doktorska disertacija istrazuje uticaj psiholoskog stanja potroSaca, ta¢nije nivoa mentalne
konstrukcije (Teorija nivoa konstrukcije, TNK, engl. Construal Level Theory), na proces donosenja
odluka o kupovini, sa posebnim fokusom na onlajn okruzenje. Psiholoska distanca i stepen apstrakcije
utiCu na to kako potrosaci percipiraju informacije, vrednuju atribute proizvoda i formiraju izbore. Cilj
rada je dublje razumevanje odnosa izmedu psiholoskih stanja, preferencija i ponaSanja potroSaca, uz
naglasak na uticaj nivoa konstrukcije na relevantnost atributa pri izboru proizvoda. Teorijski okvir pociva
na bihevioralnoj ekonomiji i Teoriji nivoa konstrukcije, prema kojoj visoki nivo konstrukcije
podrazumeva oslanjanje na apstraktne, centralne karakteristike, dok se na niskom nivou akcenat stavlja
na konkretne i prakti¢ne aspekte odluke. Empirijsko istrazivanje sprovedeno je medu studentima
Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Beogradu kroz dva predistrazivanja i jedno glavno istrazivanje.
Preferencije su merene analizom zdruzenih efekata uz primenu logit modela. Nivo konstrukcije
manipulisan je prikazivanjem apstraktnih i konkretnih vizuelnih stimulusa, a radi balansiranja uzoraka
koris¢en je metod skorova sklonosti prema tipu licnosti (Velikih pet). Rezultati pokazuju da nivo
konstrukcije znacajno utice na vaznost atributa proizvoda. Na niskom nivou cena ima vecu relevantnost
1 viSu cenovnu elasti¢nost, dok je na visokom nivou ispitanicima vaznija boja kao apstraktan atribut.
Nalazi potvrduju pretpostavke TNK 1 doprinose teorijskom proSirenju njene primene u proucavanju
ponasanja potroSaca u onlajn okruzenju, kao i metodoloskom unapredenju modeliranja preferencija, uz
mogucénost primene razvijenog pristupa i na druge psiholoske dimenzije i1 kategorije proizvoda.

Klju¢ne reci: teorija nivoa konstrukcije (TNK), analiza zdruzenih efekata, modeliranje izbora, metod
skorova sklonosti, cenovna osetljivost, ponasanje potrosaca
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THE IMPACT OF CONSUMER CONSTRUAL LEVELS ON ATTRIBUTE IMPORTANCE
DURING PRODUCT DECISION-MAKING IN AN ONLINE SETTING

ABSTRACT

This doctoral dissertation investigates the influence of consumers' psychological state, specifically the
level of mental construal as defined by Construal Level Theory (CLT), on the consumer decision-making
process, with a particular focus on the online environment. Psychological distance and degree of
abstraction affect how consumers perceive information, evaluate product attributes, and form choices.
The aim is to deepen the understanding of the relationship between psychological states and consumer
preferences, with emphasis on how construal level affects attribute relevance. The theoretical framework
is grounded in behavioural economics and CLT, according to which a high construal level implies
reliance on abstract, central characteristics, while a low construal level shifts emphasis toward concrete
and practical aspects of the decision. The empirical research was conducted among students of the
Faculty of Economics and Business, University of Belgrade, through two preliminary studies and one
main study, with preferences measured using conjoint analysis and a logit model. The construal level
was manipulated through abstract and concrete visual stimuli, and propensity score matching based on
Big Five personality traits was applied to balance the samples. The results show that construal level
significantly affects the importance of product attributes: at a low construal level, price is more relevant,
while at a high construal level, color as an abstract attribute becomes more important. The findings
confirm CLT assumptions and contribute to the theoretical extension of CLT in online consumer
behaviour research, as well as to the methodological advancement of preference modelling methods, with
potential application to other psychological dimensions and product categories.
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1 UVOD

Tehnicko-tehnoloski napredak, zajedno sa pojavom interneta, doneo je znaCajne promene u
oblasti istrazivanja trziSta. Internet, kao globalni fenomen, otvorio je niz moguénosti, ali i ogranic¢enja u
gotovo svim fazama marketinskog istrazivanja (Petrovi¢, 2014). Savremeni stil Zivota podrazumeva
Siroku primenu informacione tehnologije u svakodnevnom funkcionisanju, kako u poslovnim tako i u
licnim aktivnostima. Sve ve¢i broj kompanija nudi svoje proizvode putem interneta, dok potrosaci
istovremeno sve intenzivnije koriste ovaj kanal za obavljanje kupovina (NielsenlQ, 2022).

Na ponasanje potroSaca u kontekstu onlajn kupovine uti¢e Sirok spektar faktora, ukljucujuci
demografske karakteristike, socijalne okolnosti, iskustvo steceno u onlajn kupovini, digitalne vestine
korisnika, dizajn 1 funkcionalnost veb-sajtova, ulogu drustvenih mreza, prisustvo popusta, karakteristike
proizvoda, promotivne aktivnosti, dostupne opcije plac¢anja, kao i kvalitet i pouzdanost isporuke (Pandey
& Parmar, 2019). Dodatno, sve znacajniju ulogu ima i primena vestacke inteligencije, koja transformise
kontekst onlajn ponasanja potroSaca omogucavajuéi naprednim sistemima obrade podataka da u realnom
vremenu prilagodavaju interakcije i uti¢u na formiranje buduc¢ih obrazaca ukljucenosti potrosaca (Perez-
Vegaetal., 2021). Pored ovih aspekata, psiholoski faktori takode znacajno oblikuju ponasanje potrosaca
(Eyal, Liberman, et al., 2009; Liberman, Trope, & Wakslak, 2007; Vainikka, 2015). Jedan od relevantnih
teorijskih okvira za proucavanje psiholoskih stanja je teorija nivoa konstrukcije, tj. TNK (engl. Construal
Level Theory). Ova disertacija fokusira se na analizi uticaja specifi¢nih psiholoskih stanja definisanih
ovom teorijom na donoSenje odluka i izbor potrosaca.

Tradicionalna ekonomska teorija zasniva se na pretpostavci o savrSenoj racionalnosti potrosaca,
prema kojoj pojedinci donose odluke s ciljem maksimizacije korisnosti. Nasuprot tome, bihevioralna
ekonomija prepoznaje prisutnost iracionalnosti i pristrasnosti u procesu donosenja odluka. Ova disciplina
analizira uticaj psiholoskih faktora, emocija, kognitivnih gresaka i drustvenog okruzenja na ekonomske
ukljucuju ograni¢enu racionalnost, koja ukazuje na ograni¢ene kognitivne resurse pojedinaca, heuristike,
koje predstavljaju mentalne precice u odlucivanju, i kognitivne pristrasnosti, tj. sistematska odstupanja
od normi racionalnosti. Istrazivanja u ovoj oblasti Cesto se oslanjaju na eksperimentalne i empirijske
metode kako bi se razumelo ekonomsko odlucivanje u stvarnim uslovima. Integracija psiholoskih
principa u bihevioralnu ekonomiju znacajno je unapredila razumevanje ekonomske aktivnosti, sa Sirokim
prakticnim implikacijama u marketingu, finansijama, kreiranju javnih politika i drugim sferama koje
zahtevaju dubinsko razumevanje ljudskog odlucivanja.

Teorija nivoa konstrukcije iz oblasti socijalne psihologije objasnjava vezu izmedu psiholoske
distance i1 nivoa mentalne konstrukcije. Naime, ljudi formiraju mentalne konstrukcije o dogadajima,
predmetima i1 informacijama koji su psiholoski udaljeni od sada$njeg trenutka, mesta ili licnog iskustva.
Psiholoska distanca 1 nivo konstrukcije medusobno se uslovljavaju, utiCu¢i na nacin procesuiranja
informacija, donoSenje odluka i1 regulaciju ponaSanja. Empirijski dokazi potvrduju dvosmernu
povezanost izmedu distance i nivoa konstrukcije (Fujita, Henderson, et al., 2006; Liberman, Trope,
McCrea, et al., 2007; Liberman & Trope, 1998; Liviatan et al., 2008; McCrea et al., 2008; C. J. Wakslak
et al., 2006; C. Wakslak & Trope, 2009). Prema teoriji nivoa konstrukcije psiholoSka distanca i stepen
apstrakcije izmedu ostalog uti¢u na preferencije, predvidanje i ponasanje ljudi (Trope & Liberman, 2010)
odnosno potrosaca (Liberman, Trope, & Wakslak, 2007). Razlikujemo konstrukcije niskog nivoa (engl.
low-level construal) 1 konstrukcije visokog nivoa (engl. high-level construal). Konstrukcije niskog nivoa,
odnosno mala distanca mentalne reprezentacije podrazumeva konkretizaciju, puno detalja i odnosi se na
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izvodljivost cilja, dok konstrukcija visokog nivoa odnosno velika distanca mentalne reprezentacije
podrazumeva apstrakciju, malo detalja i odnosi se na pozeljnost cilja. Prema ovoj teoriji potrosaci se vise
fokusiraju na konkretne atribute na niskom nivou konstrukcije. Na primer ako je rec o ceni kao atributu
proizvoda, na niskom nivo konstrukcije, potroSacu je cena u veéem fokusu, sto posledicno dovodi do
vece cenovne osetljivosti potrosaeve traznje, odnosno manja je spremnost da se plati za odredeni
proizvod (Maier & Wilken, 2014). Takode, smatra se da kori$¢enje velike psiholoSke distance u
prezentaciji proizvoda dovodi do veceg i1 Sireg opsega cena po kojima bi potrosac i dalje razmatrao
kupovinu proizvoda. Ovo saznanje vazi samo ako je proizvod povoljno opisan u smislu njegovih bazi¢nih
odnosno centralnih karakteristika (Isaak, 2016).

Predmet istrazivanja ove doktorske disertacije je analiza uticaja nivoa konstrukcije na ponasanje
potrosaca prilikom kupovine u onlajn okruzenju, sa posebnim fokusom na to kako nivo konstrukcije utice
na relevantnost pojedinih atributa proizvoda pri izboru. Nivo konstrukcije u ovom radu odreden je preko
psiholoske distance i stepena apstrakcije. Uticaj tretmana, odnosno manipulisanog nivoa apstrakcije,
testira se putem apstraktnih i konkretnih slika koje se pojavljuju izmedu izbora tokom simulirane onlajn
kupovine. Efekat tretmana na ponasanje potrosaca meri se na osnovu promene relevantnosti odabranih
atributa proizvoda. Relevantnost ovih atributa (npr. cena, boja, sastav, zemlja porekla) ¢e biti ocenjena
koris¢enjem analize zdruzenih efekata (engl. conjoint analysis).

Za potpunije razumevanje procesa donosenja odluka u onlajn okruzenju, neophodno je analizirati
interakciju nivoa konstrukcije i1 atributa proizvoda kao marketinskih stimulusa. Ova interakcija
omogucava dublje razumevanje nacina na koji nivo konstrukcije utice na formiranje preferencija
potrosaca. Osnovni cilj istrazivanja je ispitivanje uticaja psiholoske distance, odnosno nivoa konstrukcije
potrosaca, na proces kupovine, a posebno na odluku o kupovini proizvoda. Na nivo konstrukcije,
odnosno mentalnu reprezentaciju koju potrosa¢ formira prilikom kupovine, moguce je uticati na vise
nacina, o ¢emu ¢e detaljnije biti reci u okviru disertacije. U ovom istrazivanju nivo konstrukcije
manipuliSe se vizuelnim stimulusima: apstraktnim slikama (pejzazi prirode) za aktiviranje visokog nivoa
konstrukcije i konkretnim slikama (maloprodajni prostori) za aktiviranje niskog nivoa konstrukcije.
Ukljucivanjem trenutnog psiholoskog stanja i tipa licnosti ispitanika u model preferencija potrosaca, ovaj
rad doprinosi razvoju sveobuhvatnijeg modela preferencija potrosaca.

Drugi naucni cilj ove disertacije je unapredenje metodologije ocenjivanja modela preferencija
potroSaca. Konkretno, razmatra se primena metoda skorova sklonosti (engl. propensity score method)
radi dodatnog ujednacavanja strukture uzoraka prema tipu li¢nosti ispitanika. Ovaj metod Siroko je
primenjivan u opservacionim istrazivanjima, u situacijama kada ne postoji potpuna kontrola nad
faktorima ¢iji se uticaj analizira, ali se sve ¢eS¢e koristi 1 u eksperimentalnim uslovima kada kontrola
postoji (engl. randomized controlled trials). Razlozi za ovakvu primenu odnose se na postizanje bolje
izbalansiranosti uzoraka, narocito kod relativno malog broja ispitanika, kao i na povecanje efikasnosti
ocena modela (Loux & Huang, 2023). U ovoj disertaciji metod skorova sklonosti primenjuje se kako bi
se izbalansirala distribucija tipova li¢nosti medu eksperimentalnim grupama, pri ¢emu se oc¢ekuje da ¢e
takav pristup doprineti vecoj prediktivnoj validnosti modela preferencija potroSaca.

Za potrebe disertacije sprovedeno je empirijsko istrazivanje medu studentima Ekonomskog
fakulteta Univerziteta u Beogradu. Realizovana su dva predistrazivanja i jedno glavno istrazivanje.
Predistrazivanje 1 je sprovedeno sa ciljem identifikovanja proizvoda, atributa i njihovih nivoa koji bi se
koristili u glavnom istrazivanju u okviru analize zdruzenih efekata. Predistrazivanje 2 je sprovedeno kako
bi se odredio stepen apstrakcije atributa izabranog proizvoda. U glavnom istrazivanju primenjen je
prigodan uzorak studenata koji su popunjavali onlajn upitnik na platformi Conjoint.ly, koja omogucava
generisanje prikaza neophodnih za analizu zdruzenih efekata zasnovanu na izboru. Upitnik se sastojao
od zadataka analize zdruzenih efekata, socio-demografskih pitanja, pitanja o tipu li¢nosti (skala Velikih
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pet), kontrolnih 1 trijaznih pitanja. U skladu sa eksperimentalnim dizajnom, ispitanici su bili slu¢ajno
rasporedeni u dve eksperimentalne grupe. Na osnovu prikupljenih podataka primenom analize zdruzenih
efekata ocenjen je model preferencija koriS¢enjem logit modela na agregatnom nivou. S obzirom na to
da tip licnosti utice na preferencije potroSaca, u ovoj disertaciji kontroliSemo njegov uticaj tako $to se za
balansiranje eksperimentalnih grupa primenjuje metod skorova sklonosti. Takode je sprovedena analiza
skupina na osnovu preferencija ispitanika kako bi se identifikovale grupe sa sliénim obrascima izbora,
Sto omogucava bolje razumevanje heterogenosti medu potrosacima. Analiza podataka sprovedena je
koris¢enjem programskog jezika R i statistiCkog paketa SPSS.

Uprkos znacajnom broju radova koji proucavaju uticaj psiholoske distance i nivoa konstrukcije
na razlicite kognitivne procese i oblike ponasanja, relativno je mali broj istrazivanja koja ovaj teorijski
okvir primenjuju u kontekstu onlajn kupovine i preferencija potrosaca. Postojeca literatura retko analizira
kako specificni marketinski stimulusi, kao $to su vizuelne prezentacije proizvoda razliitog stepena
apstrakcije, uti¢u na nacin na koji potrosaci vrednuju atribute proizvoda i donose odluke. Time se otvara
istrazivacki prostor za bolje razumevanje uloge nivoa konstrukcije u formiranju preferencija u digitalnom
okruzenju. Ova disertacija nastoji da popuni taj jaz, kako kroz empirijsko ispitivanje uticaja nivoa
konstrukcije na ponaSanje potroSaca, tako i kroz metodolosko unapredenje modeliranja preferencija
primenom metoda skorova sklonosti.

Struktura ove doktorske disertacije obuhvata nekoliko tematski i metodoloski povezanih
poglavlja koja sistemati¢no i analiticki obraduju predmet istrazivanja. Nakon uvodnog poglavlja, u kojem
su predstavljeni motivacija istrazivanja, ciljevi, istrazivacki problemi i metodoloski okvir, slede poglavlja
posvecena teorijskim osnovama i primenjenim metodama kori§¢enim u disertaciji.

Prvo teorijsko poglavlje sastoji se od dva dela. U prvom delu dat je kratak uporedni pregled
tradicionalne i1 bihevioralne ekonomske teorije, sa posebnim osvrtom na razlike u njihovim osnovnim
konceptima 1 pristupima. Drugi deo predstavlja uvod u teoriju nivoa konstrukcije i obuhvata detaljno
razradene pododeljke koji prikazuju relevantne nau¢ne radove. U okviru ovog dela najpre se objasnjavaju
osnovni pojmovi, medusobne veze i polazne pretpostavke teorije nivoa konstrukcije, nakon cega sledi
pregled literature organizovan u tri pododeljka. Prvi pododeljak obuhvata radove koji pruzaju teorijsku i
empirijsku osnovu za razumevanje medusobne povezanosti izmedu razli¢itth dimenzija psiholoske
distance. U drugom pododeljku prikazani su radovi koji se bave odnosom izmedu nivoa konstrukcije 1
psiholoske distance u okviru teorije nivoa konstrukcije. Na kraju, tre¢i pododeljak donosi pregled radova
koji ukazuju na uticaj razli¢itih dimenzija psiholoske distance na procese predvidanja, ocenjivanja i
ponasanja pojedinaca u skladu sa teorijskim okvirom ove teorije.

Naredno poglavlje obuhvata pet delova posvecenih analizi zdruzenih efekata. Prvi deo daje kratak
istorijski pregled razvoja ove analiticke tehnike, dok drugi deo precizira njen cilj, tipicne kontekste
primene 1 pruza pregled celokupnog procesa analize zdruzenih efekata. Preostala tri dela detaljno
razmatraju klju¢ne faze: definisanje atributa i njihovih nivoa, izbor odgovarajuceg pristupa za analizu
zdruzenih efekata i interpretaciju rezultata dobijenih primenom ove metode. U okviru dela posvecenog
izboru metode analize zdruzenih efekata razmatraju se klasifikacija metoda, pristupi modeliranju
preferencija i oceni parametara, kao i principi dizajna zadataka i odredivanja veliine uzorka.

Sledece poglavlje sastoji se od Sest delova u kojima je predstavljen metod skorova sklonosti. U
uvodnom delu objasnjeno je Sta predstavljaju skorovi sklonosti, opisani su najces¢e korisceni statisticki
pristupi za prilagodavanje uzoraka primenom ovog metoda, kao i razlozi zaSto se metod skorova
sklonosti koristi i u kojim istrazivackim situacijama je njegova primena najprimerenija. U drugom delu
prikazan je proces sprovodenja metoda skorova sklonosti, uz detaljan opis izbora kovarijata, postupka
ocenjivanja skorova sklonosti i osnovnih pretpostavki na kojima se zasniva primena ovog metoda. Treci
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deo posvecen je najcesce koriS¢enim pristupima uparivanja na osnovu skorova sklonosti. U ¢etvrtom
delu predstavljeni su najzastupljeniji pristupi formiranju pondera pomocu skorova sklonosti. Peti deo
prikazuje metod stratifikacije na osnovu skorova sklonosti, kao i pristupe prilagodavanja kovarijata 1
metod dvostrukog robusnog ocenjivanja. U Sestom delu navedeni su kriterijumi za ocenu postignutog
balansa, postupci analize senzitivnosti i ograni¢enja primene metoda skorova sklonosti.

Naredno poglavlje doktorske disertacije sastoji se iz tri dela. U prvom delu predstavljen je
konceptualni okvir istrazivanja i1 izlozene su hipoteze koje se testiraju u okviru disertacije. Drugi deo
obuhvata prikaz sprovedenih istrazivanja, uklju¢ujuéi dva predistrazivanja i jedno glavno istrazivanje. U
ovom delu zasebno su predstavljeni metod, rezultati 1 diskusija za svako od tri istrazivanja. Tre¢i deo
sadrzi rezultate istrazivanja i odgovarajucu diskusiju nalaza.

Na kraju disertacije nalazi se posebno poglavlje Zakljuak, u kojem su objedinjeni kljucni
rezultati testiranih hipoteza, sintetizovana teorijska i metodoloska razmatranja, predstavljena ograni¢enja
istrazivanja i date preporuke za buduca istrazivanja.



2 TEORIJA NIVOA KONSTRUKCUJE

Ovo poglavlje pruza pregled dosadasnjih dostignuca iz oblasti kojom se doktorat bavi. Ovakva
struktura omogucava da se pokaze kako teorija nivoa konstrukcije dopunjuje savremene uvide
bihevioralne ekonomije i produbljuje razumevanje psiholoSkih procesa ukljucenih u ekonomsko
odlucivanje. Istovremeno, ovim poglavljem se postavljaju teorijske osnove predmetne analize i stoga je
podeljeno u dve tematske celine. U prvom delu ovog poglavlja (2.1) dat je kra¢i uporedni pregled
postavki tradicionalne 1 bihevioralne ekonomske teorije koje su relevantne za ovu doktorsku disertaciju.
Deo 2.2 predstavlja uvod u teoriju nivoa konstrukcije i obuhvata detaljno razradene pododeljke koji
prikazuju relevantne nau¢ne radove. U okviru ovog dela najpre se objasnjavaju osnovni pojmovi,
medusobne veze i polazne pretpostavke teorije nivoa konstrukcije, nakon ¢ega sledi pregled literature
organizovan u tri pododeljka. Prvi pododeljak (2.2.1) obuhvata radove koji pruzaju teorijsku i empirijsku
osnovu za razumevanje medusobne povezanosti izmedu razli¢itih dimenzija psiholoske distance. U
pododeljku 2.2.2 prikazani su radovi koji se bave odnosom izmedu nivoa konstrukcije i psiholoske
distance u okviru teorije nivoa konstrukcije. Na kraju, pododeljak 2.2.3 donosi pregled radova koji
ukazuju na uticaj razli¢itih dimenzija psiholoske distance na procese predvidanja, ocenjivanja i ponasanja
pojedinaca u skladu sa teorijskim okvirom ove teorije

2.1 Tradicionalna i bihevioralna ekonomska teorija

U okviru tradicionalne ekonomske teorije, postoji pretpostavka o savrSenom svetu u kojem
pojedinci donose optimalne odluke radi postizanja maksimalne korisnosti. Ova pretpostavka o savrSenoj
racionalnosti potrosac¢a podrazumeva da ljudi biraju izmedu ponudenih opcija tako da maksimiraju svoju
korisnost. Smatra se da su ljudi sposobni da, prema svojim preferencijama i u skladu sa postoje¢im
ogranicenjima, donose racionalne odluke uzimajuc¢i u obzir troskove i koristi svih dostupnih opcija.
Dakle, to podrazumeva da takav pojedinac nije pod uticajem nikakvih emocija ili eksternih faktora, kao
1 da savrSeno zna §ta je za njega najbolje. Bihevioralna ekonomija (BE) polazi od toga da se u stvarnom
zivotu ljudi ne ponasaju kao savrSeno racionalni pojedinci. Naprotiv, BE objasnjava da su pojedinci ¢esto
iracionalni i1 da nisu uvek sposobni da donose dobre odluke. BE kombinuje saznanja iz ekonomije 1
psihologije kako bi realisti¢no objasnila nacin na koji ljudi donose svakodnevne ekonomske odluke, a
zatim 1 kako takve odluke uticu na ekonomske ishode. Drugim re¢ima, BE istrazuje uticaj psiholoskih
faktora, emocija, kognitivnih gresaka i druStvenog konteksta na ekonomsko odlucivanje. Takode,
analizira na koje sve nacine pojedinci odstupaju od pretpostavki tradicionalne ekonomske teorije, kako
bi se postiglo realnije tumacenje ekonomskog ponasanja. BE koristi empirijske metode kako bi pokazala
da ljudi imaju psiholoske pristrasnosti, ograni¢ene kognitivne sposobnosti 1 vrednuju druge faktore,
poput pravicnosti. Sve navedeno moze dovesti do toga da ponasanje ljudi ne bude u skladu sa principom
maksimizacije korisnosti (Miller et al., 2016). Sustinski se tradicionalna ekonomska teorija i BE razlikuju
po dva osnova. Prvi je pretpostavka o racionalnosti u ponasanju ekonomskih subjekata, kao Sto je
diskutovano gore. Drugi osnov po kome se razlikuju je u analitickom pristupu. Naime, tradicionalna
ekonomska teorija se bazira na teorijskim modelima, dok se BE oslanja na empirijske alate za testiranje
hipoteza (Miller et al., 2016). To, medutim, ne znaci da se u ekonomiji ne koriste empirijska istrazivanja,
niti da BE nema Cvrstu teorijsku osnovu.

Ova disertacija se bavi ispitivanjem uticaja odredenih psiholoskih faktora na donoSenje odluka
potrosaca prilikom onlajn kupovine. S obzirom na predmet istrazivanja, rad se ne svrstava u okvir
tradicionalne ekonomske teorije, ve¢ pripada oblasti bihevioralne ekonomije, koja integrise psiholoske
uvide u analizu ekonomskog ponasanja. Dodatni razlog za ovu klasifikaciju jeste primena empirijskih
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metoda u ispitivanju uticaja psiholoskih determinanti na odluke potrosaca, Sto je karakteristicno za
bihevioralni pristup.

U nastavku je prvo pruzen kratak istorijski pregled razvoja BE, a zatim su prikazani neki od
vaznijih principa, tema i pravaca istrazivanja BE kako bi se stekao bolji uvid o poziciji BE medu drugim
naukama 1 o tome ¢ime se BE bavi.

2.1.1 Kiratak istorijski pregled razvoja bihevioralne ekonomije

U ovom kratkom istorijskom pregledu ¢e hronoloski biti opisan razvoj bihevioralne ekonomije u
smislu navodenja najvaznijih istrazivaca koji su obelezili taj period, kljucnih istrazivackih pravaca kao i
drugih dogadaja koji su obelezili odredenu dekadu.

Adam Smith je jo§ u XVIII veku, razmatrao kako ekonomsko ponaSanje pojedinaca moze biti
utemeljeno na njihovim zeljama. On je zakljucio da ljudi imaju sklonost ka precenjivanju verovatnoce
uspeha, dok istovremeno umanjuju znacaj mogucih gubitaka, pri ¢emu vecina pojedinaca, ukoliko su u
dobrom zdravstvenom i mentalnom stanju, teze da vrednuju svoje sposobnosti viSe nego Sto one
objektivno jesu (Ashraf et al., 2005). U tom smislu, Smith je smatrao da se pojedinci ne ponasaju potpuno
racionalno prilikom donosenja odluka koje se odnose na ekonomsko ponaSanje. On se ubraja medu prve
mislioce koji su u ekonomsko razmisljanje ukljucili psiholoske elemente. Pored Smitha, znacajan
doprinos dao je 1 Alfred Marshall, Cija teorija marginalne korisnosti iz 1890. godine predstavlja osnovu
za razumevanje ponasanja potroSaca, naglasavaju¢i subjektivnu prirodu korisnosti i nafin na koji
pojedinci donose odluke na osnovu percipiranih koristi. I drugi ekonomisti tog perioda ukljucivali su
psiholoske aspekte u svoje radove, iako psihologija tada jo$ nije bila priznata kao samostalna disciplina.
Na primer, Vilfredo Pareto je naglaSavao znacaj ljudskog faktora u ekonomskom odlucivanju, dok je
Herbert Simon 1955. godine uveo pojam ograni¢ene racionalnosti, polaze¢i od postavke da su ljudske
mogucénosti ograni¢ene u smislu kognitivnih sposobnosti, informacija i vremena relevantnog za
donosenje odluka. Vazno je napomenuti da se ovi autori ne smatraju formalnim zacetnicima savremene
bihevioralne ekonomije, ali se Cesto navode kao njeni preteCe, jer su u svojim radovima ukljucivali
psiholoske elemente u analizu ekonomskog ponasanja. Svi navedeni autori su istakli da postoji razlika
izmedu racionalnog i stvarnog ponasanja ljudi, ali su tu razliku objasnjavali na razli¢ite nacine. Dok su
neki naglasavali kognitivna ograni¢enja i heuristike, drugi su isticali uticaj emocionalnih impulsa,
drustvenih normi i prakti¢nih izazova u procesima odlucivanja, ¢cime su ukazali na sloZenost faktora koji
oblikuju ekonomsko ponasanje.

Kao posebna oblast izuCavanja, BE se afirmisala tokom sedamdesetih i osamdesetih godina XX
veka, na osnovu radova Kahnemana i Tverskog (1979) i Thalera (1980). Kahneman i Tversky su postavili
temelje teorije izgleda (engl. Prospect Theory), koriste€i saznanja iz psihologije kako bi objasnili zasto
se realno ponasanje ljudi razlikuje od optimalnog, tj. racionalnog ponasanja koje podrazumeva
maksimiziranje korisnosti. Prema ovoj teoriji, ljudi pokazuju sistematske kognitivne pristrasnosti koje
uti¢u na ekonomsko odluc¢ivanje. Autori su identifikovali tri klju¢ne generalizacije: (1) dobici i gubici se
ne tretiraju simetricno, (2) sigurnim ishodima se pridaje veci znacaj nego neizvesnim, i (3) nacin na koji
je problem predstavljen (engl. framing) moze znaCajno uticati na izbor. Za doprinos integraciji
psiholoskih saznanja u ekonomska istrazivanja, posebno u oblasti donoSenja odluka pod rizikom,
Kahneman je 2002. godine dobio Nobelovu nagradu.

Drugi kljucni rad za koji se vezuje nastanak BE objavio je Richard Thaler 1980. godine (Thaler,
1980). Njegova istrazivanja o mentalnom racunovodstvu (engl. mental accounting) i efektu posedovanja
(engl. endowment effect) dodatno su naglasila ulogu psiholoskih faktora u ekonomskom odlucivanju,
posebno u kontekstu vrednovanja dobara i donoSenja potrosackih odluka. Tokom sedamdesetih i
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osamdesetih godina XX veka, bihevioralna ekonomija se institucionalizuje kroz osnivanje
specijalizovanih ¢asopisa, kao $to su: ,,Journal of Behavioural Economics* (1972), ,,Journal of Economic
Behaviour and Organization® (JEBO) (1980), 1,,The Journal of Economic Psychology* (1981). Paralelno
sa tim, formiraju se i udruzenja koja podrzavaju razvoj ove oblasti, medu kojima se izdvajaju ,,Society
for the Advancement of Behavioural Economics® (SABE) osnovano 1982. godine i Fondacija Alfreda P.
Sloana osnovana 1984.godine (Svorenc¢ik & Truc, 2022). Ovi dogadaji oznacavaju institucionalno
priznanje bihevioralne ekonomije kao posebne oblasti istrazivanja i njen prelazak iz teorijskog okvira u
Siru akademsku i prakti¢nu primenu.

Do osamdesetih godina XX veka bihevioralnu ekonomiju su karakterisale tri kljucne odlike: (1)
kritika klasicne ekonomske teorije u vezi sa pretpostavkom savrSene racionalnosti, (2) naglasavanje
interdisciplinarnosti kroz povezivanje ekonomije i psihologije, i1 (3) preferiranje empirijskog pristupa
istrazivanju, koji se oslanja na ankete, eksperimente i intervjue (Svorencik & Truc, 2022). Nakon tog
perioda, razvoj bihevioralne ekonomije viSe se ne zasniva iskljucivo na kritici pretpostavke savrSene
racionalnosti, ve¢ tu pretpostavku prihvata kao teorijski okvir, dopunjujuéi ga integracijom psiholoskih
koncepata u analizu ekonomskog ponaSanja. Ovaj pomak je znacajan jer omogucava obuhvatniji pristup
razumevanju ekonomskih odluka, u kojem se racionalnost ne posmatra kao apsolutna, ve¢ kao relativna
i podlozna uticaju kognitivnih ogranic¢enja, emocionalnih impulsa, drustvenih normi i situacionih faktora.
Time se bihevioralna ekonomija transformisala iz discipline koja kritikuje tradicionalne modele u oblast
koja razvija sopstvene teorijske 1 empirijske okvire za objaSnjenje stvarnog ponasanja ljudi.

Pravci istrazivanja u okviru BE, njihov znacaj i fokus menjali su se tokom istorije. Sedamdesetih
godina XX veka istrazivanja su se oslanjala na literaturu iz oblasti psihologije o heuristikama 1
pristrasnosti, kao i na literaturu iz ekonomije o riziku i neizvesnosti. Osamdesetih godina se formira
istorijsko jezgro BE u ¢ijem centru su Kahneman i Tversky. 1z ovog jezgra se, pored heuristika 1
pristrasnosti sa jedne strane i rizika i neizvesnosti sa druge strane, pojavljuju i novi pravci istrazivanja:
bihevioralne finansije (engl. behavioural finance), intertemporalni izbor i eksperimentalna ekonomija
trzista (engl. experimental market economics) vezana za teoriju igara i prodrustveno ponasanje (engl.
pro-social behaviour). Tokom devedesetih, jezgro istrazivanja u okviru BE se konsoliduje oko teorije
izgleda 1 literature iz oblasti psihologije. Paralelno sa tim, pocinju jasno da se razlikuju istrazivacke
zajednice koje se bave bihevioralnim finansijama i intertemporalnim izborom. Znacaj eksperimentalne
trziSne ekonomije u ovoj dekadi opada, dok raste interesovanje za oblast prosocijalnog ponasanja (Truc,
2022).

Krajem devedesetih godina XX veka i u prvoj dekadi XXI veka, istrazivanja u okviru BE dodatno
se prosiruju uvodenjem teorije o dva sistema obrade (engl. Dual Process Theory ili Dual Sistem Theory).
Prema ovoj teoriji, proces donosenja odluka zasniva se na dva razli¢ita kognitivna mehanizma: ,,sistemu
I“ 1 ,,sistemu II*. ,,Sistem I karakteriSe intuitivno razmisljanje, brzo donoSenje odluka i1 oslanjanje na
heuristike, mentalne precice i automatske reakcije, dok ,,sistem II* podrazumeva namerno, racionalno
razmis$ljanje, analiticku obradu informacija 1 svestan napor u reSavanju kompleksnih problema.
Analiticko procesuiranje, koje je u skladu sa pretpostavkom tradicionalne ekonomske teorije o
racionalnom ponasanju, dominiralo je u istrazivanjima do kraja XX veka, dok su intuitivni procesi bili
zanemareni (Miller et al., 2016). Ova teorija je otvorila prostor za razumevanje interakcije izmedu brzih,
automatskih odluka i sporih, promisljenih procesa, ¢ime je dodatno osnazila interdisciplinarni karakter
bihevioralne ekonomije.

Posle 2000. godine, fokus BE prelazi sa teorijskih 1 empirijskih pitanja na prakticnu primenu
(Svoren¢ik & Truc, 2022). U ovom periodu raste znacaj novih istrazivackih pravaca, kao S$to su
bihevioralne finansije, intertemporalni izbor i prosocijalno ponasSanje, pa se centralizovana struktura
istrazivanja pretvara u polarizovanu. Ovaj trend se nastavlja i u drugoj dekadi XXI veka. Truc je analizom
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literature utvrdio da je do 2000. godine vecina istrazivaca dolazila iz SAD, dok su do 2010. godine
dominirali autori iz Evrope. Takode je identifikovao pet glavnih skupina istrazivanja. Prve dve skupine
obuhvataju rizik i neizvesnost, te heuristike, rasudivanje i pristrasnosti, koje su ¢inile osnovu BE do 1990.
godine. Nakon toga formiraju se tri nove skupine: intertemporalni izbor, bihevioralne finansije i
drustvene preferencije. Osamdesetih 1 devedesetih godina centralne li¢nosti bili su Kahneman, Tversky
i Thaler, dok posle 2000. godine svaka skupina ima svoje vodece autore. U drugoj dekadi XXI veka
dominantna postaje skupina drustvenih preferencija (Truc, 2022).

Godina 2008. je prekretnica za BE jer tada dobija svoj JEL kod ,,D03 — Behavioural Economics:
Underlying Principles®, Cime je zvani¢no priznata kao oblast ekonomske nauke. Te iste godine Thaler 1
Sunstein objavljuju knjigu ,,Nudge: Improving Decisions about Health, Wealth, and Happiness*, koja
znacajno menja pravac razvoja BE (SvorencCik & Truc, 2022). Termin ,,nudge" (engl. Nudge theory)
nema opsteprihvacen prevod u domacoj literaturi iz psihologije i ekonomije. U literaturi se sre¢u prevodi
,teorija usmeravanja" i ,,teorija navodenja", dok se kao krovni termin koji obuhvata ,,nudge* i srodne
koncepte (npr. boost) koristi i izraz bihevioralne intervencije ili ,,oblikovanje ponasanja". U ovom radu
koristi se termin ,,usmeravanje", jer prevod ,,gurkanje" u srpskom jeziku nosi iskljucivo fizicku
konotaciju, dok se ,,nudge “ odnosi na suptilan, psiholoski uticaj na ponasanje. Teorija usmeravanja ubrzo
nalazi primenu u privatnom sektoru, zdravstvu i1 javnim politikama. Inspirisane ovim konceptom,
administracije Baracka Obame i Davida Camerona osnivaju posebne timove za primenu bihevioralnih
uvida u kreiranju politika. U Sjedinjenim Americkim Drzavama, Obama je 2015. godine formirao Social
and Behavioural Sciences Team (SBST) u okviru Bele kuce, koji je sprovodio intervencije poput SMS
podsetnika za studente, ¢ime je stopa upisa na fakultete povecana za oko 9% (Castleman & Page, 2015;
Social and Behavioral Sciences Team 2015 Annual Report, 2015). U Velikoj Britaniji, Cameron je 2010.
godine osnovao Behavioural Insights Team (BIT), poznat kao ,,Nudge Unit*, koji je primenjivao principe
ove teorije u oblastima kao §to su naplata poreza, povecanje broja donora organa i smanjenje sudskih
troSkova (Andy McSmith, 2010; Behavioural Insights Team Annual Update 2010-11, 2011; Stuart Mills,
2023). Prema ovoj teoriji, na ponaSanje ljudi se utice suptilnim intervencijama kroz oblikovanje
konteksta 1 arhitekture izbora, bez prinude i zabrana (Witynski, n.d.). lako je teorija Siroko prihvacéena,
izazvala je kritike zbog mogucéeg smanjenja autonomije, ugrozavanja dostojanstva i etickih dilema.
Autori naglaSavaju da je njena primena opravdana samo ako se koristi razumno 1 u skladu sa eti¢ckim
principima.

2.1.2 Bihevioralna ekonomija - odabrani principi i teme istraZivanja

BE koristi saznanja iz ekonomije i psihologije kako bi objasnila kako ljudi donose svakodnevne
ekonomske odluke (npr. odluke o kupovini, potrosnji, Stednji itd.) 1 kako te odluke uti¢u na ekonomske
ishode. Dok ekonomija i psihologija predstavljaju Siroke nau¢ne discipline, BE je uza oblast koja ih spaja
kako bi objasnila stvarne odluke ljudi. Za razliku od ekonomije, koja proucava ponaSanje svih
ekonomskih subjekata, BE se usmerava na odlucivanje i ponasanje pojedinaca, posebno u kontekstu
odstupanja od pretpostavke savrSene racionalnosti. Psihologija, s druge strane, istrazuje emocije,
sklonosti i procese donosenja odluka u razli¢itim aspektima ljudskog Zivota, dok se BE fokusira
iskljuc¢ivo na odluke pojedinaca u ekonomskim situacijama.

Radi jasnijeg prikaza oblasti kojom se bavi BE, u nastavku ¢emo predstaviti neke od njenih
osnovnih principa i tema. BE se fokusira na podsticaje i motive; drustvene uticaje, heuristike (mentalne
precice koje pojedinci koriste prilikom odlucivanja), pristrasnosti i percepciju rizika; vremensku
dimenziju 1 planiranje; kao i1 na uticaj tipa li¢nosti i emocija na donoSenje odluka (Baddeley, 2019).
Motivi i podsticaji mogu da budu interni i eksterni . Tradicionalna ekonomija se ve¢inom bavi eksternim
podsticajima 1 motivima kao §to su na primer novcani podsticaji, dok BE ispituje interne i eksterne
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podsticaje pojedinaca kao $to su ponos, osec¢aj zadovoljstva, kontekstualni faktori i sl. DruStveni uticaji
na odluke i izbore ljudi mogu biti informacioni i normativni. Informacionim uticajima se uglavnom bavi
tradicionalna ekonomska teorija — pojedinci, kada nisu sigurni §ta da izaberu, posmatraju ponaSanje
drugih i na osnovu toga formiraju ocekivanja i verovatno¢e. Normativni uticaji su manje racionalni i ti¢u
se reakcije ljudi na pritiske razli¢itih grupa. BE koristi znanja iz socijalne' psihologije kako bi objasnila
na koji nacin ti pritisci uti€u na proces odlucivanja.

BE bavi se i heuristikama, odnosno mentalnim precicama koje pojedinci formiraju kako bi brze
1 jednostavnije donosili odluke. Na primer, ukoliko je potroSac uocio da je u odredenom vremenskom
periodu prodavnica A imala niZze cene za pojedine artikle, on moze i u narednom periodu da kupuje
isklju¢ivo u toj prodavnici, bez prethodne provere da li se ta ¢injenica promenila. Kori§¢enje heuristika
prilikom odlucivanja, s jedne strane, moze biti korisno jer smanjuje napor i vreme potrebno za donosenje
odluke. S druge strane, u pojedinim situacijama heuristike mogu dovesti do sistematskih pristrasnosti 1
gresaka u procesu odluc¢ivanja. Neke od heuristika koje su predmet istrazivanja u BE ukljucuju heuristiku
dostupnosti, heuristiku reprezentativnosti i heuristiku podeSavanja i kognitivnog usidravanja. Za razliku
od tradicionalne ekonomske teorije, koja pretpostavlja da je sklonost ka riziku stabilna karakteristika
pojedinca, BE definiSe sklonost ka riziku kao promenljivu koja zavisi od viSe faktora. Time su se
detaljnije bavili Kahneman i Tversky u okviru teorije izgleda.

Jedan deo istraZivanja u okviru BE usmeren je na sposobnost pojedinaca da planiraju izbore i
donose odluke sa protokom vremena. Tradicionalna ekonomska teorija pretpostavlja da su preferencije
stabilne tokom vremena, odnosno da je pojedinac, na primer, podjednako strpljiv nezavisno od
vremenskog horizonta posmatranja. BE, medutim, ukazuje kroz brojna eksperimentalna istrazivanja da
to Cesto nije slucaj. Rezultati razli¢itih studija pokazuju da ljudi generalno pokazuju nizi nivo strpljenja
u kratkom roku nego u dugom, §to se u BE oznacava kao pristrasnost sadaSnjice (engl. present bias).
Pritom, nisu svi pojedinci jednako podloZni uticaju ovih pristrasnosti ,s obzirom na to da neki poseduju
vi$i nivo samokontrole u odnosu na druge. Ove razlike naj¢eSce se objasnjavaju individualnim
karakteristikama li¢nosti. Stoga se u BE ¢esto primenjuju skale za merenje tipova licnosti, koje se koriste
radi objasnjenja razlika u stepenu podloznosti pojedinaca razli¢itim pristrasnostima.

BE ispituje i nacin na koji uokviravanje informacija utiCe na proces donoSenja odluka.
Uokviravanje predstavlja kognitivnu pristrasnost koja nastaje kao posledica razli¢itog nacina
prezentovanja opcija medu kojima se bira. Na primer, pojedinci su skloniji da preferiraju opcije
predstavljene u pozitivnom okviru u odnosu na one prikazane negativno, ¢ak i kada su ishodi sustinski
identi¢ni. Takode, pojedinci neretko daju prednost opcijama izrazenim ve¢im numeri¢kim vrednostima,
iako takve opcije mogu voditi istim rezultatima kao i numericki manje izraZzene alternative. BE takode
proucava uticaj averzije prema gubitku na donosSenje odluka. Kod mnogih pojedinaca negativne reakcije
na gubitke intenzivnije su od pozitivnih reakcija na dobitke iste veli¢ine, Sto moze oblikovati obrasce
odlucivanja. Pored toga, BE se bavi analizom trziSnih anomalija i odstupanja od pretpostavki teorije
efikasnog trziSta. Na primer, ako pantalone imaju objektivnu vrednost od 2.000 dinara, ali se prodaju za
5.000, cena od 4.000 dinara moze delovati povoljno usled relativnog uokviravanja cene. Mentalno
racunovodstvo, koje se odnosi na donoSenje odluka o potrosnji ili investiranju na osnovu trenutnog
konteksta umesto sveobuhvatne, dugoro¢ne strategije, predstavlja jo§ jedan znacajan predmet
interesovanja bihevioralne ekonomije. Pored toga, BE analizira i zabludu nepovratnih troskova (engl.

! Prema Sherifu (1956), predmet socijalne psihologije je ,,nau¢no proucavanje neposrednog iskustva i ponasanja ljudi
u odnosu na drustvenu situaciju®, dok je prema Allportu (1968) predmet socijalne psihologije ,,prouc¢avanje drustvene prirode
pojedinaca sa glavnim ciljem da se razume i objasni kako na misao, ose¢anja i ponasanje pojedinaca utice stvarno, zamisljeno
ili implicitno prisustvo drugih ljudi® (Rot, 2014).



sunk-cost fallacy). Ovaj efekat ogleda se u vecoj verovatno¢i da pojedinac ili organizacija nastave
odredeni poduhvat ukoliko su u njega ve¢ uloZeni novac, vreme ili trud (Arkes & Blumer, 1985).
Emocionalna vezanost za prethodne investicije 1 izbegavanje osecaja zaljenja zbog njih Cesto uticu na
odluku o nastavku ulaganja, ¢ak i kada takva odluka nije racionalna. Tako pojedinac ili kompanija mogu
nastaviti da investiraju u projekat koji se pokazuje neuspesnim samo zato §to su ve¢ ulozeni znacajni
resursi, iako bi racionalniji pristup podrazumevao ogranicavanje gubitaka i preusmeravanje resursa ka
alternativnim projektima.

Na ponasanje pojedinaca, a samim tim i na proces donosenja odluka, mogu uticati razliciti faktori,
medu kojima su ogranicena racionalnost, arhitektura izbora, kognitivne pristrasnosti, diskriminacija 1
mentalitet krda (engl. herd mentality) (Kenton, 2024). Ispitivanje uticaja ovih faktora predstavlja vazan
segment istrazivanja bihevioralne ekonomije. Ograni¢ena racionalnost, kako je ve¢ objasnjeno u ovom
poglavlju, podrazumeva da se pojedinci ne ponasaju u skladu sa pretpostavkama tradicionalne
ekonomske teorije, odnosno da ne donose savrSeno racionalne odluke. Ljudi odlucuju u okviru
sopstvenih kognitivnih ograni¢enja i biraju medu opcijama na osnovu dostupnih informacija i mentalnih
precica, tzv. heuristika. Pored ogranicene racionalnosti, na proces donosenja odluka znacajno utice
arhitektura izbora, odnosno nacin na koji su opcije predstavljene potrosacima, bilo da je re¢ o njihovom
rasporedu na polici, oglasavanju ili drugim oblicima prezentacije. Kognitivne pristrasnosti takode imaju
vaznu ulogu u oblikovanju odluka. One predstavljaju sistematska odstupanja od savrSene racionalnosti i
nastaju kao posledica subjektivnog nac¢ina na koji pojedinci percipiraju i obraduju informacije. Takvo
pojednostavljenje moZze olakSati i ubrzati donoSenje odluka, ali istovremeno povecava verovatnocu
donosenja pogresnih zakljucaka. Jedan od cCestih primera kognitivnih pristrasnosti jeste potvrdivanje
postoje¢ih uverenja (engl. confirmation bias), odnosno tendencija da pojedinci traze, tumace i pamte
informacije tako da one potvrduju njihova prethodna uverenja. Drugi primer je sklonost precenjivanju
vrednosti sopstvene imovine (engl. endowment effect). Takode, prisutna je i tendencija da se uspeh
pripisuje sopstvenim sposobnostima, a neuspeh spoljnim okolnostima (engl. self-serving bias). Pored
ovih faktora, na donoSenje odluka moze uticati i diskriminacija, kada pojedinci ili grupe favorizuju
odredene alternative pod uticajem li¢nih uverenja ili stereotipa, iako te alternative nisu nuzno objektivno
superiorne. Kona¢no, mnogi potrosaci donose odluke na osnovu ponasanja drugih ljudi (Zhu et al., 2023),
a ne na osnovu sopstvene evaluacije dostupnih opcija, Sto je karakteristicno za mentalitet krda 1 moze
dovesti do pojave informacionih kaskada, u kojima se odluke pojedinaca sekvencijalno nadovezuju jedna
na drugu.

Kao i svaka druga nau¢na disciplina, BE ima i pozitivne i negativne strane. Sa jedne strane, nalazi
BE omogucavaju objasnjenje iracionalnog ponasanja pojedinaca i uvid u motivacione mehanizme koji
stoje iza takvog ponaSanja. Takode, BE pruza alate za intervenciju u situacijama u kojima dolazi do
sistematskog donoSenja losih odluka. Sa druge strane, negativna strana bihevioralne ekonomije ogleda
se u mogucénosti njene primene u svrhe obmane i manipulacije potrosaca u procesu donoSenja odluka.
Iako ljudi ne donose uvek racionalne odluke, njihova iracionalnost je ¢esto predvidiva, §to kompanije
mogu zloupotrebiti prilikom formiranja cena ili isticanja pojedinih atributa proizvoda na odredenim
trziStima.

Sve oblasti kojima se bavi BE bile su predmet interesovanja brojnih istrazivaca tokom duzeg
vremenskog perioda. Saznanja iz drugih nauc¢nih disciplina, poput neuronauka, obezbeduju stabilnu
osnovu za dalja istrazivanja i razvoj BE. Prema misljenju Thalera, bihevioralnu ekonomiju ne treba
posmatrati kao revolucionarni zaokret, ve¢ kao povratak ekonomije njenim intuitivnim i otvorenim
korenima, kakve je postavio Adam Smit, uz oslanjanje na snazne statisticke alate 1 empirijske podatke.
Ukoliko bi se ekonomska nauka nastavila razvijati u tom pravcu, moguce je da ¢e termin ,,BE“ u
buduénosti izgubiti svoju zasebnu upotrebu (Thaler, 2016).
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Bez obzira na to da li ¢e se BE i dalje razvijati kao posebna oblast ili kao sastavni deo
tradicionalne ekonomske teorije, izvesno je da Ce istrazivaci nastaviti da proucavaju ljudsko ponasanje i
obrasce iracionalnog odlucivanja. Svrha ove disertacije upravo je ispitivanje uticaja odredenih
psiholoskih efekata na ponaSanje potrosaca prilikom donosenja odluka o kupovini proizvoda. U ovom
slucaju, ovi psiholoski efekti zasnovani su na teoriji nivoa konstrukcije, o ¢emu je detaljnije re¢ u
narednom delu poglavlja.

S obzirom na to da se ova disertacija bavi ispitivanjem uticaja psiholoskih faktora na donosenje
odluka potrosaca u kontekstu onlajn kupovine, vazno je jasno naglasiti na¢in na koji se prethodno
objasnjeni koncepti tradicionalne 1 bihevioralne ekonomije operacionalizuju u okviru ovog istrazivanja.
Iako se tradicionalna ekonomska teorija oslanja na pretpostavku stabilnih preferencija i racionalnog
odlucivanja, polaziSte ovog rada zasniva se na premisi karakteristi¢noj za bihevioralnu ekonomiju: da se
ekonomske odluke menjaju u zavisnosti od psiholoSkog konteksta i nacina na koji potrosaci mentalno
reprezentuju informacije. U tom smislu, klju¢ni koncepti bihevioralne ekonomije relevantni za ovu
disertaciju obuhvataju ograni¢enu racionalnost i kontekstualnost preferencija, dok se kao centralni
teorijski okvir primenjuje teorija nivoa konstrukcije, koja objasSnjava na koji nacin psiholoska distanca
utice na fokus potrosaca na odredene atribute proizvoda. Ovi koncepti nisu samo teorijski predstavljeni,
ve¢ ¢ine osnovu empirijskog dela rada: manipulisanjem nivoa konstrukcije ispituje se da li se menja
relativna vaznost atributa proizvoda, pre svega cene, Sto predstavlja direktnu primenu bihevioralnih
principa u okviru analize zdruzenih efekata. Na taj nacin jasno se pokazuje da je istrazivacki pristup u
potpunosti uskladen sa metodologijom bihevioralne ekonomije, jer analizira psiholoske determinante
ekonomskog odluc¢ivanja kroz empirijsko modeliranje preferencija potrosaca.

2.2 Uvod u teoriju nivoa konstrukcije

Yaacov Trope i Nira Liberman svoja pocetna istrazivanja usmerili su na teoriju vremenske
konstrukcije (Liberman, Trope, McCrea, et al., 2007; Liberman & Trope, 1998; Trope & Liberman, 2000,
2003), nakon ¢ega su prosirili svoj rad na ispitivanje socijalne, prostorne i hipoteticke distance (Kriiger
etal., 2014; Liviatan et al., 2008; Todorov et al., 2007; Trope, 2004). Na tim osnovama razvili su teorijski
okvir koji je kasnije formalizovan kao teorija nivoa konstrukcije (Trope & Liberman, 2010).

Teorija nivoa konstrukcije predstavlja teorijski pristup u socijalnoj psihologiji koji objasnjava
odnos izmedu nivoa konstrukcije i1 psiholoske distance. Ljudi ne mogu neposredno da iskuse dogadaje,
predmete ili informacije koji nisu vremenski, prostorno, socijalno ili hipoteticki bliski; stoga formiraju
mentalne konstrukcije o psiholoski udaljenim sadrzajima. PsiholoSka distanca uti¢e na formiranje tih
konstrukcija (a relacija je i reciprocna), a od nivoa konstrukcije dalje zavisi kako pojedinci procesuiraju
informacije, planiraju aktivnosti, donose odluke i reguliSu svoje ponaSanje. TNK objasnjava kako ljudi
razmis$ljaju 1 ponaSaju se u razli¢itim situacijama kada uzimaju u obzir psiholoSku distancu, odnosno
nacin na koji udaljenost uti¢e na apstraktnost njihovog misljenja. Teorija se primenjuje na proucavanje
Sirokog spektra fenomena 1 doprinosi razumevanju nacina razmisljanja, planiranja i delovanja pojedinaca
u razli¢itim kontekstima.

Prema TNK, ljudi dozivljavaju predmete, dogadaje ili informacije kao psiholoski bliske ili
udaljene. Polazi se od centralne tacke ,,ja — sada — ovde®, pri ¢emu svako udaljavanje od te referentne
taCke podrazumeva prelazak odredene dimenzije psiholoske distance (Trope & Liberman, 2010). Autori
navode Cetiri osnovne dimenzije psiholoske distance koje su varirali u svojim istrazivanjima (Bar-Anan
et al., 2007), ali ne isklju¢uju mogucnost postojanja i drugih dimenzija. ReC je o vremenskoj distanci
(npr. sutra naspram za godinu dana), prostornoj distanci (npr. Beograd naspram Beca), socijalnoj distanci
(npr. ja naspram druge osobe) 1 hipotetickoj distanci (npr. siguran naspram malo verovatan dogadaj).
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Proces mentalne konstrukcije odnosi se na nac¢in na koji pojedinci mentalno reprezentuju i tumace
informacije u skladu sa stepenom njihove psiholoske udaljenosti. Ovaj proces utie na razliCite
kognitivne funkcije, ukljucuju¢i donoSenje odluka, reSavanje problema i formiranje stavova. U okviru
TNK nivoi konstrukcije predstavljaju mentalne konstrukte pomocu kojih se psiholoski udaljeni dogadaji,
predmeti ili informacije interpretiraju na razli¢itim stepenima apstrakcije. Autori TNK naglasavaju da je
termin ,konstrukcija® adekvatniji od termina ,reprezentacija®“, jer oznacava aktivno formiranje
mentalnih sadrzaja, a ne pasivno odrazavanje realnosti (Shapira et al., 2012) Budu¢i da se psiholoski
udaljeni sadrzaji ne mogu neposredno iskusiti, pojedinci ih konstruiSu na apstraktnijem ili konkretnijem
nivou u odnosu na centralnu tacku ,,ja — sada — ovde*.

Teorija razlikuje dva nivoa konstrukcije: visoki (apstraktni) i niski (konkretni). Psiholoska
udaljenost podstice formiranje apstraktnih konstrukcija, u kojima je fokus na sustini, nameri, vrednosti
ili dugoro¢nom znacaju dogadaja. Nasuprot tome, psiholoska bliskost povezana je sa konkretnim
konstrukcijama, u kojima se paznja usmerava na specificne detalje i neposredne karakteristike predmeta
ili dogadaja. lako teorijski okvir TNK operativno diferencira samo dva nivoa, apstraktnost i konkretnost
u stvarnosti predstavljaju kontinuum, pa mentalne konstrukcije mogu zauzimati razlicite pozicije izmedu
ta dva kraja skale, u zavisnosti od stepena psiholoske distance i konteksta obrade informacija.

Pravci istrazivanja u okviru TNK obuhvataju nekoliko klju¢nih oblasti relevantnih za
razumevanje odnosa izmedu psiholoske distance i na¢ina na koji pojedinci mentalno reprezentuju
informacije. Prvi pravac odnosi se na medusobnu povezanost razli¢itih dimenzija psiholoske distance,
bududi da teorija pretpostavlja da vremenska, prostorna, socijalna i hipoteticka distanca funkcioniSu na
slican nacin 1 da se njihovi efekti Cesto preklapaju. Drugi pravac istraZivanja ispituje medusobnu vezu
nivoa konstrukcije i psiholoske distance, polaze¢i od osnovne pretpostavke teorije da psiholoski
udaljeniji predmeti aktiviraju viSe, apstraktnije nivoe konstrukcije, dok apstraktnije konstrukcije,
zauzvrat, podsecaju na udaljenije predmete. Tre¢i pravac fokusira se na odnos izmedu pojedinacnih
dimenzija psiholoSke distance i1 ponasanja, sa ciljem razumevanja nacina na koji distanca utice na
preferencije, procese predvidanja, ocenjivanja i ponaSanja pojedinaca u razli¢itim kontekstima.

U nastavku je dat pregled radova koji se bave ovim istrazivackim pravcima i koji pruzaju teorijsku
i empirijsku osnovu za bolje razumevanje veze izmedu psiholoske distance, nivoa konstrukcije i
ponasanja potrosaca.

2.2.1 Medusobna povezanost dimenzija psiholoSke distance u okviru teorije nivoa konstrukcije

Da bi ljudi mogli da planiraju dogadaje u buducnosti, uce iz proslih iskustava, organizuju
putovanje na udaljena mesta, posmatraju situacije iz drugacije perspektive ili razmisljaju o moguéim (ali
neizvesnim) dogadajima, oni se oslanjaju na prelazak razli¢itih psiholoskih distanci. U tom procesu
koriste apstrakciju, koja se definiSe kao formiranje uverenja da se dva ili viSe subjektivno razli¢itih
predmeta mogu posmatrati kao zamene (supstituti) u odnosu na odredeni cilj ili svrhu (Liberman &
Trope, 2014). Na primer, knjiga i raCunar mogu se smatrati supstitutima kada je cilj Citanje, jer oba
pripadaju apstraktnoj kategoriji medijuma/sredstva za Citanje. U tom slucaju, klju¢na je funkcija, a ne
fizicki oblik. Sli¢no tome, racunar i sveska mogu biti supstituti kada je cilj pisanje, buduci da pripadaju
apstraktnoj kategoriji sredstava za pisanje. Vazno je naglasiti da se prilikom apstrakcije informacije ne
gube u potpunosti. lako se fokus usmerava na glavne osobine predmeta, dok se sporedne karakteristike
zanemaruju, u procesu apstrakcije moze se generisati i dodatno znacenje. To je zato Sto apstraktni
mentalni prikazi omogucavaju povezivanje predmeta sa drugim apstraktnim konceptima (Trope &
Liberman, 2010).



Kao $to je ve¢ prethodno navedeno, autori TNK prepoznaju Cetiri razli¢ite dimenzije psiholoske
distance: prostornu, vremensku, socijalnu i hipoteti¢ku. lako se ove distance konceptualno razlikuju, ljudi
ih ¢esto spontano dozivljavaju kao medusobno srodne, §to pokazuju i istrazivanja koja slede.

Bar-Anan, Liberman, Trope i Algom (2007) pokazali su da ispitanici brze odgovaraju na
stimuluse koji su uskladeni prema psiholoskoj distanci nego na one koji nisu uskladeni. U eksperimentu
su ucesnicima prikazivali sliku pejzaza sa strelicom koja je upucivala na blisku ili udaljenu tacku. Na
svakoj strelici nalazila se rec¢ koja je oznaCavala psiholosku bliskost (npr. ,,sutra®, ,,mi*, ,,sigurno*) ili
psiholosku udaljenost (npr. ,,godina“, ,,drugi, ,,mozda‘). Zadatak ucesnika bio je da $to brze i Sto tacnije
pritisnu jedan od dva tastera. U jednom zadatku ocenjivali su da li strelica pokazuje na blisku ili udaljenu
lokaciju, dok su u drugom zadatku identifikovali re¢ ispisanu na strelici. U oba zadatka ucesnici su brze
reagovali na uskladene stimuluse, na primer, kada je prostorno udaljena strelica sadrzala re¢ koja
oznacava vremensku ili socijalnu distancu ili malu verovatnocu, ili kada je prostorno bliska strelica
sadrzala re¢ koja oznaCava vremensku ili socijalnu bliskost ili veliku verovatno¢u. Nasuprot tome,
reakcije su bile sporije kada stimulusi nisu bili uskladeni prema distanci, kada je prostorno udaljena
strelica sadrzala re¢ koja oznacava bliskost, ili kada je prostorno bliska strelica sadrzala re¢ koja oznacava
distancu.

Stephan, Liberman 1 Trope (2010) istrazivali su kako socijalna distanca uti¢e na prostornu i
vremensku distancu, kao i kako prostorna i vremenska distanca uti¢u na percepciju socijalne distance.
Autori su sproveli osam studija. U prvoj studiji ispitivali su kako nivo konstrukcije utice na ljubaznost u
izrazavanju. U drugoj i tre¢oj studiji analizirali su uticaj vremenske distance na ljubaznost, dok je u
cetvrtoj studiji ispitivan uticaj prostorne distance. Preostale studije bile su usmerene na ispitivanje
obrnutog odnosa. U petoj studiji ispitivan je efekat ljubaznosti na nivo konstrukcije, u Sestoj efekat
ljubaznosti na vremensku distancu, a u sedmoj i osmoj efekat ljubaznosti na prostornu distancu. Rezultati
njihovog istrazivanja pokazuju da kori§¢enje normativnog, ljubaznog nacina izrazavanja, u poredenju sa
kolokvijalnim i manje ljubaznim stilom, navodi ucesnike da predmet komunikacije percipiraju kao
prostorno i vremenski udaljeniji. Autori su takode pokazali i obrnuti efekat: veca prostorna, vremenska
ili socijalna distanca povecava verovatnocu upotrebe ljubaznijeg, formalnijeg izrazavanja.

Williams i Bargh (2008) sproveli su Cetiri eksperimenta sa ciljem da ispitaju uticaj razlicitih
tretmana na percipiranu prostornu distancu. U prvom eksperimentu utvrdeno je da veca prostorna
distanca povecava zadovoljstvo medijskim sadrzajima koji prikazuju situacije povezane sa oseanjem
sramote, u poredenju sa uslovom male distance. U drugom eksperimentu veca prostorna distanca dovela
je do manjeg emocionalnog stresa tokom izloZenosti nasilnim medijskim sadrzajima. Nalazi treceg
eksperimenta pokazuju da veca prostorna distanca rezultira niZim ocenama broja kalorija u nezdravoj
hrani, dok je u Cetvrtom eksperimentu veca prostorna distanca bila povezana sa slabijim izveStavanjem
o emocionalnim vezama prema c¢lanovima porodice i prema mestu porekla. Zajedno posmatrano,
rezultati eksperimentalnog niza ukazuju na to da veca prostorna distanca dovodi do povecanja socijalne
distance. Takode, nalazi sugeriSu da psiholoSka distanca utice na nacin rasudivanja i na emocionalni
odgovor.

Wakslak i Trope (2009) pokazali su da hipoteticnost (engl. hypotheticality) utiCe na percepciju
ostalih dimenzija psiholoske distance. Prema TNK, manje verovatni dogadaji percipiraju se kao
psiholoski udaljeniji, dok se dogadaji visoke verovatno¢e dozivljavaju kao psiholoski blizi. U skladu sa
tim, autori su utvrdili da ljudi o¢ekuju manje verovatne dogadaje u situacijama koje su prostorno,
vremenski ili socijalno udaljenije, u poredenju sa situacijama koje su psiholoski blize. Konkretno,
eksperimentalni nalazi pokazuju da ucesnici ¢esce procenjuju da su prostorno udaljene macke nosioci
redih krvnih grupa, dok se ¢esc¢e krvne grupe ocekuju kod macaka koje se nalaze na lokacijama bliskim
ucesnicima. Ovi rezultati sugeriSu da ljudi mentalno ,,mapiraju“ verovatno¢u na ostale dimenzije
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psiholoske distance: manje verovatni dogadaji o¢ekuju se na udaljenim mestima, u vezi sa udaljenim
socijalnim kategorijama (,,drugima®) i u vremenski udaljenim situacijama. Ovakva sistematska
povezanost verovatnoce sa prostornom, vremenskom i socijalnom distancom u skladu je sa teorijskim
pretpostavkama TNK.

Fiedler, Jung, Winke 1 Alexopoulos (2012) prvi su u okviru ove oblasti sistematski ispitivali
odnos izmedu sve Cetiri dimenzije psiholoske distance. Istrazivali su da li velika distanca na bilo kojoj
pojedinacnoj dimenziji implicira veliku distancu na preostale tri dimenzije. U eksperimentima su
ispitanici zamisljali da obavljaju neku aktivnost koja je predstavljena kao bliska ili udaljena na jednoj
dimenziji distance (npr. raspravljati se sa poznatom ili nepoznatom osobom, ili na bliskoj odnosno
udaljenoj lokaciji). Zatim su ocenjivali koliko je verovatno da ¢e se takva situacija dogoditi (hipoteticka
dimenzija) 1 kada bi mogla da se odigra (vremenska dimenzija). Rezultati su pokazali da aktivnosti koje
su predstavljene kao udaljene na jednoj dimenziji psiholoske distance sistematski bivaju ocenjivane kao
udaljene 1 na drugim dimenzijama. Ovakav obrazac ukazuje na konzistentnu pozitivhu povezanost
izmedu sve Cetiri posmatrane dimenzije psiholoske distance, $to podrzava pretpostavku da psiholoska
distanca funkcionise kao jedinstvena, medusobno povezana psiholoska konstrukcija.

U prethodno predstavljenim radovima ispitivano je da li su razli¢ite dimenzije psiholoske distance
medusobno povezane. Pored tih istrazivanja, postoje i malobrojni radovi koji se bave slozenijim
odnosima izmedu dimenzija psiholoske distance. Konkretno, pravi se razlika izmedu objektivne distance
1 psiholoske distance, a postavlja se pitanje prirode njihove medusobne povezanosti, odnosno nac¢ina na
koji promene u objektivnoj distanci uti€u na percepciju psiholoske distance. Prema psihofizickom
Weber—Fechnerovom zakonu, odnos izmedu objektivne i1 psiholoSke distance karakteriSe pre
logaritamska nego linearna zavisnost (Fechner, 1966). U skladu s tim, o¢ekuje se veca osetljivost na
promene u objektivnoj distanci kada su situacije psiholoski bliske, dok se za dogadaje koji su udaljeni
o¢ekuju manje promene u psiholoskoj distanci uprkos ve¢im promenama u objektivnoj distanci. Drugim
reCima, kako objektivna distanca raste, subjektivna percepcija distance raste sporije. lako su empirijski
nalazi koji su konzistentni sa ovim psihofizickim principima malobrojni, postoje studije koje ukazuju na
nelinearnu funkcionalnu vezu izmedu objektivnih stimulusa i percepcije ucesnika (Holyoak & Mabh,
1982; Zauberman et al., 2009 preuzeto iz Trope & Liberman, 2010). U nastavku je prikazan rad koji
dodatno potvrduje nelinearnost ovog psihofizickog odnosa.

Maglio, Trope i Liberman (2013) sproveli su devet eksperimenata u kojima su varirali inicijalnu
distancu od odredenog dogadaja na jednoj dimenziji psiholoske distance, a zatim ocenjivali osetljivost
ucesnika na promene u drugoj dimenziji psiholoske distance. Rezultati su pokazali da su u€esnici manje
osetljivi na zadatu promenu u distanci kada je pocCetna distanca veca, u poredenju sa situacijama u kojima
je pocetna distanca mala. Na primer, ljudi percipiraju da je danasnji dan ,,duzi* nego bilo koji dan sledece
nedelje, Sto ilustruje vecu subjektivnu osetljivost na vremenske promene kada je dogadaj psiholoski blizi.
Ovaj obrazac utvrden je na sve Cetiri dimenzije psiholoske distance: u eksperimentima je pocetna
distanca sistematski varirana na svakoj dimenziji (prostornoj, vremenskoj, socijalnoj i hipotetickoj), a
osetljivost je ocenjivana na svim dimenzijama. Nalazi pokazuju da, slicno prethodnim radovima,
dimenzije psiholoske distance funkcioniSu na sli¢an nacin i da povecanje distance na jednoj dimenziji
smanjuje subjektivnu osetljivost na promene u drugim dimenzijama.

Buduca istrazivanja, prema autorima TNK, trebalo bi da budu usmerena na ispitivanje
funkcionalnog odnosa izmedu objektivne i psiholoske distance. Takode, predlazu da se ispita kako
razli¢ite kombinacije objektivnih distanci zajednicki uti¢u na psiholosku distancu. Iako autori TNK
smatraju da su razli¢ite dimenzije psiholoske distance medusobno povezane i da ih ljudi Cesto
dozivljavaju kao slicne, oni istovremeno naglasavaju da ove dimenzije poseduju i specifi¢ne
karakteristike. Moguce je da su neke dimenzije psiholoske distance primarnije i da u ve¢oj meri uticu na
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ostale. Na primer, pojedini autori sugeriSu da je prostorna distanca osnovna, dok vremenska distanca
predstavlja njen izvedeni oblik (Boroditsky, 2000, 2001, 2007; Boroditsky & Ramscar, 2002). Drugi
autori, medutim, istiCu da je socijalna distanca fundamentalna i da ona aktivira percepciju ostalih
dimenzija psiholoske distance (Pronin, 2008).

Dimenzije psiholoske distance razlikuju se prema tome u kojoj meri se mogu kontrolisati, prema
broju dimenzionalnih svojstava koja poseduju, kao i prema afektivnoj valenci, odnosno prema tome da
li se veca distanca dozivljava kao pozeljnija ili manje pozeljna. Vremenska distanca ima jednu dimenziju,
$to nam omogucava da mentalno idemo unapred ka buduénosti ili unazad ka proslosti, ali je ne mozemo
direktno kontrolisati. Nasuprot tome, prostorna distanca ima tri dimenzije i u znacajnoj meri je podlozna
kontroli — na primer, moZemo se pribliziti predmetu ili udaljiti od njega. Socijalna distanca moze biti
delimi¢no kontrolisana: stepen poznanstva, bliskosti ili socijalne interakcije odreduje psiholosku
udaljenost izmedu nas i druge osobe. Hipoteti¢ne situacije takode su delimi¢no kontrolisane, jer
verovatnoc¢a da ¢e se odredeni dogadaj desiti nije uvek nesto Sto mozemo menjati, iako mozemo uticati
na neke faktore koji je odreduju. Dimenzije psiholoSke distance razlikuju se i prema tome kako se
afektivno dozivljava veca distanca. Na primer, pripadanje grupi obi¢no se percipira pozitivnije nego biti
izvan grupe (socijalna distanca), dok se dogadaji koji su dalje u buduénosti ponekad vrednuju povoljnije
nego oni koji su neposredno pred nama (vremenska distanca). Autori TNK smatraju da bi buduca
istrazivanja trebalo usmeriti 1 ka detaljnijem razumevanju ovih razlika izmedu razli¢itth dimenzija
psiholoske distance.

2.2.2 Medusobna povezanost nivoa Konstrukcije i psiholoSke distance u okviru teorije nivoa
konstrukcije

Psiholoska distanca i nivoi konstrukcije predstavljaju povezane, ali razli¢ite pojmove. Psiholoska
distanca odnosi se na percepciju kada se neki dogadaj dogodio, gde se dogodio, kome se dogodio i da li
se dogodio, dok se nivo konstrukcije odnosi na percepciju Sta se dogodilo (Trope & Liberman, 2010).
Drugim re¢ima, nivo konstrukcije povezan je sa osobinama samog dogadaja, dok je distanca povezana
sa njegovom udaljenos¢u od posmatraca koji formira konstrukciju. Osnovna pretpostavka teorije nivoa
konstrukcije jeste da je psiholoska distanca povezana sa nivoom mentalne konstrukcije, tako da se
psiholoski udaljeniji objekti predstavljaju konstrukcijama viSeg nivoa, dok su konstrukcije viSeg nivoa
karakteristi¢ne za predstavljanje psiholoski udaljenijih objekata. U nastavku je najpre dat pregled radova
koji pokazuju da ova povezanost izmedu distance i1 konstrukcije vazi kako na nivou asocijacija, tako i na
nivou rasudivanja i donoSenja odluka. Zatim su prikazani radovi u kojima je pokazano da ova veza ima
implikacije na percepciju, kategorizaciju, identifikaciju akcija® (engl. identification of action) i
percepciju osoba.

Bar-Anan i saradnici (2006) sproveli su osam eksperimenata koriste¢i Implicitni test asocijacije
(engl. Implicit Association Test®) radi ispitivanja povezanosti izmedu re¢i koje su odrazavale nizak ili
visok nivo konstrukcije i reci koje su odrazavale malu ili veliku psiholosku distancu. U istrazivanju su
obuhvacene sve cCetiri dimenzije psiholoske distance: vremenska, prostorna, socijalna i hipoteticka.
Rezultati su pokazali da povezanost izmedu velike psiholoSke distance i visokog nivoa konstrukcije

2 Termin koji opisuje na kom nivou apstrakcije osoba mentalno predstavlja radnju (zasto vs. kako), odnosno to je
nivo na kojem osoba tumaci radnju (visok vs nizak).

3 Implicitni test asocijacije je psihologki alat koji se koristi za ocenu jadine automatskih asocijacija izmedu mentalnih
reprezentacija predmeta ili koncepata u memoriji. Cesto se koristi za ispitivanje implicitnih predrasuda, stereotipa i stavova
koji pojedinci mogu nesvesno imati.
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postoji na konceptualnom nivou, te da se ona moze automatski aktivirati bez svesnog razmatranja.
Takode je pokazano da su sve Cetiri dimenzije psiholoske distance povezane sa nivoima konstrukcije.

U knjizi Social Psychology: A Handbook of Basic Principles (drugo izdanje), u petnaestom
poglavlju koje su napisali Liberman, Trope i Stephan (2007), autori u prvom delu izlazu osnove teorije
nivoa konstrukcije, objasnjavajuc¢i Sta podrazumeva psiholoska distanca, Sta je nivo konstrukcije, koji
nivoi konstrukcije postoje i zbog cega su ovi pojmovi, kao i njihova medusobna povezanost, znacajni. U
drugom delu poglavlja detaljnije se razmatra koncept nivoa konstrukcije i njegova povezanost sa
psiholoskom distancom. Njihov zaklju€ak je da veca psiholoska udaljenost podsti¢e visi nivo
konstrukcije, dok visi nivo konstrukcije, zauzvrat, povecava percepciju udaljenosti. U tre¢em delu
poglavlja ispituju se efekti psiholoske udaljenosti na pouzdanost predvidanja, intenzitet afektivnih
reakcija, evaluaciju 1 izbor. Autori prikazuju nalaze koji idu u prilog tvrdnji da su efekti razlicitih
dimenzija psiholoske distance sli¢ni i da deluju posredstvom nivoa konstrukcije. Na kraju se objasnjava
da su razli¢ite dimenzije psiholoske distance medusobno povezane i u odredenoj meri zamenjive.
Pojedinci, naime, koriste apstraktan, visi nivo konstrukcije za zaklju€ivanje, percepciju i predvidanje
psiholoski udaljenih dogadaja, te procenjuju da su apstraktniji ciljevi psiholoski udaljeniji.

Trope i Liberman (2003) u svom radu isticu da mentalne konstrukcije viSeg nivoa, u poredenju
sa konstrukcijama nizeg nivoa, imaju izraZeniji uticaj na ocene dogadaja u daljoj nego u blizoj
buduénosti. Autori su ispitivali implikacije teorije nivoa konstrukcije, posebno one koje nastaju usled
variranja vremenske distance, na ocenjivanje, predvidanje i donoSenje odluka. Re¢ je o obimnom
preglednom radu koji se fokusira na vremensku dimenziju psiholoske distance i njen odnos prema nivou
mentalne konstrukcije.

U nastavku su izlozZeni radovi koji se bave povezanosc¢u psiholoske distance i nivoa konstrukcije
sa vizuelnom percepcijom. Navon (1977) u svom istrazivanju ispituje kako vizuelni stimulusi uticu na
perceptivnu obradu. Na primer, ispitanicima se prikazuje veliko slovo ,,H* sastavljeno od niza malih
slova ,,s, a zatim se prati koju komponentu najpre opazaju. Rezultati ukazuju da ispitanik obi¢no prvo
uocava globalnu strukturu slike pre nego njene pojedinacne delove. Navonov rad ostvaruje znacajan
uticaj na razumevanje vizuelne percepcije i nacina na koji se vizuelne informacije obraduju u
kognitivnom sistemu, $to je relevantno za oblasti kao $to su prepoznavanje predmeta, usmeravanje paznje
1 organizacija vizuelnih scena. Iako ovaj rad ne pripada okviru teorije nivoa konstrukcije, pristup
vizuelnoj percepciji preuzimaju i primenjuju autori koji rade u okviru ove teorije, o cemu ¢e biti reci u
narednom pasusu.

Liberman i Forster (2009) koriste zadatak iz Navonovog istrazivanja kako bi ispitali da li veca
psiholoska distanca uti¢e na sklonost ka globalnoj percepciji, odnosno da li fokus na globalna, a ne
lokalna slova, dovodi do procene vece psiholoske distance. Najpre od ispitanika traze da napisu esej o
svom zivotu sutradan ili za godinu dana, ¢ime ih usmeravaju da na vremenskoj dimenziji psiholoSke
distance budu manje ili viSe udaljeni. Nakon toga im prikazuju sliku sa velikim slovom sastavljenim od
manjih slova i beleze koji element prvo uocavaju. U poredenju sa kontrolnom grupom, koja nema zadatak
pisanja eseja, nalazi pokazuju da ve¢a vremenska distanca podstice percepciju globalnih slova, dok manja
vremenska distanca podstie percepciju lokalnih slova. Sli¢ni obrasci dobijeni su i za prostornu i
socijalnu distancu. U istom radu ispitan je i obrnut pravac uticaja, odnosno uticaj perceptivnog fokusa na
procenjenu psiholosku distancu. Najpre se paznja ispitanika usmerava na globalno slovo, a zatim se meri
procenjena psiholoska distanca. Rezultati ukazuju da fokus na globalna slova dovodi do procene vece
vremenske, prostorne, socijalne i hipoteticke distance, dok fokus na lokalna slova ima suprotan efekat.
Na primer, ispitanici koji se najpre fokusiraju na globalna slova navode da je vremenska distanca do
posete zubaru veca, kao 1 da je prostorna distanca do odredene tacke veca, u poredenju sa ispitanicima
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Cija je paznja usmerena na lokalna slova. Slican nalaz za hipoteticku dimenziju distance dobijaju 1
Wakslak i Trope (2009) u eksperimentu 4A.

Vazno je istac¢i da je psiholoska distanca egocentri¢na i da nivo konstrukcije uti¢e na nju samo
kada se distanca odnosi na udaljenost u odnosu na samog ispitanika, posmatranu iz perspektive ,,ja, ovde
1 sada®. Kada se distanca definiSe izmedu dva druga predmeta, nivo konstrukcije na nju ne utice
(Liberman & Forster, 2009).

Forster, Friedman i1 Liberman (2004) u svom radu ispituju da li vremenska dimenzija psiholoske
distance utice na nivo konstrukcije, odnosno da li perspektiva daleke buduc¢nosti olakSava apstraktno
razmis$ljanje 1 otezava konkretno razmisljanje menjanjem nivoa konstrukcije. Autori su sproveli Sest
eksperimenata. U prva tri eksperimenta ispitanici koji su zamisljali svoj zivot 1 sebe pri obavljanju
odredenih zadataka za godinu dana (velika vremenska distanca) uspesnije su reSavali zadatke koji su
zahtevali prepoznavanje apstraktnih slika, u poredenju sa ispitanicima koji su zamisljali da iste zadatke
obavljaju sutra (mala vremenska distanca). U Cetvrtom i petom eksperimentu nalazi su pokazali da velika
vremenska udaljenost povecava kreativnost pri generisanju apstraktnih reSenja (npr. ,,zasto Cestitati
nekome®). Rezultati Sestog eksperimenta ukazuju na to da daleka vremenska perspektiva moze imati
negativne efekte na reSavanje analitickih problema. Analiti¢ko razmisljanje zahteva relativno konkretne
procese karakteristi¢ne za nizak nivo konstrukcije, koji su otezani kada se osoba nalazi na visokom nivou
konstrukcije.

Wakslak, Trope, Liberman i Alony (2006) u svom radu ispitivali su da li hipoteticnost utice na
nivo konstrukcije. Polazili su od pretpostavke da smanjenje verovatnoce da ¢e se neki dogadaj desiti
navodi ispitanike da mentalno reprezentuju taj dogadaj kroz centralne, apstraktne i opsSte karakteristike
(visok nivo konstrukcije), a ne kroz konkretnije 1 specifi¢nije osobine (nizak nivo konstrukcije). Autori
su sproveli sedam eksperimenata. Rezultati prve studije pokazali su da, kada je ispitanicima bilo re¢eno
da ¢e se hipoteticki dogadaj desiti sa malom verovatnocom, oni su svrstavali predmete u Sire i obuhvatnije
kategorije. Isti obrazac dobijen je 1 kada se umesto hipotetickog scenarija koristila realna situacija. U
tre¢em eksperimentu nalazi su pokazali da su ispitanici, koji su procenjivali da je mala verovatnoca da
¢e se odredeni dogadaj desiti, opisivali njegove opsSte, a ne specificne karakteristike. U Cetvrtom
eksperimentu autori su ispitivali kako procenjena verovatnoca utiCe na nacin na koji ispitanici
segmentiraju ponasanje (razlazu uoceno ponasanje na razlicite kategorije ponasanja). Ispitanici su najpre
dobili opis odredene aktivnosti, a zatim su bili informisani da je verovatnoca da ¢e oni sami izvoditi tu
aktivnost mala ili velika. Nakon manipulacije verovatnoce, njihov zadatak bio je da podele opisano
ponasanje na segmente. Rezultati su pokazali da su ispitanici koji su smatrali da je dogadaj malo
verovatan segmentirali ponaSanje u manji broj Sirih 1 apstraktnijih jedinica, $to je odrazavalo visok nivo
konstrukcije. Nasuprot tome, ispitanici koji su dogadaj procenjivali kao vrlo verovatan pravili su veci
broj uzih i1 konkretnijih segmenata, Sto je bilo u skladu sa niskim nivoom konstrukcije. U petom
eksperimentu ispitanici su bili uspesniji u prepoznavanju apstraktnih vizuelnih informacija kada su
verovali da je dogadaj manje verovatan, dok su u Sestom eksperimentu bili manje uspeSni u
identifikovanju detalja koji su nedostajali na sloZzenim vizuelnim celinama. U sedmom eksperimentu
ispitanici su najpre radili zadatak sa frazama koje su opisivale dogadaje male verovatnoce (velika
psiholoska distanca), a zatim su birali da li ¢e naredni dogadaj opisati u terminima ,,zasto* ili ,,kako®.
Rezultati su pokazali da su pretezno birali da ga opisu kroz ,,zasto*, §to je karakteristicno za visok nivo
konstrukcije.

Smith 1 Trope (2006) u svom radu ispitivali su uticaj socijalne distance na nivo konstrukcije.
Polazili su od pretpostavke da oseéaj vec¢e moci povecava psiholosku distancu koju osoba oseéa prema
drugima, a da bi ova distanca, u skladu sa teorijom nivoa konstrukcije, trebalo da dovede do apstraktnije
obrade informacija. Smatrali su da bi osecaj velike mo¢i trebalo da bude povezan sa apstraktnijim
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nacinom razmisljanja nego ose¢aj male moci. Takav nacin razmisljanja podrazumeva usmerenost na
sustinske karakteristike stimulusa, uocavanje opstih obrazaca i struktura, kao i njihovo svrstavanje u Sire
1 apstraktnije kategorije. Autori su sproveli Sest eksperimenata koji su obuhvatali 1 konceptualne 1
perceptualne zadatke. Rezultati ovih eksperimenata ukazivali su na to da je podsticanje osecaja velike
moc¢i dovodilo do apstraktnijeg razmisljanja u odnosu na podsticanje osecaja male mo¢i, cak 1 kada je
takav nacin obrade informacija rezultirao loSijim performansama. Rezultati sedmog eksperimenta
pokazali su, u skladu sa ranijim neuropsiholoskim istrazivanjima o apstraktnom razmisljanju, da je
podsticanje osecéaja velike moci takode dovodilo do vece relativne aktivacije desne hemisfere mozga.

Nalazi iz prethodno opisanih istrazivanja, izmedu ostalog, ukazivali su na to da razli¢ite dimenzije
psiholoske distance uti¢u na uspesnost prepoznavanja apstraktnih vizuelnih informacija. Konkretno, u
svim istrazivanjima utvrdeno je da vec¢a psiholoska distanca doprinosi boljem uo¢avanju i prepoznavanju
apstraktnih aspekata vizuelnih stimulusa. Ovi rezultati su u skladu sa teorijom nivoa konstrukcije, prema
kojoj veca psiholoska distanca podstice apstraktnije kognitivne procese. Ovakvi nalazi mogu se bolje
razumeti u svetlu razlike izmedu apstraktnih 1 konkretnih reprezentacija, na primer reci i slika. Reci
predstavljaju sazete, konceptualne opise i samim tim reflektuju sustinu predmeta, Sto odgovara visokom
nivou konstrukcije. Nasuprot tome, slike su konkretnije jer sadrze veci broj perceptivnih detalja, Sto je
karakteristi¢no za nizi nivo konstrukcije. Stoga je ocekivano da povecéanje psiholoske distance olakSava
obradu apstraktnih informacija, dok smanjena distanca pogoduje obradi konkretnih vizuelnih detalja.

Amit, Algom 1 Trope (2009) u okviru niza od osam eksperimenata ispitivali su vezu izmedu
slikovnih 1 verbalnih reprezentacija i psiholoSke distance, odnosno udaljenosti predmeta na koje se
reprezentacije odnose u odnosu na posmatracaRezultati su pokazali da je obrada informacija bila
efikasnija kada su slike prikazivale prostorno bliske objekte, a re¢i oznacavale prostorno udaljene
objekte, nego u obrnutom slucaju. Ovi nalazi dobijeni su na razli¢itim dimenzijama psiholoske distance
(prostornoj, vremenskoj i socijalnoj), kroz razliCite tipove zadataka (klasifikacije i kategorizacije), i
mereni razli¢itim indikatorima obrade (vreme reakcije i selektivna paznja). Autori su argumentovali da
razlike u obradi slika i reci proizilaze iz Cinjenice da su slike fizicki sli¢nije predmetima na koje se
odnose, dok reci takvu sli¢nost ne poseduju. Zbog toga se perceptivna analiza ceS¢e primenjivala na slike
nego na reci. Slike su, prema ovim rezultatima, izazivale osecaj bliskosti prema predmetima koje
predstavljaju i preferirale su se za predstavljanje prostorno, vremenski ili socijalno bliskih predmeta, dok
re¢i nisu prenosile isti osecaj bliskosti i preferirale su se za predstavljanje predmeta koji su bili udaljeni
po ovim dimenzijama.

Rezultati prethodno opisanih istrazivanja pokazali su da psiholoska distanca uti¢e ne samo na
nacin na koji ljudi opazaju i tumace informacije, ve¢ i na nacin na koji ih kategorizuju. U skladu sa time,
psiholoska distanca uticala je i na nacine na koje ljudi organizuju informacije u $ire ili uze kategorije, $to
su, izmedu ostalog, pokazali i slede¢i radovi.

Liberman, Sagristano i Trope (2002) sproveli su Cetiri eksperimenta kako bi utvrdili da 1i se
dogadaji u daljoj budu¢nosti konstruisu na viSem nivou, koristeci apstraktnije i jednostavnije pojmove.
Rezultati prvog eksperimenta pokazali su da su ispitanici svrstali predmete posmatranja u Sire kategorije
kada su o njima razmisljali u kontekstu daleke buducnosti, u poredenju sa situacijama u kojima su isti
predmeti bili posmatrani u bliskoj buduénosti. U drugom eksperimentu autori su ispitivali da li ispitanici
ocekuju da ¢e pozitivna i negativna iskustva u daljoj buducnosti vise odgovarati tipicnim predstavama o
takvim dogadajima, odnosno da ¢e biti manje raznovrsna i izraZenija nego iskustva u blizoj buduénosti.
Treca studija fokusirala se na ocekivanje da ¢e nacini suoCavanja sa budu¢im dogadajima u daljoj
buduénosti biti manje varijabilni. U Cetvrtoj studiji autori su ispitivali preferencije za dogadaje i1
aktivnosti koji su se ocekivali u daljoj budu¢nosti i nacin na koji su te preferencije bile organizovane, u
poredenju sa istim dogadajima kada su se ocekivali u bliskoj buduénosti. Rezultati svih eksperimenata

14



podrzavali su princip temporalne konstrukcije, prema kojem se dalja budu¢nost reprezentovala na visem,
apstraktnijem i koherentnijem nivou.

Wakslak 1 saradnici (2006), kao S§to je ve¢ prikazano u ovom radu, u Cetvrtom eksperimentu
pokazali su da je veca udaljenost na hipotetickoj dimenziji uticala na nacin na koji su ispitanici
segmentirali ponaSanje. Kada su verovali da je mala verovatnoca da ¢e oni sami izvoditi aktivnosti koje
su gledali na filmu, ispitanici su segmentirali ponaSanje u manji broj Sirih i1 apstraktnijih segmenata, $to
je odrazavalo visi nivo konstrukcije.

Henderson, Fujita, Trope i Liberman (2006) sproveli su Cetiri eksperimenta u kojima su ispitivali
uticaj prostorne distance na nivo konstrukcije. Rezultati prvog eksperimenta pokazali su da su ispitanici
segmentirali film u manji broj Sirih kategorija kada je ponaSanje bilo prostorno udaljeno, Sto je
odrazavalo visi nivo konstrukcije. Na osnovu drugog eksperimenta zakljucivalo se da su ispitanici u
vecoj meri pripisivali ponaSanje trajnim, dispozicionim osobinama, umesto situacionim ograni¢enjima,
kada je posmatrano ponasanje bilo prostorno udaljeno u odnosu na blisko. U tre¢em eksperimentu
ucesnici su procenjivali da su tipi¢ni dogadaji verovatniji, dok su atipi¢ni dogadaji bili manje verovatni
kada su se odnosili na situacije koje su bile prostorno udaljene. U cetvrtom eksperimentu ispitanici su u
manjoj meri donosili zakljucke na osnovu specifi¢nih izuzetaka koji su odstupali od opsteg trenda kada
su pravili predvidanja o dogadajima koji su bili prostorno udaljeni. Sveukupno, rezultati ovog rada
pokazali su da su na vecoj prostornoj udaljenosti ispitanici predvidali dogadaje na osnovu globalnih
trendova, procenjivali tipine dogadaje kao verovatnije, opisivali ponasanje drugih ljudi preko trajnih
osobina, i svrstali ponaSanja u manji broj Sirih kategorija, Sto je sve u skladu sa visokim nivoom
konstrukcije.

Wakslak i Trope (2009) u svom istrazivanju ispitivali su uticaj nivoa konstrukcije na hipoteticku
dimenziju psiholoske distance. Autori su manipulisali nivoom konstrukcije na razli¢ite nacine 1 belezili
procene verovatnoc¢a kod ispitanika. Sprovedena su Cetiri eksperimenta. U prvom eksperimentu ispitivali
su uticaj uravnotezenosti atributa (engl. alignability) proizvoda koji su se uporedivali, pri ¢emu je niska
uravnotezenost bila povezana sa niskim nivoom konstrukcije. U drugom eksperimentu nivo konstrukcije
manipulisan je preko kategorizacije predmeta, tako Sto su ispitanici navodili nadredene kategorije (visok
nivo konstrukcije) ili konkretne potkategorije (nizak nivo konstrukcije). U treCem eksperimentu
manipulacija nivoa konstrukcije ostvarena je naglaSavanjem krajnjih ishoda aktivnosti (,,zasto*) ili
nadina na koji se aktivnost realizuje (,,kako“). Cetvrta studija koristila je manipulaciju globalnog,
odnosno lokalnog fokusa. U eksperimentu 4A koriS¢ena su Navonova velika slova saCinjena od manjih
slova, dok su u eksperimentu 4B koris¢eni geometrijski oblici sastavljeni od manjih oblika kako bi se
aktivirao visok ili nizak nivo konstrukcije. Rezultati ovog rada pokazali su da su ispitanici koji su
formirali konstrukcije na visokom nivou procenjivali dogadaje kao manje verovatne u odnosu na
ispitanike ¢ije su konstrukcije bile na niskom nivou. Razlike u procenama verovatnoc¢a pojavile su se u
razli¢itim tipovima zadataka procene, $to je sugerisalo da uticaj nivoa konstrukcije na prosudivanje nije
bio ogranicen na specifican kontekst. Vazno je napomenuti da su manipulacije nivoa konstrukcije bile
sadrzinski odvojene od zadataka procene verovatnoca i nisu bile povezane sa sadrzajem procenjivanih
dogadaja. Ovo je ukazivalo da nacin na koji pojedinci mentalno konstruisu informacije moze Siroko
uticati na njihove procene verovatnoca, ¢ak i kada sadrzaj manipulacije nije direktno povezan sa
zadatkom procene. Sveukupno, rezultati su pokazali da je apstraktno razmisljanje (visok nivo
konstrukcije) bilo povezano sa nizim procenjenim verovatno¢ama, dok je konkretno razmisljanje (nizak
nivo konstrukcije) vodilo ka visSim procenama verovatnoca, ¢ime se isticala kljucna uloga kognitivnih
procesa u oblikovanju procena i donosenju odluka u vezi sa verovatno¢ama.

Fujita, Henderson, Eng, Trope i Liberman (2006) u svom radu ispitivali su da li povecanje
prijavljene prostorne distance dogadaja navodi ispitanike da te dogadaje opisuju koriste¢i centralne,
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apstraktne i1 globalne karakteristike (visok nivo konstrukcije), umesto perifernih, konkretnih i lokalnih
karakteristika (nizak nivo konstrukcije). Rezultati sprovedenih eksperimenata pokazali su da su ucesnici
bili vise skloni da opisuju dogadaje u terminima krajnjih ishoda aktivnosti (,,zaSto se desilo*), umesto
naglaSavanja sredstava putem kojih se dogadaj ostvario (,.kako se desilo*), kada su aktivnosti bile
prostorno udaljene u odnosu na bliske situacije (eksperiment 1). Takode, ispitanici su koristili apstraktniji
jezik, odnosno manji broj $irih kategorija, kada su se prisecali prostorno udaljenijih dogadaja nego kada
su se prisecali dogadaja koji su bili prostorno blizi (eksperiment 2). Ovi nalazi sugeriSu da prostorna
udaljenost podsti¢e formiranje konstrukcija na viSem nivou, sto potvrduje da se ona moze posmatrati kao
dimenzija psiholoske distance.

Liviatan, Trope i1 Liberman (2008) u svom radu istrazivali su uticaj socijalne bliskosti na to kako
ljudi percipiraju i procenjuju postupke drugih. Autori su polazili od pretpostavke da je interpersonalna
sli¢nost oblik socijalne distance, a time i jedna od dimenzija psiholoske distance obuhvacenih teorijom
nivoa konstrukcije. Sproveli su Cetiri eksperimenta kako bi ispitali da li ve¢i nivo interpersonalne
sli¢nosti povecava upotrebu podredenih i1 sekundarnih termina pri opisivanju postupaka drugih ljudi, Sto
bi prema teoriji nivoa konstrukcije predstavljalo nizi nivo konstrukcije. Rezultati prvog eksperimenta
pokazali su da su ispitanici, kada su se fokusirali na osobu koja im je bila sli¢na, njeno ponasanje ¢esce
opisivali podredenim terminima koji se odnose na sredstva, nego nadredenim terminima koji se odnose
na ciljeve. Ovakav obrazac odgovara nizem nivou konstrukcije, jer se fokus pomerao ka konkretnim,
specificnim aspektima ponasanja, umesto ka njegovoj apstraktnoj svrsi, §to je u skladu sa pretpostavkom
da socijalna bliskost smanjuje psiholosku distancu. Rezultati drugog eksperimenta pokazali su da su
ispitanici pridavali vecu vaznost sekundarnim aspektima pri oceni odluka osobe koja im je bila sli¢na.
To je takode bilo u skladu sa nizim nivoom konstrukcije, buduéi da se pri manjoj psiholoskoj distanci
ljudi fokusiraju na detalje 1 konkretne informacije umesto na globalna, apstraktna obelezja. U treCem
eksperimentu zakljuceno je da su ucesnici ocenjivali da su postupci slicne osobe viSe odredeni
razmatranjima izvodljivosti, a manje razmatranjima pozeljnosti. Ovaj obrazac je u skladu sa teorijom
nivoa konstrukcije: izvodljivost se vezuje za konkretne korake i ogranic¢enja (nizak nivo konstrukcije),
dok se pozeljnost odnosi na svrhu i krajnje ishode (visok nivo konstrukcije). Time su autori pokazali da
socijalna bliskost vodi ka formiranju mentalnih konstrukcija na nizem nivou. U ¢etvrtom eksperimentu
ispitanici su prilikom ocena performansi sli¢ne osobe pridavali ve¢u vaznost sekundarnim aspektima, §to
je ponovo ukazivalo na to da socijalna bliskost podstice koriS¢enje nizeg nivoa konstrukcije, jer se paznja
usmerava na konkretne elemente performansi, a ne na Siru, apstraktnu reprezentaciju. Kumulativno, ovi
nalazi pokazali su da socijalna bliskost utice na to kako pojedinci percipiraju i ocenjuju postupke drugih,
1 to na nacin koji je u skladu sa teorijom nivoa konstrukcije. Kada postoji veca socijalna bliskost,
psiholoska distanca se smanjuje, a postupci drugih osoba sagledavaju se na konkretnijem nivou, uz veéu
usmerenost na detalje 1 sredstva kojima se ciljevi ostvaruju.

Maglio i Trope (2011) u svom radu proucavali su vezu izmedu nivoa konstrukcije i psiholoske
distance kroz upotrebu jedinica mere razliitog stepena obuhvatnosti. Rezultati prvog eksperimenta
pokazali su da su ispitanici, kada su aktivnosti bile predstavljene kao prostorno udaljene, procenjivali
rastojanje izmedu dve taCke koriste¢i manji broj Sirih jedinica mere, dok su u uslovima prostorne blizine
koristili ve¢i broj uzih jedinica. Zbog toga su procenjene udaljenosti bile manje kada su dogadaji bili
predstavljeni kao prostorno udaljeni nego kada su bili predstavljeni kao prostorno bliski. Ovakav obrazac
bio je u skladu sa visokim nivoom konstrukcije, koji karakteriSe oslanjanje na obuhvatnije i apstraktnije
kategorije. U drugom eksperimentu pokazalo se da je upotreba vec¢ih jedinica mere dovodila do toga da
ispitanici prikazanu krivu liniju procenjuju kao kracu u odnosu na situacije u kojima su koris¢ene manje
jedinice. Pored toga, procenjena vremenska udaljenost bila je ve¢a kada su koriS¢ene vece jedinice mere,
Sto ukazuje na to da obuhvatnije vremenske kategorije podsti¢u formiranje apstraktnijih mentalnih
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reprezentacija. Ovi nalazi podrzavaju pretpostavku da jednostavnije 1 opstije kategorije aktiviraju visi
nivo konstrukcije, dok konkretnije i detaljnije kategorije podstic¢u nizi nivo konstrukcije. Rezultati tre¢eg
eksperimenta pokazali su da je upotreba Sirih jedinica mere pri proceni duzine podsticala formiranje
apstraktnijih mentalnih reprezentacija, ¢ime je potvrdeno da izbor kategorija i skala uti¢e na nivo
konstrukcije. Sire kategorije, karakteristi¢ne za vecu psiholosku distancu, bile su povezane sa vi§im
nivoom konstrukcije, dok su uze kategorije bile povezane sa nizim nivoom konstrukcije. Sveukupno,
rezultati ovog istrazivanja pokazali su da se pri vecoj psiholoskoj distanci koriste obuhvatnije 1
apstraktnije jedinice mere, koje podstic¢u formiranje konstrukcija na viSem nivou, dok su uze jedinice
povezane sa konkretnijim nac¢inom razmisljanja i nizim nivoom konstrukcije.

Kroz radove prikazane u prethodnim pasusima dosledno se pokazivalo da razliCite dimenzije
psiholoske distance, vremenska, prostorna, socijalna i hipoteticka, uti¢u na nivo konstrukcije tako Sto
veca distanca podstice formiranje apstraktnijih, globalnih i saZetijih mentalnih reprezentacija, dok manja
distanca vodi ka konkretnijim, detaljnijim 1 na sredstva usmernim konstrukcijama. Bilo da su ispitanici
svrstavali ponasanje u $ire ili uze segmente, svrstavali predmete na viSem ili nizem nivou generalizacije,
obradivali slike i re¢i u skladu sa fizickom ili semantickom blizinom, donosili procene verovatnoca ili
koristili Sire jedinice mere, nalazi su dosledno pokazivali istu pravilnost: veca psiholoska distanca bila je
povezana sa visokim nivoom konstrukcije, dok je manja distanca bila povezana sa niskim nivoom
konstrukcije. Ovaj skup rezultata jasno ukazuje na to da psiholoska distanca oblikuje ne samo perceptivne
1 kognitivne procese, ve¢ i nacin na koji ljudi reprezentuju, ocenjuju i organizuju informacije u razli¢itim
domenima.

U nastavku su predstavljena istrazivanja koja su ispitivala implikacije veze izmedu psiholoske
distance i1 nivoa konstrukcije na nacin identifikacije aktivnosti. Aktivnosti predstavljene na visokom
nivou konstrukcije povezivane su sa njihovom nadredenom svrhom, odnosno sa razlogom zbog kojeg se
obavljaju, dok su aktivnosti predstavljene na niskom nivou konstrukcije povezivane sa konkretnim
sredstvima njihovog izvodenja, odnosno sa na¢inom na koji se obavljaju. Kada se aktivnosti posmatraju
na visokom nivou konstrukcije, naglasak je na pozeljnosti njihovih ishoda i ciljeva, dok je na niskom
nivou konstrukcije naglasak na njihovoj izvodljivosti i prakti¢noj realizaciji.

Liberman i Trope (1998) u svom radu ispitivali su kako vremenska dimenzija psiholoske distance
utiCe na procene izvodljivosti 1 pozeljnosti ciljeva, pri cemu je izvodljivost bila povezana sa niskim, a
pozeljnost sa visokim nivoom konstrukcije. Autori su sproveli pet eksperimenata. Rezultati prvog
eksperimenta pokazali su da su aktivnosti u daljoj buduénosti predstavljane na apstraktnijem nivou nego
aktivnosti u bliskoj buduénosti, $to je u skladu sa pretpostavkom teorije nivoa konstrukcije da veca
vremenska distanca podstie formiranje apstraktnijih mentalnih reprezentacija. Nalazi drugog i trec¢eg
eksperimenta pokazali su da su odluke o aktivnostima u daljoj buduénosti u vecoj meri bile vodene
pozeljnoscu njihovih ishoda, dok je pri odlucivanju o aktivnostima u bliskoj buduénosti ve¢i znacaj imala
njihova izvodljivost. Takav obrazac odrazava razliku izmedu sagledavanja aktivnosti kroz njihove ciljeve
1 zeljene ishode, s jedne strane, i usmerenosti na konkretne korake i1 uslove njihove realizacije, s druge
strane. U ¢etvrtom eksperimentu studenti su birali izmedu fakultetskih zadataka koji su se razlikovali po
tezini 1 zanimljivosti. Kada su birali zadatak za dalju budu¢nost, vecu vaznost pridavali su njegovoj
zanimljivosti, dok su pri izboru zadatka koji je trebalo realizovati u bliskoj buduénosti vise vodili racuna
o njegovoj tezini i drugim prakti¢nim ogranicenjima. Rezultati petog eksperimenta pokazali su da su
planovi za dalju buduénost bili organizovani prvenstveno oko pozeljnosti aktivnosti, dok su planovi za
blisku buduc¢nost bili usmereniji na njihovu izvodljivost. Ovi nalazi dosledno potvrduju pretpostavku
teorije nivoa konstrukcije da vremenska distanca utice na nacin na koji ljudi predstavljaju, vrednuju i
planiraju svoje aktivnosti.
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Sli¢ni rezultati bili su dobijeni 1 kada je ispitivan uticaj prostorne (Fujita, Henderson, et al., 2006),
hipoteticke (C. J. Wakslak et al., 2006) i socijalne dimenzije distance (Liviatan et al., 2008) na nivo
konstrukcije. U svim ovim istrazivanjima veca udaljenost na datoj dimenziji podsticala je formiranje
viSeg nivoa konstrukcije, odnosno apstraktnijih, globalnijih i svrhom odredenih mentalnih reprezentacija.
Nasuprot tome, manja psiholoska distanca bila je povezana sa nizim nivoom konstrukcije, koji
karakteriSe fokus na konkretne detalje, prakti¢éne uslove i nacine realizacije aktivnosti. Postojao je 1
suprotan efekat. Kada se kod ispitanika aktivirao visok nivo konstrukcije, oni su predmet, dogada;j ili
aktivnost dozivljavali kao udaljeniji, odnosno percipirali su ga kao neSto S$to se nalazi na vecoj
psiholoskoj distanci. Ovo je dodatno potvrdivalo osnovnu pretpostavku teorije nivoa konstrukcije da
odnos izmedu distance i nivoa konstrukcije nije jednostrano usmeren, ve¢ obostran: psiholoska distanca
oblikovala je nivo konstrukcije, ali je 1 nivo konstrukcije uticao na procenjenu psiholosku distancu.

Liberman, Trope, McCrea i Sherman (2007) u svom radu ispitivali su da li i kako nivo
konstrukcije utice na percepciju vremenske distance. Autori su sproveli Cetiri eksperimenta. U prvom
eksperimentu autori su ispitivali da li razmisljanje o nadredenim aspektima aktivnosti, odnosno o tome
zasto se ona sprovodi (visok nivo konstrukcije), u poredenju sa razmisljanjem o podredenim aspektima
aktivnosti, odnosno o tome kako se ona sprovodi (nizak nivo konstrukcije), utice na procenu ispitanika
o tome kada ¢e se ta aktivnost realizovati. U drugom eksperimentu primenjena je sli¢na manipulacija, ali
su ispitanici umesto o konkretnim aktivnostima razmisljali o ciljevima. Odgovaranje na pitanje zasto Zele
da ostvare odredeni cilj aktiviralo je visok nivo konstrukcije, dok je odgovaranje na pitanje kako
nameravaju da ga ostvare aktiviralo nizak nivo konstrukcije. U tre¢em eksperimentu nizak nivo
konstrukcije bio je aktiviran izborom konkretnih sredstava za izvodenje odredene aktivnosti, odnosno
predmeta koji bi ispitanici ili neka druga osoba koristili za njeno sprovodenje. Visok nivo konstrukcije
bio je aktiviran povezivanjem aktivnosti sa osobinama osobe koja je izvodi, pri ¢emu je paznja bila
usmerena na njene trajne li¢ne karakteristike, a ne na okolnosti u kojima se aktivnost odvija. U ¢etvrtom
eksperimentu kao direktna manipulacija nivoa konstrukcije koris¢eni su apstraktni 1 konkretni termini za
opis aktivnosti. Rezultati sva Cetiri eksperimenta pokazali su dosledan obrazac: razmisljanje o tome zaSto
se aktivnosti sprovode, fokusiranje na razloge ostvarivanja ciljeva, povezivanje aktivnosti sa licnim
osobinama 1 koriS¢enje apstraktnih termina navodili su ispitanike da ocekuju da ¢e se aktivnosti
realizovati u daljoj buduénosti. Nasuprot tome, manipulacije koje su podsticale razmisljanje o
konkretnim sredstvima i nacinima realizacije aktivnosti usmeravale su procene ka blizoj vremenskoj
distanci, Sto je u skladu sa osnovnim postavkama teorije nivoa konstrukcije. U svom kasnijem radu s
istim ciljem, McCrea i saradnici (2008) utvrdili su da su ispitanici manje odlagali sprovodenje aktivnosti
kada je manipulacijom aktiviran nizak nivo konstrukcije. Vazno je naglasiti da na ovaj efekat nisu uticale
ocene atraktivnosti, vaznosti niti percipirane tezine zadatka, Sto ukazuje da je veza izmedu nivoa
konstrukcije 1 procene vremenske distance zasnovana na nacinima mentalne reprezentacije, a ne na
subjektivnim preferencijama.

Stephan i saradnici (2010) u svom prvom eksperimentu pokazali su, kao §to je ranije opisano u
ovom delu disertacije, da aktiviranje visokog nivoa konstrukcije utiCe na povecanje percipirane socijalne
distance kod ispitanika. Ovaj nalaz predstavljao je dodatnu potvrdu pretpostavke teorije nivoa
konstrukcije da visok nivo konstrukcije podsti¢e percepciju veceg psiholoskog odstojanja, kao i da se
ovaj efekat odnosi 1 na socijalnu dimenziju psiholoske distance.

Koristan metodoloski okvir za ispitivanje veze izmedu psiholoske distance i apstraktnosti jezika
kojim se opisuju aktivnosti predstavljao je model lingvistiCke kategorizacije koji su predlozili Semin 1
Fiedler (1988). Nalazi brojnih radova pokazivali su da razli¢ite dimenzije psiholoske distance uticu na
apstraktnost jezika, Sto se moZe interpretirati kroz prizmu nivoa konstrukcije. Prethodna istrazivanja
pokazala su da ljudi koriste apstraktniji jezik prilikom opisivanja akcija drugih ljudi (Fiedler et al., 1995;
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Semin & Fiedler, 1989), prilikom opisivanja prostorno bliskih i udaljenih interakcija (Fujita, Henderson,
et al., 2006) , kao i kada su navedeni da komuniciraju ljubaznim ili formalnim jezikom (Stephan et al.,
2010). Ispitan je 1 obrnut efekat: pokazalo se da aktiviranje apstraktnijeg na¢ina razmisljanja moze
dovesti do povecanja percipirane prostorne distance (Semin & Smith, 1999). Ovi nalazi, zajedno sa
teorijskim zaklju¢cima Trope i Liberman (2010), ukazivali su na to da je odnos izmedu psiholoske
distance i nivoa konstrukcije dvosmeran: psiholoska distanca uti¢e na nivo konstrukcije, ali i nivo
konstrukcije moze oblikovati percepciju psiholoske distance.

Kada je re¢ o opisivanju ponasanja drugih ljudi, ona se mogu opisati u specifiénim (opisuje se
situacija npr. klizav pod) ili apstraktnim terminima (opisuje se li¢na osobina ispitanika npr. nespretan).
Pregled literature na ovu temu daju Trope 1 Liberman (2010). Kada je re¢ o uticaju socijalne dimenzije
distance na nivo konstrukcije Jones 1 Nisbett (1972 u (Trope & Liberman, 2010) su u svom radu pokazali
da ljudi opisuju postupke drugih kao posledicu li¢nih osobna, a svoje li€no ponaSanje opisuju kao
posledicu specifi¢nih okolnosti. Da ovo nije samo posledica razli¢ite koli¢ine informacija koju ljudi
imaju o sebi i o drugima pokazali su time $to su od ispitanika trazili da se sete dogadaja iz li€nog zivota,
iz li¢ne 11z perspektive tre¢eg lica. Rezultati su pokazali da perspektiva tre¢eg lica (velika distanca) utice
na koriS¢enje apstraktnih termina u opisu dogadaja (formiranje visokog nivoa konstrukcije). Pronin i
Ross (2006) su isti zakljucak dobili kada su od ispitanika trazili da opisuju sopstveno, ne tude, ponaSanje
iz sopstvene 1 perspektive treceg lica. Naime, zakljucak je da iz ugla trec¢eg lica sopstveno ponasanje
opisyju u terminima licnih osobina, a ne kao posledicu specificnih okolnosti. Uticaj vremenske 1
prostorne distance na nivo konstrukcije prilikom opisivanja ponasanja drugih ljudi su ispitivali i
Nussbaum 1 saradnici (2003) i Henderson i saradnici (2006). Rezultati njihovih istrazivanja su potvrdili
vecu pristrasnost korespondencije (engl. correspondence bias)* kod opisivanja ponasanja u daljoj
buduénosti ili na udaljenijim mestima.

U nastavku se razmatraju istrazivanja koja ispituju odnos izmedu socijalne distance i nivoa
mentalne konstrukcije, odnosno nacine na koje psiholoska udaljenost uti¢e na to da li se ponaSanje
opisuje apstraktnim ili konkretnim terminima. Kada je re¢ o opisivanju ponasanja drugih ljudi, ono se
moze predstaviti koriS¢enjem specificnih termina koji naglaSavaju situacione okolnosti (npr. ,klizav
pod®) ili apstraktnih termina koji upucuju na stabilne licne osobine aktera (npr. ,,nespretan®). Trope i
Liberman (2010) pruzili su pregled ovih obrazaca i ukazali da se apstraktniji opisi dovode u vezu sa viSim
nivoom mentalne konstrukcije. U kontekstu socijalne distance, Jones i Nisbett (1972 u Trope &
Liberman, 2010) pokazali su da ljudi postupke drugih ¢es¢e pripisuju trajnim licnim osobinama, dok
sopstveno ponasanje objasnjavaju konkretnim situacionim faktorima. Ovaj obrazac preusmeravanja ka
apstraktnijim opisima tudeg ponasanja moZze se razumeti kao upucivanje na vise nivoe konstrukcije, dok
se opisivanje sopstvenih postupaka kroz situacione detalje oslanja na nize, konkretnije nivoe mentalne
reprezentacije (Trope & Liberman, 2010).

Da ovakvi efekti ne proizlaze iskljucivo iz razlicite koli¢ine informacija koje ljudi imaju o sebi i
o drugima, pokazali su Nigro i Neisser (1983). Kada su ispitanici opisivali licne dogadaje iz perspektive
treceg lica (Sto predstavlja vecu socijalnu distancu), koristili su apstraktnije termine, $to je ukazivalo na
formiranje konstrukcija na viSem nivou apstrakcije. Na sli¢an nacin, Pronin i Ross (2006) utvrdili su da,
kada ispitanici opisuju sopstveno ponasanje iz perspektive trec¢eg lica, umesto da ga predstavljaju kroz
konkretne situacione informacije, ceS¢e koriste apstraktne izraze koji odrazavaju li¢ne osobine. Ovi

4 Pristrasnost korespodencije predstavlja sklonost precenjivanja uticaja li€nih osobina, a potcenjivanja uticaja
situacionih faktora (Gilbert & Malone, 1995; Gilbert, 1998 u Joki¢ (2015))
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nalazi dosledno se uklapaju u teorijski okvir prema kojem povecana socijalna distanca dovodi do
oslanjanja na vise nivoe mentalne konstrukcije.

Uticaj vremenske 1 prostorne distance na nivo konstrukcije pri opisivanju ponasanja drugih ljudi
ispitivali su Nussbaum i saradnici (2003) i Henderson, Fujita i saradnici (2006). U oba slucaja rezultati
su potvrdili izrazeniju pristrasnost korespondencije kada su ponaSanja bila locirana u daljoj budu¢nosti
ili na prostorno udaljenim mestima. Drugim re¢ima, sa pove¢anjem psiholoske distance ispitanici su bili
vise skloni da ponasanje objaSnjavaju trajnim li¢nim osobinama osobe, a manje konkretnim situacionim
okolnostima. Takav obrazac u skladu je sa formiranjem konstrukcija na viS§em nivou, koje karakterise
usmerenost na opSte 1 stabilne karakteristike, uz manje oslanjanje na specificne kontekstualne
informacije.

Na osnovu prethodno prikazanog pregleda literature moglo se zakljuciti da je postojala jasna
povezanost izmedu psiholoske distance i razli¢itih nivoa konstrukcije, kako na nivou asocijacija, tako 1
na nivou rasudivanja i donoSenja odluka. Takode, prikazani nalazi ukazivali su da ova veza ima znacajne
implikacije na procese percepcije, kategorizacije, identifikacije aktivnosti i percepcije osoba, pri cemu
je veca psiholoska distanca sistematski bila povezana sa formiranjem apstraktnijih, a manja distanca sa
formiranjem konkretnijih mentalnih reprezentacija.

U nastavku je predstavljen pregled literature koji je ispitivao uticaj odnosa izmedu psiholoske
distance i nivoa konstrukcije na procese predvidanja, ocenjivanja i ponaSanja pojedinaca, ¢ime se
dodatno razmatra kako ovi mehanizmi oblikuju Sirok spektar kognitivnih i motivacionih ishoda.

2.2.3 Uticaj razlic¢itih dimenzija psiholoSke distance na procese predvidanja, ocenjivanja i
ponasanja pojedinaca u okviru teorije nivoa konstrukcije

Prema TNK, ljudi formiraju mentalne konstrukcije na visokom nivou kako bi se psiholoski
udaljili od neposredne egocentri¢ne perspektive ,,ja, ovde i sada®“. Takve mentalne reprezentacije
zasnivaju se na stabilnim, apstraktnim i relativno nepromenljivim karakteristikama, pa se zbog toga lakSe
primenjuju na udaljene situacije. Predvidanja koja se odnose na buduce dogadaje ¢e biti, shodno tome,
viSe strukturisana u poredenju sa predvidanjima koja se odnose na sadasnjost, jer se pri vecoj psiholoskoj
distanci zanemaruju konkretne i sporedne karakteristike situacije. Ovaj proces moze dovesti do razlicitih
kognitivnih pristrasnosti. Na primer, ljudi ¢esto o¢ekuju da ¢e njihove reakcije biti izraZenije nego $to bi
zaista bile, pozitivnije na pozitivne dogadaje 1 negativnije na negativne, Sto je u skladu sa nalazima Trope
i Liberman (2010).

Kada je rec¢ o predvidanjima u nau¢nom kontekstu, visok nivo konstrukcije obuhvata oslanjanje
na teorijska objasnjenja, Sto povecava poverenje u predvideni ishod. Nasuprot tome, nizak nivo
konstrukcije ukljucuje oslanjanje na Sum (engl. noise) i konkretne, varijabilne informacije, Sto smanjuje
poverenje u predvidanja. Nussbaum i saradnici (2006) ispitivali su uticaj apstraktnosti informacija (tj.
nivoa konstrukcije) na poverenje u predvidene ishode u bliskoj i daljoj budu¢nosti, kao jednoj dimenziji
psiholoske distance. Autori su sproveli Cetiri eksperimenta. U prvom eksperimentu ispitivan je uticaj
postojanja teorijskih informacija na poverenje u predvidene ishode eksperimentalnih procedura, pri cemu
su se eksperimenti navodili kao dogadaji koji ¢e se odvijati u bliskoj ili daljoj buduénosti. Rezultati su
pokazali da ispitanici ispoljavaju vece poverenje u predvidene ishode kada su oni zasnovani na teoriji
(visok nivo konstrukcije), posebno kada se eksperiment ocekuje u daljoj buduénosti, odnosno pri vecoj
vremenskoj distanci. U preostalim eksperimentima, autori su ispitivali uticaj konkretnih informacija,
poput vrste pitanja na testu (nizak nivo konstrukcije), i apstraktnih informacija, poput oblasti iz kojih
pitanja poticu (visok nivo konstrukcije), na poverenje ispitanika u sopstvena predvidanja performansi u
bliskoj i daljoj buduénosti. Ispitanici su predvidali sopstvene rezultate na opStem testu znanja. Nalazi
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ovih studija pokazuju da osobine zadatka koje odgovaraju visokom nivou konstrukcije (npr. opis oblasti
pitanja) snaznije uticu na poverenje u predvideni ishod kada se predvidanja odnose na daleku buduénost
nego na blisku. Drugim re¢ima, ispitanici imaju vise poverenja u svoje predikcije kada se oslanjaju na
apstraktne informacije pri vecoj psiholoskoj distanci. S druge strane, konkretan format pitanja, koji
odrazava nizak nivo konstrukcije, smanjuje poverenje u predvideni ishod u uslovima bliske buduénosti.

Predvidanjima su se bavili i Henderson, Fujita i saradnici (2006), kako je ranije u tekstu
navedeno. U tre¢em i Cetvrtom eksperimentu ispitivali su na osnovu kojih informacija ispitanici formiraju
predvidanja na vecoj prostornoj distanci: da li se oslanjaju na tipicne ili atipicne dogadaje, na globalne
trendove ili lokalne izuzetke, odnosno na informacije koje odgovaraju visokom ili niskom nivou
konstrukcije. Njihovi nalazi pokazuju da se na prostorno udaljenim mestima (velika psiholoska distanca)
predvidaju tipicni dogadaji i to na osnovu globalnog trenda, $to odgovara visokom nivou konstrukcije.

Analizom ovih radova uocava se dosledan obrazac, s jedne strane potcenjuje se poverenje u
predvidanja zasnovana na informacijama niskog nivoa konstrukcije, dok se s druge strane precenjuje
poverenje u predvidanja koja se oslanjaju na informacije visokog nivoa konstrukcije. Ovo ukazuje na to
da povecanje psiholoske distance usmerava pojedince ka apstraktnijim, globalnijim reprezentacijama i
istovremeno uti¢e na subjektivnu sigurnost u predvidene ishode. Autori TNK smatraju da ljudi formiraju
preferencije i donose izbore na osnovu nacina na koji mentalno konstruiSu predmete, pri ¢emu se
konstrukcija zasniva na realnim atributima predmeta i njegovoj psiholoskoj distanci. Prema TNK, sve
dimenzije psiholoske distance na sli¢an nacin uticu na evaluacije i preferencije, jer se pri velikoj distanci
naglasak pomera ka visokom nivou konstrukcije. U svojim istrazivanjima autori polaze od pretpostavke
da veca vremenska distanca pomera atraktivnost ishoda ka vrednostima koje odgovaraju visokom nivou
konstrukcije. Naime, kada je niska vrednost nekog ishoda pozitivnija (poZeljnija) od visoke vrednosti,
taj ishod ¢e biti privlacniji u bliskoj buduénosti. Medutim, kada visoka vrednost ishoda predstavlja
pozitivniju opciju, taj ishod ¢e biti privlacniji u daljoj buduénosti (Trope & Liberman, 2010). Prilikom
donosenja odluka u psiholoski bliskim situacijama, veci akcenat stavlja se na osobine predmeta koje
odgovaraju niskom nivou konstrukcije, dok se znacaj osobina koje pripadaju visokom nivou konstrukcije
smanjuje. U nastavku je dat pregled radova koji pokazuju da se pri ocenjivanju 1 izboru proizvoda ili
dogadaja na velikoj psiholoskoj distanci odluke u vecoj meri zasnivaju na osobinama visokog nivoa
konstrukcije, dok se u psiholoski bliskim situacijama oslanjanje na osobine niskog nivoa konstrukcije
pojacava.

U nastavku, prvo ¢e biti predstavljeni radovi u kojima se nivo konstrukcije manipuliSe preko
perifernih (nizak nivo) i centralnih (visok nivo) osobina predmeta (proizvoda ili dogadaja) koji se bira ili
ocenjuje. Zatim Ce biti prikazani radovi u kojima se manipulise izvodljivos¢u (nizak nivo) i pozeljnoséu
(visok nivo) predmeta koji je predmet izbora ili evaluacije. Nakon toga ¢e biti predstavljeni radovi u
kojima se nivo konstrukcije varira preko argumenata protiv (nizak nivo) i argumenata za (visok nivo)
izbor ili ocenjivanje datog predmeta. Na kraju ¢e biti prikazani radovi u kojima se nivo konstrukcije
manipuliSe preko uravnotezenih (nizak nivo) i neuravnotezenih (visok nivo) osobina predmeta koji se
ocenjuje ili bira.

Trope 1 Liberman (2000) istrazivali su kako odnos izmedu vremenske dimenzije psiholoske
distance i nivoa konstrukcije (konkretnih ili perifernih naspram apstraktnih ili centralnih osobina) utice
na promene preferencija ispitanika prema razli¢itim ishodima, aktivnostima i proizvodima. Autori su
sproveli pet eksperimenata. Rezultati njihovih istrazivanja pokazuju da se pri velikoj psiholoskoj distanci
veci ponder dodeljuje osobinama koje odgovaraju visokom nivou konstrukcije, dok osobine na niskom
nivou konstrukcije imaju manji uticaj na formiranje preferencija. Sli¢ni nalazi dobijeni su i za socijalnu
dimenziju psiholoske distance. Liviatan 1 saradnici (2008) pokazali su da se pri proceni osoba koje
dozivljavaju kao sli¢ne sebi ispitanici viSe oslanjaju na konkretnije karakteristike, dok se pri proceni
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osoba koje dozivljavaju kao razlicite u vecoj meri oslanjaju na apstraktnije karakteristike. Srodni
zakljucci navode se 1 u radovima Kray (1999 kako navode Trope & Liberman, 2010), gde se ispitanici
drugacije opredeljuju kada biraju za studenta sa iste katedre u odnosu na studenta sa druge katedre, kao
iu radu Kray (2000 kako navode (Trope & Liberman, 2010), u kojem se preferencije razlikuju zavisno
od toga da li ispitanik bira posao za sebe ili savetuje drugu osobu.

Kada je re¢ o izvodljivosti i poZeljnosti, pri velikoj psiholoskoj distanci akcenat se stavlja na
pozeljnost krajnjeg ishoda, dok se pri maloj distanci ve¢i naglasak stavlja i na izvodljivost i na konkretna
sredstva kojima se do ishoda dolazi. Ovaj obrazac je potvrden u radovima koji su prethodno u ovom delu
disertacije opisani. Konkretno, ispitivan je uticaj razli¢itih dimenzija psiholoske distance: vremenske
(Liberman & Trope, 1998), hipoteticke (Todorov et al., 2007) i socijalne distance (Liviatan et al., 2008).
Nalazi ovih studija dosledno ukazuju na to da povecanje psiholoske distance usmerava evaluaciju ka
osobinama koje odgovaraju visokom nivou konstrukcije, kao $to je pozeljnost, dok se pri maloj distanci
snaznije razmatraju konkretni aspekti poput izvodljivosti i potrebnih sredstava.

Prilikom donoSenja odluke o tome da li treba preduzeti neku aktivnost, argumenti ,,za“ imaju
nadredenu poziciju u odnosu na argumente ,,protiv*. Shodno tome, znac¢aj argumenata ,,za* raste kako se
povecava vremenska distanca. Eyal, Liberman, Trope i Walther (2004) pokazali su ovaj obrazac kroz
Sest eksperimenata. Rezultati prvog eksperimenta ukazuju na to da se argumenti ,,za* formuliSu na visSem
nivou konstrukcije nego argumenti ,,protiv*. Zbog toga argumenti ,,za*“ postaju relevantniji pri donoSenju
odluka koje se odnose na dalju budu¢nost, dok argumenti ,,protiv* imaju veci uticaj u bliskoj buducnosti.
U skladu sa ovim nalazom, ispitanici su na ve¢oj vremenskoj distanci generisali ve¢i broj argumenata
,»Za'“ nego ,,protiv pri ocenjivanju razli¢itih sadrzaja: nove procedure ispitivanja (drugi eksperiment),
javne politike (tre¢i eksperiment), kao i li¢nih i interpersonalnih ponasanja (preostali eksperimenti). Ovi
nalazi dosledno ukazuju da povecanje psiholoske distance usmerava proces evaluacije ka osobinama
visokog nivoa konstrukcije, ¢ime argumenti ,,za“ postaju dominantni u formiranju namera za buduce
aktivnosti.

Herzog, Hansen i Winke (2007) potvrdili su nalaze prethodno navedenih istrazivanja, pokazujuci
da je ispitanicima lakSe da generiSu argumente ,,za* za aktivnosti koje su vremenski udaljene nego za
aktivnosti koje ¢e se odvijati u bliskoj buduénosti. Obrnuto takode vazi: ispitanicima je lakse da generiSu
argumente ,,protiv* za aktivnosti u bliskoj budué¢nosti nego za aktivnosti koje leze u daljoj buduc¢nosti.
Na osnovu toga autori zakljucuju da ispitanici formiraju pozitivnije stavove prema akcijama koje se
nalaze na vecoj vremenskoj distanci u odnosu na one koje se odnose na blisku buduénost. Dodatno,
smatraju da uticaj vremenske distance na stavove zavisi i od lakoée prise¢anja informacija, odnosno od
toga koliko je mentalno dostupno generisanje argumenata za ili protiv odredene aktivnosti.

Prilikom poredenja dva ili viSe proizvoda vazno je da li su atributi uravnotezeni, odnosno da li
posmatrani proizvodi imaju iste ili sli¢ne atribute, ili su neuravnotezZeni, Sto podrazumeva razliCite
atribute kod proizvoda koji se porede. Kao $to je ranije u tekstu navedeno, Wakslak 1 Trope (2009)
ispitivali su uticaj nivoa konstrukcije na hipoteticku dimenziju psiholoske distance. U svom istrazivanju
manipulisali su nivoom konstrukcije na razli¢ite nacine i belezili procene verovatnoca koje su ispitanici
davali. U prvom eksperimentu ispitali su uticaj uravnotezenosti atributa na procene verovatnoce. Nalazi
Wakslak i Trope (2009) u skladu su sa rezultatima istrazivanja Malkoc, Zauberman i Ulu (2005), koji su
takode ispitivali odnos izmedu psiholoske distance i1 na¢ina na koji se atributi koriste pri vrednovanju
razli¢itih opcija. Malkoc, Zauberman i Ulu (2005) posli su od pretpostavke da, prilikom donosenja odluka
¢ije se posledice odnose na dalju buducnost, ispitanici ¢eS¢e koriste neuravnoteZene atribute pri
vrednovanju opcija. Njihovi nalazi potvrdili su ovu pretpostavku. Rezultati oba istrazivanja ukazuju na
to da se pri poredenju predmeta s neuravnotezenim atributima formiraju konstrukcije na visSem nivou, u
odnosu na konstrukcije koje se formiraju kada su atributi uravnotezeni. Razlog je taj §to neuravnotezeni
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predmeti zahtevaju oslanjanje na apstraktnije, centralne karakteristike kako bi se formirala celovita
evaluacija, dok uravnoteZeni predmeti omogucavaju poredenje na konkretnijem, niZem nivou
konstrukcije.

Izbor izmedu razli¢itih alternativa zasniva se na informacijama o raspolozivim opcijama. U
literaturi se pravi razlika izmedu pretrazivanja razliCitih alternativa u okviru jednog atributa i
pretrazivanja razlicitih atributa u okviru jedne alternative (Trope & Liberman, 2010). Autori TNK
smatraju da je pretrazivanje razli¢itih atributa u okviru jedne alternative karakteristicno za nizi nivo
konstrukcije izbora, dok je pretrazivanje razlicitih alternativa u okviru jednog atributa povezano sa visim
nivoom konstrukcije. Razlog za ovakvu distinkciju lezi u tome $to se atributi, kada se posmatraju
izdvojeno od konkretne alternative, transformi$u u apstraktnije reprezentacije. Atributi su po svojoj
prirodi generalniji, dok su pojedinacne alternative jedinstvene. Na osnovu toga, autori TNK tvrde da je
pretrazivanje razlicitih atributa u okviru jedne alternative svojstveno odluc¢ivanju u psiholoski bliskim
situacijama, dok je pretrazivanje razlicitih alternativa u okviru jednog atributa karakteristi¢no za situacije
koje se percipiraju kao psiholoski udaljene. Nalazi iz istrazivanja koje navode Trope i Liberman (2010),
a koje se odnosi na rad Borovoi i saradnika (2010), pruzaju empirijsku podrsku ovim tvrdnjama.

Na osnovu prethodno navedenih nalaza moze se zakljuciti da se sa porastom psiholoske distance
procesi predvidanja i ocenjivanja sve viSe oslanjaju na osobine koje odgovaraju visokom nivou
konstrukcije. Slican obrazac uoc¢ava se i u domenu formiranja namera o budu¢em ponasanju, kao i u
samo-regulatornim procesima, Sto ¢e biti prikazano u nastavku. Najpre ¢e biti predstavljena literatura
koja ispituje implikacije ove veze na vrednosti, ideologiju, samokontrolu i pregovaranje.

Prema autorima, vrednosti u okviru TNK odnose se na apstraktne, generalne moralne i ideoloske
principe (npr. postenje, pravi¢nost, lojalnost, tradicija, autoritet, moc¢), koji predstavljaju mentalne
reprezentacije na visokom nivou i stoga prirodno dolaze do izrazaja u udaljenim psiholoskim
kontekstima. Zbog svoje apstraktne strukture, ove vrednosti ¢eS¢e i snaznije uti¢u na namere ispitanika
kada razmisljaju o situacijama u daljoj buducnosti ili u drugim oblicima psiholoske distance. Nalazi
Eyala i saradnika (2009) podrzavaju ovo shvatanje. U okviru istrazivackog programa sproveli su Cetiri
eksperimenta koji sistematski proucavaju odnos izmedu vrednosti i psiholoske distance. Rezultati prva
dva eksperimenta pokazuju da vrednosti pouzdanije predvidaju namere ponasanja u daljoj nego u bliskoj
buduénosti. Tre¢i eksperiment dodatno ukazuje da ispitanici u vecoj meri zasnivaju predvidanja
ponasanja u daljoj buduénosti na apstraktnim vrednostima (visok nivo konstruisanja), dok se osnov za
predvidanje ponaSanja u blizoj buducnosti ne ispituje, Sto predstavlja metodolosko ograni¢enje ovog
eksperimenta. U Cetvrtom eksperimentu pokazano je da se namere povezane sa skorijom buduénoséu
primarno zasnivaju na proceni izvodljivosti, a u manjoj meri na vrednostima. Autori zakljuCuju da je
uskladenost izmedu vrednosti i namera ponaSanja veca kada je ponasanje konstruisano na visokom nivou
1 kada se planira u daljoj budu¢nosti, u poredenju sa situacijama u kojima je ponaSanje konstruisano na
niskom nivou ili se odnosi na blisku buduénost.

Eyal, Liberman i Trope (2008) u svom radu ispitivali su uticaj moralnih vrednosti na ocenjivanje
odredenih ponasanja u bliskoj i dalekoj buduénosti. Sprovedena su cetiri eksperimenta. Rezultati prvog
eksperimenta pokazuju da se vremenski udaljeniji moralni prekrsaji (npr. pojesti necijeg mrtvog psa)
¢es¢e opisuju apstraktnim moralnim principima karakteristiénim za visok nivo konstruisanja, dok se isti
prekrsaji u bliskoj buduénosti ¢es¢e opisuju konkretnim, situacionim elementima koji predstavljaju nizak
nivo konstruisanja. Dalje, drugi i tre¢i eksperiment pokazuju da se moralno uvredljiva ponaSanja ocenjuju
stroze kada su predstavljena na vecoj vremenskoj distanci ili kada se o njima sudi iz perspektive druge
osobe, §to odrazava uticaj vremenske i socijalne distance. U Cetvrtom eksperimentu pokazano je da se
moralni ¢in, poput usvajanja deteta sa invaliditetom, ocenjuje pozitivnije kada se procenjuje iz udaljene
vremenske perspektive. Ovi nalazi ukazuju da ljudi u vecoj meri koriste apstraktne moralne principe pri
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ocenjivanju ponasanja koja su psiholoski udaljena. Sli¢ne zakljucke iznose 1 Fujita i saradnici (2008) 1
Giacomantonio i saradnici (2010), kako navode (Liberman & Trope, 2014).

Autori teorije nivoa konstrukcije pretpostavljaju da ¢e prilikom formiranja stava o predmetu koji
je psiholoski blizak, ocenjivanje u vecoj meri zavisiti od drustvenog konteksta i time biti pod jacim
uticajem stavova drugih ljudi nego sopstvene ideologije. Suprotno tome, kada je predmet o kojem se
formira stav psiholoski udaljen, uticaj konteksta se smanjuje, pa ocenjivanje u manjoj meri odrazava tude
stavove, a u ve¢oj meri licnu ideologiju i apstraktne principe karakteristi¢ne za visoke nivoe konstrukcije.

Ledgerwood, Trope i Chaiken (2010) ispitivali su upravo uticaj psiholoSke distance i nivoa
konstrukcije na uvazavanje konteksta, odnosno slucajnih drustvenih uticaja, tokom formiranja stavova
(ocenjivanja ili predvidanja ponaSanja). Rezultati prvog eksperimenta pokazuju da ispitanici na maloj
vremenskoj distanci u ve¢oj meri uskladuju svoj stav sa stavovima drugih, dok stavovi formirani na vecoj
distanci u vecoj meri odrazavaju li¢nu ideologiju. U drugom eksperimentu autori ne manipuliSu
distancom, ve¢ direktno nivoom konstrukcije, i to na dva nacina. Rezultati ukazuju da ispitanici kod kojih
je aktiviran nizak nivo konstrukcije vise uskladuju svoje stavove sa stavovima drugih, dok oni kod kojih
je aktiviran visok nivo konstrukcije u ve¢oj meri izrazavaju svoje ideoloske principe. U tre¢em i Cetvrtom
eksperimentu proSireni su prethodni nalazi ispitivanjem da li se menja stepen ukljucenosti u proces
ocenjivanja. Nalazi pokazuju da su ispitanici jednako ukljueni u formiranje stavova bez obzira na
psiholosku distancu ili nivo konstrukcije, Sto sugeriSe da razlike u uskladivanju sa kontekstom nisu
rezultat promenjene angazovanosti u zadatku.

Kada je re¢ o uticaju psiholoske distance i nivoa konstrukcije na ishode pregovora izmedu dve
strane, autori teorije nivoa konstrukcije smatraju da je postizanje kompromisa u vezi sa manjim pitanjima
1 specifi¢nim interesima otezano kada se pregovara na maloj psiholoskoj distanci ili na niskom nivou
konstrukcije. Suprotno tome, kompromis je olaksan kada se pregovori odvijaju na velikoj psiholoskoj
distanci ili na visokom nivou konstrukcije, jer apstraktnije sagledavanje situacije omoguéava vecu
fleksibilnost u vezi sa sporednim aspektima pregovora. Nasuprot tome, reSavanje sukoba koji se odnose
na veca pitanja, vrednosti i ideoloSke razlike otezano je na velikoj psiholoskoj distanci ili na visokom
nivou konstrukcije, buduci da apstraktna obrada informacija naglasava sustinske razlike izmedu strana.
U takvim situacijama pregovaranje je olakSano kada se odvija na manjoj psiholoskoj distanci ili na
niskom nivou konstrukcije, jer fokusiranje na konkretne detalje 1 specificne okolnosti smanjuje znacaj
apstraktnih ideoloskih neslaganja. Kao potvrdu ovih zakljuc¢aka autori TNK navode sledece radove.

Henderson, Trope i Carnevale (2006) ispitivali su efekte vremenske distance na ponaSanje
pojedinaca tokom pregovaranja. Autori su sproveli tri eksperimenta. Rezultati prvog eksperimenta
pokazuju da vremenska udaljenost od trenutka pregovaranja smanjuje preferencije za parcijalno
postizanje kompromisa (razmatranje pojedinacnih pitanja odvojeno), a povecava preferencije za
integrativno postizanje kompromisa (istovremeno razmatranje viSe pitanja). Rezultati drugog
eksperimenta ukazuju da vremenska udaljenost povec¢ava spremnost na popustanje u vezi sa pitanjima
nizeg prioriteta, dok istovremeno smanjuje spremnost na popustanje u vezi sa pitanjima koja imaju visoki
prioritet. U treCem eksperimentu pokazano je da se na vecoj vremenskoj distanci ¢esce daju ponude koje
ukljucuju viSe pitanja istovremeno, da je verovatnoca ustupaka po pitanjima niskog prioriteta veca kada
se zauzvrat dobija ustupak u vezi sa pitanjima visokog prioriteta, te da su individualni i zajednicki ishodi
pregovora povoljniji.

Nalazi dobijeni manipulacijom vremenske distance potvrdeni su i prilikom manipulacije
prostornom dimenzijom psiholoske distance u kasnijem radu Hendersona (2011). Sli¢ni efekti uo¢enim
distancama dobijeni su i manipulacijom nivoa konstrukcije, a ne psiholoske distance: Henderson i Trope
(2009) pokazali su da pregovaraci koji razmisljaju na visokom nivou konstrukcije (formulisanjem
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apstraktnih, ops$tih opisa pregovarackog problema), u vecoj meri postizu dogovore i1 ostvaruju veci
individualni 1 zajednic¢ki dobitak nego pregovaraci koji pristupaju problemu na niskom nivou
konstrukcije (fokusiraju¢i se na konkretne 1 specifi¢ne detalje pregovaracke situacije).

Prema autorima teorije nivoa konstrukcije, samokontrola je neophodna u situacijama u kojima
postoji konflikt izmedu dva suprotstavljena cilja (npr. zelje da se izade sa prijateljima i potrebe da se uci
za ispit). Ukoliko je primarni cilj ucenje za ispit, tada je odabir izlaska sa prijateljima indikator manjka
samokontrole. Fujita, Trope i saradnici (2006) ispitivali su kako nivo konstrukcije uti¢e na samokontrolu.
Sproveli su Sest eksperimenata u kojima su manipulisali nivoom konstrukcije i merili njegov efekat na
samokontrolu 1 relevantne psiholoske procese. Rezultati pokazuju da aktiviranje visokog nivoa
konstrukcije, odnosno fokusiranje na globalne, nadredene i primarne aspekte situacije, dovodi do veceg
stepena samokontrole u poredenju sa aktiviranjem niskog nivoa konstrukcije, gde je fokus na lokalnim,
podredenim 1 sekundarnim aspektima.

Sli¢ne nalaze u vezi sa samokontrolom navode i Ainslie 1 Haslam (1992) te Freitas i1 saradnici
(2001), koji su ispitivali efekte vremenske distance, kao i istrazivanja prostorne distance predstavljena u
radovima Metcalfe 1 Mischel (1999) i1 Mischel, Shoda i Rodriguez (1989), kako ih sumiraju Trope 1
Liberman (2010). Ovi radovi upuéuju na slican obrazac: poveéana psiholoska distanca povezuje se sa
vecom samokontrolom. U skladu sa ovim pregledom literature, buduca istrazivanja mogla bi razmotriti
1 uticaj hipoteticke i socijalne distance na samokontrolu, kako bi se ispitalo da li se isti obrazac javljaiu
drugim dimenzijama psiholoske distance.

Teorija nivoa konstrukcije predstavlja koristan okvir za dublje razumevanje ljudskog ponasSanja,
ocenjivanja, predvidanja i preferencija u razli¢itim domenima. Posebno je vazno uklju¢ivanje TNK u
radove iz bihevioralne ekonomije, jer ono omogucava sagledavanje nacina na koje psiholoski faktori
utiCu na ekonomske odluke i obrasce ponasanja pojedinaca. Time TNK pruza uvide koji prevazilaze
pretpostavke tradicionalnih ekonomskih modela o dosledno racionalnom ponasanju i ukazuje na to da se
ekonomske odluke Cesto zasnivaju na nivou psiholoske distance i nac¢inu na koji su informacije mentalno
predstavljene. U nastavku je dat pregled odabranih radova u kojima su istrazivaci primenili teoriju nivoa
konstrukcije prilikom ispitivanja ponasanja potrosaca, spremnosti da se plati odredeni proizvod, kao 1
izbora izmedu razli¢itih proizvoda ili njihovih atributa tokom procesa kupovine.

Isaak (2016) je u svojoj doktorskoj disertaciji ispitivala uticaj psiholoske distance na spremnost
potrosaca da plate za odredeni proizvod. Istrazivanje je bilo usmereno na onlajn kupovinu razli¢itih
proizvoda, pri ¢emu je reklama koris¢ena kao kljucni tretman u eksperimentalnom dizajnu. Rezultati
pokazuju da primena velike psiholoske distance u prezentaciji proizvoda dovodi do toga da potrosaci
prihvataju Siri raspon cena po kojima bi 1 dalje razmatrali kupovinu. Ovaj efekat se javlja samo u
situacijama u kojima je proizvod opisan na povoljan nacin, odnosno kada su naglasene njegove bazicne,
centralne karakteristike.

Maier i Wilken (2014) u svom radu ispitivali su kako stres uti¢e na ponaSanje potrosaca tokom
kupovine, sproveden kroz tri eksperimenta. Autori su primenjivali analizu zdruzenih efekata za
sprovodenje ovog istrazivanja. U prvom eksperimentu pokazali su da stres menja nacin obrade
informacija kod potrosaca tako Sto pomera fokus sa karakteristika koje predstavljaju visok nivo
konstrukcije na karakteristike koje odrazavaju nizak nivo konstrukcije. U drugom eksperimentu utvrdeno
je da su potrosaci pod stresom spremni da plate manje za proizvod u poredenju sa situacijama u kojima
nisu izlozeni stresu. Buduc¢i da stres podstice nizak nivo konstrukcije, potrosaci se u takvim uslovima
vise fokusiraju na konkretne, neposredne atribute proizvoda, Sto umanjuje njihovu spremnost da plate
viSu cenu. Rezultati treceg eksperimenta dodatno su potvrdili ovaj obrazac: pokazano je da za proizvode
koji su predstavljeni na visokom nivou konstrukcije (tj. proizvode Cije su karakteristike apstraktnije,

25



sustinskog 1 nadredenog tipa) spremnost da se plati opada snaznije kada su potrosaci pod stresom nego
kada su relaksirani. Nasuprot tome, kod proizvoda koji imaju nizi nivo konstrukcije, ovaj pad spremnosti
da se plati pod stresom znatno je blazi. Ovi nalazi zajedno ukazuju na to da stres potiskuje apstraktno
procesuiranje i pojacava fokus na konkretne, prakticne elemente proizvoda, §to ima direktne posledice
na potroSacke odluke 1 formiranje cena.

Hye-lim i Hyeog (2015) u svom radu analizirali su efekte vremena kupovine na vaznost razlicitih
atributa pri kupovini karata za muzicki dogadaj, oslanjaju¢i se na teoriju nivoa konstrukcije. Kako bi
ispitali relativnu vaznost atributa muzickih dogadaja, autori su sproveli empirijsko istrazivanje koriste¢i
analizu zdruzenih efekata, slicno pristupima primenjenim u prethodnim radovima. Rezultati njihove
studije ukazuju na to da vreme kupovine, kao indikator psiholoske distance, uti¢e na to koje atribute
potrosaci smatraju vaznijim prilikom donosenja odluke o kupovini karata

Duong, Sung, Lee i Easton (2023) ispitivali su uticaj apstraktnog i konkretnog opisa prirodnosti
na stav potroSaca o prehrambenim proizvodima u onlajn i1 oflajn okruzenju. Polaze¢i od teorije nivoa
konstrukcije, autori su, kako sami navode, nastojali da ispitaju kako razli¢iti na¢ini uokviravanja
prirodnosti uti¢u na potrosace u onlajn naspram oflajn konteksta. Sprovedena su dva eksperimenta.
Rezultati prvog eksperimenta pokazuju da konkretan opis prirodnosti u oflajn okruzenju pojacava
percepciju konkretnosti poruke, Sto dovodi do pozitivnijeg stava potrosaca prema proizvodu, u skladu sa
pretpostavkom TNK da psiholoski bliska okruzenja aktiviraju nizak nivo konstrukcije. U drugom
eksperimentu potvrdeni su ovi nalazi, uz dodatno ispitivanje percepcije autenti¢nosti, transparentnosti i
kredibiliteta poruke kao alternativnih objasnjenja. Autori zakljuuju da se potroSacka percepcija
prirodnosti 1 formiranje stavova razlikuju u zavisnosti od onlajn i oflajn kupovine, te da marketinske
aktivnosti treba odgovarajuce prilagoditi kanalu prodaje.

Chatterjee (2025) u svom radu ispituje kako nivo konstrukcije uti¢e na faktore koji odreduju
percipiranu korisnost onlajn recenzija. Autor polazi od pretpostavke da korisnost recenzija zavisi od
karakteristika same recenzije, poput informativnosti i detaljnosti, ali i od karakteristika recenzenta, kao
Sto su kredibilitet i pouzdanost. U skladu sa teorijom nivoa konstrukcije, pretpostavlja se da relativni
znacaj ovih faktora varira u zavisnosti od psiholoSke distance potroSaa. Autor sprovodi cetiri
eksperimentalne studije u kojima manipuliSe nivoom konstrukcije kroz razli¢ite kontekste kupovine,
poput vremenske udaljenosti donosenja odluke, 1 ispituje kako se menja percepcija korisnosti recenzija.
Rezultati pokazuju da na nizem nivou konstrukcije potrosaci veci znacaj pridaju sadrzaju i konkretnim
informacijama u recenzijama, dok se na viSem nivou konstrukcije viSe oslanjaju na karakteristike 1
kredibilitet izvora informacija. Nalazi ukazuju da psiholoska distanca uti¢e na na¢in obrade informacija,
pri cemu manja distanca podstice fokus na konkretne i detaljne sadrzaje, dok veca distanca usmerava
paznju na apstraktnije i izvorom definisane karakteristike, §to je u skladu sa osnovnim pretpostavkama
teorije nivoa konstrukcije. Ovaj nalaz uklapa se u §iri, novi pravac istrazivanja koji u poslednjih nekoliko
godina sve intenzivnije primenjuje teoriju nivoa konstrukcije na fenomene specificne za onlajn
potrosacko okruzenje, pisanje 1 percepciju recenzija, kao i delovanje virtuelnih influensera u oglasavanju.
Kaleta i Aasheim (2023) pokazali su da nivo konstrukcije uti¢e na to kako potrosaci u recenzijama
konstruiSu 1 opisuju drustvene odnose, dok je Kovacs (2025) utvrdio da nivo konstrukcije oblikuje
konzistentnost i korisnost recenzija u onlajn evaluacijama proizvoda. Srodnim pravcem istraZivanja
bavili su se i Franke i Groeppel-Klein (2024), koji su ispitivali kako psiholoSka distanca i nivo
konstrukcije objasnjavaju razlike u efektivnosti virtuelnih influensera ¢iji je izgled blizi ljudskom
naspram crtanog, animiranog stila, nalaz koji proSiruje primenu TNK sa tradicionalnih oblika
oglasavanja na nove, digitalno generisane komunikacione formate. Ovi radovi zajedno ukazuju na to da
TNK predstavlja sve relevantniji teorijski okvir za razumevanje savremenih, tehnoloski posredovanih
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oblika potrosacke komunikacije, Sto dodatno potvrduje aktuelnost primene ove teorije na onlajn kontekst
kojim se bavi i ova disertacija.

U empirijskom delu ove doktorske disertacije fokus je na ispitivanju uticaja psiholoSke distance
u onlajn okruZenju na relevantnost cenovne komponente prilikom izbora proizvoda. Ovakvo istrazivacko
usmerenje logi¢no se nadovezuje na nalaze dosadasnjih empirijskih radova iz oblasti teorije nivoa
konstrukcije, koji dosledno ukazuju na to da psiholoska distanca i nivo konstrukcije oblikuju nacin na
koji potrosaci evaluiraju atribute proizvoda. Ipak, uprkos zna¢ajnom broju studija koje su ispitivale efekte
distance na fokus potrosaca (npr. evaluaciju atributa, spremnost da se plati, reakcije na promotivne
poruke ili uokviravanje prirodnosti), relativno malo paznje posveceno je tome kako psiholoska distanca
u specificno onlajn kontekstu utice na nacin na koji potrosaci integrisano vrednuju atribute proizvoda,
posebno kada je re€ o cenovnoj komponenti.

Stoga se ovaj rad pozicionira u literaturi kao odgovor na prepoznati istrazivacki gep: dok
postojeca TNK istrazivanja ukazuju da psiholoska distanca uti¢e na obradivanje informacija, joS uvek
nije dovoljno razjaSnjeno da li i kako psiholoska distanca menja relativnu vaznost cene u odnosu na druge
atribute proizvoda u onlajn okruzenju, koje je samo po sebi psiholoski udaljenije. Ovim istrazivanjem
doprinosi se razumevanju TNK tako $to se ispituje da li ve¢i nivo psiholoske distance u onlajn kupovini
podstice apstraktnije razmisljanje o proizvodima, $to moze smanyjiti ili pojacati znacaj cene u odnosu na
druge atribute, zavisno od toga kako je cena konceptualizovana u mentalnoj reprezentaciji potrosaca (kao
apstraktni signal vrednosti ili kao konkretan trosak).

Pri tome se, u skladu sa navedenim teorijskim uvidima, primenjuje analiza zdruzenih efekata radi
preciznog ocenjivanja korisnosti i znacaja atributa proizvoda. Ovim pristupom omogucava se empirijsko
testiranje predikcija izvedenih iz teorije nivoa konstrukcije, ¢ime se rad direktno ukljucuje u savremene
tokove TNK literature i doprinosi njenom daljem razvijanju u domenu ponaSanja potrosaca.
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3 ANALIZA ZDRUZENIH EFEKATA

Ovo poglavlje doktorske disertacije sastoji se od pet delova. U delu 3.1 prikazana je kratka istorija
razvoja analize zdruzZenih efekata. Drugi deo (3.2) objaSnjava cilj primene analize zdruzenih efekata,
kontekst u kojem se ova metoda preporucuje, kao i pregled osnovnih koraka u njenom sprovodenju.
Preostala tri dela detaljnije se bave kljucnim fazama analize zdruZenih efekata: definisanjem atributa 1
njihovih nivoa (3.3), izborom odgovaraju¢e metode zdruzenih efekata (3.4), kao i interpretacijom
dobijenih rezultata (3.5). U okviru dela posvecenog izboru metode analize zdruzenih efekata razmatraju
se klasifikacija metoda (3.4.1), pristupi modeliranju preferencija i oceni parametara (3.4.2), kao i principi
dizajna zadataka i odredivanja veliCine uzorka (3.4.3).

3.1 Kratka istorija razvoja analize zdruZenih efekata

Primena analize zdruZenih efekata u marketinskim istrazivanjima zasniva se na metodologiji koju
su razvili R. Duncan Luce, istraziva¢ u oblasti matematicke psihologije, i John Wilder Tukey,
matematicar i statisti¢ar. Ovaj pristup dodatno se oslanja na temelje metodologije diskretnog izbora (engl.
discrete choice) koju je razvijao Daniel McFadden, ekonometricar nagraden Nobelovom nagradom za
ekonomiju 2000. godine. Dalji razvoj analize zdruzenih efekata u marketinskom kontekstu ostvario je
Paul E. Green, profesor marketinga na Wharton School Univerziteta u Pensilvaniji, koji se smatra jednim
od klju¢nih autora u modernoj primeni ove metode.

Medu utemeljivace primene analize zdruzenih efekata u marketinskim istrazivanjima ubraja se i
profesor V. ,,Seenu“ Srinivasan sa Stanford Univerziteta, koji je razvio proceduru linearnog
programiranja LINMAP za rangirane podatke, kao i pristup eksplicitnog samoocenjivanja vaznosti
atributa pre izbora (engl. self-explicated approach). Pored toga, Jordan Louviere (Univerzitet u Ajovi)
smatra se jednim od najuticajnijih autora u razvoju analize zdruzenih efekata zasnovane na izboru (engl.
choice-based conjoint, CBC), kao i srodnih tehnika, medu kojima je i tehnika najboljeg i najgoreg
skaliranja (engl. best—worst scaling) (Nunan et al., 2020).

Engleski naziv analize zdruzenih efekata sadrzi re¢ ,,conjoint. Pojedini autori u literaturi navode
da je naziv ove statistiCke tehnike nastao od izraza ,,considered jointly*, Sto bi u prevodu znacilo
,razmotriti zajedno®. Upravo zajednicko razmatranje viSe atributa predstavlja osnovnu ideju ove
statisticke tehnike (McCullough, 2002). Drugi autori (Orme, 2010) smatraju da termin ,,conjoint* potice
od engleskog glagola ,,to conjoint, koji znadi ,, spojiti*, odnosno ,,zdruziti“. Bez obzira na to koji je
etimoloski pristup precizniji, kontekst primene tehnike ostaje isti: prilikom donoSenja odluke o kupovini
proizvoda, ispitanici razmatraju skup zdruzenih atributa tog proizvoda. Tokom razmatranja proizvoda
opisanih kombinacijama atributa, ispitanici proizvode ocenjuju, rangiraju ili biraju. Na osnovu tih
reakcija posredno se izvode njihove preferencije prema svim nivoima atributa. U literaturi se Cesto istice
da eksplicitni pristupi merenja preferencija ne daju uvek pouzdane rezultate, jer ispitanici tesko i
nepouzdano procenjuju pondere koje pridaju pojedinim atributima. Zbog toga se implicitni pristup,
odnosno analiza zdruZenih efekata, smatra viSe informativnim i stabilnijim (Orme, 2010). Iako se ovaj
pristup u praksi pokazuje pouzdanim, vazno je imati u vidu da analiza zdruZenih efekata pojednostavljuje

3 Tako pojedini autori (npr. Orme, 2010) navode da naziv kondZoint poti¢e od glagola ,,to conjoint*, ovaj oblik u
savremenom engleskom jeziku ne funkcioniSe kao standardan glagol. Etimoloski, koren potice od starijeg oblika ,,to conjoin®,
§to znadi ,,spojiti ili ,,zdruziti“. U literaturi se, medutim, ovaj etimoloski opis ¢esto koristi kao pojednostavljeno objasnjenje
za koncept zajedniCkog razmatranja atributa, iako sam glagol ,,to conjoint“ nije deo savremene upotrebe.
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proces donosenja odluka, koji je u stvarnosti ¢esto slozen, varijabilan i pod uticajem brojnih situacionih
faktora. Pojednostavljenje proizlazi iz kljuénih pretpostavki ove metode. Prvo, pretpostavlja se
aditivnost, odnosno da se ukupna preferencija prema proizvodu moze izraziti kao zbir preferencija prema
nivoima pojedinac¢nih atributa. Drugo, pretpostavlja se da ispitanik donosi odluku razmatraju¢i ogranicen
broj relevantnih atributa, iako u realnim situacijama taj broj moze biti ve¢i. Uprkos navedenim
ograni¢enjima, analiza zdruzenih efekata u praksi daje konzistentne i korisne rezultate, zbog Cega se
Siroko primenjuje u istraZzivanjima ponasanja potrosaca i marketingu.

Prvi publikovani rad u kojem se koristi termin zdruzenog merenja (engl. conjoint measurement)
napisali su Luce 1 Tukey (1964). Metodologiju koju su razvili ovi autori prvi je u marketinske svrhe
primenio Green, prvenstveno za reSavanje slede¢ih problema: razumevanje naina na koji potrosaci
donose slozene odluke o kupovini, ocenjivanje preferencija i vaznosti atributa proizvoda, kao i za
predvidanje ponaSanja kupaca.

Prvi rad o analizi zdruzenih efekata u oblasti marketinga su objavili Green 1 Rao pod nazivom
,Conjoint Measurement for Quantifying Judgemental Data* u Casopisu Journal of Marketing Research
(JMR) (Green & Rao, 1971). U ovom radu koris¢en je pristup zasnovan na oceni celog profila (engl.
full-profile ili multiple-factor evaluations) uz primenu sortiranja kartica. U takvom postupku formiraju
se kartice na kojima je prikazan profil proizvoda, odnosno proizvod je opisan odredenom kombinacijom
nivoa svih atributa. Zadatak ispitanika je da rangiraju kartice tako da se na prvom mestu nalazi kartica
koja opisuje najpozeljniji proizvod, a na poslednjem ona koja prikazuje najmanje pozeljan proizvod. Na
osnovu tako formiranih rangova izracunavaju se vaznost atributa i preferencije prema nivoima atributa
za svakog ispitanika pojedinacno. Pristup zasnovan na rangiranju kartica daje dobre rezultate u
situacijama u kojima broj atributa nije preveliki. Medutim, istrazivaci su vremenom uocili da se
pouzdaniji rezultati dobijaju kada se umesto rangiranja primeni ocenjivanje kartica, na primer na skali
od 1 do 10, nakon Cega se nad tim ocenama sprovodi regresiona analiza radi ocene preferencija. Ovaj
pristup prvi put su primenili Green 1 Wind u radu ,,New Way to Measure Consumers’ Judgments*,
objavljenom u ¢asopisu Harvard Business Review (Green & Wind, 1975).

Tokom Sezdesetih godina XX veka Richard Johnson razvijao je metodologiju analize zdruzenih
efekata nezavisno od prethodno navedenih istrazivaca. Njegov rad proistekao je iz konkretne prakti¢ne
potrebe klijenta, koji je zahtevao poredenje parova proizvoda opisanih pomocu 28 atributa, pri ¢emu je
svaki atribut imao po pet nivoa. Ovo je predstavljalo znatno sloZeniji problem od onih koji su do tada
razmatrali Green i drugi istrazivaci. Johnson je uveo nov pristup poredenju po parovima (engl. pairwise
ili two-factor evaluations), koji je objavljen u radu ,, Trade-Off Analysis of Consumer Values* u Casopisu
Journal of Marketing Research 1974. godine (Johnson, 1974). U ovom pristupu, za razliku od ocene
celog profila, zadatak ispitanika ne obuhvata istovremeno razmatranje svih atributa. Umesto toga,
problem se razlaze na niz manjih zadataka. Ispitanici rangiraju nivoe dva atributa koji se razmatraju u
paru, na osnovu sopstvenih preferencija. Dobijeni rangovi unose se u matricu ¢iji redovi i kolone
predstavljaju nivoe posmatranih atributa. Na taj nacin ispitanici popunjavaju viSe matrica, ocenjujuci sve
atribute, ali ne i sve njihove mogucée kombinacije. Na osnovu ovako prikupljenih rangova za svakog
ispitanika izraCunavaju se skorovi preferencija prema nivoima atributa i relativni znacaj svih analiziranih
atributa. Prednost ovog pristupa ogleda se u tome Sto omogucéava ukljuéivanje veéeg broja atributa u
analizu u poredenju sa pristupom zasnovanim na celom profilu, koji postaje nepraktican kada se broj
atributa znatno poveca.

Krajem sedamdesetih godina Paul Green 1 ,,Seenu“ Srinivasan objavili su rad pod nazivom
,Conjoint Analysis in Consumer Research: Issues and Outlook™ u Casopisu Journal of Consumer
Research, u kojem su pruzili sistematizovan pregled dotadasnje primene analize zdruzenih efekata. U
radu su istakli klju¢ne metodoloske inovacije koje su oblikovale razvoj ove tehnike, kao i preporuke
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dobre prakse namenjene istraziva¢ima i prakticarima. Na taj nacin njihov rad predstavljao je vaznu
prekretnicu u konsolidaciji i daljem unapredenju metodologije analize zdruZzenih efekata (Green &
Srinivasan, 1978a).

Pocetkom sedamdesetih godina McFadden je postavio osnove modeliranja izbora izmedu vise
alternativa. Kasnije, pocetkom osamdesetih godina, Jordan Louviere sa saradnicima adaptirao je koncept
analize izbora medu dostupnim alternativama i primenu multinomialne logit regresije (engl. multinomial
logit) na marketinSke probleme. Ovaj pristup postao je atraktivan jer ispitanici visSe nisu morali da
ocenjuju ili rangiraju profile proizvoda; umesto toga, njihov zadatak bio je da izaberu jedan od ponudenih
profila, pri ¢emu su profili bili opisani razli¢itim kombinacijama nivoa ili modaliteta atributa. Ovakav
nacin prikupljanja podataka smatra se blizim realnim situacijama kupovine, u kojima se odluke najcesce
donose izborom izmedu konkretnih alternativa.

Analiza zdruZzenih efekata zasnovana na izboru, u poredenju sa pristupima zasnovanim na
ocenjivanju celog profila i adaptivnim pristupom (engl. adaptive conjoint analysis, ACA), imala je u to
vreme odredene prednosti, ali i nedostatke. Prednost pristupa zasnovanog na izboru ogleda se u tome $to
je proces odlucivanja bio prirodniji i intuitivniji za ispitanike. Pored toga, podaci prikupljeni ovim
metodom omogucavali su modeliranje interakcija, efekta dostupnosti (engl. availability effects) i
unakrsnih elastic¢nosti (engl. cross-elasticities). Modeliranjem efekta dostupnosti moglo se ispitati kako
prisustvo ili odsustvo odredene opcije utice na sam izbor, dok je modeliranje unakrsnih elasti¢nosti
omogucavalo ocenu uticaja promene nivoa atributa jednog proizvoda na traznju za drugim proizvodom.
ACA pristup takode je omogucavao ukljucivanje atributa specificnih za odredene alternative (engl.
alternative-specific attributes), kao $to je tip goriva (gas, benzin, elektricna energija). Ovaj atribut je
relevantan za automobile, autobuse i vozove, ali nije primenjiv na bicikle ili peSacenje. Dodatno,
omoguceno je koriS¢enje veCeg broja konstantnih alternativa (engl. comstant alternatives), koje su
prisutne u svakom izboru i sluze kao referentne tacke za poredenje novih proizvoda.

Prethodno navedene prednosti bile su uglavnom teorijske prirode, dok se u praksi javljalo vise
ograni¢enja. Osnovni nedostatak pristupa zasnovanog na izboru ticao se neefikasnosti prikupljanja
podataka. Kako bi ispitanici doneli odluku na osnovu svih raspolozivih informacija, morali su da obrade
veliku koli¢inu informacija, dok su istrazivaci zauzvrat dobijali samo podatak o izboru, a ne i o intenzitetu
preferencija. Zbog toga ovako prikupljeni podaci nisu bili dovoljni za pouzdano modeliranje
individualnih preferencija, ve¢ su se uglavnom koristili za ocene na agregatnom nivou ili na nivou grupa
ispitanika. Ocenjivanje agregatnog modela nije omogucavalo ocenu interakcija koje bi resile problem
nezavisnosti od irelevantnih alternativa (engl. independence from irrelevant alternatives, I1A). Takode,
agregatni model nije uvazavao heterogenost preferencija, pa nije bilo moguce identifikovati razliite
obrasce preferencija medu latentnim grupama ispitanika. ReSavanje ovih ograni¢enja zahtevalo je razvoj
slozenijih modela i naprednijih metodoloskih pristupa.

Analiza zdruzenih efekata postala je popularna pocetkom osamdesetih godina medu vode¢im
istrazivaCima i akademicima koji su posedovali znanje iz statistike i napredne vestine programiranja. Kao
rezultat toga, 1985. godine pojavila su se dva komercijalna softvera namenjena sprovodenju ove analize.
Jedan od njih bio je razvijen za primenu analize zdruZenih efekata zasnovane na celom profilu, koju je
uveo Green, a softver su kreirali Steve Herman i Bretton-Clark Software za IBM personalne racunare.
Drugi softver razvio je Johnson u kompaniji Sawtooth Software, takode za IBM personalne racunare,
pod nazivom adaptivna analiza zdruZenih efekata, ACA.

Tokom rada sa matricama 1 istraZzivanjima koja su se oslanjala na poredenje parova atributa,
Johnson je uocio da klasi¢no poredenje po parovima postaje opterecujuce za ispitanike kada se izbor vrsi
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izmedu velikog broja atributa. ReSenje je bilo da se broj atributa koji se istovremeno porede smanji za
svakog pojedinacnog ispitanika u skladu sa njegovim li¢nim preferencijama.

Ovakav pristup postao je izvodljiv zahvaljujuéi tadaSnjem razvoju informacione tehnologije.
Personalni ra¢unari omogu¢ili su dinamicku obradu odgovora u realnom vremenu, $to je bilo od kljucne
vaznosti: ispitanici bi najpre odgovarali na pitanja o Sirem skupu atributa proizvoda, a softver bi zatim,
na osnovu tih odgovora, automatski formirao matrice parova sastavljene samo od atributa koji bi bili
najrelevantniji za konkretnog ispitanika. Na taj nacin bi se generisali personalizovani parovi atributa koje
bi ispitanik potom rangirao ili ocenio. Navedeni proces adaptivnog formiranja zadataka odvijao se upravo
u periodu osamdesetih godina XX veka, kada su se ovakvi softveri aktivno koristili u istrazivanju trzista.
Upotreba personalnih racunara ¢inila je ovako formirane upitnike tehnicki izvodljivim i interaktivnim,
Sto je povecavalo angazovanost ispitanika i verovatno¢u njihovog ucesca u istrazivanju.

Komercijalni programi za sprovodenje analize zdruzenih efekata obi¢no su sadrzali simulator
trziSta zasnovan na Sta-ako analizama (engl. what-if market simulator). Ovaj simulator omogucéavao je
istraziva¢ima i menadZerima da u kontrolisanom, simuliranom okruzenju ocene prihvatljivost proizvoda
na trziStu. Za sprovodenje simulacije najpre je bilo potrebno definisati alternative, odnosno proizvode
predstavljene kombinacijama nivoa atributa, za koje se Zeli izracunati o¢ekivano ucesée na trzistu. Nakon
toga bi se za svakog ispitanika raCunao skor za svaki proizvod ukljuc¢en u simulator. Skor je predstavljao
zbir ocenjenih preferencija nivoa ili modaliteta atributa datog proizvoda. Pretpostavka simulacije bila je
da bi ispitanik, kada bi se nasao u realnoj kupovnoj situaciji, izabrao proizvod sa najve¢im skorom
preferencija. UceS¢e preferencija odredenog proizvoda predstavljalo je procenat ispitanika koji bi ga
izabrali u odnosu na ostale dostupne alternative ukljuc¢ene u simulaciji. Na ovaj na¢in menadzeri su mogli
da menjaju nivoe atributa proizvoda i jednim klikom da testiraju kako bi trziSte reagovalo na te promene.
Pod odgovaraju¢im uslovima, ovako izracunato ucesc¢e preferencija pruzalo je relativno pouzdanu ocenu
stvarnog trziSnog uces¢a. Drugim re€ima, simulator trziSta zasnovan na $ta-ako analizama omogucavao
je da se na osnovu skorova preferencija izracuna ocekivano ucesée proizvoda na trzistu (engl. product
shares).

Analiza zdruZenih efekata, uz pojavu softvera za prikupljanje 1 obradu podataka, postala je tokom
osamdesetih godina veoma popularna tehnika za merenje i predvidanje preferencija potrosaca. Ipak,
javile su se 1 kritike koje su upozoravale da masovna primena ove metode moze biti problemati¢na kada
je sprovode osobe bez odgovarajuceg statistiCkog znanja, buduc¢i da dostupnost softvera ne garantuje
pravilnu primenu metode. U tom periodu nije postojao racunarski program koji bi omogucavao
sprovodenje analize zdruzenih efekata zasnovane na izboru, pa se ovaj pristup retko kada koristio u
praksi. U istom periodu se vodila intenzivna debata izmedu istrazivaca koji su koristili pristup zasnovan
na celom profilu i onih koji su zagovarali adaptivnu analizu zdruZenih efekata o tome koji pristup pruza
bolje rezultate. Ova polarizacija doprinela je detaljnijem razmatranju prednosti i ograni¢enja navedenih
pristupa, ali je istovremeno usporila §iru primenu analize zdruZenih efekata.

Tokom devedesetih godina XX veka istrazivaci su dosli do zakljucka da nijedan od dotadaSnjih
pristupa nije adekvatan za reSavanje svih vrsta problema u istrazivanju preferencija. U tom kontekstu
odrzana je Sawtooth Software konferencija, na kojoj su kroz razlicite studije slucaja predstavljeni nalazi
o tome pod kojim uslovima je najprimerenija primena svakog od postojec¢ih pristupa analize zdruzenih
efekata. Na osnovu toga Sawtooth Software je, pored softvera za sprovodenje adaptivne analize
zdruzenih efekata, razvio i softvere koji podrzavaju ostale pristupe ove metode.

Posebno vazan korak bio je razvoj softvera za sprovodenje analize zdruzenih efekata zasnovane
na izboru, $to se desilo 1993. godine, kao i uvodenje hijerarhijskog Bajesovog metoda (engl. hierarchical
Bayes, HB) za ocenjivanje modela na individualnom nivou. Ova dva napretka doprinela su tome da
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pristup zasnovan na izboru postane dominantan u praksi, dok se adaptivni pristup koristio rede. Primena
HB metoda omogucila je dobijanje preciznijih ocena ne samo za analizu zasnovanu na izboru ve¢ i za
druge pristupe, prevazilaze¢i ogranicenja u pogledu individualnog modeliranja 1 heterogenosti
preferencija. Dalji tehnoloski napredak tokom devedesetih, ukljucujuci poboljSanja grafickog prikaza
rezultata, povecanu brzinu obrade i ve¢e memorijske kapacitete racunara, znacajno je olaksao primenu
HB metoda. Paralelno s tim, sve veca upotreba interneta omogucila je prikupljanje podataka onlajn, §to
je dovelo do razvoja modela za segmentaciju ispitanika u relativno homogene grupe na osnovu njihovih
preferencija. Ovi napreci doprineli su popularizaciji i Siroj primeni analize zdruZenih efekata. Kada je
re¢ o razvoju same metode tokom devedesetih godina, najveci doprinos ostvaren je u poboljSanju
efikasnosti dizajna istrazivanja i unapredenju simulatora trzista.

Analiza zdruZenih efekata primenjena je u brojnim oblastima. NajviSe je koriS¢ena za istrazivanje
preferencija vezanih za proizvode Siroke potrosnje, tehnoloske proizvode i elektroniku, trajna dobra,
posebno u automobilskoj industriji, kao 1 za proizvode u sektoru usluga (engl. service-based products),
poput mobilnih telefona, kreditnih kartica i bankarskih usluga. Takode se primenjivala u dizajniranju
veb-sajtova, kao 1 u oblasti ljudskih resursa i istrazivanja zadovoljstva zaposlenih (Orme, 2010). Novija
istrazivanja pokazuju da se analiza zdruzenih efekata intenzivno koristi i u prehrambenoj industriji za
ispitivanje preferencija potrosaca prema razliitim atributima prehrambenih proizvoda, kao §to su cena,
poreklo, nutritivna vrednost i odrzivost proizvoda (Pentus, 2023). Znacaj analize zdruzenih efekata
potvrden je 1 u domacoj literaturi. Na primer, Kuzmanovi¢ i1 saradnici uspesno su primenili ovu
metodologiju u istrazivanju preferencija korisnika mobilnih usluga, dizajniranju konkurentnih linija
proizvoda i segmentaciji potroSaca na osnovu heterogenosti njihovih preferencija, potvrdujuéi Siroku
primenljivost metode u marketinskom odlucivanju (Kuzmanovi¢ et al., 2013; Kuzmanovi¢ & Martic,
2012).

Razvoj analize zdruZenih efekata nakon 2000. godine bio je usmeren ka postizanju boljih
rezultata uz manju potroSnju resursa: smanjenju troSkova istrazivanja koriS¢enjem informacione
tehnologije, smanjenju broja pitanja po ispitaniku primenom efikasnijih dizajna i naprednijih metoda
ocenjivanja (posebno HB), kao i smanjenju slozenosti pitanja koriS¢enjem dizajna parcijalnih profila.
Znacajan napredak ostvaren je i u pogledu stepena realisti¢nosti iskustva ispitanika tokom popunjavanja
anketa. Umesto staticnih dvodimenzionalnih slika i1 jednostavnih tekstualnih opisa, savremeni pristupi
koriste animirane trodimenzionalne prikaze koncepta proizvoda, kao i virtuelne prodavnice sa
realistiénim rasporedom polica i prolaza. U pojedinim slucajevima dodatni troskovi primene virtuelne
stvarnosti isplatili su se kroz kvalitetnije podatke, dok u drugim slu¢ajevima takav pristup nije doveo do
znacajnog unapredenja rezultata (Orme, 2010).

Od 2000. godine istrazivaci razvijaju slozenije modele potrosackih preferencija zasnovane na
hijerarhijskom Bajesovom metodu. Ovi modeli omoguc¢ili su popustanje pretpostavke aditivnosti
uklju¢ivanjem nekompenzatornih efekata, uvodenjem deskriptivnih 1 motivacionih varijabli,
modeliranjem medusobnih odnosa izmedu osoba koje imaju uticaj na donoSenje odluka, kao i
povezivanjem podataka iz anketa zasnovanih na diskretnom izboru sa podacima o stvarnoj prodaji.
Pocetkom XXI veka razvijen je adaptirani pristup analize zdruzenih efekata zasnovan na izboru (engl.
Adaptive Choice-Based Conjoint, ACBC). Ovaj pristup podrazumeva da se, na osnovu odgovora koje
ispitanik daje u prvom delu ankete (prilagodenom intervjuu), u realnom vremenu prilagodavaju atributi
i nivoi atributa koji ulaze u drugi deo ankete, gde ispitanici biraju izmedu generisanih stimulusa.

Interaktivni i prilagodeni intervjui doprinose identifikovanju i kompenzacionog ponaSanja (izbor
izmedu proizvoda) i nekompenzacionog ponaSanja (ocena vaznosti atributa). Istrazivanja primene
intervjua u okviru ACBC pristupa pokazala su da formulacija intervjua kao zadatka za ocenu vaznosti
atributa, pra¢ena fokusiranim razmenama izmedu proizvoda koji su formirani prema individualnim
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prioritetima ispitanika, moze dovesti do preciznijih simulacija trzista, narocCito za proizvode i usluge sa
velikim brojem atributa (Gaskin et al., 2007; Johnson & Orme, 2007; Orme, 2010).

Kada je re¢ o unapredenju postojecih softvera za sprovodenje analize zdruzenih efekata u prvoj
dekadi XXI veka, programeri su radili na povecanju fleksibilnosti, brzine i smanjenju troskova njihove
primene. Takode je omogucéeno sprovodenje ovih analiza koris¢enjem razli¢itih medija, od papira, preko
racunara, do interneta i drugih elektronskih uredaja. Programeri su kontinuirano pratili metodoloske
inovacije koje su poticale iz akademskih istrazivanja i te inovacije integrisali u komercijalne softvere.
Razvijani su 1 napredni simulatori trzista koji su, pored uc¢esc¢a preferencija, ukljucivali i cene i troskove
(engl. cost and price inputs), Cime je postalo moguce simulirati prihode i profitabilnost, a ne samo ucesce
proizvoda u izboru.

Analiza zdruzenih efekata istovremeno je postajala sve popularnija u praksi. Ukljucivala se u
nastavne planove poslovnih Skola, organizovani su brojni seminari i konferencije posvecene njenoj
primeni, a rezultati istrazivanja i edukativni materijali postajali su sve dostupniji putem interneta, Sto je
dodatno doprinelo Siroj primeni ove metode. Razvoj u oblastima neuromarketinga i neuroekonomije
takode je doprineo unapredenju analize zdruzenih efekata. Umesto da ispitanici ocenjuju, rangiraju ili
biraju proizvode, reakcije na odredene stimuluse mogu se istovremeno meriti na viSe dimenzija pomocu
tehnologija za snimanje mozga, kao $to su funkcionalna magnetna rezonanca ili elektroencefalografija.
Umesto jedne funkcije korisnosti namenjene predvidanju izbora, moguce je razviti viSe funkcija
korisnosti koje odrazavaju reakcije razli¢itih mozdanih regiona povezanih sa, na primer, euforijom,
secanjima, percepcijom rizika, racionalnim prosudivanjem ili strahom, u odnosu na atribute proizvoda.
Ovakvi pristupi mogu pruziti stru¢njacima dublji uvid u psiholoske mehanizme koji uti¢u na odluke
potrosaca i identifikovati kljucne pokretace koji oblikuju preferencije i izbore. Medutim, tehnologije
snimanja mozga bile su skupe, vremenski zahtevne 1 metodoloski kompleksne, a interpretacija rezultata
zahtevala je niz pretpostavki koje su unosile dodatnu neizvesnost (Orme, 2010; Page & Raymond, 2006).
Uprkos tome, razvoj analize zdruzenih efekata nije zaustavljen, ve¢ se nastavio kroz kontinuirana
unapredenja pod uticajem novih tehnologija, metodoloskih inovacija i istrazivackih pristupa. lako je ova
metoda nastala krajem Sezdesetih godina XX veka, njen razvoj traje i danas.

3.2 Proces analize zdruzZenih efekata

U ovom delu opisuje se cilj analize zdruzenih efekata i situacije u kojima je primena ove metode
najprimerenija. Takode se daje pregled celokupnog procesa analize zdruzenih efekata, odnosno prikazuje
se kako se ova statisticka tehnika sprovodi u praksi.

Analiza zdruzenih efekata predstavlja jednu od najpopularnijih metoda za istrazivanje proizvoda
1 cena, jer omogucava identifikovanje i kvantifikovanje preferencija potroSaca. Koris¢enjem ove metode
kompanije mogu da odrede koje karakteristike proizvoda treba da ponude, da ocene osetljivost potroSaca
na promene cena, da predvide svoje trziSno ucesée, kao i da ocene u kojoj meri ¢e novi proizvodi ili
usluge biti prihvaceni. Rec je o statistickoj tehnici koja se primarno koristi u istrazivanju trzista i koja se
oslanja na anketni metod za prikupljanje podataka. Primena analize zdruZenih efekata omogucava
merenje toga koliko potrosaci vrednuju pojedinacne karakteristike proizvoda, kao i razli¢ite kombinacije
atributa. Ovaj pristup kombinuje realisti¢ne scenarije izbora sa odgovaraju¢im statistickim modelima,
¢ime se omogucava simulacija i modeliranje odluka koje potrosaci donose na trzistu. Cilj analize
zdruzenih efekata je da se ocene korisnosti koje ispitanici dodeljuju razli¢itim nivoima atributa i da se
odredi relativna vaznost koju potrosaci pridaju tim atributima prilikom donosenja odluka o kupovini.
Ispitanicima se prikazuju stimulusi koji predstavljaju razli¢ite kombinacije nivoa ili modaliteta atributa,
a njihov zadatak je da ih ocene u skladu sa sopstvenim preferencijama. Na osnovu tako prikupljenih
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podataka, svakom nivou atributa dodeljuju se vrednosti korisnosti koje predstavljaju najbolje moguce
ocene preferencija ispitanika. Osnovna pretpostavka analize zdruZzenih efekata je da potroSaci proizvode
biraju na osnovu skupa atributa proizvoda, pri cemu se polazi od toga da se odluka ne zasniva primarno
na brendu, emocijama ili drugim globalnim utiscima, ve¢ na specificnim karakteristikama proizvoda.
Ova tehnika narocito je primerena u istrazivanjima koja, izmedu ostalog, imaju za cilj:

e odredivanje relativne vaznosti atributa koji uti¢u na izbor proizvoda;

e ocenjivanje ocekivanog trzisnog ucesca proizvoda koji se razlikuju prema nivoima atributa;

e identifikovanje najviSe preferirane kombinacije nivoa atributa, odnosno najprivlacnijeg
proizvoda;

e segmentaciju trziSta na osnovu slicnosti u preferencijama potrosaca prema pojedinim nivoima
atributa.

Analiza zdruzenih efekata moZze se primeniti kako za ispitivanje preferencija potrosaca vezanih
za proizvode, tako i za analizu preferencija u vezi sa uslugama. Ova tehnika takode nalazi Siroku primenu
u oblastima identifikacije novih proizvoda i1 koncepta, analize konkurencije, odredivanja cena,
segmentacije trzista, oglasavanja i distribucije (Nunan et al., 2020). Proces sprovodenja analize zdruzenih
efekata sastoji se od Sest medusobno povezanih celina koje prate prirodan tok primene ove statisticke
tehnike:

1. Formulisanje problema

Konstrukcija stimulusa

Donosenje odluke o skali ulaznih podataka
Izbor procedure analize zdruzenih efekata
Interpretacija rezultata

Utvrdivanje pouzdanosti i validnosti rezultata

AN

U narednim delovima ¢e ove celine detaljnije biti obradene.

3.3 Formiranje atributa i nivoa atributa u analizi zdruzZenih efekata

Prilikom sprovodenja analize zdruZzenih efekata neophodno je najpre formulisati istrazivacki
problem, odnosno precizirati koji se proizvod, dogadaj ili usluga analizira 1 kojim atributima 1 nivoima
atributa se posmatrani predmet treba opisati. Nakon definisanja atributa i njihovih nivoa, pristupa se
konstrukciji stimulusa, odnosno formiranju proizvoda koji predstavljaju razli¢ite kombinacije tih nivoa.
U ovom delu najpre ¢e biti objasnjeno kako se formuliSe problem i koje elemente taj proces
podrazumeva, nakon cega ¢e biti predstavljeni razliiti pristupi konstrukciji stimulusa za primenu u
analizi zdruzenih efekata.

Formulisanje problema, izmedu ostalog, podrazumeva odredivanje atributa i nivoa (ili
modaliteta) atributa koji ¢e se koristiti za formiranje stimulusa. U nastavku ¢e najpre biti objasnjeno kako
se biraju atributi proizvoda, a zatim kako se odreduju nivoi izabranih atributa. Definisanje atributa
predstavlja osnovni i1 kljuéni korak u dizajniranju kvalitetnog istrazivanja. Atribut oznacava
karakteristiku proizvoda (npr. cenu ili boju) i moze imati vise razli¢itih nivoa (npr. 100 din., 150 din.,
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300 din.) ili modaliteta (npr. bela, plava, crvena).® Atributi koji se ukljuéuju u analizu treba da budu
relevantni za potrosace, u smislu da uticu na formiranje preferencija i izbor prilikom kupovine. Drugim
reCima, u analizu treba uvrstiti atribute kod kojih promena nivoa ili modaliteta dovodi do promene odluke
potrosaca. Istovremeno, atributi treba da budu vazni i iz ugla menadZzmenta, poZeljno je odabrati one
karakteristike na koje menadzeri mogu da uti¢u u okviru poslovnog odluc¢ivanja. Broj atributa i broj nivoa
atributa zavisi od cilja istrazivanja i stanja na trziStu, odnosno od nivoa atributa koji su u praksi
zastupljeni. U analizu treba ukljuciti samo one atribute koji na trziStu imaju najmanje dva nivoa, pri cemu
je vazno da budu jasno definisani i medusobno $to manje povezani kako bi se olakSala intrpretacija.
Potpuna nezavisnost atributa u praksi ¢esto nije ostvariva, ali se nastoji da se medusobna povezanost
svede na najmanju moguéu meru.

Pri identifikaciji relevantnih atributa i njihovih nivoa ili modaliteta preporucuje se koris¢enje
sekundarnih izvora podataka, sprovodenje predistrazivanja ili konsultacije sa stru¢njacima iz
odgovarajuce oblasti. Kada je re¢ o broju atributa koje treba ukljuciti u analizu, ¢esto se navodi da
preveliki broj atributa moze preopteretiti ispitanike, usled ¢ega oni zanemaruju manje vazne atribute, $to
dovodi do pristrasnih odgovora i odstupanja od stvarnih uslova odluc¢ivanja (Orme, 2010). Ipak, postoje
1 kriticki stavovi prema ovom misljenju, uz argument da su potroSaci i na realnom trziStu suoceni sa
kompleksnim odlukama koje ukljucuju veliki broj atributa, pa slozeniji dizajn moze bolje odrazavati
stvarne uslove. Pri tome treba imati u vidu da opterecenje ispitanika ne zavisi samo od broja atributa, ve¢
1 od drugih faktora, kao $to su duzina teksta kojim su atributi opisani, nacin vizuelnog prikaza stimulusa
1 stepen upoznatosti ispitanika sa proizvodom koji je predmet istraZivanja.

Nakon §to se odrede atributi koji ¢e biti ukljuceni u analizu, potrebno je definisati njihove nivoe
(ili modalitete). Orme (2010) navodi nekoliko smernica koje treba uzeti u obzir prilikom odredivanja
nivoa ili modaliteta atributa. Prvo, definisani nivoi atributa treba da obuhvate sve relevantne moguénosti,
kako nivoe koji ve¢ postoje na trzistu, tako i one koji se odnose na novi, potencijalni proizvod koji se
zeli ispitati. Ukljucivanje adekvatnih nivoa moZze se proveriti joS na pocetku istrazivanja kroz
preliminarno planiranje simulacije trzi$ta. Drugo, treba koristiti samo nezavisne nivoe atributa. Zavisnost
medu atributima moze dovesti do prevelikog uticaja odredenih karakteristika na izbor proizvoda, narocito
u ACA 1 CBC pristupima, koji se ¢esto oslanjaju na parcijalne profile. Trece, nivoi atributa treba da budu
medusobno iskljucivi. Specifikacija simulatora trziSta u ranoj fazi analize moze ukazati na situacije u
kojima nivoi nisu jasno odvojeni. Na primer, ako atribut ,,dodatak za pecivo* ima modalitete: susam, lan
1 kim, a u simulatoru Zelimo da testiramo proizvod koji sadrzi kombinaciju susama i lana, postaje jasno
da definisani modaliteti nisu medusobno iskljuc¢ivi. U takvim sluc¢ajevima atribut treba redefinisati: ili
tako Sto ¢e se svaki dodatak tretirati kao zaseban atribut sa dva modaliteta (prisutan / nije prisutan), ili
tako Sto ¢e se definisati jedan atribut sa modalitetima koji predstavljaju sve moguce kombinacije
dodataka, ukljuéujuéi opciju ,,bez dodataka“. Cetvrto, broj nivoa ili modaliteta atributa treba pazljivo
izbalansirati 1 ograniciti. Efekat broja nivoa (ili modaliteta) ukazuje na to da atribut sa ve¢im brojem
nivoa moze veStacki dobiti ve¢u vaznost u modelu. Ovaj efekat je izrazeniji u CBC pristupu i u
tradicionalnoj analizi zasnovanoj na celim profilima, nego u ACAPreporuka je da se broj nivoa atributa
balansira, ali bez odstupanja od stvarnih trzi$nih uslova. Ako na trzistu jedan atribut prirodno ima vise
nivoa, to se mora odraziti i u istrazivanju. U praksi se preporucuje da atributi ne sadrze vise od pet nivoa,

6 U statisti¢koj literaturi za kategorijske promenljive Gesto se koristi termin modalitet, dok se u literaturi o analizi
zdruzenih efekata pretezno koristi termin nivo atributa bez obzira na prirodu promenljive, bilo da je re¢ o kategorijskim
atributima (npr. boja, zemlja porekla) ili o numerickim atributima koji se u modelu tretiraju kao kategorijske promenljive
putem kodiranja vestackim promenljivama (npr. cena izraZzena kroz diskretne nivoe). U ovom radu koristi¢e se pretezno termin
nivo atributa, dok ¢e se termin modalitet povremeno koristiti radi terminoloske uskladenosti sa pojedinim izvorima i
kontekstom izlaganja.
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posebno kada je re¢ o numerickim atributima poput cene ili tezine proizvoda. Broj nivoa direktno utice
na broj parametara u modelu i1 na broj stimulusa koje ispitanici treba da ocene, pa preveliki broj nivoa
moze nepotrebno povecati slozenost istrazivanja. Broj 1 priroda nivoa atributa takode uti¢u na linearnost
modela. Na primer, ako potrosaci preferiraju srednje pakovanje u odnosu na malo i veliko, linearna
specifikacija modela bi bila pogresna; u tom sluc¢aju neophodno je definisati tri nivoa atributa kako bi se
ispravno odrazio oc¢ekivani odnos. Neki atributi u svojoj prirodi mogu biti binarni (npr. ,,da li je mobilni
telefon pametan ili nije*), Sto pojednostavljuje njihovu specifikaciju.

Nivoi atributa mogu uticati i na ocenu relevantnosti atributa, pa je pozeljno koristiti nivoe koji
imaju nesto Siri raspon od uobicajenog trzisSnog, jer veci raspon povecava preciznost ocena. Istovremeno,
taj raspon ne treba znacajno da odstupa od realnih vrednosti kako bi rezultati bili uverljivi. Nivoi atributa
treba da budu realisti¢ni, nedvosmisleni 1 jasni ispitanicima. Kada dizajn proizvoda ima znacajan uticaj
na izbor potrosaca i atribut ne moze biti adekvatno opisan samo tekstualno, onda se preporucuje upotreba
slika ili animacija u anketi. Medutim, treba imati u vidu da vizuelni materijali mogu izazvati pristrasnosti
prema atributima predstavljenim na taj nacin, pa njihovu primenu treba pazljivo razmotriti. Atributi i
njihovi nivoi ili modaliteti imaju klju¢nu ulogu u analizi zdruzenih efekata, jer ispitanici svoje
preferencije prema proizvodu izrazavaju upravo kroz reakcije na varijacije nivoa atributa. Ispitanici
biraju ili ocenjuju proizvode koji su opisani razli¢itim kombinacijama nivoa atributa, a na osnovu tih
ocena ili izbora moguce je oceniti korisnosti koje ispitanici dodeljuju svakom pojedinacnom nivou
atributa. Ovo dalje omogucava predvidanje preferencija prema bilo kom proizvodu definisanom
odredenom kombinacijom nivoa atributa.

Prilikom definisanja kombinacija nivoa ili modaliteta atributa ponekad je potrebno uvesti
odredene zabrane, odnosno iskljuciti kombinacije koje su nerealisti¢ne ili tehnicki neodrzive. To je, na
primer, slu¢aj kada proizvod hipoteti¢ki sadrzi sve najbolje karakteristike po najnizoj ceni, ili kada se
dva nivoa atributa ne mogu pojaviti zajedno u stvarnim uslovima na trzistu. Medutim, prevelik broj
zabrana moze smanjiti preciznost ocenjenih korisnosti, a u nekim situacijama dovesti i do nemogucnosti
izraCunavanja stabilnih ocena. Zbog toga je Cesto bolje unapred upozoriti ispitanike da ¢e se u anketi
pojavljivati 1 proizvodi koji mozda ne postoje na trzistu i zamoliti ih da ih ocenjuju kao da postoje, nego
iskljuciti veliki broj kombinacija iz analize (Orme, 2010). Kada je ipak neophodno primeniti zabrane,
preporucuje se da se kriticne kombinacije atributa objedine u jedan atribut sa viSe nivoa, koji predstavlja
sve relevantne kombinacije problemati¢nih karakteristika. ACA i drugi pristupi zasnovani na parcijalnim
profilima robusniji su u odnosu na pristupe zasnovane na celom profilu i pristupe zasnovane na izboru,
jer bolje podnose ogranic¢enja u obliku zabranjenih kombinacija.

Definisani atributi i njihovi nivoi sluze za konstrukciju stimulusa, odnosno proizvoda koje
ispitanici treba da ocene ili izaberu. Postoje dva osnovna pristupa za izgradnju stimulusa: pristup
poredenja po parovima i pristup na osnovu celog profila. U prvom pristupu, kao Sto je objaSnjeno u
prethodnom delu ovog poglavlja, od ispitanika se zahteva da ocenjuju parove nivoa atributa sve dok ne
ocene sve relevantne kombinacije parova. Kod pristupa na osnovu celog profila ispitanici ocenjuju,
rangiraju ili biraju kartice na kojima se nalaze proizvodi ili usluge opisani kompletnim skupom atributa.
Na svakoj kartici predstavljena je jedna kombinacija nivoa ili modaliteta atributa. Za ocenjivanje modela
nije neophodno da ispitanici ocene sve moguce kartice, odnosno sve kombinacije atributa.

U okviru pristupa poredenja po parovima moze se koristiti cikli¢ni dizajn, dok se kod pristupa na
osnovu celog profila, umesto punog faktorskog dizajna (engl. full factorial design), najéesce koristi
frakcioni faktorski dizajn (engl. fractional factorial design), koji smanjuje broj potrebnih stimulusa uz
oCuvanje mogucénosti ocene glavnih efekata. Prednost pristupa poredenja po parovima ogleda se u tome
Sto je ispitanicima jednostavnije i1 lakSe da donose odluke o izboru kad porede parove. Medutim, klju¢ni
nedostatak je taj Sto je u tom slucaju broj potrebnih poredenja Cesto veoma veliki. Dodatno, biranje
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izmedu parova atributa moze delovati manje realisticno u odnosu na stvaran izbor, gde se od potrosaca
o¢ekuje da istovremeno posmatra viSe atributa. Kada je re¢ o pristupu na osnovu celog profila, njegova
manji broj ocena. Ipak, ovaj pristup postaje problematican kada je broj atributa veliki, jer ispitanicima
moze biti teSko da obuhvate sve informacije, te ¢esto ignoriSu manje vazne atribute. Preporuka je da se
pristup poredenja po parovima koristi kada atributi nisu korelisani. Medutim, posto se u praksi atributi
retko javljaju potpuno nezavisno, najveci broj istrazivanja koristi pristup na osnovu celog profila, koji je
fleksibilniji i blizi realnim uslovima odlucivanja potroSaca (Aaker et al., 2007).

3.4 1Izbor metoda analize zdruzenih efekata
3.4.1 Klasifikacija metoda analize zdruZenih efekata

Kada su utvrdeni atributi 1 njihovi nivoi koji ¢e se koristiti u analizi, potrebno je odluciti koji
metod analize zdruzenih efekata treba primeniti. U ovom poglavlju ¢e biti opisani razli¢iti metodi analize
zdruzenih efekata, kao i njihove mogucénosti 1 ograni¢enja. Jedinstvena, opste prihvacena klasifikacija
metoda analize zdruzenih efekata ne postoji zbog sloZzenosti i fleksibilnosti same metode. Metodi se
mogu razlikovati u zavisnosti od tipa odgovora ispitanika, pristupa ispitivanju, vrste dizajna, nacina
konstrukcije stimulusa i drugih karakteristika.

U pogledu tipa odgovora, od ispitanika se tipi¢no trazi da ocene’ (engl. rating-based conjoint),
rangiraju (engl. ranking-based conjoint) ili izaberu jedan proizvod medu ponudenim opcijama, tj. CBC
o kome smo ve¢ pricali (u prethodnom delu ovog poglavlja). Osim toga, sve su rasprostranjeniji i pristupi
u kojima ispitanici biraju najbolju i najgoru opciju od ponudenih (engl. best-worst conjoint, MaxDiff
analysis), zatim pristupi u kojima dodeljuju odredeni broj ,,uloga“ proizvodima prema preferencama
(engl. constant-sum conjoint, chip allocation), kao i pristupi u kojima procenjuju koli¢inu proizvoda koju
bi kupili (engl. volumetric conjoint).

Sa stanovista pristupa ispitivanju razlikuju se standardni i adaptivni metodi. Kod standardnog
pristupa upitnik se u celosti formira pre pocCetka anketiranja, najces¢e koriS¢enjem specijalizovanih
algoritama za optimizaciju dizajna. Adaptivni pristupi podrazumevaju da se odredeni elementi upitnika
formiraju dinamicki, u realnom vremenu, na osnovu odgovora ispitanika u prvoj fazi ankete. Metodi se
mogu razlikovati 1 prema dizajnu istrazivanja, kao i prema pristupu konstrukcije stimulusa, odnosno
prema tome da li se koristi ceo profil ili parcijalni profili. Pri definisanju dizajna vazno je uzeti u obzir
da li se analizira jedan brend (engl. generic conjoint), vise brendova (engl. brand-specific conjoint,
alternative-specific conjoint), kao 1 da 1i se modeliraju unakrsni efekti (engl. availability design,
cross-effect) ili interakcije (engl. interaction effect). Postoji i metod dvostepene analize zdruzenih efekata
(engl. two-stage conjoint, dual response conjoint) u kojem se, nakon pocetnog izbora proizvoda, od
ispitanika dodatno trazi da oznace da li bi takav proizvod zaista kupili.

Kao $to je ve¢ navedeno u kratkom istorijskom pregledu razvoja analize zdruzenih efekata sa
pocetka ovog poglavlja, ne postoji jedan idealan pristup koji bi bio prikladan za reSavanje svih
istrazivackih problema. Metodologija se tokom vremena razvijala u razliitim pravcima, §to otezava
izbor jednog ,,najboljeg* metoda. Svaki od pristupa poseduje svoje prednosti i ograni¢enja, a njihova
primenljivost zavisi od ciljeva istrazivanja, prirode atributa, raspolozivih resursa i karakteristika uzorka.

" Ocenjivanje u okviru analize zdruzenih efekata odnosi se na postupak u kojem ispitanici dodeljuju ocenu svakom
prikazanom proizvodu, najcesce koriste¢i numericku skalu (npr. 1-10, 1-7 ili Likert skalu).
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U nastavku ¢e biti dat pregled i opis nekoliko tipi¢nih metoda analize zdruzenih efekata, sa naglaskom
na njihove klju¢ne karakteristike i specificne situacije u kojima je njihova primena najprimerenija.

Tradicionalna analiza zdruzenih efekata na osnovu celog profila (engl. full-profile conjoint
analysis) predstavlja prvi pristup koji je nastao u okviru ove metodologije. Osnovna karakteristika ovog
pristupa je da stimulus predstavlja odredenu kombinaciju nivoa svih atributa. Drugim re¢ima, svaka
kartica prikazuje jedan profil proizvoda opisan ta¢no definisanim nivoima svih atributa, pri ¢emu nivoi
atributa ostaju fiksni. Ispitanici zatim imaju zadatak da rangiraju ili ocene te profile prema sopstvenim
preferencijama. Softveri kao S§to su Sawtooth Software, SPSS i SAS omogucavaju sprovodenje
tradicionalne analize zdruzenih efekata zasnovane na celom profilu. Sawtooth Software nudi verziju pod
nazivom CVA (engl. Conjoint Value Analysis), koja omogucava individualno ocenjivanje profila
(sortiranje kartica) 1 poredenje po parovima. Tradicionalni pristup moze se sprovoditi koriS¢enjem papira
i olovke, putem racunara (engl. computer-assisted personal interviews, CAPI), kao i u okviru onlajn
anketa. Tradicionalnim pristupom moguce je oceniti interakcije izmedu dva atributa; medutim, za
atribute sa viSe od tri nivoa, ocena interakcija obi¢no je pouzdanija ukoliko se primeni CBC pristup.
Preporuka je da se ne koristi vise od Sest atributa, mada se u praksi ponekad primenjuje do osam atributa
(Orme, 2010). S obzirom na to da kartice prikazuju sve atribute istovremeno, ispitanici pri ocenjivanju
profila ¢esto pojednostavljuju zadatak ignoriSuci one atribute koje dozivljavaju kao manje vazne, §to se
smatra nedostatkom ovog pristupa. Ovaj nedostatak se delimi¢no ublazava argumentom da se sli¢na
pojednostavljenja dogadaju i u realnim uslovima kupovine. Ipak, postoje istrazivanja koja ukazuju na to
da se preferencije ispitanika mogu znacajno razlikovati u zavisnosti od vremena provedenog na
popunjavanju upitnika (Johnson & Orme, 2007). Ispitanici koji duze promisljaju tokom evaluacije profila
Cesto daju sistematski drugacije ocene u poredenju sa ispitanicima koji upitnik popunjavaju brze, Sto
upucuje na zakljucak da odluke mogu biti nedosledne u odnosu na ponasanje u realnim situacijama.

Kao §to je ve¢ objasnjeno, adaptivna analiza zdruzenih efekata razvijena je 1985. godine kao prvi
softverski proizvod kompanije Sawtooth Software i do kraja XX veka postala je najcesc¢e koriS¢en pristup
(Orme, 2010). Nakon tog perioda CBC postupno preuzima primat. ACA je bila razvijena tako da bude
jednostavna za upotrebu, kako za ispitanike, tako i za istrazivace. Za razliku od tradicionalnog pristupa
zasnovanog na celom profilu, ACA zahteva kori$¢enje ra¢unara kako bi se omogucila adaptacija atributa
u realnom vremenu. ACA je hibridni pristup koji se sprovodi u dve faze. U prvoj fazi ispitanici
eksplicitno ocenjuju sve atribute. Na osnovu tih ocena softver u realnom vremenu generise proizvode
opisane samo najvaznijim atributima (sa stanovista konkretnog ispitanika), koji se zatim uporeduju u
parovima. U drugoj fazi ispitanici daju relativne ocene, odnosno navode koji od dva predstavljena
proizvoda preferiraju. Ovi proizvodi su naj¢eS¢e opisani sa dva do tri atributa koji su prethodno
identifikovani kao najvazniji za datog ispitanika. Na osnovu relativnih ocena izraCunava se relativna
vaznost svakog atributa. Prednosti 1 ogranicenja ACA metode ukazuju na kontekste u kojima je ovaj
pristup najprimereniji. Najznacajnija prednost odnosi se na moguénost uklju¢ivanja veceg broja atributa
u analizu u odnosu na tradicionalan pristup zasnovan na celom profilu ili na CBC. Orme navodi da se u
ACA moze ukljuciti i do trideset atributa, iako se u praksi obic¢no koristi izmedu osam i petnaest. Ukoliko
se koristi Sest ili manje atributa, rezultati ACA analize uglavnom su sli¢ni rezultatima tradicionalnog
pristupa zasnovanog na celom profilu. Prednost ACA metode je i u tome $to zahteva relativno manji
uzorak za pouzdano ocenjivanje korisnosti. Pristup poredenja po parovima posebno je pogodan za
istrazivanja u kojima izbor proizvoda zahteva veée angazovanje ispitanika (engl. high-involvement
purchases), odnosno situacije u kojima se potrosa¢ fokusira na svaki atribut i aktivno uporeduje
proizvode. Ipak, ACA ima i odredene nedostatke. Najpre, sprovodenje istrazivanja nije moguce bez
raCunara, §to moze predstavljati ograni¢enje u pojedinim situacijama. Takode, ACA modelom obic¢no se
ocenjuju samo glavni efekti, dok se interakcije izmedu atributa (npr. cena X brend) ne ocenjuju pouzdano.
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Kao dodatni nedostatak navodi se i sistematska tendencija ka potcenjivanju vaznosti cene, pri cemu se
stepen potcenjenosti povecava sa porastom broja atributa ukljucenih u analizu. Shodno tome, ACA nije
preporucljiva u situacijama u kojima je vazno da se ocene interakcije atributa, kada je cena veoma vazan
atribut u procesu odlucivanja, kao ni u situacijama u kojima nije moguce obezbediti racunar svakom
ispitaniku.

Od pocetka XXI veka najpopularniji pristup analize zdruzenih efekata postaje CBC. Ovaj pristup,
zasnovan na izboru, simulira proces kupovine proizvoda u konkurentnom okruzenju. Za razliku od
prethodna dva pristupa (CVA i ACA), u kojima ispitanici rangiraju ili ocenjuju koncepte proizvoda, u
CBC pristupu ispitanici biraju koji bi proizvod kupili. Koncepti proizvoda predstavljeni su kao ceo profil,
odnosno kao kombinacija nivoa svih atributa. Kod CVA profili su fiksni, dok se u CBC nivoi atributa
menjaju kroz razli¢ite zadatke kako bi se obezbedila varijabilnost potrebna za ocenjivanje modela.
Ispitanicima se u svakom zadatku prikazuje nekoliko (obi¢no tri do pet) koncepata proizvoda medu
kojima treba da izaberu jedan koji bi kupili, pri cemu je ponudena i opcija ,,nista od navedenog®. Prilikom
donosenja odluke ispitanici najcesce uzimaju u obzir i cenu kao jedan od klju¢nih atributa. Nakon izbora
u prvom zadatku, ispitaniku se prikazuje novi set proizvoda sa drugacijom kombinacijom nivoa ili
modaliteta atributa, te proces izbora ponovo pocinje. Ovaj postupak se ponavlja vise puta, a broj zadataka
zavisi od dizajna istrazivanja, broja atributa i broja nivoa (ili modaliteta) atributa. Analizom izbora medu
ponudenim alternativama istrazivac dobija informacije potrebne za ocenjivanje preferencija ispitanika.

Pored standardnog izbora jednog koncepta proizvoda, u okviru CBC pristupa postoje i njegove
varijacije. Od ispitanika se, na primer, moze traziti da izaberu najbolju i najgoru alternativu u okviru
svakog seta, da rangiraju sve opcije u setu, ili da navedu koliko bi komada svakog proizvoda kupili u
odredenom vremenskom periodu (tzv. alokacija uloga, engl. constant—sum conjoint). Postoje i pristupi u
kojima ispitanici navode u kojim bi situacijama doneli drugaciju odluku, a zatim se dizajn ankete
individualno prilagodava tim situacijama. Na primer, potroSaci kupuju razliCite brendove piva u
razli¢itim prilikama (Pinnell, 1999).

CBC pristup nema ograni¢enja u pogledu nacina sprovodenja. Moze se koristiti u liénim i
telefonskim intervjuima uz pomo¢ racunara, u onlajn anketama ili u anketama na papiru. Tipi¢no se
koristi 68 atributa, a ispitanici obi¢no odgovaraju na oko deset zadataka izbora, pri ¢emu u svakom
zadatku biraju jedan od 3—6 proizvoda. Zadaci se obi¢no razlikuju medu ispitanicima; odnosno, ne
prikazuju se svima iste kombinacije atributa (tj. svi koncepti), ve¢ se konkretne kombinacije koje
pojedinacni ispitanik vidi generiSu pomocu algoritama za optimizaciju dizajna. Atributi i njihovi nivoi
pazljivo su odabrani od strane softvera kako bi se obezbedile kvalitetne ocene modela. Postoji veliki broj
softvera koji podrzavaju CBC pristup, medu kojima su prvi bili Sawtooth Software i SAS.

U poredenju sa prethodno navedenim pristupima (CVA i ACA), zbog prirode samog zadatka
izbora i pojednostavljenja procesa odluc¢ivanja za ispitanike, rezultati CBC pristupa mogu pokazivati
pristrasnosti u smislu precenjivanja vaznijih atributa, dok su manje vazni atributi ¢esto potcenjeni.
Takode, tradicionalno su se rezultati ovog pristupa analizirali isklju€ivo na agregatnom nivou, a ne i na
individualnom. Razvoj metodologije, posebno primena hijerarhijskog Bajesovog metoda ocenjivanja i
analize latentnih klasa (engl. latent class analysis), omogucio je ocenjivanje individualnih preferencija
potroSaca 1 u okviru CBC pristupa. U nastavku ¢ée ove metode ocenjivanja biti neSto detaljnije
predstavljene.

Agregatna analiza izbora (engl. aggregate choice analysis) predstavlja najstariji pristup analizi
podataka izbora. Njena prednost ogleda se u mogucnosti ocenjivanja interakcija izmedu atributa, na
primer izmedu cene i brenda. Medutim, nedostatak agregatnog ocenjivanja je nedovoljna preciznost na
nivou pojedinca zbog znacajne heterogenosti preferencija potrosaca (Orme, 2010). Dodatni nedostatak
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odnosi se na Cestu neispunjenost pretpostavke nezavisnosti od irelevantnih alternativa. Prema ovoj
pretpostavci, odnos preferencija izmedu proizvoda A i B treba da ostane nepromenjen ¢ak i kada se u
izbor ukljuci tre¢i, irelevantan proizvod C, §to se u praksi retko deSava. Prevazilazenje ovog problema
zahteva ocenjivanje interakcija izmedu atributa primenom modela koji to omogucavaju. Analiza
latentnih klasa resava deo prethodno navedenih ograni¢enja. Ona omogucava ocenjivanje interakcija
izmedu atributa, a istovremeno uzima u obzir heterogenost medu ispitanicima. Postupak podrazumeva
da se najpre identifikuju relativno homogene grupe ispitanika (latentne klase), a zatim se korisnosti
ocenjuju na nivou ovih segmenata, umesto na agregatnom nivou. Drugim re¢ima, analiza latentnih klasa
kombinuje prednosti agregatnog ocenjivanja sa mogu¢nosc¢u modeliranja heterogenosti na trziStu. HB
metod omogucava koriS¢enje informacija od svih ispitanika kako bi se povecala preciznost i stabilnost
individualnih ocena korisnosti. Na taj nafin smanjuje se problem neispunjenosti IIA pretpostavke,
povecava se prediktivna sposobnost modela na individualnom nivou i unapreduje tacnost rezultata
simulacije trzista. Ovaj pristup omogucava ocenjivanje modela koji sadrze samo glavne efekte, ali 1 onih
koji ukljucuju interakcije. Postavlja se pitanje u kojim situacijama treba primeniti koju vrstu modela.
Prema Ormeu i Heftu (1999), Cesto je dovoljno primeniti agregatni CBC model jer se heterogenost
preferencija moze identifikovati i kroz simulaciju trzista. Ipak, u situacijama kada je neophodno precizno
predvideti uces¢e preferencija ili kada se interakcije javljaju na individualnom nivou, preporucuje se
primena modela koji eksplicitno ukljucuju interakcije ili modela zasnovanih na HB metodu. Orme smatra
da su ocene dobijene HB metodom superiorne u predvidanju uces¢a u zadrzanom uzorku i stvarnog
trziSnog ucesca u odnosu na agregatni logit model, ¢ak i kada heterogenost ispitanika nije velika.

Kao $to je ranije navedeno, u CBC pristupu se tipi¢no koristi do osam atributa. Kao pokusaj da
se ovo ograni¢enje prevazide, razvijen je novi pristup, analiza zdruzenih efekata zasnovana na izboru sa
parcijalnim profilima (engl. partial-profile choice-based conjoint)(Chrzan & Fellerman, 1997; Chrzan
& Patterson, 1999; Orme, 2010). U ovom pristupu ispitanici ocenjuju koncepte proizvoda opisane samo
odredenim brojem atributa, dok se preostali atributi izostavljaju iz datog zadatka. Na slucajan nacin
odreduje se kojim podskupom atributa ¢e proizvodi biti opisani u svakom pojedinaénom zadatku. Nakon
Sto ispitanici izvrSe izbor u svim zadacima u okviru istrazivanja, svaki ispitanik je izlozio svoje
preferencije prema svim atributima i svim nivoima atributa. Za dobijanje stabilnih ocena u ovom pristupu
neophodno je obezbediti ve¢i uzorak ispitanika nego u ACA pristupu, upravo zbog parcijalnog
prikazivanja informacija po zadatku. Kada je re¢ o pristrasnosti u vezi sa cenom, Orme (2010) navodi da
u ranim istrazivanjima nije pronadeno uverenje o njenom postojanju, ali da su se u kasnijim
eksperimentima pojavila saznanja o nizim ocenama cenovne osetljivosti kada se koriste parcijalni profili.
Ovaj nalaz ukazuje da parcijalni profil, iako efikasan u smanjenju kognitivnog opterecenja ispitanika,
mozZze uticati na nacin na koji ispitanici percipiraju i vrednuju cenu kao atribut.

Novija tehnika zasnovana na izboru, koja se pojavila 2009. godine, je adaptivni CBC pristup,
ACBC. Ovaj metod kombinuje prednosti adaptivnih tehnika i CBC pristupa. ACBC omogucava analizu
preferencija potrosaca i preciznije podatke u poredenju sa pristupima zasnovanim na rangiranju i
ocenjivanju. Verzija softvera kompanije Sawtooth Software omogucava sprovodenje ACBC pristupa
kroz tri faze. U prvoj fazi ispitanici sami formiraju svoj idealni proizvod birajuéi preferirane nivoe
atributa, ¢ime se identifikuju njihovi osnovni kriterijumi. U drugoj, tzv. skrining fazi, ispitanicima se
prikazuje skup proizvoda, a oni se za svaki izjaSnjavaju da li bi ga verovatno kupili ili ne. Na taj nacin
se prikupljaju dodatne informacije o karakteristikama koje proizvod mora da ima, kao i o onima koje
ispitanici ne smatraju prihvatljivim. U trecoj fazi ispitanici dobijaju nekoliko zadataka u kojima biraju
po jedan proizvod koji bi kupili, pri ¢emu su ti proizvodi opisani samo atributima koji su u prethodne
dve faze identifikovani kao vazni za konkretnog ispitanika. Anketiranje u ACBC pristupu traje duze nego

40



..........

ACBC obezbeduje vec¢i broj informacija na individualnom nivou, §to dovodi do preciznijih ocena
korisnosti (¢ak 1 na manjim uzorcima), kao i do bolje segmentacije trzista koriS¢enjem metoda latentnih
klasa i analiza skupina. U istrazivanjima sa manjim brojem atributa, do Cetiri ili pet, preporucljivo je
koristiti CBC, dok se ACBC preporucuje za istrazivanja sa sedam do Cetrnaest atributa (Orme, 2010).

Pored prethodno opisanih pristupa, razvijen je i metod analize zdruzenih efekata zasnovan na
izboru iz menija (engl. menu-based choice, MBC). U ovom pristupu ispitanici biraju jednu ili viSe opcija
iz menija, Sto ga ¢ini pogodnim za ispitivanje preferencija potroSaca u situacijama kada proizvode ili
usluge mogu da prilagodavaju prema sopstvenim potrebama. Tipi¢ni primeri ovakvih odluka ukljuc¢uju
izbor dodatne opreme u automobilima, konfiguraciju racunara, izbor iz menija u restoranu, kao i odabir
paketa ili pojedina¢nih usluga (npr. mobilna telefonija, internet, kablovska televizija). Na taj nacin MBC
pristup verno imitira realne situacije kupovine proizvoda ¢ije karakteristike potrosaci mogu samostalno
da konfiguriSu. Fokus ovog pristupa je zahtev da ispitanici aktivno kreiraju svoj preferirani izbor
selekcijom jedne ili viSe ponudenih opcija. Analizom ovako dobijenih podataka moguce je identifikovati
koje karakteristike proizvoda su ispitanicima neophodne, a koje samo pozeljne. Interaktivna priroda
MBC pristupa zahteva vecu ukljuCenost ispitanika u odnosu na druge tehnike, $to ujedno omogucava
prikupljanje preciznijih 1 pouzdanijih podataka. Za razliku od CBC pristupa, gde ispitanici reaguju na
ve¢ formirane koncepte proizvoda, MBC podrazumeva proaktivan pristup ispitanika u kreiranju
proizvoda prema sopstvenim preferencijama. MBC pristup je naroCito pogodan za razvoj novih
proizvoda, jer omogucava identifikovanje optimalnih kombinacija atributa koje bi proizvod trebalo da
poseduje. Takode je koristan u odredivanju strategije formiranja cena, odnosno u odredivanju cena za
razli¢ite kombinacije atributa, kao 1 u dizajniranju paketa usluga kada se nudi viSe komplementarnih ili
supstitutivnih opcijaPrvi softver za sprovodenje MBC pristupa pojavio se 2012. godine, a razvila ga je
kompanija Sawtooth Software, ¢ime je omogucéena njegova §ira primena u istrazivanju trzista.

Izbor metoda analize zdruzenih efekata nije lak niti jednostavan zadatak. Na ovu odluku uti¢u
brojni faktori, kao Sto su vrsta proizvoda koji se analizira, broj atributa i njihovih nivoa, moguénost
ispitanika da koristi racunar, veli¢ina uzorka, kao 1 priroda konkretnih atributa koji su ukljuceni u analizu
(na primer brend, cena ili pakovanje). Prilikom izbora metoda vazno je imati u vidu da, iako se razliciti
pristupi znacajno razlikuju u nacinu sprovodenja i zahtevima koje postavljaju pred ispitanike 1
istrazivace, rezultati koji se dobijaju Cesto su vrlo sli¢ni.

Na trzistu postoji veliki broj kompanija koje nude komercijalne softvere za sprovodenje razlicitih
pristupa analizi zdruzenih efekata. Kao $to je ve¢ navedeno na pocetku ovog poglavlja, prve komercijalne
softvere razvile su kompanije Sawtooth Software, SAS i SPSS. Danas je dostupno mnogo softverskih
reSenja, medu kojima se posebno izdvajaju Sawtooth Software (Lighthouse Studio), Conjointly,
Qualtrics DesignXM, QuestionPro, Displayr i 1000minds. Ovi softveri razlikuju se po sloZenosti, ceni 1
specificnim funkcionalnostima, pa izbor zavisi od ciljeva istrazivanja, potrebnih metodoloskih
mogucnosti 1 raspolozivog budzeta. Mnogi od navedenih specijalizovani su samo za odredene pristupe
analize zdruZenih efekata, Sto takode utice na izbor optimalnog softverskog resenja.

3.4.2 Modeliranje preferencija i ocena parametara

3.4.2.1 Aditivni model preferencija

Tradicionalni pristupi analizi zdruZenih efekata, zasnovani na ocenama ili rangiranju stimulusa,
polaze od pretpostavke da se ukupna korisnost proizvoda moze prikazati kao zbir korisnosti pojedinac¢nih
nivoa atributa. Ovakav pristup poznat je kao aditivni model preferencija i predstavlja jednu od osnovnih
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pretpostavki klasi¢ne metodologije analize zdruzenih efekata (Green & Rao, 1971; Green & Srinivasan,
1978b).

Ukupna korisnost odredene alternative moze se predstaviti na slede¢i nacin:

m ki
UX) = ZZ a;jXij

i=1 j=1
gde su:
U(X) - ukupna korisnost alternative,
ajj — korisnost j-tog (j=1,2, ..., ki) nivoa (ili modaliteta) i-tog atributa (i=1,2, ..., m),
x;; — indikator koji ima vrednost 1 ako j-ti nivo i-tog atributa postoji, a vrednost 0 u suprotnom,
ki — broj nivoa ili modaliteta atributa i, i
m — ukupan broj atributa.

Prema ovom modelu, ukupna korisnost proizvoda dobija se sabiranjem parcijalnih korisnosti
(engl. part-worth utilities) svih nivoa atributa koji opisuju posmatranu alternativu. Parcijalne korisnosti
predstavljaju osnovne parametre modela analize zdruzenih efekata i u kontekstu logit modela odgovaraju
ocenjenim koeficijentima modela. Ova dva termina, parcijalna korisnost i koeficijent korisnosti, u
literaturi o analizi zdruzenih efekata koriste se kao sinonimi: prvi je uobicajen u marketinskom, a drugi
u statistickom kontekstu (Green & Srinivasan, 1978b; Orme, 2010). One se mogu posmatrati kao
marginalni doprinosi pojedinih nivoa atributa ukupnoj korisnosti proizvoda, odnosno pokazuju za koliko
se ukupna korisnost menja usled prisustva odredenog nivoa ili modaliteta atributa. Budu¢i da su
parcijalne korisnosti relativne vrednosti, njihova interpretacija zavisi od nacina kodiranja atributa u
modelu. Kada se koristi kodiranje putem vestackih varijabli, korisnost svakog nivoa atributa izraZzava se
u odnosu na referentnu kategoriju: pozitivna vrednost ukazuje na to da je posmatrani nivo atributa
pozeljniji od referentnog, dok negativna vrednost ukazuje na to da je taj nivo manje poZzeljan od
referentnog. Sama po sebi, negativna parcijalna korisnost ne znaci da je nivo atributa nepozeljan u
apsolutnom smislu, veé samo da je manje preferiran u poredenju sa referentnom kategorijom. Sto je
vrednost parcijalne korisnosti veca, ve¢i je doprinos datog modaliteta atributa ukupnoj pozeljnosti
proizvoda za ispitanika, dok negativne vrednosti ukazuju na smanjenje relativne pozeljnosti proizvoda.
Prednost aditivnog modela ogleda se u njegovoj jednostavnosti i lakoj interpretaciji rezultata. Medutim,
ovaj pristup implicitno pretpostavlja da ispitanici uvek biraju alternativu sa najve¢om korisnos¢u i da su
njihove preferencije potpuno deterministicke. U realnim uslovima odluc¢ivanja ova pretpostavka cesto
nije ispunjena, jer na izbor potrosaca uticu brojni faktori koje istraziva¢ ne moze direktno da posmatra
ili ukljuci u model.

U istrazivanjima zasnovanim na ocenama profila (engl. rating-based comnjoint) parcijalne
korisnosti najéeS¢e se ocenjuju primenom metode najmanjih kvadrata. Ova metoda omogucava
odredivanje vrednosti parametara koje minimizuju odstupanja izmedu stvarnih i modelom predvidenih
ocena. Kada ispitanici rangiraju ponudene profile, koriste se metode ordinalne regresije, kao i
specijalizovani algoritmi razvijeni za analizu zdruZenih efekata, poput MONANOVA (MONotonic
ANalysis Of VAriance) i LINMAP (LINear programming technique for Multidimensional Analysis of
Preference), koji omogucavaju ocenu parcijalnih korisnosti na osnovu rangiranih podataka.
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3.4.2.2 Model slucajne korisnosti i CBC

.....

procesa donoSenja odluka. CBC predstavlja operacionalizaciju teorije sluc¢ajne korisnosti u okviru
metodologije analize zdruzenih efekata, pri cemu se preferencije ispitanika zakljuc¢uju na osnovu njihovih
izbora izmedu alternativnih profila proizvoda ili usluga (Louviere et al., 2000; Orme, 2019). Za razliku
od tradicionalnih pristupa, kod kojih ispitanici ocenjuju ili rangiraju stimuluse, CBC pristup od ispitanika
zahteva da izabere jednu alternativu iz ponudenog skupa. Teorijsku osnovu za analizu ovakvih podataka
predstavlja model slucajne korisnosti (engl. Random Utility Model, RUM), razvijen u okviru teorije
slucajne korisnosti (McFadden, 1974). Osnovna ideja ovog modela je da se ukupna korisnost ne moze u
potpunosti objasniti atributima uklju¢enim u istrazivanje. Na odluke potrosaca uticu i brojni drugi faktori,
kao $to su prethodna iskustva, raspoloZenje, paznja, individualne karakteristike i slu¢ajne greske merenja.
Zbog toga se ukupna korisnost alternative prikazuje kao zbir sistematske i slucajne komponente:

Uni = Vni + &ni
gde su:
U,; — ukupna korisnost alternative i za ispitanika n,
V,i — sistematska (deterministicka) komponenta korisnosti, i
&ni — sluc¢ajna komponenta korisnosti.

Deterministicka komponenta korisnosti predstavlja deo koji istraziva¢ moze objasniti atributima
proizvoda 1 njihovim nivoima, dok sluc¢ajna komponenta obuhvata sve neopazene faktore koji uti¢u na
odluku potrosaca, ukljucujuéi individualne preferencije, trenutne okolnosti i greSske merenja. U CBC
pristupu deterministicka komponenta korisnosti najéesce se modelira kao linearna funkcija atributa:

Vai = Brx1i + BaXoi + - + Biexyg
gde su:

Xy; — kodirane promenljive kojima se opisuje prisustvo odredenih nivoa ili modaliteta atributa u
posmatranoj alternativi, i

B — parametri koji predstavljaju parcijalne korisnosti.

Prema teoriji slucajne korisnosti, ispitanik bira alternativu koja mu pruza najveéu ukupnu
korisnost. Alternativa i ¢e biti izabrana ukoliko vazi:

Upi > Upj,Vj # i

Posto istraziva¢ ne poznaje slu¢ajnu komponentu korisnosti, izbor se modelira probabilisticki.
Verovatnoca da ispitanik izabere alternativu 7 iz skupa raspolozivih alternativa C jednaka je:

Pni = PT(Unl' > Un]),V] eC

Ukoliko se pretpostavi da su slucajne greSke nezavisno i identicno raspodeljene prema
Gumbelovoj raspodeli (engl. Gumbel distribution), dobija se multinomialni logit model (MNL), koji
predstavlja osnovni model za analizu CBC podataka (McFadden, 1974). Tada se verovatnoc¢a izbora
alternative 7 izrazava kao:

exp(Vni)
Y o exp(Va)

Py =
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Parametri logit modela najeS¢e se ocenjuju metodom maksimalne verodostojnosti (engl.
Maximum Likelihood Estimation, MLE) (Train, 2009). Osnovna ideja ove metode je pronalazenje takvih
vrednosti parametara modela koje maksimizuju verovatno¢u dobijanja stvarno posmatranih odgovora
ispitanika. Drugim re¢ima, ocenjene vrednosti parametara predstavljaju one vrednosti koje najbolje
objasnjavaju izbore zabelezene tokom istrazivanja. Zbog svojih kvalitetnih statistiCkih karakteristika,
metod maksimalne verodostojnosti danas predstavlja standardnu proceduru za ocenu parametara u vecini
modela diskretnog izbora. Ipak, logit model omogucava ocenu prosecnih preferencija na agregatnom
nivou, odnosno na nivou celokupnog uzorka. Medutim, potrosaci ¢esto pokazuju znacajnu heterogenost
preferencija, zbog Cega agregatni modeli mogu prikriti vazne individualne razlike. U situacijama kada je
cilj ocena preferencija pojedinacnih ispitanika koriste se napredniji modeli. Jedno od najznacajnijih
prosirenja multinomialnog logit modela predstavlja logisticka regresija sa meSovitim efektima (engl.
mixed logit model). Za razliku od standardnog MNL modela, kod kojeg se pretpostavlja da svi ispitanici
imaju iste parametre korisnosti, logisticka regresija sa meSovitim efektima omogucava da parametri
variraju izmedu pojedinaca prema unapred definisanim raspodelama verovatnoce. Na taj nacin model
omogucava eksplicitno modeliranje heterogenosti preferencija u populaciji (Goeken et al., 2023;
McFadden & Train, 2000; Train, 2009). Jedan od naj¢esce koriS¢enih pristupa je hijerarhijski Bajesov
model, HB, koji omogu¢ava ocenu parcijalnih korisnosti za svakog ispitanika pojedinacno
kombinovanjem informacija sa individualnog i grupnog nivoa. Zahvaljuju¢i tome, HB modeli daju
stabilne ocene Cak i1 kada pojedinacni ispitanici odgovaraju na relativno mali broj zadataka (Allenby &
Rossi, 1998; Goeken et al., 2021; Orme, 2019). Pored individualnih modela, u analizi zdruzenih efekata
cesto se koriste i modeli latentnih klasa. Njihova osnovna svrha je identifikacija segmenata ispitanika sa
sli¢nim obrascima preferencija. Za razliku od logisticke regresije sa meSovitim efektima i HB pristupa
koji pretpostavljaju kontinuiranu heterogenost preferencija, modeli latentnih klasa polaze od
pretpostavke postojanja kona¢nog broja homogenih grupa potrosSaca (Goeken et al., 2023; Wedel &
Kamakura, 2000).

Zahvaljujuci svojoj teorijskoj utemeljenosti u teoriji slu¢ajne korisnosti i moguénosti modeliranja
stvarnih procesa donosenja odluka, CBC analiza danas predstavlja dominantan pristup u savremenim
istrazivanjima preferencija potroSaca. Izbor konkretnog modela i metode ocene parametara zavisi od
ciljeva istrazivanja, raspolozivih podataka i nivoa detaljnosti na kojem se preferencije analiziraju. Izbor
odgovarajuc¢e procedure za ocenjivanje modela zavisi od niza faktora, medu kojima su tip zavisne
promenljive, oblik povezanosti izmedu zavisne i objasnjavajucih varijabli, kao i nivo na kojem se
ocenjivanje sprovodi. Kada se od ispitanika zahteva da ocenjuju stimuluse (zavisna varijabla je
numericka), a pretpostavlja se linearna veza, model se moZe oceniti primenom linearne regresije. Ukoliko
ispitanici rangiraju stimuluse, a funkcionalna veza je logisticka, odgovaraju¢i model je ordinalna
logisticka regresija. Za podatke zasnovane na izboru najces¢e se koriste logit i probit modeli, jer
omogucavaju da zavisna varijabla bude kategorijska. Binarna logisticka regresija primenjuje se kada
zavisna varijabla ima dva ishoda, dok se multinomialna logisticka regresija koristi u slu¢ajevima kada
zavisna varijabla ima viSe od dva nominalna modaliteta. Svi ovi modeli omogucavaju ocenjivanje
preferencija potroSata na agregatnom nivou. Kada postoji potreba da se preferencije ocenjuju na
individualnom nivou, odgovaraju¢i pristupi ukljucuju hijerarhijski Bajesov model ili logisticku regresiju
sa meSovitim efektima. Modeli latentnih klasa omogucavaju ocenjivanje preferencija po trziSnim
segmentima, identifikujuéi grupe potrosaca sa sliénim obrascima izbora. Pored navedenih, u analizi
podataka dobijenih primenom analize zdruzenih efekata mogu se koristiti i modeli strukturnih jednacina,
kao i razli¢ite metode naprednog masinskog ucenja, $to je posebno relevantno kod velikih i kompleksnih
skupova podataka. Brojni komercijalni softveri, pomenuti ranije u ovom poglavlju, nude razli¢ita reSenja
za ocenjivanje modela preferencija potroSaca, prilagodena kako agregatnim tako i individualnim
analizama.
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3.4.3 Dizajn zadataka i odredivanje veli¢ine uzorka

Postavljanje odgovarajucih zadataka izbora, kao i odredivanje optimalnog broja zadataka po
ispitaniku, predstavlja jedan od najvaznijih koraka u planiranju analize zdruZenih efekata. Pove¢anjem
broja zadataka smanjuje se greSka merenja i povecava preciznost ocenjenih preferencija, ali se
istovremeno povecava kognitivno opterecenje ispitanika, Sto moze dovesti do zamora, smanjenja paznje
1 pada kvaliteta odgovora. Zbog toga je neophodno pronaéi odgovarajuci balans izmedu statisticke
preciznosti i opterecenja ispitanika. Optimalan broj zadataka zavisi od primenjene metodologije analize
zdruzenih efekata. Kod ACA pristupa Cesto se koristi empirijsko pravilo prema kojem broj parova profila
koje ispitanik treba da poredi iznosi priblizno: 3(K-k-1)-K gde je K ukupan broj nivoa svih atributa, a k
broj atributa (Johnson, 1987). Ovakav pristup naroCito je pogodan u situacijama kada istrazivanje
obuhvata veliki broj atributa, a raspoloziva veli¢ina uzorka je ogranicena.

Kod tradicionalnog pristupa zasnovanog na celom profilu preporucuje se da broj ocenjivanih
profila bude priblizno tri puta ve¢i od broja parametara koji se ocenjuju, odnosno priblizno 3(K-k+1), Sto
obezbeduje dovoljan broj opservacija za stabilnu ocenu parcijalnih korisnosti. Kod CBC pristupa postoji
odredena kompenzacija izmedu broja zadataka po ispitaniku i veli¢ine uzorka. Problem sa manjim
uzorcima se moze delimi¢no nadomestiti ve¢im brojem zadataka po ispitaniku, dok se kod vec¢ih uzoraka
broj zadataka moze smanyjiti bez znacajnog gubitka preciznosti ocene. Za odredivanje minimalne veli¢ine
uzorka u CBC istrazivanjima Cesto se koristi Ormeovo pravilo (Orme, 2010; Orme & Chrzan, 2017):

nta
— =500
c

gde su:

n — broj ispitanika,

t — broj zadataka izbora po ispitaniku,

a — broj alternativa po zadatku (bez opcije ,,NiSta od navedenog®), i

¢ —najveci broj nivoa ili modaliteta atributa ukljucenih u ocenu efekta.

Prilikom ocene glavnih efekata, vrednost parametra ¢ odgovara najve¢em broju nivoa bilo kog
atributa. Kada se analiziraju efekti interakcija, ¢ predstavlja najveci proizvod broja nivoa bilo koja dva
atributa. Tako preporuka zasnovana na Ormeovom pravilu zahteva ve¢i minimalni broj ispitanika kako
bi se dobila pouzdana ocena glavnih efekata, navedeno pravilo predstavlja korisnu smernicu, a ne strogi
statisticki kriterijum (Orme, 2019). U literaturi se navodi da konac¢na adekvatnost uzorka zavisi 1 od
sloZzenosti eksperimentalnog dizajna, broja atributa i nivoa, homogenosti ispitanika i ciljeva istrazivanja.

Pored broja zadataka i veli¢ine uzorka, vazan sastavni element dizajna predstavlja i broj
alternativa prikazanih u svakom zadatku izbora. Veéi broj alternativa omoguéava prikupljanje vise
informacija po zadatku i povecava statisticku efikasnost dizajna, ali istovremeno povecava kognitivno
opterecenje ispitanika. U praksi se kod CBC istrazivanja najcesc¢e koristi izmedu tri i Sest alternativa po
zadatku, pri ¢emu se izbor konkretnog broja prilagodava sloZenosti proizvoda, broju atributa i ciljevima
istrazivanja (Louviere et al., 2000; Orme, 2010).

Pored veli¢ine uzorka 1 broja zadataka, na kvalitet ocene znacajno utice 1 eksperimentalni dizajn
koriSéen za generisanje profila i zadataka izbora. Savremeni softveri za primenu analize zdruzenih
efekata koriste ortogonalne ili D-efikasne dizajne kojima se obezbeduje maksimalna informativnost
prikupljenih podataka uz minimalno opterecenje ispitanika. Cilj ovih dizajna je minimizacija korelacije
izmedu atributa 1 povecanje preciznosti ocene parcijalnih korisnosti uz $§to manji broj zadataka po
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ispitaniku (Huber & Zwerina, 1996). Stoga se prilikom planiranja istrazivanja zasnovanog na analizi
zdruzenih efekata broj zadataka, veli¢ina uzorka, broj alternativa i karakteristike eksperimentalnog
dizajna moraju posmatrati zajedno, kako bi se obezbedio odgovarajuci balans izmedu kvaliteta ocene 1
opterecenja ispitanika.

3.5 Interpretacija rezultata analize zdruZenih efekata

Nakon izbora vrste podataka koji se prikupljaju od ispitanika i nakon odabira odgovarajuce
metode analize zdruzenih efekata, naredni korak u procesu je interpretacija dobijenih rezultata. U ovom
delu ¢e biti detaljno objasnjeno koji se rezultati standardno dobijaju primenom ove analize, kako se ovi
rezultati prikazuju i Sta oni znace u kontekstu istrazivackog problema. Posebna paznja ¢e biti posvecena
tumacenju parcijalnih korisnosti (engl. part-worth utilities), vaznosti atributa, relativne vaznosti atributa,
predvidenog trziSnog ucesca, kao 1 rezultata koji se dobijaju iz simulacija trziSta. Pored toga, ¢e biti
objasnjeno kako interpretacija zavisi od primenjenog tipa modela (npr. agregatni, latentne klase,
individualni modeli zasnovani na hijerarhijskom Bajesovom pristupu) 1 koje specifi¢nosti treba imati u
vidu prilikom analize rezultata na razli¢itim nivoima.

Rezultati analize zdruZenih efekata prvenstveno sluze za donosenje menadzerskih odluka, kao $to
su prilagodavanje strukture proizvodnje, redefinisanje ponude proizvoda, optimizacija cenovne strategije
1 unapredenje trziSnog pozicioniranja. Osnovni ishod ove analize predstavljaju parcijalne korisnosti, na
osnovu kojih se izraCunavaju relativne vaznosti atributa, ucesce preferencija (engl. shares of preference)
1 simulacije verovatno¢e kupovine (engl. purchase likelihood simulations). Klju¢no pitanje jeste kako
pravilno interpretirati ove rezultate, odnosno kako ih povezati sa stvarnim preferencijama potroSaca 1
implikacijama za dono$enje poslovnih odluka. U narednim delovima ¢e biti objasnjeni najvazniji tipovi
rezultata i nacin njihovog tumacenja.

Interpretacija koeficijenata korisnosti (odnosno koeficijenta parcijalne korisnosti) u modelu
analize zdruzenih efekata nije jednostavna. Jedinice merenja nisu poznate, a skala na kojoj su korisnosti
izrazene je intervalna. To znaci da koeficijenti korisnosti predstavljaju relativne preferencije za date
nivoe atributa, a ne apsolutne vrednosti. Zbog toga se u praksi naj¢es¢e ne interpretiraju pojedinacni
koeficijenti, ve¢ izvedene metrike kao §to su spremnost da se plati (engl. willingness to pay, WTP) i
predvideni udeo izbora (engl. choice share predictions). Podaci mereni na intervalnoj skali poseduju
relativnu nulu, koja zavisi od nacina kodiranja varijabli u modelu. Kodiranje je neophodno za atribute
koji nisu numericki. Najces¢i pristup je kodiranje putem tzv. veStackih promenljivih, gde se jedna
kategorija odreduje kao referentna, a koeficijenti ostalih modaliteta interpretiraju se u odnosu na tu
referentnu kategoriju (engl. dummy coding). Drugi Cesto koris¢en pristup je tzv. kodiranje na osnovu
efekata (engl. effect coding), gde se nivo atributa interpretira u odnosu na prose¢nu korisnost tog atributa.
Kod pristupa kodiranja na osnovu efekata zbir ocenjenih korisnosti svih nivoa jednog atributa jednak je
nuli. U tom slucaju negativna vrednost koeficijenta ne znaci da je taj nivo atributa ,,nepozeljan®, ve¢
samo da je manje preferiran u odnosu na druge nivoe istog atributa, pod pretpostavkom da su nivoi svih
ostalih atributa nepromenjeni. Takode, apsolutna vrednost koeficijenta se ne moze interpetirati niti
direktno uporedivati sa apsolutnim vrednostima koeficijenata drugih atributa. Ispravno je uporedivati
samo koeficijente nivoa unutar istog atributa, jer oni dele istu relativnu skalu. Nije ispravno ni izvoditi
zakljucke o tome ,,koliko je jedan nivo puta vise preferiran® u odnosu na drugi, ¢ak ni unutar istog
atributa. PoSto su koeficijenti korisnosti mereni na intervalnoj skali, mogu se pravilno interpretirati samo
razlike u njihovim vrednostima, a ne njihove apsolutne ili relativne veli¢ine. Upravo iz tog razloga u
analizi zdruzenih efekata naglasak se stavlja na razlike medu nivoima atributa, relativne vaznosti atributa
1 izvedene indikatore preferencija.
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Kao rezultat analize zdruzenih efekata moze se dobiti i relativna vaznost svakog atributa. Ona se
racuna na osnovu ocenjenih koeficijenata korisnosti. Polazi se od ideje da je vazniji onaj atribut koji
proizvodi vecu razliku u ukupnoj korisnosti proizvoda. Ta razlika predstavlja raspon izmedu najveceg i
najmanjeg koeficijenta korisnosti nivoa jednog atributa, poznat i kao interval varijacije. Kako bi ovi
rasponi bili medusobno uporedivi, izraCunava se relativna vaznost atributa, tako Sto se raspon jednog
atributa podeli sumom raspona svih atributa. Ovako izracunata relativna vaznost odnosi se na jednog
ispitanika i racuna se prema sledecoj formuli:

maxj(aij) — minj (al-j)

- Yt [max;(ay) — min;(ay)]

RI; X 100

gde su:
RI; — relativna vaznost atributa i,

a;j — parcijalna korisnost j-tog nivoa ili modaliteta atributa 7,
maxj(ai j) — min; (al- j) — raspon parcijalnih korisnosti atributa i, i
m — ukupan broj atributa, pa imenilac predstavlja zbir raspona korisnosti svih atributa.

Relativna znacajnost atributa pokazuje koliki doprinos pojedini atribut ima ukupnoj korisnosti
proizvoda u odnosu na ostale atribute. Veca vrednost ukazuje da promene nivoa tog atributa imaju veci
uticaj na preferencije ispitanika. Iako relevantnost atributa i relativna vaznost atributa nisu potpuno
identi¢ni pojmovi, u ovom radu relevantnost atributa posmatra se kroz njihovu relativnu vaznost u
procesu donoSenja odluke o kupovini. Shodno tome, atributi sa veCom relativnom vaznos¢éu smatraju se
relevantnijim za potrosaca prilikom izbora proizvoda.

Orme (2010) preporucuje da se ukupna vaznost atributa racuna kao prose¢na vrednost
individualnih vaznosti atributa, a ne na osnovu ukupnih prose¢nih korisnosti. Dakle, najpre treba
izraCunati relativne vaznosti atributa za svakog ispitanika pojedinacno, a zatim izracunati prosecne
vrednosti. Ako bi se vaznost atributa racunala samo na osnovu prosecnih korisnosti, rezultati bi bili
pogresni. Na primer, ako atribut ,,boja telefona“ ima dva nivoa, belu i crnu, a polovina ispitanika preferira
belu, a druga polovina crnu, prosecne korisnosti bi se ponistile, pa bi vaznost atributa bila vestacki
jednaka nuli. Relativna vaznost atributa meri se na skali odnosa, ali se interpretira samo u odnosu na
atribute ukljucene u analizu. Uklju¢ivanjem dodatnih atributa, ili proSirivanjem raspona postoje¢ih nivoa
(npr. cene), vaznost atributa se menja: Siri raspon povecava vaznost, dok uzi raspon smanjuje vaznost.
Postoji i stav da je vaznost atributa korisnije odredivati analizom osetljivosti pomoc¢u simulatora trzista,
jer se time mogu prevazi¢i odredeni problemi koji nastaju pri direktnom racunanju vaznosti iz
koeficijenata korisnosti. Orme (2010) navodi da relativna vaznost atributa cesto bude precenjena kod
atributa koji u praksi nisu posebno vazni, $to analiza osetljivosti moze jasnije identifikovati i umanjiti.

Ocenjivanje i1 interpretacija koeficijenata korisnosti i relativne vaznosti atributa mogu biti
zahtevni za korisnike rezultata analize zdruzenih efekata. Menadzeri zato Cesto bolje razumeju rezultate
dobijene putem analize osetljivosti koris¢enjem simulatora trziSta. Ova analiza omogucéava
identifikovanje atributa koji imaju najve¢i uticaj na izbor ispitanika. Kada se u simulatoru definisu dva
proizvoda, moguce je izraCunati procenat ispitanika koji preferiraju (tj. izabrali bi) jedan ili drugi
proizvod. Ovaj pokazatelj naziva se ucesce preferencija (engl. shares of preference). Analiza osetljivosti
moze pokazati da li ¢e promena nivoa jednog atributa dovesti do porasta ili pada ukupne preferencije
prema odredenom proizvodu, pod pretpostavkom da ostali atributi ostaju nepromenjeni. UobicCajeno je
da se u ovakvim simulacijama pretpostavi da konkurencija ne reaguje na promene atributa posmatranog
proizvoda. Sprovodenje analize osetljivosti zapoCinje definisanjem osnovnog scenarija, koji
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podrazumeva izbor odredenog broja proizvoda i odredivanje bazi¢nih nivoa atributa za svaki od njih.
Nakon toga se izraCunava pocetno ucesce preferencija za svaki proizvod, uz pretpostavku da bi ispitanik
izabrao proizvod sa najvecom korisnos¢u. Tokom simulacije varira se jedan nivo jednog atributa, dok
svi ostali atributi ostaju nepromenjeni. Postupak se ponavlja sve dok se ne ispitaju svi nivoi tog atributa.
Nakon toga posmatrani atribut se vraca na bazi¢ni nivo, a zatim se menja nivo sledeceg atributa. Proces
se ponavlja dok se ne produ svi nivoi svih atributa. Nakon svake promene atributa izraCunava se novo
ucesc¢e preferencija, ¢ime se prati kako promena pojedinacnih nivoa utice na izbor proizvoda. Na ovaj
nac¢in moguce je dobiti preglednu i intuitivnu sliku o tome koji atributi imaju najveéi efekat na
preferencije potrosaca, kao i koliki je znacaj razlika izmedu pojedinih nivoa ili modaliteta atributa.

Pored koeficijenata korisnosti i relativne vaznosti atributa, kao rezultat analize zdruzenih efekata
moze se izraunati i proporcija izbora svakog nivoa atributa. Ona se racuna kao odnos izmedu broja puta
kada je odredeni nivo atributa bio izabran i ukupnog broja zadataka u kojima je on mogao biti izabran.
Posto su proporcije merene na skali odnosa, ispravno je interpretirati koliko puta je jedan nivo atributa
biran u odnosu na drugi nivo istog atributa. Medutim, nije ispravno porediti proporcije izbora nivoa
razli¢itih atributa, jer oni nisu medusobno uporedivi.

Na osnovu rezultata analize zdruzenih efekata moze se odrediti i cenovna elasti¢nost traznje
proizvoda ili usluge. Ona predstavlja odnos izmedu procentualne promene u trazenoj koliini 1
procentualne promene cene. Cenovna elasticnost se odnosi na agregatnu traznju i oblik krive traznje, te
se izraCunava na osnovu agregiranih preferencija ispitanika. Pored elasticnosti, moguce je odrediti 1
cenovnu osetljivost na individualnom nivou, koja pokazuje u kojoj meri promena cene utice na odluku
pojedinacnog potrosaca o kupovini. Cenovna osetljivost moze biti razli¢ita medu potrosacima, za
razli¢ite proizvode, na razli¢itim trziStima i u razli¢itim vremenskim periodima. Jo$ jedan vazan indikator
jeste spremnost da se plati. Ona predstavlja novcanu vrednost koju potrosac pripisuje odredenom
proizvodu ili pojedinacnom atributu. WTP pokazuje koliko su potrosaci spremni da plate za odredenu
karakteristiku proizvoda ili za prelazak sa jednog nivoa atributa na drugi i daje direktnu monetarnu
interpretaciju preferencija.

Jos jedan nacin da se pojednostavi i bolje razume interpretacija koeficijenata korisnosti je njihovo
izrazavanje u nov€anim jedinicama. Da bi to bilo moguce, cenu je neophodno ukljuciti u analizu kao
jedan od atributa proizvoda. Pri tome treba naglasiti da nije moguce dodeliti novcanu vrednost
pojedina¢nom modalitetu atributa (npr. ,,crna boja kosta 20 dinara“), ve¢ se moze odrediti samo kolika
je razlika u vrednosti izmedu dva modaliteta atributa (npr. crna boja vredi 20 dinara vise od bele). U
situaciji kada je atribut binaran, na primer kada proizvod ima ili nema garanciju, nov¢ana razlika ove dve
opcije moze pokazati koliku vrednost potroSaci pripisuju garanciji. Jedan od nacina da se korisnost
prevede u novcani iznos je izracunavanje koliko novc€anih jedinica odgovara jednoj jedinici korisnosti.
Kada je cena ukljucena kao atribut u analizi zdruzenih efekata, za svaki nivo cene izracunava se
koeficijent korisnosti. Deljenjem razlike izmedu najve¢e i najmanje cene sa razlikom njihovih
koeficijenata korisnosti moze se utvrditi koliki je nov€ani ekvivalent jedne jedinice korisnosti. Nakon
toga, mnozenjem korisnosti svakog nivoa atributa sa dobijenom vredno$¢u, moguce je svakom nivou
atributa pripisati odredeni novc€ani iznos. Medutim, navedeni pristup moze dovesti do pogresnih
zakljucaka iz vise razloga. Prvo, pristup podrazumeva da je veza izmedu cene i korisnosti linearna, $to u
realnim uslovima Cesto nije slucaj. Drugi problem javlja se kada korisnost raste sa rastom cene, Sto se
moze dogoditi kod potrosaca koji nisu osetljivi na cenu ili koji viSu cenu dozivljavaju kao signal kvaliteta.
Treci problem nastaje kada je razlika izmedu koeficijenata korisnosti za razli¢ite nivoe cena veoma mala,
Sto dovodi do nerealno visokih nov¢anih ekvivalenata za jednu jedinicu korisnosti.

Postupak dodeljivanja novcanog ekvivalenta jednoj jedinici korisnosti podrazumeva da je
cenovna osetljivost potroSaca dobro ocenjena. Medutim, kod pristupa analize zdruzenih efekata sa
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parcijalnim profilima relativna vaznost cene je Cesto potcenjena, pa je shodno tome potcenjena i cenovna
osetljivost. To dovodi do toga da je spremnost da se plati precenjena. Cak i u situacijama kada je cenovna
osetljivost za svakog ispitanika dobro ocenjena, prosecno izracunata vrednost moze dovesti do pogresnog
tumacenja rezultata. Naime, takva prosecna spremnost da se plati odnosila bi se na celo trziste i na
hipoteticki ,,prosecan proizvod*, uz implicitnu pretpostavku da konkurencija ne reaguje na promene cene
ili atributa. U praksi, ovakva pretpostavka je retko realna. Zbog svega navedenog, Orme (2010)
preporucuje da se umesto direktnog dodeljivanja novcanih ekvivalenata ocenjenim korisnostima koristi
simulator trziSta, koji omogucava simuliranje cenovne osetljivosti u konkurentskom okruZenju. Na taj
nacin izbegavaju se navedena ogranicenja linearnog preracunavanja korisnosti i pruza se realistiCnija
slika o tome kako bi potrosaci reagovali na promene cena ili drugih atributa proizvoda.

Kao $to je ve¢ objasnjeno, u analizi zdruzenih efekata moguce je oceniti preferencije i na
individualnom i na agregatnom nivou. Modeliranje preferencija na individualnom nivou uvazava
heterogenost potrosaca, ali takav pristup moze biti preobiman i tezak menadzerima za interpretaciju. Sa
druge strane, modeliranje na agregatnom nivou zanemaruje heterogenost, $to moze dovesti do pogresnih
zakljucaka u pogledu stvarnog ponasanja potrosaca. KoriS¢enjem simulatora trziSta moguce je prevazici
1 ovaj problem. Na osnovu individualnih ocena preferencija moze se izracunati uceSce preferencija
ispitanika prema razli¢itim proizvodima, ukljucujuéi i one koji nisu bili eksplicitno prikazani u anketi. U
prakticnom smislu, to funkcioniSe kao da su ispitanici stalno dostupni da vrSe izbore izmedu velikog
broja proizvoda u razli¢itim konkurentskim scenarijima. Prednost ovog pristupa jeste Sto ,,virtuelni
ispitanici“ u simulatoru uvek mogu da ucestvuju u eksperimentu, ne moraju da budu motivisani, ne
zamaraju se, ne treba ih placati i nemaju druge potrebe koje bi mogle da ogranice njihovo ucescée. Zbog
toga je simulator trziSta mocan alat za predvidanje ponaSanja potroSaca u realnim, dinami¢nim i
konkurentskim uslovima.

Simulator trziSta smatra se jednim od najkorisnijih alata za prevodenje ocenjenih koeficijenata
samih koeficijenata korisnosti, jer direktno prikazuju ocekivano ponasSanje potroSaca. Simulator
funkcionise tako Sto se definiSu proizvodi u smislu kombinacija nivoa atributa, a kao rezultat simulacije
dobija se projektovani procenat ispitanika koji bi izabrali svaki pojedina¢ni proizvod. Za sprovodenje
simulacije trziSta u praksi se naj¢esce koriste tri modela. Prvi je model prvog izbora (engl. First Choice
Model), koji pretpostavlja da svaki ispitanik bira alternativu koja mu pruza najvecu ukupnu korisnost, a
trzi$ni udeo proizvoda ocenjuje se kao procenat ispitanika kojima je ta alternativa najpozeljnija. Drugi je
model udela preferencija (engl. Share of Preference Model), prema kojem je verovatnoca izbora svake
alternative proporcionalna njenoj ocenjenoj korisnosti, a u¢esca preferencija se najpre raCunaju za svakog
ispitanika pojedinacno, a zatim agregiraju na nivou uzorka. Tre¢i je Bradley—Terry—Luce (BTL) model,
koji pretpostavlja da je verovatnoca izbora odredene alternative proporcionalna eksponencijalnoj funkeiji
njene korisnosti. Verovatnoca izbora alternative i izracunava se prema sledecoj formuli:

L epW)
T enp(V))
gde su:

P; — verovatnoca izbora alternative i,

U; — ukupna korisnost alternative i, i

J —ukupan broj alternativa koje se porede.
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Ovaj model omogucava ocenu relativnih verovatnoca izbora medu konkurentskim alternativama.
U praksi se za simulaciju trzi$nih reakcija najcesce koriste model prvog izbora i model udela preferencija,
dok se BTL pristup primenjuje kada se za cilj ima ocena relativnih verovatno¢a izbora na osnovu
ocenjenih korisnosti (Orme, 2010). Ovaj pristup omogucéava i sprovodenje ,,Sta-ako* analiza, ¢ime se
mogu testirati razliCite alternativne konfiguracije atributa kako bi se dizajnirao novi proizvod,
pozicionirao postojeci ili definisala odgovaraju¢a strategija formiranja cena. Simulacije se mogu
sprovoditi koriS¢enjem komercijalnih softvera ili programskih alata za tabelarna izraCunavanja. Primena
simulatora trziSta posebno je korisna za predvidanje ucesc¢a preferencija potrosaca (Sto, pod odredenim
uslovima, moze da bude i ocena trziSnog ucesc¢a), zatim za identifikovanje idiosinkrati¢nih preferencija
potroSaca, otkrivanje diferencijalnih supstituta (engl. differential substitutability), voCavanje interakcija
izmedu atributa, ocenu efekata uvodenja novih proizvoda i definisanje strategija formiranja cena. Stoga
simulator trziSta predstavlja kljucni alat kojim se rezultati analize zdruzenih efekata prevode u konkretne
1 menadzerski upotrebljive uvide. Prilikom interpretacije uces¢a preferencija potrebno je biti veoma
obazriv. Uc¢esée preferencija ne predstavlja trziSno ucesce, jer analiza zdruzenih efekata ne uzima u obzir
mnoge faktore koji na realnom trziStu uti¢u na izbor potrosaca. Na primer, ova analiza ne obuhvata uticaj
reklama, efektivnost prodaje, uslove pod kojima su proizvodi dostupni, kao ni mnoge relevantne atribute
koji se mogu pojaviti u stvarnoj kupovini. Zbog toga je vazno jasno razlikovati ucesc¢e preferencija, koje
predstavlja rezultat simulacije, i trZiSno ucesc¢e, koje bismo Zeleli da predvidimo u praksi.

Pouzdanost i validnost rezultata analize zdruZenih efekata ispituju se na standardne nacine, u
zavisnosti od modela koji je koriS¢en. Na primer, kod regresionih modela koeficijent determinacije
pokazuje procenat varijabiliteta zavisne promenljive koji model objasnjava; veca vrednost koeficijenta
ukazuje na bolji model. Takode je moguce podeliti uzorak na dva dela: na jednom delu se sprovodi
ocenjivanje modela, a zatim se pomocu tog modela predvidaju rezultati za drugi deo uzorka. Poredenjem
predvidenih vrednosti sa stvarnim vrednostima zavisne promenljive ocenjuje se prediktivna sposobnost
modela; Sto su predvidene vrednosti blize stvarnim, to je model bolji. Pouzdanost modela moze se
ispitivati i tehnikom testiranja i ponovnog testiranja (engl. fest—retest). Kod ove tehnike podaci se
prikupljaju nad istim ispitanicima u razli¢itim vremenskim trenucima, a pouzdanost se ocenjuje na
osnovu toga koliko su rezultati iz ta dva merenja medusobno sli¢ni. Stabilnost ocena moze se ispitati, na
primer, poredenjem rezultata analize zdruzenih efekata dobijenih na dva slucajno formirana dela uzorka.
Visoka sli¢nost rezultata ukazuje na to da je model stabilan i pouzdan. 1z prethodno prikazanog proizlazi
da analiza zdruzenih efekata omogucava detaljno razumevanje preferencija potrosaca, ocenu vaznosti
atributa i simulaciju njihovih izbora u razli¢itim uslovima. Medutim, tacnost i primenljivost ovih
rezultata u velikoj meri zavise od kvaliteta podataka, strukture uzorka i dobre kontrolisanosti
individualnih razlika ispitanika. U praksi, uzorci dobijeni anketnim istrazivanjima ¢esto nisu u potpunosti
izbalansirani prema klju¢nim karakteristikama ispitanika, Sto moze dovesti do pristrasnosti kod
ocenjivanja modela preferencija. Kako bi se ovaj problem ublazio i obezbedila veca pouzdanost rezultata,
neophodno je primeniti dodatne statisticke tehnike koje omogucavaju uspostavljanje ravnoteze izmedu
grupa ispitanika. Jedan od najkorisnijih savremenih pristupa u tu svrhu jeste metod skorova sklonosti,
koji se sve CeSce koristi 1 u eksperimentalnim 1 u opservacionim istrazivanjima. Ovaj metod omogucava
izjednaCavanje strukture uzorka u pogledu relevantnih karakteristika ispitanika, ¢ime se povecava
validnost ocena preferencija i unapreduje kvalitet rezultata analize zdruzenih efekata.

U nastavku sledi detaljno objasnjenje metoda skorova sklonosti, njegovih pretpostavki, procedura
1 mogucénosti primene u kontekstu istrazivanja potrosackih preferencija.
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4 METOD SKOROVA SKLONOSTI

v

Cetvrto poglavlje doktorske disertacije sastoji se iz Sest delova. U delu 4.1 predstavljeno je §ta su
skorovi sklonosti, navedeni su zacetnici ove metodologije, objasnjava se problem koji se reSava
primenom metoda skorova sklonosti, kao i druga potencijalna reSenja koja se koriste u istrazivanjima. U
nastavku su prikazani naj¢esce koriS¢eni metodi za statisticko prilagodavanje uzoraka primenom skorova
sklonosti, nakon ¢ega se objasnjava zasto i kada se ovaj metod primenjuje. U delu 4.2 prikazan je proces
sprovodenja metoda skorova sklonosti. U okviru istog dela opisuje se kako se biraju kovarijate za ocenu
skorova sklonosti i kako se oni ocenjuju, kao i osnovne pretpostavke primene metoda skorova sklonosti.
Deo 4.3 opisuje neke od najcesce koris¢enih pristupa uparivanja koris¢enjem skorova sklonosti, kao $to
su uparivanje metodom najblizeg suseda (engl. nearest neighbor matching), uparivanje metodom
kalipera (engl. caliper matching), uparivanje metodom radijusa (engl. radius matching), Mahalanobisovo
uparivanje (engl. Mahalanobis matching), optimalno uparivanje (engl. optimal matching) 1 potpuno
uparivanje (engl. full matching). U delu 4.4 predstavljen je metod ponderisanja, sa naglaskom na najcesce
primenjivane pristupe za formiranje pondera na osnovu skorova sklonosti, a na kraju ovog dela navode
se prednosti 1 nedostaci ovog metoda. Peti deo Cetvrtog poglavlja (4.5) prikazuje metod stratifikacije na
osnovu skorova sklonosti, prilagodavanje kovarijata i metod dvostrukog robusnog ocenjivanja. Deo 4.6
objasnjava kriterijume za utvrdivanje postignutog balansa, analizu senzitivnosti i ograni¢enja primene
metoda skorova sklonosti.

4.1 Uvod u metod skorova sklonosti

Skorovi sklonosti predstavljaju verovatnocu da ¢e jedan ispitanik dobiti odredeni tretman,
izraCunatu na osnovu njegovih kovarijata. Drugim re¢ima, skor sklonosti je broj izmedu 0 i 1 koji
pokazuje koliko su ispitanici slicni u pogledu relevantnih karakteristika koje mogu uticati na ishod
istrazivanja. Ispitanici sa slicnim skorovima smatraju se uporedivim, Sto omogucéava efikasnije
balansiranje grupa u eksperimentalnim i opservacionim studijama. Kovarijata je varijabla koja je
povezana i sa tretmanom i sa ishodom istrazivanja, a ¢iji neuravnotezeni raspored izmedu
eksperimentalnih grupa moze dovesti do pristrasnosti u oceni efekta tretmana. Upravo zato se kovarijate
koriste kao osnova za racunanje skorova sklonosti, cilj je da se njihov uticaj kontroliSe i da se grupe
izbalansiraju prema relevantnim karakteristikama ispitanika. Metod skorova sklonosti se koristi za
balansiranje strukture uzoraka, odnosno za kontrolu eksterno uslovljenih varijabli koje mogu uticati na
ishod istrazivanja. Ovaj metod reSava problem neuravnotezenosti kovarijata izmedu tretirane i kontrolne
grupe kroz uparivanje ili ponderisanje, ¢ime se u opservacionim podacima stvaraju uslovi sli¢ni onima u
kontrolisanom eksperimentu (Zhao, 2024). Iako se tradicionalno u opservacionim istrazivanjima,
njegova primena sve viSe raste 1 u studijama gde postoji mogucnost sluc¢ajne podele ispitanika u
eksperimentalne grupe. Razlog za to je Sto metod skorova sklonosti omogucava dobijanje bolje
izbalansiranih uzoraka, posebno u situacijama sa malim uzorcima, kao i vecu efikasnost ocena (Loux &
Huang, 2023). U malim uzorcima ¢esto postoji rizik da slucajna podela ne neutraliSe eksterno-uslovljene
varijable u potpunosti, pa dodatno balansiranje doprinosi smanjenju pristrasnosti izbora i povecava
validnost rezultata. Stoga se metod skorova sklonosti sve viSe koristi za unapredenje validnosti uzrocnih
istrazivanja - njegova pravilna primena moze dovesti do rezultata koji su uporedivi sa rezultatima pravih
eksperimentalnih dizajna (Rosenbaum & Rubin, 1985, u: Bai & Clark, 2019).

Metod skorova sklonosti prvi su uveli Rosenbaum i Rubin u radu objavljenom u casopisu
Biometrika 1983. godine (Rosenbaum & Rubin, 1983). U svom radu definisali su skor sklonosti kao
uslovnu verovatnoc¢u dodele tretmana pri datim vrednostima posmatranih kovarijata. Takode su pokazali
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da je prilagodavanje na osnovu skora sklonosti dovoljno za uklanjanje pristrasnosti nastale usled svih
posmatranih kovarijata (Pan & Bai, 2018; Rosenbaum & Rubin, 1983). Pre Rosenbaum i Rubin (1983),
Heckman je 1978. godine, u ¢lanku objavljenom u Casopisu Econometrica (Heckman, 1978), predstavio
slican pristup ali iz ekonometrijske perspektive, gde je koristio sistem linearnih strukturnih jednacina.
Iako su oba pristupa imala uticaja na dalji razvoj metodologije skorova sklonosti, u literaturi se
Rosenbaum i Rubin naj¢esce navode kao zacetnici ove metode (Guo & Fraser, 2014). Tokom poslednje
decenije XX veka metod skorova sklonosti nasao je Siroku primenu u oblastima kao §to su obrazovanje,
epidemiologija, psihologija, ekonomija i politicke nauke, naro€ito u istrazivanjima u kojima nije bilo
moguée ispitanike podeliti na slu¢ajan nadin u eksperimentalne grupe (Guo & Fraser, 2014). Sirenje
primene skorova sklonosti dovelo je do intenzivnih rasprava o metodoloskim pretpostavkama,
statistickim ograni¢enjima 1 moguénostima njihove primene, ¢ime je dodatno podstaknut razvoj i
unapredenje ove metode. Daljoj popularizaciji metode doprineo je i razvoj statistickih softverskih paketa,
koji su je ucinili lako primenljivom u Sirokom spektru istrazivanja. Metod skorova sklonosti postao je
rutinski dostupan kroz softvere kao §to su R, SAS, Stata, SPSS i Excel (Pan & Bai, 2018), ¢ime se
znacajno prosirila mogucénost njegove upotrebe u empirijskim istrazivanjima.

U istrazivanjima u kojima se primenjuje eksperimentalni dizajn, ispitanici se na slu¢ajan nacin
razvrstavaju u eksperimentalne grupe, Sto obezbeduje da ispitanici unutar tih grupa imaju iste
karakteristike koje su od interesa za istrazivanje. Na taj nacin se, u teoriji, omogucava da promena
vrednosti varijable ishoda predstavlja iskljucivo posledicu uticaja tretmana. Ova promena naziva se
efekat tretmana 1 predstavlja prosecnu razliku izmedu izmerene pojave pod uticajem tretmana
(eksperimentalna grupa) i izmerene pojave bez uticaja tretmana (kontrolna grupa). Efekat tretmana se
racuna na ovaj nacin kada ga nije moguce izmeriti na istom ispitaniku u dve razlicite situacije. Medutim,
u mnogim prakti¢nim istrazivanjima slucajna podela ispitanika nije moguca, a Cesto nije ni eticki
prihvatljiva (npr. namerno izlaganje ispitanika virusima, zaraznim bolestima, alkoholu, drogama itd.). U
takvim situacijama podaci se prikupljaju bez slucajne podele i bez manipulacije faktorima ¢iji se uticaj
analizira. Takva istrazivanja nazivaju se opservaciona istrazivanja. U opservacionim istrazivanjima
tipi¢no se javlja problem da raspodele odredenih karakteristika ispitanika nisu izbalansirane izmedu
posmatranih grupa. Te karakteristike, odnosno varijable, nazivaju se konfaunding varijable ili kovarijate
(engl. confounding variables ili covariates). Neizbalansiranost kovarijata nastaje zbog pristrasnosti
izbora ispitanika, $to uvodi pristrasnost u ocenu efekta tretmana. Pristrasnost izbora predstavlja ozbiljnu
pretnju po internu (i eksternu) validnost istrazivanja, odnosno po zaklju¢ke o uzro¢no-posledi¢nim
vezama. Problem pristrasnosti izbora tipi¢no se pokuSava resiti uklju¢ivanjem svih kovarijata (izmerenih
1 neizmerenih) u statisticki model ili njihovom kontrolom kroz eksperimentalni dizajn. Kovarijate se u
praksi razlikuju prema tome da li su dostupne i merljive, dostupne ali nemerljive ili potpuno nedostupne,
pri cemu se pristrasnost izbora moze znacajno smanjiti jedino kada su sve relevantne kovarijate
istovremeno dostupne i merljive. Ovo je klju¢no ograni¢enje opservacionih studija i jedan od glavnih
razloga zbog kojih se razvijaju i primenjuju metode poput skorova sklonosti.

Postoji nekoliko pristupa za smanjenje pristrasnosti izbora. Prvi pristup odnosi se na formiranje
takvog eksperimentalnog dizajna kojim se mogu iskljuciti alternativna objasnjenja za dobijene rezultate.
To se postize, na primer, uklju¢ivanjem dodatnih eksperimentalnih grupa ili sprovodenjem viSe merenja
tokom vremena. Prednost ovog pristupa ogleda se u smanjenju pretnji po internu validnost istrazivanja,
dok se nedostaci odnose na vecu slozenost planiranja, zahtevnije statistiCke analize i potrebu za ve¢im
uzorkom. Drugi pristup takode se zasniva na formiranju adekvatnog eksperimentalnog dizajna, ali je
ovde fokus na balansiranju grupa prema odredenim kovarijatama. NajceSce se primenjuje tradicionalno
uparivanje ispitanika. Uparivanje se moze zasnivati na metrickim ili kategorijskim varijablama, ali je u
praksi teSko upariti ispitanike prema metrickim varijablama, narocito kada su neprekidne. Dodatnu
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potesSkocu predstavlja broj kovarijata: veoma je izazovno upariti ispitanike prema ve¢em broju kovarijata
cak i kada su sve kategorijske. Tre¢i pristup podrazumeva smanjenje pristrasnosti izbora kroz statisticko
modeliranje, a ne kroz eksperimentalni dizajn. Uklju¢ivanjem kovarijata u statisticki model mogu se
resiti brojni problemi prisutni u prethodna dva pristupa, ali se otvaraju i novi izazovi. Moguca je loSa
specifikacija modela zbog malog uzorka, naruSenih pretpostavki, ogranicenog broja kovarijata koje je
moguce ukljuciti ili zbog nemoguénosti merenja pojedinih kovarijata. Dodatni problem je §to se u takvim
modelima znacaj kovarijata odreduje prema jacini veze sa zavisnom promenljivom, a ne prema njihovoj
sposobnosti da balansiraju uzorke. U praksi se ovi pristupi ¢esto kombinuju kako bi se iskoristile njihove
prednosti 1 smanjili nedostaci. Pored navedenih, metod skorova sklonosti predstavlja veoma
rasprostranjeno i efikasno reSenje u opservacionim istrazivanjima, jer omogucava balansiranje grupa u
situacijama kada sluc¢ajna podela ispitanika nije izvodljiva (Bai & Clark, 2019).

Kao sto je ve¢ objasnjeno u ovom poglavlju, skor sklonosti predstavlja verovatnocu da ispitanik
bude izabran u eksperimentalnu grupu. On se ocenjuje na osnovu skupa kovarijata koje je potrebno
izbalansirati izmedu eksperimentalnih i kontrolnih uzoraka. Vece vrednosti skora sklonosti ukazuju na
vecu verovatnocu pripadanja tretiranoj grupi, dok manje vrednosti ukazuju na vecu verovatnocu
pripadanja kontrolnoj grupi. Ipak, cilj raCunanja skorova sklonosti nije grupisanje ispitanika u
eksperimentalne grupe. Cilj je dobijanje jedinstvenog broja koji sazima informacije o raspodeli svih
posmatranih kovarijata za svakog ispitanika. Polazna pretpostavka je da ispitanici sa istim skorom
sklonosti imaju 1 sli¢ne raspodele svih ukljuc¢enih kovarijata, Sto omogucéava njihovu uporedivost. Na
osnovu ocenjenih skorova sklonosti podaci se zatim statisticki prilagodavaju kako bi se postigao balans
izmedu grupa.

Osnovni metodi za statisticko prilagodavanje uzorka koris¢enjem skorova sklonosti mogu se
grupisati u pet kategorija (Pan & Bai, 2018):

1. Metod uparivanja kori§¢enjem skorova sklonosti (engl. propensity score matching). Ovaj
metod koristi se za uparivanje ispitanika iz tretirane grupe sa ispitanicima iz kontrolne ili
druge eksperimentalne grupe na osnovu bliskosti njihovih skorova sklonosti. Efekat
tretmana ocenjuje se iskljuivo na osnovu uparenih ispitanika, dok se svi neupareni
ispitanici iskljucuju iz analize.

2. Metod ponderisanja kori§¢enjem inverzne verovatnoce (engl. inverse probability weights,
IPW). U ovom pristupu formiraju se ponderi na osnovu ocenjenih skorova sklonosti, a
dobijeni ponderi se koriste u daljoj statistickoj analizi kako bi se ocenio efekat tretmana.
Na ovaj nacin se povecava tezina koju ispitanik ima u statistickoj analizi ukoliko je
njegova verovatnoca pripadanja odredenoj grupi manja, i obrnuto.

3. Stratifikacija na osnovu skorova sklonosti (engl. subclassification). Ovim metodom
ispitanici se dele u vise grupa (stratuma) prema vrednostima skorova sklonosti.
Prilagodavanje se vrsi tako $to se efekat tretmana ocenjuje unutar svakog stratuma, nakon
cega se izracunava ukupni efekat.

4. Prilagodavanje kovarijata kori§¢enjem skorova sklonosti (engl. covariate adjustment with
propensity scores). Varijabla koja predstavlja skorove sklonosti ukljucuje se direktno u
statisticki model za ocenu efekta tretmana (na primer u ANCOV A-u ili regresioni model).
Na ovaj nacin kontroliSe se uticaj kovarijata kori§¢enih za ocenu skorova sklonosti.

5. Metod dvostrukog robusnog ocenjivanja (engl. doubly robust estimation). Ovaj metod
kombinuje dve strategije: ukljucivanje varijable skora sklonosti i direktno ukljucivanje
svih kovarijata na osnovu kojih su ti skorovi ocenjeni. Prednost pristupa je to Sto daje
konzistentne ocene efekta tretmana cak 1 ako je tatno specificiran samo jedan od ova dva
modela.
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Efekat tretmana ocenjen koriS¢enjem nekog od navedenih metoda skorova sklonosti, pod
uslovom da su skorovi sklonosti adekvatno ocenjeni i da su pretpostavke metode ispunjene, treba da bude
nepristrasan. Primena skorova sklonosti ima za cilj da smanji, a idealno i eliminiSe pristrasnost koja
potice iz procesa izbora ispitanika u uzorak.

Primena metoda skorova sklonosti moze imati odredene prednosti u odnosu na ranije navedene
metode za smanjenje pristrasnosti izbora. Kada je potrebno uporediti ispitanike prema velikom broju
kovarijata, metod skorova sklonosti je superioran u odnosu na tradicionalne pristupe poput direktnog
uparivanja ispitanika ili uklju¢ivanja kovarijata u statisticki model. Uparivanje ispitanika prema vise
kovarijata je veoma slozen, a u pojedinim situacijama i prakticno neizvodljiv postupak. Osim toga,
ukljucivanje velikog broja kovarijata u statisticki model moze doprineti boljoj kontroli tih kovarijata, ali
istovremeno smanjuje broj stepeni slobode i1 snagu statistickih testova. Pored navedenih prednosti, metod
skorova sklonosti ima i odredena ogranicenja, koja se primarno odnose na pretpostavke koje moraju biti
ispunjene da bi dobijeni rezultati bili validni. O tim pretpostavkama ¢e biti detaljnije re¢i u narednom
delu ovog poglavlja.

Metod skorova sklonosti je razvijen za primenu u opservacionim istrazivanjima u kojima
ispitanici ¢esto ne mogu biti podeljeni na slucajan nacin u eksperimentalne grupe. Medutim, ovaj metod
se moze koristiti 1 u eksperimentalnim uslovima u kojima je to moguc¢e (Kanamori & Takeuchi, 2024;
Kuss et al., 2016; Loux & Huang, 2023). To se najcesce ¢ini kada se Zeli proveriti da li je slucajnom
podelom ispitanika postignut adekvatan balans grupa prema odredenim karakteristikama. Metod skorova
sklonosti se takode koristi u situacijama kada ispitanici, iako su na sluc¢ajan nacin rasporedeni po
tretmanima, ne pristaju na tretman koji im je dodeljen ili se ne pridrzavaju dobijenih uputstava (npr. ne
uzimaju lek na nacin kako je to propisano). Pored navedenog, metod skorova sklonosti moze biti koristan
1u okviru eksperimentalnog dizajna kada je potrebno sprovesti analizu podgrupa unutar eksperimentalnih
grupa. Naravno, slu€ajan izbor ostaje nezamenljiva metoda, jer obezbeduje balansiranje uzoraka prema
svim karakteristikama, kako onima koje se mogu opservirati, tako i onim karakteristikama koje su
nemerljive. Nasuprot tome , metod skorova sklonosti omogucava balansiranje samo prema kovarijatama
koje su merljive 1 dostupne. Kada se koriste sekundarni podaci, gde je broj kovarijata ogranic¢en, ovaj
metod ima viSe ogranicenja u smislu mogucnosti smanjenja pristrasnosti izbora. Uprkos tome, metod
skorova sklonosti predstavlja komplementaran alat koji moze povecati robusnost zakljuaka i dopuniti
rezultate dobijene u pravim eksperimentima.

Metod skorova sklonosti se koristi i kada iz razlicitih razloga nije moguce, nije prikladno ili nije
potrebno (Black, 1996) sprovoditi eksperiment. To je tipi¢no slucaj u opservacionim istrazivanjima, gde
izbor ispitanika u grupe nije slucajan, nije jasno definisan ili ga sami ispitanici odreduju. Ovaj metod se
primenjuje i u kvazi-eksperimentalnim istrazivanjima u kojima se podaci prikupljaju putem neposrednog
opazanja. Pored navedenog, skorovi sklonosti se koriste kao nacin da se vise kovarijata agregira u jednu
varijablu koja se moze ukljuciti u statisti¢ki model, $to pojednostavljuje modeliranje i smanjuje rizik od
prekomerne specifikacije modela.

4.2 Proces sprovodenja metoda skorova sklonosti

Proces sprovodenja metoda skorova sklonosti predstavlja skup medusobno povezanih koraka i
procedura koje je potrebno sprovesti kako bi se dobili izbalansirani uzorci. Prvi korak podrazumeva izbor
kovarijata koje su povezane i sa varijablom ishoda i sa tretmanom, a €iji uticaj treba kontrolisati u
istrazivanju. Kovarijate se biraju na osnovu pregleda relevantne literature, teorijskih razmatranja i analize
njihove izbalansiranosti u posmatranim grupama. Nakon definisanja kovarijata, sledi ocenjivanje
skorova sklonosti 1 provera ispunjenosti pretpostavki ove metode. U slede¢em koraku bira se
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odgovaraju¢i metod za prilagodavanje podataka koriS¢enjem ocenjenih skorova sklonosti. Nakon
primene izabranog metoda vrsi se provera izbalansiranosti grupa i analiza senzitivnosti rezultata, kako
bi se ocenilo u kojoj meri su zakljucci stabilni na promene u modelu. U nastavku ¢e detaljnije biti
objasnjeno kako se sprovodi svaki od ovih koraka u okviru metoda skorova sklonosti.

Prilikom izbora kovarijata na osnovu kojih ¢e se oceniti skorovi sklonosti potrebno je najpre
detaljno pregledati postojecu literaturu o temi istrazivanja i utvrditi zbog ¢ega i na koji nacin su odredene
kovarijate povezane sa tretmanom i sa varijablom ishoda. Pored toga, vazno je razmotriti kako kovarijate
medusobno deluju, odnosno kako funkcionisu kao celina. Za ocenjivanje skorova sklonosti najbolje je
koristiti kovarijate koje su istovremeno povezane sa tretmanom i sa varijablom ishoda. U analizu je
potrebno ukljuciti i kovarijate koje su povezane samo sa ishodom, jer njihova kontrola smanjuje varijansu
ocena efekata tretmana. Kada je re¢ o kovarijatama koje su povezane samo sa tretmanom, razlikuju se
dve grupe:

1. kovarijate koje utiCu na tretman 1 merene su pre tretmana: one treba da budu ukljuc¢ene u
ocenjivanje skorova sklonosti;

2. kovarijate koje ne utiu na tretman ili su merene nakon tretmana: ove kovarijate ne treba
ukljucivati u model za ocenu skorova sklonosti.

Analiza literature Cesto ukazuje da konkretne varijable tretmana i ishoda mogu biti povezane sa
velikim brojem kovarijata. U praksi se zato preliminarno statisticki ispituje povezanost izmedu kovarijata
1 tretmana 1/ili ishoda (npr. Pirsonovim koeficijentom korelacije, Spirmanovim koeficijentom, t-testom,
hi-kvadrat testom, standardizovanom srednjom razlikom, koja ¢e u nastavku biti detaljnije objasnjena,
itd.). U analizu se ne ukljucuju kovarijate koje nisu povezane ni sa tretmanom ni sa ishodom. Primena
metoda skorova sklonosti omogucéava koris¢enje velikog broja kovarijata u svrhu balansiranja uzoraka.
Kod drugih metoda, kao Sto je regresija, broj kovarijata u modelu mora biti pazljivo ograni¢en zbog
veli¢ine uzorka, broja stepeni slobode 1 statisticke snage testa. Prilikom izbora kovarijata vazno je voditi
ratuna o potencijalnim problemima multikolinearnosti 1 preterane korekcije (engl. overcorrection).
Problem multikolinearnosti reSava se na isti nacin kao i kod ostalih statistickih metoda, uklju¢ivanjem
samo onih kovarijata koje imaju jedinstven doprinos ocenjivanju skorova sklonosti. Problem preterane
korekcije javlja se kada su odredene kovarijate inicijalno ve¢ izbalansirane, a nakon balansiranja grupa
primenom metoda skorova sklonosti postanu manje izbalansirane. Takve kovarijate ne treba ukljucivati
u model za ocenu skorova sklonosti.

Na osnovu izabranih kovarijata ocenjuju se skorovi sklonosti. U praksi se za njihovo ocenjivanje
koriste razli¢iti metodi, medu kojima su logisti¢ka regresija, diskriminaciona analiza, drvo odlucivanja,
regresiono drvo (engl. regression tree), neuronske mreze (engl. neural network) 1 druge tehnike
masinskog ucenja koje kombinuju vise modela radi postizanja boljih performansi predvidanja u odnosu
na pristupe zasnovane na jednom modelu (engl. ensemble methods) (Bai & Clark, 2019). Logisticka
regresija najéesce se koristi u praksi jer obezbeduje dobro balansiranje uzoraka, relativno je jednostavna
za primenu 1 dostupna je u gotovo svim statistickim paketima. U ovoj disertaciji ¢e biti koriS¢ena upravo
logisticka regresija za ocenu skorova sklonosti. LogistiCkom regresijom ocenjuje se dihotomna zavisna
varijabla u okviru regresionog modela, dok objasSnjavajuce varijable mogu biti kategorijske ili metricke.
Prilikom ocenjivanja skorova sklonosti, zavisna varijabla je tretman: vrednost 0 oznacava kontrolnu
grupu, a vrednost 1 tretiranu grupu. Nezavisne varijable su izabrane kovarijate koje predstavljaju sve
posmatrane karakteristike relevantne za tretman i ishod. Kategorijske kovarijate ukljucuju se u model
putem vestackih varijabli. Predvidene verovatnoce dobijene na osnovu ovakvog modela predstavljaju
skorove sklonosti, odnosno verovatnoc¢u da ispitanik bude rasporeden u eksperimentalnu grupu. Ispitanik
sa skorom sklonosti blizu 0 ima karakteristike sli¢nije ispitanicima u kontrolnoj grupi, dok ispitanik sa
skorom sklonosti blizu 1 ima karakteristike sli¢nije ispitanicima u tretiranoj grupi. Dva ispitanika koji

55



imaju iste skorove sklonosti smatraju se jednakim u pogledu relevantnih kovarijata koje su uklju¢ene u
model.

U kojoj meri ¢e primena metoda skorova sklonosti smanjiti pristrasnost izbora prilikom
ocenjivanja efekta tretmana zavisi od toga da 1i su ispunjene osnovne pretpostavke za primenu ovog
metoda. Postoje tri kljuCne pretpostavke. Prva pretpostavka se odnosi na to da, kada se uzmu u obzir sve
opservirane kovarijate, rasporedivanje ispitanika u tretiranu i kontrolnu grupu ne zavisi od potencijalnih
ishoda tretmana (engl. Ignorable Treatment Assignment Assumption). Ova pretpostavka je obi¢no
zadovoljena u eksperimentalnim dizajnima sa slu¢ajnom dodelom ispitanika, dok u
kvazi-eksperimentalnim i opservacionim studijama ¢esto nije u potpunosti ispunjena. Kada je ova
pretpostavka ispunjena, balansiranje skorova sklonosti podrazumeva i balansiranje svih kovarijata koje
su koriS¢ene za njihovu ocenu. U takvoj situaciji primena skorova sklonosti moze znacajno smanjiti
pristrasnost izbora ispitanika. Medutim, ukoliko prose¢ne vrednosti kovarijata izmedu grupa nisu
jednake, smatra se da pretpostavka nije zadovoljena. Vazno je naglasiti da je potrebno posti¢i balans
prema svim relevantnim kovarijatama, ali u praksi mnoge kovarijate nisu merljive ili nisu dostupne u
podacima. Zbog toga pristrasnost moze ostati prisutna ¢ak i kada se metod skorova sklonosti primeni
korektno, jer ovaj metod moze da balansira iskljucivo kovarijate koje se mogu opservirati .

Druga pretpostavka se odnosi na stabilnu vrednost jedinice tretmana (engl. stable unit treatment
value assumption, SUTVA). Ova pretpostavka podrazumeva da vrednost varijable ishoda za jednog
ispitanika ostaje nepromenjena bez obzira na mehanizam dodele tretmana 1 bez obzira na to koji tretman
dobijaju ostali ispitanici (Guo & Fraser, 2014). Drugim recima, efekat tretmana za posmatranog
ispitanika ne sme da zavisi od odgovora ili ponasanja drugih ispitanika (Pan & Bai, 2018). U kontekstu
uparivanja, SUTVA znaci da upareni ispitanici imaju istu verovatno¢u da budu izabrani u tretiranu ili
kontrolnu grupu 1 da je tretman koji dobijaju ispitanici u tretiranoj grupi identiCan za sve. Ova
pretpostavka moze biti naruSena kada postoji interakcija izmedu ispitanika iz tretirane i kontrolne grupe,
odnosno kada tretman jednog ispitanika utice na ishod drugog (Bai & Clark, 2019).

Treca pretpostavka se odnosi na dovoljnu zajednicku podrsku ili preklapanje skorova sklonosti
(engl. sufficient common support). Drugim reCima, raspodele skorova sklonosti dve grupe treba da se u
dovoljnoj meri preklapaju. Ako se skorovi znafajno razlikuju, odnosno ako ne postoji dovoljna
proporcija sliénosti®, uzorci nisu uporedivi i metod skorova sklonosti ne treba koristiti za balansiranje. U
idealnom slucaju skorovi sklonosti su priblizno normalno rasporedeni, sa prose¢nom vrednos¢u oko 0,5
1 priblizno jednakim standardnim devijacijama u obe grupe. Tada primena metoda skorova sklonosti
moze dovesti do rezultata slicnih onima iz eksperimentalnog dizajna i do nepristrasnih ocena efekata
tretmana. Postoji nekoliko nacina da se ispita kakva je proporcija slicnosti skorova sklonosti, odnosno
kolika je oblast preklapanja skorova sklonosti. Prvo, pregledom raspodele skorova sklonosti (npr.
grafickim prikazima). Drugo, poredenjem minimalnih i maksimalnih vrednosti skorova sklonosti po
grupama. Trece, primenom procedure odsecanja kojom se iz analize iskljucuju ispitanici sa ekstremnim
vrednostima. Mogu se koristiti 1 testovi znacajnosti ili prose¢ne razlike skorova sklonosti, $to je detaljnije
objasnjeno u delu 4.6. Ne postoji opsSta preporuka o tome koji od prethodno navedenih nacina ocene
proporcije slicnosti skorova sklonosti je najbolji. Prilikom odredivanja da li je proporcija sli¢nosti
dovoljna, potrebno je uzeti u obzir raspodelu podataka i metod prilagodavanja koji ¢e se primeniti za
balansiranje ispitanika koriS¢enjem skorova sklonosti. Posebnu paznju treba posvetiti odredivanju
opsega skorova sklonosti koji ¢e biti ukljucen u analizu, jer taj opseg direktno utice na to koji ¢e ispitanici

8 Proporcija sli¢nosti skorova sklonosti (engl. proportion of similarity of propensity scores) je mera koja opisuje
stepen preklapanja izmedu distribucija skorova sklonosti u eksperimentalnoj i kontrolnoj grupi.
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biti zadrzani u uzorku. Preciznije, izbor uzeg opsega moze povecati ravnotezu izmedu grupa i time ojacati
internu validnost zakljucaka, ali istovremeno smanjuje eksternu validnost i reprezentativnost uzorka. Sa
jedne strane se smanjuje broj ispitanika, Sto moze dovesti do manjeg uzorka i smanjene snage statistickih
testova, dok se sa druge strane unapreduje sli¢nost ispitanika koji ostaju u analizi. Na osnovu navedenog
moze se zakljuciti da, ukoliko proporcija slicnosti skorova sklonosti nije dovoljno velika, metod skorova
sklonosti ne treba koristiti za balansiranje uzoraka.

Kada se utvrdi da su pretpostavke za primenu metoda skorova sklonosti ispunjene i da je ovaj
metod adekvatan, slede¢i korak je izbor metode koja ¢e se koristiti za prilagodavanje, odnosno
balansiranje ispitanika prema izabranim kovarijatama. U nastavku ¢e biti predstavljene razli¢ite metode
prilagodavanja: metod uparivanja (u delu 4.3), metod ponderisanja IPW (u delu 4.4), kao i stratifikacija,
metod prilagodavanja kovarijata i metod dvostrukog robusnog ocenjivanja (u delu 4.5). Na kraju, u delu
4.6 se govori o proveri izbalansiranosti uzorka, analizi sensitivnosti i ograni¢enjima metoda skorova
sklonosti

4.3 Metod uparivanja

Metodom uparivanja ispitanik iz eksperimentalne grupe se uparuje sa ispitanikom iz kontrolne ili
druge eksperimentalne grupe, na osnovu bliskosti njihovih skorova sklonosti. Osnovni cilj uparivanja je
poboljsanje interne validnosti rezultata kroz balansiranje eksperimentalnih grupa. Uparivanjem se
formira novi set podataka sa slicnom raspodelom skorova sklonosti u posmatranim grupama. Ispitanici
koji dobiju svoj par ukljucuju se u analizu ocene efekta tretmana, dok ispitanici koji nemaju par bivaju
iskljuceni iz daljeg postupka.

Postoji viSe razli¢itih metoda uparivanja, a razlike medu njima ogledaju se u stepenu smanjenja
pristrasnosti izbora u zavisnosti od raspodele skorova sklonosti. Metod uparivanja ima Siroku primenu 1
nije vezan iskljucivo za metod skorova sklonosti. Tradicionalni pristupi, poput preciznog uparivanja
(engl. exact matching) 1 Mahalanobisovog uparivanja, koris§¢eni su za povecanje interne validnosti i pre
1983. godine, tj. kada su Rosenbaum i Rubin uveli skorove sklonosti. Medutim, tradicionalno uparivanje
prema vecem broju individualnih kovarijata je veoma slozeno, a u mnogim situacijama i neprakticno.
Metod skorova sklonosti reSava ovaj problem time Sto smanjuje dimenzionalnost na jedan broj koji
obuhvata sve kovarijate. Pored tradicionalnih pristupa, postoje i pohlepna uparivanja (engl. greedy
matching) 1 kompleksna uparivanja (engl. complex matching). Kod pohlepnog uparivanja ispitanik iz
eksperimentalne grupe uparuje se sa ispitanikom iz kontrolne grupe ¢iji je skor sklonosti najblizi
njegovom. Ovo uparivanje je kona¢no, odnosno kada se formira par, nema naknadnog preispitivanja ¢ak
1 kad je moguce da bi taj isti ispitanik bio bolji par nekom drugom ispitaniku. Upravo to je osnovni
nedostatak pohlepnog uparivanja. Kompleksno uparivanje reSava ovaj problem tako $to nastoji da se
minimizuje ukupno rastojanje izmedu parova. U ovom postupku uparivanja se prethodno formirani
parovi preispituju i azuriraju kako bi se postiglo minimalno globalno odstupanje izmedu skorova
sklonosti uparenih ispitanika.

Da bi se pristupilo postupku uparivanja, prvo je potrebno doneti dve klju¢ne odluke. Prva odluka
odnosi se na to da li se uparivanje vrsi sa ponavljanjem ili bez ponavljanja. Uparivanje bez ponavljanja
znaci da se jedan ispitanik iz kontrolne grupe moze upariti samo jedanput. U suprotnom, kod uparivanja
sa ponavljanjem, isti ispitanik iz kontrolne grupe moze biti uparen sa vise ispitanika iz eksperimentalne
grupe. Time se postize bolje uparivanje i u znacajnijoj meri smanjuje pristrasnost izbora, ali se
istovremeno smanjuje nezavisnost dobijenih parova. Uparivanje sa ponavljanjem preporucuje se kada su
uzorci veoma razli¢iti. Druga odluka odnosi se na izbor konkretnog pristupa uparivanju, buduci da postoji
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veliki broj metoda koje se mogu primeniti. U nastavku ¢e ukratko biti predstavljeni najceS¢e koris¢eni
pristupi uparivanju.

Precizno uparivanje i Mahalanobisovo uparivanje predstavljaju tradicionalne pristupe uparivanju
koji su se koristili i pre uvodenja metode skorova sklonosti. Kod preciznog uparivanja ispitanik iz
tretirane grupe uparuje se sa jednim ili viSe ispitanika iz kontrolne grupe samo kada imaju identi¢ne
skorove sklonosti. Na taj nacin formiraju se podgrupe ispitanika sa identicnim skorovima, dok se
ispitanici koji nemaju odgovarajuci par iskljucuju iz analize. Kod Mahalanobisovog uparivanja ispitanik
iz eksperimentalne grupe uparuje se sa ispitanikom iz kontrolne grupe koji mu je najblize mereno
Mahalanobisovim rastojanjem.

Kada je re¢ o pohlepnim pristupima uparivanju, jedan od najcesce koriS¢enih postupaka je metod
najblizeg suseda. Kod ovog metoda ispitanik iz eksperimentalne grupe uparuje se sa ispitanikom iz
kontrolne grupe za kojeg vazi da je apsolutna razlika skorova sklonosti ta dva ispitanika najmanja.
Uparivanje moze da se vr$i na dva nacina: nasumicno ili na osnovu rangiranih skorova sklonosti. U
prvom slucaju bira se bilo koji ispitanik iz eksperimentalne grupe i pronalazi mu se najblizi par u
kontrolnoj grupi. U drugom slucaju ispitanici obe grupe se sortiraju u rastu¢em ili opadaju¢em poretku
prema vrednosti skora sklonosti, nakon ¢ega se za ispitanika sa najvecom ili najmanjom vrednosc¢u skora
pronalazi najblizi odgovarajuci ispitanik iz kontrolne grupe. Uparivanje moze biti sprovedeno sa
ponavljanjem ili bez ponavljanja, kao §to je gore objaSnjeno. Uparivanje sa ponavljanjem smanjuje
pristrasnost izbora i doprinosi minimalnom ukupnom odstupanju izmedu parova, ali istovremeno
smanjuje nezavisnost uparenih jedinica. Zbog toga se uparivanje sa ponavljanjem preporucuje kada su
uzorci po svim karakteristikama veoma razli¢it (Pan & Bai, 2018).

Uparivanje metodom kalipera predstavlja joS jedan od Cesto kori§¢enih pristupa u grupi pohlepnih
metoda uparivanja. Kod ovog pristupa ispitanik iz eksperimentalne grupe uparuje se sa ispitanikom iz
kontrolne (ili druge eksperimentalne) grupe ¢iji skor sklonosti ne odstupa vise od unapred definisanog
praga. Konkretno, formira se interval Cija je sredina jednaka vrednosti skora sklonosti ispitanika iz
eksperimentalne grupe, a zatim se pronalazi ispitanik iz kontrolne grupe €iji se skor sklonosti nalazi
unutar tog intervala. Rosenbaum i Rubin (1982 prema Bai & Clark, 2019) preporucuju da Sirina intervala
bude uza od +0,25 standardne devijacije skorova sklonosti u tretiranoj grupi. Na primer, ako je standardna
devijacija skorova sklonosti jednaka 0,02, a skor sklonosti ispitanika iz tretirane grupe iznosi 0,80,
odgovaraju¢i ispitanik iz kontrolne grupe treba da ima skor unutar intervala 0,80 + 0,25 x 0,02. Ukoliko
se u kontrolnoj grupi ne nalazi takav ispitanik, posmatrani ispitanik iz eksperimentalne grupe ostaje bez
para i iskljucuje se iz daljeg postupka. Metod kalipera ¢esto rezultira kvalitetnijim parovima u odnosu na
metod najblizeg suseda, jer ograni¢ava maksimalnu dozvoljenu razliku u skorovima sklonosti izmedu
uparenih ispitanika. Istovremeno, ovaj metod je restriktivniji, budu¢i da deo ispitanika moZze ostati
neuparen, Sto dovodi do smanjenja veli¢ine uzorka koji ¢e se koristiti u daljoj analizi. Osim toga,
simulacione studije pokazuju da izbor §irine kalipera kod pohlepnog uparivanja moze dovesti do znacajne
varijabilnosti u oceni efekata tretmana, Sto dodatno naglasava potrebu za pazljivim definisanjem ovog
parametra (Komen et al., 2021). Pored standardnog uparivanja metodom kalipera, u praksi se ¢esto
koriste 1 metod radijusa i intervalno uparivanje. Uparivanje metodom radijusa podrazumeva da se jedan
ispitanik iz eksperimentalne grupe uparuje sa svim ispitanicima iz kontrolne grupe ¢iji su skorovi
sklonosti u okviru definisanog intervala. Ovim pristupom se povecava broj formiranih parova i,
posledicno, statisticka snaga testa. Medutim, potrebno je paZzljivo odabrati Sirinu intervala kako bi se
postigao optimalan balans izmedu kvaliteta i kvantiteta uparivanja. Kod intervalnog uparivanja za svakog
ispitanika se izracunava individualni interval poverenja skora sklonosti. Uparivanje se vrsi tako $to se
ispitanik iz eksperimentalne grupe uparuje sa ispitanikom iz kontrolne grupe ciji se intervali poverenja
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skorova sklonosti preklapaju (Pan & Bai, 2018). Ovaj metod omogucava veci stepen fleksibilnosti u
uparivanju, posebno u slucajevima gde skorovi sklonosti imaju vecu varijabilnost.

Mahalanobisov metod uparivanja koriS¢enjem skorova sklonosti takode se moze koristiti kao
metod pohlepnog uparivanja. U ovom pristupu ispitanik iz tretirane grupe se uparuje sa ispitanikom iz
kontrolne grupe na osnovu najmanjeg Mahalanobisovog rastojanja izmedu njihovih skorova sklonosti.
Mahalanobisovo rastojanje racuna se na osnovu kovarijata i vrednosti skorova sklonosti, na sli¢an nacin
kao 1 kod tradicionalnog Mahalanobisovog pristupa. Kao §to je prethodno navedeno, kompleksni pristupi
uparivanju razlikuju se od pohlepnih po tome $to nastoje da parovi budu optimalni na nivou celog uzorka,
a ne samo lokalno za pojedinacne ispitanike. U nastavku se daje kratak opis najceS¢e koriS¢enih
kompleksnih metoda.

Kod optimalnog uparivanja koriste se algoritmi optimizacije kako bi se minimizirala ukupna
razlika izmedu skorova sklonosti svih formiranih parova. Parovi koji nisu optimalni mogu se naknadno
revidirati sve dok se ne postigne najbolje moguce reSenje. Ovaj pristup daje kvalitetnije parove od metoda
najblizeg suseda, narocito u situacijama kada je uzorak mali i kada proporcija slicnosti skorova sklonosti
nije dovoljno velika (Bai & Clark, 2019).

Kod metoda potpunog uparivanja cilj je da se upare svi ispitanici iz obe grupe na nacin koji
minimizira ukupnu udaljenost izmedu skorova sklonosti uparenih ispitanika. Ovo je najfleksibilniji
metod uparivanja, jer dozvoljava da se u jednoj podgrupi nade razli¢it broj ispitanika iz tretirane i
kontrolne grupe. Na taj nacin formiraju se skupine ispitanika sa sli¢nim skorovima sklonosti, a iz analize
se iskljucuju samo ispitanici iz jedne grupe Ciji se skorovi sklonosti ne preklapaju sa skorovima ispitanika
u drugoj grupi. Cilj potpunog uparivanja jeste da se minimizira ponderisani prosek ocenjenih distanci
izmedu svakog ispitanika iz tretirane grupe i odgovarajucih ispitanika iz kontrolne grupe unutar iste
podgrupe (Ho et al., 2011). Prilikom analize uparenih jedinica neophodno je primeniti odgovarajuce
pondere (Bai & Clark, 2019). Podgrupe u potpunom uparivanju predstavljaju skupine tretiranih 1
kontrolnih ispitanika koji imaju slicne skorove sklonosti. Svakom ispitaniku se dodeljuje jedna podgrupa,
a algoritam formira podgrupe na takav nacin da se minimizira ukupna (ponderisana) distanca izmedu
tretiranih 1 kontrolnih jedinica unutar podgrupe. Potpuno uparivanje time omogucava uklju¢ivanje
najveceg broja ispitanika uz visok stepen balansa izmedu grupa (Greifer, 2025; Ho et al., 2011).

Kompleksni metodi uparivanja su dugo smatrani superiornim u odnosu na pohlepne metode, iako
postoje istrazivanja koja relativizuju ovakav stav. Pojedine studije pokazuju da optimalno uparivanje
nekada daje primetno bolje parove u odnosu na pohlepne metode, ali u drugim slucajevima donosi samo
marginalna poboljSanja i ne postize nuzno ve¢i balans uparenih uzoraka (Gu & Rosenbaum, 1993).
Optimalno uparivanje takode zahteva dodatno vreme i raCunske resurse za izvrSavanje algoritama koji
minimizuju razlike u skorovima sklonosti parova. Zbog toga se ovaj pristup ne preporucuje u
istrazivanjima sa velikim brojem ispitanika.

U slucajevima kada je proporcija sli¢nosti skorova sklonosti dovoljno velika, razli¢iti metodi
uparivanja daju veoma sli¢ne rezultate. U takvim situacijama rezultati ¢e biti slicni 1 kada se uparivanje
vr$i sa ponavljanjem i kada se vr$i bez ponavljanja. Medutim, kada proporcija sli¢nosti nije dovoljno
velika, odnosno kada su ispitanici u posmatranim grupama prilicno razli¢iti prema vrednostima skorova
sklonosti, uparivanje ¢e biti slabo i pristrasnost se nece smanjiti u dovoljnoj meri. Odredeni pristupi, kao
Sto je primena metode kalipera, mogu poboljsati kvalitet uparivanja time Sto se parovi formiraju samo
kada je razlika izmedu skorova sklonosti mala. Ipak, ovakav pristup obi¢no dovodi do isklju¢ivanja veceg
broja ispitanika iz analize, Sto smanjuje eksternu validnost (Bai & Clark, 2019). Ne postoji univerzalno
prihvacen kriterijum koji odreduje kolika proporcija slicnosti skorova sklonosti je dovoljna da bi jedna
od osnovnih pretpostavki metode skorova sklonosti bila ispunjena. Bai i Clark (2019) preporucuju prag
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od 0,75, odnosno da se najmanje 75% skorova sklonosti u eksperimentalnoj grupi preklapa sa rasponom
skorova sklonosti u kontrolnoj grupi. Ovakav stepen preklapanja sugeriSe da su grupe dovoljno sli¢ne da
primena metode skorova sklonosti moze obezbediti validne ocene efekata tretmana.

4.4 Metod ponderisanja IPW

Balansiranje uzoraka koriS¢enjem skorova sklonosti moze se posti¢i i primenom ponderisanja.
Na osnovu ocenjenih skorova sklonosti formiraju se ponderi kojima se dalje koriguje doprinos pojedinih
ispitanika u analizi. NajceSce se koriste ponderi koji predstavljaju inverznu verovatnocu dodele tretmana,
odnosno inverznu vrednost ocenjenih skorova sklonosti, IPW. Nacin izraCunavanja pondera zavisi od
cilja istrazivanja. Kada je cilj ocena efekta tretmana na tretiranu grupu (engl. average treatment effect on
the treated, ATT), ponderi se racunaju drugacije nego u situaciji kada je cilj ocena efekta tretmana na
celu populaciju (engl. average treatment effect, ATE). Tabela 4.1 prikazuje nacin izraCunavanja pondera
na osnovu skorova sklonosti za ispitanike u razli¢itim grupama i za razlicite ciljeve istrazivanja. U prvom
redu tabele moze se videti da, prilikom ocene efekta tretmana na tretiranu grupu (A77), ispitanici u
eksperimentalnoj grupi dobijaju ponder jednak jedan, dok ispitanici u kontrolnoj grupi dobijaju ponder
jednak PS/(1 — PS), gde PS predstavlja skor sklonosti konkretnog ispitanika.

Tabela 4.1 Nacin izraCunavanja IPW pondera za razliCite ciljeve istrazivanja

Eksperimentalna Kontrolna ili druga eksperimentalna
grupa grupa
Ponderi za ATT 1 PS/(1-PS)
Ponderi za ATE 1/PS 1/(1-PS)
Stabilizovani ATE p/PS (1-p)/(1-PS)

ponderi

PS: skorovi sklonosti (verovatnoca da ispitanik bude izabran u eksperimentalnu grupu)

p: proporcija ispitanika koji su izabrani u eksperimentalnu grupu

U drugom redu iste tabele moze se videti da se, prilikom ocenjivanja efekta tretmana na celu
populaciju, ispitanicima u eksperimentalnoj grupi dodeljuje ponder 1/PS, dok ispitanici u kontrolnoj
grupi dobijaju ponder 1/(1 — PS). U treCem redu iste tabele prikazani su stabilizovani ponderi za
raCunanje efekta tretmana na celu populaciju, koji ukljuuju i1 proporciju ispitanika izabranih u
eksperimentalnu grupu (p). Konkretno, ispitanici u eksperimentalnoj grupi dobijaju ponder p/PS, dok
ispitanici u kontrolnoj grupi dobijaju ponder (1 — p)/(1 — PS). Stabilizovani ATE ponderi u
pseudo-podacima ¢uvaju pribliznu veli¢inu uzorka iz originalnih podataka i omoguéavaju odgovarajucu
ocenu varijanse i pouzdanije izvodenje statistickih zakljucaka (Austin & Stuart, 2015; Xu et al., 2010).

Metod ponderisanja koriS¢enjem skorova sklonosti, u poredenju sa tradicionalnim pristupima
kontrole kovarijata (na primer kada se kovarijate direktno ukljuc¢uju u regresioni model), ima prednost u
smanjenju dimenzionalnosti problema, §to moze doprineti povecanju statistiCke snage analize. Umesto
istovremenog ukljucivanja veceg broja kovarijata, njihov uticaj se objedinjuje kroz jedan skup pondera
izvedenih iz skorova sklonosti.
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U odnosu na metod uparivanja, prednost IPW pristupa ogleda se u ocuvanju veli¢ine uzorka i u
vecoj fleksibilnosti primene. Naime, kod uparivanja se ispitanici ¢esto iskljucuju iz analize zbog
nemogucnosti pronalaska odgovaraju¢eg para, dok se kod ponderisanja u analizi zadrzavaju svi
ispitanici, pri ¢emu se njihov doprinos prilagodava pomocu pondera. Pored toga, IPW metod se moze
jednostavnije primeniti u istrazivanjima u kojima tretman ima vise kategorija, odnosno kada postoji jedna
kontrolna i viSe eksperimentalnih grupa. U takvim situacijama uparivanje je metodoloski i prakti¢no
tesko izvodljivo, dok se ponderisanjem balansiranje uzoraka sprovodi relativno jednostavno (Austin &
Stuart, 2015).

Pored navedenih prednosti, metod ponderisanja koriS¢enjem skorova sklonosti ima i odredena
ograniCenja. Ona se pre svega odnose na mogucnost pogresne specifikacije modela, bilo u smislu
pogresno definisane funkcionalne zavisnosti (na primer kada veza izmedu varijable ishoda i tretmana
nije adekvatno modelirana), bilo zbog izostavljanja relevantnih interakcija prilikom ocenjivanja skorova
sklonosti. Kao znacajan nedostatak navodi se i pojava veoma velikih pondera kod ispitanika sa veoma
malim vrednostima skorova sklonosti, §to dovodi do dobijanja precenjenih vrednosti varijanse i
nestabilnih rezultata. Ovaj problem se Cesto ublazava odsecanjem (engl. trimming) odredenog percentila
ekstremnih vrednosti skorova sklonosti, najées¢e uklanjanjem 1% najmanjih i 1% najvec¢ih vrednosti.
Time se smanjuje varijansa, ali se istovremeno moze povecati pristrasnost ocene efekta tretmana (Austin
& Stuart, 2015). Dodatno, ograni¢avanje (engl. truncation) vrednosti pondera na unapred definisan
maksimalni nivo, kao i1 primena stabilizovanih pondera, predstavljaju uobiCajene strategije za
ublazavanje ovog problema i poboljSanje stabilnosti statistickog zakljucivanja.

4.5 Stratifikacija na osnovu skorova sklonosti, prilagodavanje kovarijata i metod
dvostrukog robusnog ocenjivanja

4.5.1 Stratifikacija

Stratifikacija na osnovu skorova sklonosti predstavlja metod balansiranja uzoraka koji je po
svojoj sustini slican metodu uparivanja. Osnovna ideja je ista, da se ispitanici iz tretirane grupe uporeduju
sa ispitanicima iz kontrolne ili druge eksperimentalne grupe. Medutim, kod metoda stratifikacije se ne
uparuju pojedinacni ispitanici, ve¢ grupe ispitanika, odnosno stratumi. Stratumi se formiraju na osnovu
intervala ocenjenih skorova sklonosti svih ispitanika.

Postoje dva osnovna pristupa formiranju stratuma. Prvi pristup se zasniva na unapred definisanim
intervalima skorova sklonosti. Na primer, ukoliko je potrebno formirati pet stratuma, prvom stratumu se
dodeljuju ispitanici iz obe grupe ¢iji je skor sklonosti u intervalu od 0 do 0,2, drugom stratumu se
dodeljuju ispitanici sa skorovima od 0,2 do 0,4, i tako dalje. Drugi pristup zasniva se na proporciji
ispitanika. Po ovom pristupu svi ispitanici se najpre poredaju prema vrednostima skorova sklonosti, a
zatim se u svaki stratum ukljucuje jednak broj ispitanika. Na primer, ukoliko u svakoj grupi ima po 50
ispitanika i formira se pet stratuma, u prvi stratum se dodeljuje prvih (50 + 50)/5 = 20 ispitanika, u slede¢i
stratum narednih 20 ispitanika, i tako dalje. Primenom ova dva pristupa dobijaju se stratumi sa razli¢itim
brojem ispitanika, kao i sa razli¢itim udelom ispitanika iz tretirane i kontrolne grupe unutar stratuma.

Stratifikacija se smatra uspesnom ukoliko su u svakom stratumu zastupljeni ispitanici iz obe
grupe. U slucaju da se u nekom stratumu nalaze ispitanici samo iz jedne grupe, ti ispitanici se ne ukljucuju
u dalju analizu. Ovaj problem se moze ublaZiti promenom granica izmedu stratuma ili promenom
ukupnog broja stratuma. Smanjenjem broja stratuma povecava se verovatnoca da svi ispitanici budu
uklju¢eni u analizu, ¢ime se povecava eksterna validnost rezultata, ali se istovremeno smanjuje
efektivnost balansiranja uzoraka. Ne postoji opsSta preporuka o tome koji je pristup stratifikaciji
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optimalan za sve uzorke. To zavisi od raspodele skorova sklonosti, u smislu njihove simetrije, razlika u
prosecnim vrednostima i heterogenosti varijansi. Radi unapredenja rezultata moguce je formirati
stratume razlicite Sirine ili sa razliitim brojem ispitanika. Osnovna prednost stratifikacije u odnosu na
ostale metode uparivanja ogleda se u vecoj eksternoj validnosti, jer grupno uparivanje smanjuje
verovatnocu isklju¢ivanja ispitanika iz analize. Osnovni nedostatak ovog pristupa ogleda se u manjoj
internoj validnosti, jer je slicnost izmedu ispitanika unutar jednog stratuma manja nego kod direktnog
uparivanja, pa se pristrasnost izbora umanjuje u manjoj meri nego kod nekih od prethodno objasnjenih
metoda (Bai & Clark, 2019).

4.5.2 Prilagodavanje kovarijata

Pored uparivanja, stratifikacije i ponderisanja, skorovi sklonosti mogu se koristiti za balansiranje
uzoraka i kao kovarijata u statistickom modelu kojim se ocenjuje efekat tretmana na zavisnu varijablu.
Prilagodavanje kovarijata, kao metod statistickog prilagodavanja, podrazumeva direktno ukljucivanje
skorova sklonosti u model (na primer u ANCOVA-u ili regresioni model), ¢ime se kontroliSe uticaj svih
kovarijata koje su kori§¢ene za racunanje tih skorova. U odnosu na klasi¢an pristup, u kojem se relevantne
kovarijate direktno ukljucuju u model, ovaj metod omogucava balansiranje raspodela kovarijata izmedu
eksperimentalnih grupa kori§¢enjem jedne kompozitne varijable, odnosno skora sklonosti (Rubin, 2001).
Dodatna prednost ovog pristupa ogleda se u jednostavnijoj strukturi modela, jer se broj promenljivih u
modelu smanjuje, ¢ime se povecava broj stepeni slobode i pozitivno uti¢e na statisticku snagu analize.
Takode, ovaj pristup pruza vecu fleksibilnost, s obzirom na to da se ne zahteva eksplicitno modeliranje
direktne veze izmedu pojedinacnih kovarijata i zavisne varijable. Pored navedenih prednosti, potrebno
je ista¢i 1 ogranicenja ovog pristupa. UspeSnost prilagodavanja kovarijata direktnim ukljucivanjem
skorova sklonosti zavisi od pravilne specifikacije modela za ocenjivanje skorova sklonosti, kao i od
ispunjenosti pretpostavki samog modela, ukljuc¢ujuc¢i adekvatno definisanu prirodu veze izmedu varijable
ishoda i skorova sklonosti (Austin, 2011; Bai & Clark, 2019).

4.5.3 Metod dvostrukog robusnog ocenjivanja

Kada specifikacija modela kojim se ocenjuju skorovi sklonosti nije adekvatna, primena
uparivanja, stratifikacije, ponderisanja ili prilagodavanja kovarijata ne dovodi do dovoljnog smanjenja
pristrasnosti izbora. Do toga moZze do¢i kada u model nisu ukljucene sve relevantne kovarijate, kada
izostanu vazne interakcije izmedu kovarijata, ili kada priroda veze izmedu varijable tretmana i kovarijata
nije pravilno definisana. U takvim situacijama preporucuje se koris¢enje metoda dvostrukog robusnog
ocenjivanja. Ovaj metod podrazumeva da se u model za ocenjivanje efekta tretmana istovremeno ukljuce
1 skorovi sklonosti i sve kovarijate na osnovu kojih su ti skorovi ocenjeni, ¢cime se kombinuju prednosti
oba pristupa. Istrazivanja pokazuju da metod dvostrukog robusnog ocenjivanja u takvim okolnostima
smanjuje pristrasnost izbora u ve¢oj meri nego primena samo jednog od ovih pristupa (Shadish et al 2008
u Pan & Bai, 2018)

Ne postoji opste prihvacen stav o tome koji je od pet prethodno navedenih metoda balansiranja
uzoraka najbolji u svim situacijama. Austin (2011) navodi brojne primere istrazivanja u kojima se ovi
pristupi uporeduju i pokazuje da njihov ucinak zavisi od strukture podataka i cilja istrazivanja. Metod
uparivanja je najc¢esce koriScen pristup i u praksi Cesto daje dobre rezultate, ali njegov osnovni nedostatak
predstavlja isklju¢ivanje neuparenih ispitanika iz dalje analize. Ovaj problem se delimi¢no moze ublaziti
povecanjem uzorka, posebno kontrolne grupe. Stratifikacijom se navedeni nedostatak u velikoj meri
prevazilazi, ali po cenu slabijeg uparivanja unutar stratuma, $to dovodi do slabije izbalansiranosti u
poredenju sa direktnim uparivanjem. Metod ponderisanja koris¢enjem IPW cesto daje iste ili slicne
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rezultate kao metod uparivanja, narocito kada se radi o kompleksnim podacima, kao $to su ugnjezdeni
ili hijerarhijski podaci, ili kada je potrebno balansirati koriS¢enjem veéeg broja kovarijata (Austin, 2011).
Takode, IPW metod se preporucuje u istrazivanjima u kojima se razmatra veci broj tretmana (Bai &
Clark, 2019). Bez obzira na odabrani metod balansiranja, potrebno je voditi ra¢una o tome da li su skorovi
sklonosti adekvatno ocenjeni i kakva je njihova raspodela, posebno u pogledu simetrije i postojanja
ekstremnih vrednosti. To isto vaZi i za metod prilagodavanja kovarijata primenom skorova sklonosti, ¢ija
uspesnost zavisi od kvaliteta ocenjenih skorova i1 koji se preporucuje prvenstveno u situacijama kada je
potrebno balansirati sa ve¢im brojem kovarijata. Odabir metoda balansiranja zavisi i od cilja istraZivanja.
Tradicionalni 1 pohlepni metodi uparivanja koriste se pre svega za ocenjivanje efekta tretmana na
tretiranu grupu (A77). Za ocenjivanje efekta tretmana na celu populaciju (4TE) preporucuje se primena
kompleksnih metoda uparivanja, ponderisanja ili prilagodavanja kovarijata koris¢enjem skorova
sklonosti.

4.6 Provera izbalansiranosti uzoraka, analiza senzitivnosti i ogranienja metoda
skorova sklonosti

Kao sto je ranije u ovom poglavlju ve¢ diskutovano, da bi se utvrdilo sa kojim kovarijatama je
potrebno balansirati uzorke, neophodno je najpre ispitati da li su uzorci izbalansirani u odnosu na sve
relevantne kovarijate. Kovarijate prema kojima uzorci nisu izbalansirani predstavljaju potencijalni izvor
pristrasnosti izbora i kao takve moraju biti identifikovane. Nakon njihovog izbora, pristupa se
ocenjivanju skorova sklonosti i primeni odgovarajuéeg metoda balansiranja uzoraka. Nakon
sprovedenog balansiranja potrebno je utvrditi da li je balans zaista postignut i u kojoj meri. Pored toga,
prilikom interpretacije dobijenih rezultata, vazno je uzeti u obzir nalaze analize senzitivnosti, kao 1
potencijalna ogranicenja primene metoda skorova sklonosti. U ovom, finalnom delu cetvrtog poglavlja
¢e biti predstavljeni kriterijumi za utvrdivanje stepena postignutog balansa, objaSnjen pojam analize
senzitivnosti i njen znacaj, kao i razmotrena kljucna ogranic¢enja primene metoda skorova sklonosti.

Postoji nekoliko kriterijuma za utvrdivanje stepena postignutog balansa: pristrasnost izbora,
standardizovana pristrasnost, procenat redukovane pristrasnosti, graficki pristupi i statisticki testovi (Bai
& Clark, 2019; Linden, 2015). Osnovna mera za ispitivanje balansa jeste pristrasnost izbora (PI), koja
predstavlja razliku izmedu prose¢ne vrednosti posmatrane kovarijate u eksperimentalnoj grupi i prosecne
vrednosti iste kovarijate u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj grupi. Formalno, pristrasnost izbora se
izrazava kao:

gde su:

X1 —uzoracka prosecna vrednost posmatrane pojave u eksperimentalnoj grupi, i

X, — uzoracka prosecna vrednost posmatrane pojave u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj
grupi.

Veca apsolutna vrednost pristrasnosti izbora ukazuje na veci stepen neizbalansiranosti uzoraka
prema posmatranoj kovarijati, dok vrednosti bliske nuli ukazuju na postignut balans.

StatistiCka znacajnost ove razlike moze se ispitati, na primer, t-testom za numericke varijable ili
hi-kvadrat testom za kategorijske varijable. Medutim, koeficijent pristrasnosti izbora zasniva se
isklju¢ivo na meri centralne tendencije, bez uvazavanja varijabiliteta unutar uzoraka, Sto predstavlja
njegov osnovni nedostatak. Ovaj nedostatak se prevazilazi standardizacijom, odnosno racunanjem
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standardizovane srednje razlike (engl. standardized mean difference, SMD), koja uzima u obzir i
varijabilitet podataka. Za dihotomne kategorijske varijable SMD se racuna prema slede¢oj formuli:

p1 — P2
VP11 = py) + p,(1 — p2)1/2

SMD =

gde su:
P1- proporcija ispitanika sa posmatranom karakteristikom u eksperimentalnoj grupi, i

Po- proporcija ispitanika sa posmatranom karakteristikom u kontrolnoj ili drugoj
eksperimentalnoj grupi.

Za numericke varijable, SMD se racuna prema sledecoj formuli:
X1 — %

V(s +53)/2

SMD =

gde su:
X, —uzoracka prosecna vrednost posmatrane pojave u eksperimentalnoj grupi,

X, — uzoracka proseCna vrednost posmatrane pojave u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj
grupi,

s# —uzoracka varijansa posmatrane pojave u eksperimentalnoj grupi, i

s% —uzoracka varijansa posmatrane pojave u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj grupi.

Standardizovana srednja razlika omogucava kvantifikovanje razlika izmedu grupa na skali koja
je nezavisna od merne jedinice posmatrane varijable, ¢ime se obezbeduje uporedivost stepena
izbalansiranosti razli¢itih kovarijata. SMD, kako za numericke tako i za dihotomne varijable, omogucava
uporedivost balansa izmedu razli¢itih kovarijata i smatra se pogodnijom merom stepena izbalansiranosti
uzoraka u odnosu na samu pristrasnost izbora. Osnovni nedostatak koji se pripisuje ovom kriterijumu je
nedovoljno uvazavanje veli¢ine uzoraka. lako ne postoji jedan opsSteprihvacen kriterijum kojim bi se
moglo precizno odrediti kada su uzorci dovoljno izbalansirani, mnogi autori smatraju da vrednost
standardizovane srednje razlike (SMD) treba da bude manja od 0,1 kako bi se smatralo da je balans
postignut primenom metoda skorova sklonosti (Austin, 2011; Bai & Clark, 2019).

Procenat smanjenja pristrasnosti (PSP) predstavlja dodatni kriterijum koji se u praksi koristi za
ispitivanje izbalansiranosti eksperimentalnih uzoraka. PSP pokazuje u kojoj meri je pristrasnost izbora
smanjena nakon primene metoda balansiranja i izrazava se kao:

PIpre - PIposle

PSP =
Pl,e

-100

gde su:
Pl — pristrasnost izbora pre balansiranja, i
Pl 451 — pristrasnost izbora posle balansiranja.

Cochran i1 Rubin (1973 kako navode Pan & Bai, 2018) predlazu da se metode koje smanjuju
pristrasnost izbora za 80% ili viSe, mogu smatrati efektivnim metodima balansiranja. Shodno tome,
ukoliko vrednost SMD nije manja od 0,1, ali je procenat smanjenja pristrasnosti veci od 80%, moze se
smatrati da je primenom metoda skorova sklonosti postignut zadovoljavajuci balans. Pored navedenog,
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moguce je primeniti i dvostruku robusnu proceduru, Sto podrazumeva da se uzorci najpre izbalansiraju
primenom metoda skorova sklonosti, a zatim se u fazi analize dodatno ukljuce pojedinacne kovarijate u
statisticki model ili analizu, ¢ime se dodatno umanjuje preostala pristrasnost (Bai & Clark, 2019).

Pored navedenih kriterijuma, izbalansiranost raspodele kovarijata moze se proveriti i grafickim
putem. Na primer, ocenjeni skorovi sklonosti ispitanika u eksperimentalnoj i kontrolnoj grupi mogu se
prikazati pomocu histograma frekvencija, ,,box plot* dijagrama, Q—Q dijagrama ili ,,Jove plot* dijagrama.
Na osnovu ovih grafickih prikaza moguce je vizuelno oceniti da li je postignut balans izmedu
eksperimentalne i kontrolne grupe nakon primene metoda skorova sklonosti. Pored grafickih pristupa, za
proveru izbalansiranosti uzoraka mogu se koristiti i statisticki testovi. Na primer, Kolmogorov—
Smirnovljev test se moze primeniti za poredenje empirijskih distribucija ocenjenih skorova sklonosti u
dva uzorka.

Kada se utvrdi da je postignut prihvatljiv balans izmedu eksperimentalnih uzoraka, neophodno je
sprovesti analizu senzitivnosti. U opservacionim istrazivanjima, analiza senzitivnosti ocenjenog efekta
tretmana predstavlja proceduru koja se koristi za ispitivanje robusnosti ocenjenog efekta tretmana kada
su prisutne potencijalne skrivene pristrasnosti koje mogu opstati 1 nakon primene metoda skorova
sklonosti. Ovom analizom se ocenjuje koliki stepen pristrasnosti moze postojati kao posledica
nepotpunog obuhvata, odnosno prikrivenih kovarijata. Analiza senzitivnosti je znacajna jer omogucava
da se oceni u kojoj meri metod skorova sklonosti uspesno smanjuje pristrasnost izbora, kao i utvrdi da li
je ocenjeni efekat tretmana dovoljno pouzdan za validno zaklju€ivanje (Bai & Clark, 2019).

Prilikom interpretacije rezultata i izvodenja zakljuCaka koji se odnose na efekat tretmana na
varijablu ishoda u istrazivanjima u kojima se metod skorova sklonosti koristi za smanjenje pristrasnosti
izbora, neophodno je voditi ra¢una o nedostacima i ograni¢enjima ovog metoda. Naime, u relevantnoj
literaturi vode se brojne debate o tome da li se primenom ovog metoda ostvaruje Zeljeni efekat. Osnova
ovih rasprava ne odnosi se na metod kao takav, ve¢ na pitanje da li se on primenjuje na odgovarajuci i
metodoloski ispravan nacin. U nastavku ¢e biti razmotrena klju¢na ogranicenja primene metoda skorova
sklonosti, koja mogu nepovoljno uticati na rezultate istrazivanja u kojima se ovaj metod koristi za
balansiranje uzoraka, odnosno za smanjenje pristrasnosti izbora.

Kao i kod ostalih statistickih metoda i tehnika, jedno od osnovnih ograni¢enja metode skorova
sklonosti odnosi se na ispunjenost njenih fundamentalnih pretpostavki. Pretpostavka o nezavisnosti
raspodele ispitanika u eksperimentalne grupe od efekta tretmana, uslovno na posmatrani skup kovarijata,
podrazumeva da su sve relevantne kovarijate merljive, adekvatno izmerene 1 da su na osnovu njih
ispravno ocenjeni skorovi sklonosti. U slu¢aju postojanja skrivenih kovarijata ova pretpostavka ne moze
biti u potpunosti ispunjena (Rosenbaum & Rubin, 1983 u Bai & Clark, 2019). S obzirom na to da pojedine
kovarijate nije moguce direktno izmeriti, neophodno je posvetiti posebnu paznju dizajnu istrazivanja,
ukljuciti sve relevantne kovarijate identifikovane u literaturi, kao 1 one koje su izmerene, ali nisu u
potpunosti izbalansirane. Pored toga, preporucljivo je sprovesti analizu senzitivnosti i, u skladu sa njenim
rezultatima, oprezno interpretirati dobijene zakljucke.

Ograni¢enja koja se odnose na uparivanje primenom metoda skorova sklonosti ti¢u se, pre svega,
valjanosti modela za ocenjivanje skorova sklonosti, ispunjenosti pretpostavke o dovoljnom stepenu
preklapanja raspodela skorova sklonosti u eksperimentalnim grupama, kao i izbora odgovarajuceg
pristupa uparivanju. Kada pretpostavka o dovoljnom preklapanju skorova sklonosti nije ispunjena,
narocCito prilikom primene metoda uparivanja, deo ispitanika biva iskljucen iz analize, ¢ime dolazi do
smanjenja veli¢ine uzorka. To moZze dovesti do gubitka reprezentativnosti uzorka, Sto ogranicava
mogucénost generalizacije dobijenih zaklju€aka, ili do smanjenja statisticke snage analize. Zbog toga se
u takvim situacijama preporucuje primena alternativnih metoda prilagodavanja podataka. Pored toga,
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izbor konkretnog pristupa uparivanju moze znacajno uticati na ishod uparivanja, posebno u uslovima
nedovoljnog preklapanja skorova sklonosti. Odluka o tome da se koristi uparivanje bez ponavljanja
nasuprot uparivanju sa ponavljanjem, kao 1 odluka da se primeni uparivanje jedan na jedan nasuprot
uparivanju jedan na vise ispitanika, moze imati znacajan uticaj na to koji ¢e ispitanici biti ukljuceni u
analizu, kao 1 na stepen postignute sli¢nosti izmedu uparenih ispitanika (Bai & Clark, 2019).

Odredena ogranicenja primene metoda skorova sklonosti odnose se i na redukovanje veli¢ine
uzorka usled isklju¢ivanja neuparenih ispitanika. Kada stepen preklapanja raspodela skorova sklonosti
nije adekvatan, postoji veca verovatnoca da ¢e do¢i do znac¢ajno manjeg uzorka od onog koji bi mozda
bio pozeljan. Ve¢i uzorci doprinose vecem stepenu preklapanja skorova sklonosti i omogucavaju
dobijanje stabilnijih ocena efekata tretmana u poredenju sa rezultatima dobijenim na manjim uzorcima
(Bai, 2011; Rubin, 1997 u: Bai & Clark, 2019). Pored toga, primena slozenijih pristupa uparivanju, kao
1 uparivanje sa ponavljanjem, moze doprineti smanjenju broja iskljucenih ispitanika prilikom primene
metoda skorova sklonosti na manjim uzorcima.

Ogranicenja metode ponderisanja koriS¢enjem skorova sklonosti odnose se na postojanje
prikrivenih pristrasnosti, pojavu ekstremnih pondera za pojedine ispitanike, kao i na potencijalno
pogresnu specifikaciju modela. Veoma mali skorovi sklonosti mogu dovesti do izuzetno velikih pondera
za ispitanike koji se nalaze na krajevima (repovima) raspodele skorova sklonosti, ¢ime se njihova
relativna vaznost u analizi nesrazmerno uveéava. Kako bi se ublazili ovi problemi, u literaturi se
preporucuje primena postupaka poput odsecanja, ograni¢avanja ili stabilizacije skorova sklonosti (Austin
& Stuart, 2015).

Imajuci u vidu sva ova detaljno obrazlozena ogranicenja primene metoda skorova sklonosti, u
ovom istrazivanju posebna paznja posvecena je adekvatnom izboru i uklju¢ivanju relevantnih kovarijata,
proveri postignutog balansa primenom viSe kriterijuma, kao i sprovodenju analize senzitivnosti radi
ocene robusnosti dobijenih rezultata. Pored toga, izbor odgovarajuéih pristupa uparivanju i ponderisanju,
kao 1 koriS¢enje uzorka odgovarajuce veli¢ine, imali su za cilj da se potencijalni negativni efekti
smanjenja uzorka, ekstremnih pondera i prikrivenih pristrasnosti svedu na najmanju mogucu meru. Na
taj nacin se nastojalo da se obezbedi §to veca pouzdanost ocena efekta tretmana, uz istovremeno
uvazavanje metodoloskih ograni¢enja primene metoda skorova sklonosti.
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5 EMPIRIJSKO ISTRAZIVANJE

Ovo poglavlje doktorske disertacije sastoji se iz tri dela. U prvom delu (deo 5.1) prikazan je
konceptualni okvir istrazivanja, kao 1 hipoteze koje se ispituju u okviru ove disertacije. Drugi deo (deo
0) posvecen je predstavljanju sprovedenih empirijskih istrazivanja. U tom delu su zasebno prikazana dva
predistrazivanja ijedno glavno istrazivanje. Trec¢i deo (deo 5.3) namenjen je prikazu rezultata istrazivanja
i njihovoj diskusiji.

5.1 Konceptualni okvir i hipoteze

Polaze¢i od definisanog predmeta i cilja istrazivanja, u okviru izrade ove doktorske disertacije
planirano je ispitivanje cetiri hipoteze. U prve dve hipoteze ispituje se uticaj psiholoSkog stanja
potrosaca, operacionalizovanog kroz nivo konstrukcije, na percipiranu relevantnost atributa prilikom
izbora proizvoda u onlajn okruZzenju, dok se preostale dve hipoteze odnose na metodoloski okvir
istrazivanja.

Kao $to je ve¢ detaljno obrazloZzeno u drugom poglavlju disertacije, prema teoriji nivoa
konstrukcije razlikuju se visok i nizak nivo konstrukcije, odnosno mentalne reprezentacije potroSaca u
vezi sa proizvodom, uslugom ili dogadajem. Na visokom nivou konstrukcije pojedinci razmisljaju
apstraktno, fokusiraju se na Siru sliku i1 na centralne, sustinske karakteristike proizvoda. Nasuprot tome,
osobe koje se nalaze u psiholoskom stanju niskog nivoa konstrukcije razmisljaju konkretnije i
usmeravaju paznju ka detaljima.

Na osnovu postoje¢ih empirijskih istrazivanja, autori teorije nivoa konstrukcije polaze od
stanovisSta da ljudi formiraju preferencije i donose odluke o izboru proizvoda na osnovu mentalne
reprezentacije predmeta posmatranja, odnosno proizvoda. Nivo te mentalne reprezentacije, odnosno nivo
konstrukcije, zavisi primarno od psiholoske distance u odnosu na proizvod, uslugu ili dogadaj. U
zavisnosti od nivoa konstrukcije, razliciti atributi proizvoda dobijaju razli¢it stepen znacaja prilikom
donosenja odluka. Takode se ukazuje da se, u psiholoski bliskim situacijama, veci znacaj pridaje
osobinama koje pripadaju nizem nivou konstrukcije u odnosu na osobine koje su karakteristi¢ne za visi
nivo konstrukcije. Prevedeno na ekonomsku situaciju kupovine proizvoda, polazna pretpostavka ove
disertacije je da potroSaci, prilikom kupovine proizvoda namenjenih psiholoski bliskim situacijama, ve¢i
akcenat stavljaju na karakteristike proizvoda koje se nalaze na nizem nivou apstrakcije nego na atribute
koji pripadaju viSem nivou apstrakcije.

Hipoteza 1: Atributi niskog nivoa apstrakcije (npr. cena i sastav proizvoda kao konkretni atributi
proizvoda) imaju vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u stanju niskog
nivoa konstrukcije (odnosno male psiholoSke distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).

Hipoteza 1a:

Cena proizvoda ima vecu relativhu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju niskog nivoa konstrukcije (male psiholoske distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).

Hipoteza 1b:

Sastav proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju niskog nivoa konstrukcije (male psiholoske distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).
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Hipoteza 2: Atributi visokog nivoa apstrakcije (npr. boja i zemlja porekla proizvoda kao
apstraktni atributi) imaju vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u stanju
visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog nivoa konstrukcije
(male psiholoske distance).

Hipoteza 2a:

Boja proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog nivoa
konstrukcije (male psiholoske distance).

Hipoteza 2b:

Zemlja porekla proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora
proizvoda u stanju visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog
nivoa konstrukcije (male psiholoske distance).

Iako je u Predistrazivanju 2 zemlja porekla od strane ispitanika ocenjena kao relativno konkretan
atribut, u formulisanju hipoteze 2b poslo se od teorijske klasifikacije zemlje porekla kao apstraktnog
atributa (Tarabashkina et al., 2024; Trope & Liberman, 2010). Razlog za ovakav izbor jeste to Sto
ispitanici u predistrazivanju ocenjuju atribut u op§tem smislu, bez uvida u konkretne nivoe (npr. Kina,
Italija) koji se koriste u glavnom istrazivanju, dok teorijska klasifikacija polazi od informacione prirode
atributa kao takvog, odnosno ¢injenice da zemlja porekla pruza generic¢ku, kategorijalnu informaciju o
proizvodu. Ovaj raskorak izmedu subjektivne procene apstraktnosti i teorijske klasifikacije atributa
dodatno se razmatra u okviru diskusije rezultata testiranja Hipoteze 2b.

Karakteristike: Kreativnost, radoznalost, mastovitost i sklonost ka novitetima i raznovrsnosti.
Otvorenost ka Visok rezultat: Uziva u umetnic¢kim i kulturnim iskustvima, otvoren je za nove ideje i ima Sirok
iskustvu: spektar interesovanja.

Nizak rezultat: Vise voli rutinu, konvencionalniji je i moze biti otporniji na promene.

Karakteristike: Organizacija, pouzdanost, disciplina i ciljno usmereno ponasanje.
Savesnost: Visok rezultat: Organizovan, pazljiv, odgovoran i vredan. Pouzdan i efikasan.
Nizak rezultat: Spontan i fleksibilniji, ali moze biti percipiran kao nepouzdan ili nepazljiv.

Karakteristike: DrusStvenost, asertivnost, entuzijazam i sklonost ka trazenju stimulacije u drustvu drugih.

Visok rezultat: Otvoren, energi¢an i uziva u drustvu ljudi. Cesto preuzima inicijativu u drustvenim
situacijama.

*Nizak rezultat: Povucen, uziva u samo¢i i sklon introspekceiji. Moze se osecati iscrpljeno u drustvenim
interakcijama.

Ekstrovertnost:

Karakteristike: Saosecanje, kooperativnost, poverljivost i altruizam.
Saradljivost: * Visok rezultat: Prijateljski nastrojen, saosecajan i empatican. Cesto kooperativan i spreman da pomogne.
* Nizak rezultat: Kompetitivniji, skepti¢niji i moze biti percipiran kao udaljen ili nekooperativan.

Karakteristike: Emocionalna nestabilnost, anksioznost, ¢udljivost i podloznost stresu.

. . ) Visok rezultat: Dozivljava Ceste i intenzivne negativne emocije poput anksioznosti, besa ili depresije. Skloni
Neuroticizam: su reaktivnosti na stres.

Nizak rezultat: Emocionalno stabilan, smiren i manje skloni negativnim emocijama. Dobro podnosi stres.

Slika 5.1 Karakteristike pet dimenzija licnosti prema modelu Velikih pet

Mnogi autori su se bavili uticajem tipa licnosti na izbor, preferencije i ponasanje potroSaca (Khatri
et al., 2022; Nga & Ken Yien, 2013; Nilsen & Zawkhai, 2023; Paetz, 2021). U ovoj disertaciji, za
odredivanje tipa licnosti koristi se taksonomija li¢nosti Velikih pet. Prema ovoj taksonomiji, razlikuje se
pet osnovnih faktora koji opisuju strukturu li¢nosti: otvorenost za iskustvo (engl. Openness to
Experience), savesnost (engl. Conscientiousness), ekstraverzija (engl. Extraversion), saradljivost (engl.
Agreeableness) 1 neuroticizam (engl. Neuroticism). Svaka od ovih dimenzija predstavlja kontinuum, a ne
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kategoriju, Sto znaci da svaka osoba poseduje odredeni stepen izrazenosti svakog od pet faktora, pri cemu
se pojedinci medusobno razlikuju po tome koliko je svaki faktor kod njih izrazen, a ne po tome da li ga
poseduju ili ne. Osobe koje imaju visoke vrednosti faktora otvorenost za iskustvo odlikuju se
inventivno$¢éu i1 radoznalo$¢u, dok osobe sa niskim vrednostima ovog faktora teze doslednosti i
opreznosti. Visoke vrednosti faktora savesnost karakteristi¢ne su za efikasne 1 organizovane osobe, dok
su niske vrednosti povezane sa impulsivnijim i manje pazljivim obrascima ponaSanja. Drustvene,
komunikativne i energicne osobe imaju visoke vrednosti faktora ekstraverzija, dok su niske vrednosti
ovog faktora tipi¢ne za povucenije i rezervisanije osobe. Visok nivo saradljivosti karakteristi¢an je za
osobe koje su prijateljski nastrojene i saosecajne, dok nizak nivo ovog faktora ceS¢e karakterise kriticki
orijentisane i racionalnije pojedince. Konacno, osobe sa visokim vrednostima faktora neuroticizam
sklonije su emocionalnoj osetljivosti i nervozi, dok su niske vrednosti ovog faktora tipicne za
emocionalno stabilne i samouverene osobe. Slika 5.1 daje pregled pet dimenzija licnosti.

U ovoj disertaciji se ocenjuje relativna vaznost pojedinih atributa proizvoda prilikom kupovine u
onlajn okruZenju na razli¢itim nivoima mentalne konstrukcije potrosaca. Relativna vaznost atributa
proizvoda, kao Sto je objasnjeno u delu 3.5, se racuna na osnovu ocenjenih parcijalnih korisnosti
pojedinacnih nivoa atributa, gde parcijalne korisnosti predstavljaju odraz preferencija potroSaca prema
tim nivoima atributa. Budu¢i da je poznato da tip licnosti znacajno utie na preferencije potrosaca, s
jedne strane, a da preferencije potrosaca uticu na ocenjene parcijalne korisnosti u modelu, na osnovu
kojih se odreduje relevantnost atributa, s druge strane, sledi da se moZze o¢ekivati postojanje povezanosti
izmedu tipa li¢nosti potrosaca i relevantnosti atributa proizvoda. Iz ovoga sledi formulacija trece
hipoteze.

Hipoteza 3: Postoji povezanost izmedu tipa licnosti potroSaca, merenog modelom Velikih pet, i
relativne vaznosti atributa proizvoda.

Hipoteza 3a:
Postoji pozitivna povezanost izmedu relativne vaznosti zemlje porekla proizvoda i ekstraverzije.

Hipoteza 3b:
Postoji negativna povezanost izmedu relativne vaznosti sastava proizvoda i saradljivosti.

Cetvrta hipoteza polazi od pretpostavke da tip li¢nosti potroada uti¢e na njegove preferencije.
Shodno tome, u istrazivanjima u kojima se modeliraju preferencije potroSaca opravdano je uzeti u obzir
1 tip licnosti potroSaca. Iz ovoga sledi formulacija ¢etvrte hipoteze u okviru ove disertacije.

Hipoteza 4: Model koji prilikom modeliranja preferencija potrosaca koristi skorove sklonosti
daje vecu prediktivnu validnost u poredenju sa modelom koji ne koristi skorove sklonosti.

5.2 Eksperimentalno istraZivanje o izboru potrosaca

U ovom delu ¢e biti detaljno opisana dva predistrazivanja i glavno istrazivanje. Za svako
istrazivanje ¢e biti opisan metod prikupljanja podataka, uzorak i upitnik, a zatim prikazana analiza
podataka i dobijeni rezultati. Cilj Predistrazivanja 1 bio je da se stekne uvid u stavove ispitanika kako bi
se adekvatno odredio dizajn glavnog istrazivanja. PredistraZzivanje 2 sprovedeno je s ciljem da se
empirijski potvrdi stepen apstrakcije konkretnih atributa ¢arapa koriS¢enih u glavnom istrazivanju. Na

kraju je prikazano glavno istraZivanje, ¢iji je cilj bio testiranje prethodno postavljenih hipoteza.
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5.2.1 Predistrazivanje 1 — definisanje proizvoda, atributa i nivoa atributa za sprovodenje analize
zdruzZenih efekata

5.2.1.1 Metod

Sprovedeno je eksplorativno predistrazivanje s ciljem da se stekne uvid u stavove studenata
Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Beogradu o kupovini putem interneta, proizvodima koje kupuju,
ceni koju su spremni da plate za Carape 1 vaznosti pojedinih atributa Carapa. Istrazivanje je sprovedeno u
decembru 2023. godine na Ekonomskom fakultetu. Primenjen je prigodan uzorak od 6 studenata koji su
pohadali vezbe iz predmeta Istrazivanje trzista (uz primenu softvera R). Buduci da je re¢ o eksplorativnoj
fazi istrazivanja, €iji je cilj bio kvalitativno mapiranje relevantnih dimenzija, ovakav obim uzorka
smatran je prikladnim. Studenti su popunjavali elektronsku anketu, a link je dostavljen putem imejla.
Upitnik sadrzi deset pitanja otvorenog i zatvorenog tipa (videti Prilog A). Pitanja su sastavljena delimi¢no

na osnovu preliminarnih, nestrukturiranih razgovora sa studentima o kupovini proizvoda putem interneta.
5.2.1.2 Rezultati i diskusija

Na pitanje “Da 1i kupujete preko interneta?” velika vec¢ina studenata dala je potvrdan odgovor
(83,3%). Kao sto prikazuje Tabela 5.1 ispitanici najcesce kupuju odecu, obuéu, hranu i karte za bioskop.

Tabela 5.1 Proizvodi koje studenti kupuju ili bi kupovali preko Interneta

) Odgovori L
Vrsta proizvoda N Procenat Procenat isptianika
Odeca 4 20,0% 66,7%
Obuca 3 15,0% 50,0%
Tehnika 2 10,0% 33,3%
Hrana 3 15,0% 50,0%
Pice 1 5,0% 16,7%
Karte za bioskop 3 15,0% 50,0%
Karte za prevoz(avion, voz, autobus...) 2 10,0% 33,3%
Knjige, sveske... 2 10,0% 33,3%
Ukupno 20 100,0% 333,3%

Ispitanici su takode ocenjivali koje bi proizvode studenti potencijalno kupovali onlajn , kao i koji
flasirana voda, karte za bioskop 1 ¢okolada, dok su pojedini ispitanici naveli i Carape, plazma keks i Solje.
Pored ponudenih opcija, ispitanici su spontano navodili i: sveske, pribor za pisanje, patike, knjige, futrole
za indekse i setove markera, kao $to prikazuje Tabela 5.2. Na osnovu ovih nalaza, kao i uzimajuéi u obzir
prakticne zahteve analize zdruzenih efekata, pre svega potrebu za jasno definisanim i1 merljivim
atributima, ¢arape su odabrane kao proizvod za glavno istraZivanje.

Tabela 5.3 prikazuje deskriptivne mere vaznosti izabranih atributa ¢arapa prilikom kupovine,
konkretno, veli¢inu uzorka, minimalnu i maksimalnu vrednost, aritmeti¢ku sredinu 1 standardnu
devijaciju. Vaznost atributa je bila merena na Likertovoj skali od 1 do 5, gde 1 znaci nimalo vazno, a 5
znali izuzetno vazno. Prosecan stav ispitanika prikazuje i1 Slika 5.2, iz koje se moze uociti da je
ispitanicima najvaznija bila boja (3,83), zatim sledi aplikacija (3,5) i na kraju namena (2,167). Proizvodac
1 brend su bili ocenjeni kao najmanje vazni atributi, oba sa prose¢nom vrednosc¢u 1,167.
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Tabela 5.2 Proizvodi koje po misljenju ispitanika kupuju studenti, a koji bi potencijalno mogli biti
predmet istrazivanja

Vrsta proizvoda Odgovori Procenat
N Procenat ispitanika
Karte za bioskop 3 25,0% 50,0%
Voda 4 33,3% 66,7%
Plazma 1 8,3% 16,7%
Carape 1 8,3% 16,7%
Solje za &aj, mleko, kafu 1 8,3% 16,7%
Cokolada 2 16,7% 33,3%
Ukupno 12 100,0% 200,0%

Napomena: Zbir procenata ispitanika prelazi 100% jer su ispitanici mogli navesti viSe od jednog proizvoda.

Pored navedenih atributa, ispitanici su imali moguénost da navedu dodatne atribute vazne
prilikom kupovine Carapa, pri ¢emu su najces¢e navodeni: dizajn, duzina, materijal, kvalitet i sastav. Na
pitanje 'Da li postoji razlika izmedu onlajn kupovine ¢arapa i kupovine Carapa u prodavnici?' vecina
ispitanika je smatrala da razlika ne postoji (66,7%). Ispitanici koji su ipak smatrali da postoji razlika, kao
prednosti onlajn kupovine navode $iri izbor 1 atraktivniji dizajn, kao i pogodnost Carapa kao poklona,
dok kao glavni nedostatak isti€u nemoguénost fizi€¢kog pregleda proizvoda pre kupovine. Ovi nalazi
ukazuju na to da, iako ispitanici generalno ne prave jasnu razliku izmedu kanala kupovine, odredeni
atributi, poput dizajna i materijala, mogu biti relevantni faktori za donoSenje odluke o izboru proizvoda,
Sto je uzeto u obzir pri definisanju atributa za glavno istrazivanje.

Tabela 5.3 VaZnost odredenih atributa prilikom izbora Carapa

Atributi N Min  Max Aritmeticka g gey.
sredina

Namena (npr. sportske ili klasic¢ne) 6 1,00 5,00 2,167 1,835

Boja 6 2,00 5,00 3,833 1,169

Brend 6 1,00 2,00 1,167 0,408

Aplikacija, odnosno slika 6 1,00 5,00 3,500 1,517

Proizvodac (npr. domacdi ili strani) 6 1,00 3,00 1,667 1,033

Za potrebe analize zdruzenih efekata, kao istrazivacki proizvod odabrane su Carape. Odluka je
doneta na osnovu preliminarnih nestrukturiranih razgovora sa studentima, podataka prikupljenih u
predistrazivanju, kao i pazljive analize specifi¢nih karakteristika svakog razmatranog proizvoda. Carape
predstavljaju jednostavan, proizvod koji nije luksuzan, koji koriste 1 kupuju svi, bez obzira na dohodak,
budu¢i da su relativno jeftine i Siroko dostupne. Prilikom njihovog izbora ispitanik se fokusira na
ogranicen broj atributa, ¢ime se pojednostavljuje proces odlucivanja na nacin koji je analiza zdruzenih
efekata dizajnirana da simulira, i omogucava da simulirana kupovina ostaje bliska stvarnom procesu
donosenja odluka.

Ostali razmatrani proizvodi odbaceni su iz sledecih razloga. Karte za bioskop su se pokazale kao
previSe kompleksan izbor, budu¢i da na odluku u velikoj meri uticu li¢ne preferencije ispitanika u
pogledu zanra filma, vremena projekcije i dana u nedelji, atributi sa velikim brojem nivoa ¢ije bi
preterano pojednostavljenje moglo iskriviti rezultate. Sli¢na ogranienja vaze i za knjige. Voda 1 druga
pica i hrana odbaceni su zbog uticaja trenutnog fizioloskog stanja ispitanika (konkretno, trenutnog nivoa
zedi) na preferencije, Sto bi zahtevalo fizicku prisutnost ispitanika i kontrolisane uslove koji nisu
izvodljivi u okviru onlajn ankete. Solje se rede kupuju od ostalih razmatranih proizvoda, §to bi negativno
uticalo na stopu odgovora, a specificnost ovog proizvoda je i to da bi konkretan izbor dizajna i aplikacije
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prikazanih na $olji u velikoj meri determinisao rezultate analize, ¢ine¢i nalaze podloznim ograni¢enoj
generalizaciji. Na osnovu svega navedenog, ¢arape su ocenjene kao metodoloski najprikladniji izbor za
sprovodenje analize zdruzenih efekata u ovom istrazivanju.

4,5

4 3,833
3,500
35

3

2,5 2,167
2 1,667

1,5 1,167
1

0,5

0
Namena (npr. Boja Brend Aplikacija, Proizvodac (npr.
sportske ili odnosno slika  domadi ili strani)
klasicne)

Napomena: Prosecna vaznost atributa merena je na skali od 1 (nimalo vazno) do 5 (izuzetno vazno).
Slika 5.2 Prosecna vaznost atributa prilikom izbora ¢arapa

Nakon izbora proizvoda bilo je neophodno definisati atribute i nivoe atributa za sprovodenje
analize zdruzenih efekata. Cena je osnovni atribut bez kojeg nema kupovine, te je njeno ukljucivanje u
analizu bilo neophodno. Glavno istrazivanje usmereno je prvenstveno na cenu kao atribut proizvoda,
odnosno na cenovnu elasti¢nost traznje, a ostali atributi ukljuceni su kako bi prikrili tu ¢injenicu i smanjili
rizik od pristrasnih odgovora ispitanika. Brend proizvoda nije u fokusu istrazivanja te nije izabran kao
atribut. Postoje razliciti pristupi analizi zdruZenih efekata u zavisnosti od toga koji se atributi ukljucuju.
Na primer, na Conjointly platformi, kada je fokus istrazivanja usmeren na brend, koristi se pristup
usmeren ka brendu (engl. Brand-Specific Conjoint); kada su u fokusu cena i brend, primenjuje se pristup
zasnovan na kompromisu izmedu brenda i1 cene (engl. Brand-Price Trade-Off); a kada brend nije bitan 1
fokus je na ceni, koristi se opsti pristup analizi zdruzenih efekata (engl. Generic Conjoint). Rezultati
predistrazivanja pokazuju da je boja bila najvazniji od ponudenih atributa, te ¢e pored cene biti ukljuc¢ena
u dalju analizu. Slede¢i atributi po vaznosti su bili aplikacija i namena. Budu¢i da postoji Sirok spektar
aplikacija koje se mogu nac¢i na Carapama i1 da preferencije ispitanika u velikoj meri zavise od
individualnih karakteristika, aplikacija je ocenjena kao potencijalni izvor pristrasnosti i nije uklju¢ena u
analizu. Kako bi se dodatno kontrolisao ovaj uticaj, odlu¢eno je da predmet istrazivanja bude sportska
carapa koja nema aplikacije, $to je bilo vidljivo na slici prikazanoj ispitanicima u upitniku (Slika 5.3).
Pored cene 1 boje, u analizu su ukljuceni i sastav i zemlja porekla proizvoda. Sastav je uvrsten kao atribut
na osnovu odgovora ispitanika u otvorenom pitanju, u kojima su kao vazni faktori kupovine navedeni
materijal, sastav i kvalitet Carapa. Zemlja porekla ukljucena je kao atribut jer predstavlja ¢esto koriS¢en
signal kvaliteta proizvoda u istrazivanjima potrosackih preferencija, a moze znacajno uticati na
percepciju vrednosti proizvoda.

Nakon izbora atributa proizvoda bilo je neophodno definisati odgovarajué¢e nivoe atributa. U
analizu treba ukljuciti relevantne nivoe, istovremeno vode¢i racuna o njthovom ukupnom broju kako se
ne bi prekomerno opteretio kognitivni kapacitet ispitanika. Rezultati predistrazivanja, odnosno primene
Gabor-Grejndzerovom metodom odredivanja cene, pokazali su da traznja ima negativan nagib za cene
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carapa u rasponu od 100 do 900 dinara. Na osnovu toga izabrana su tri nivoa cene koji su dovoljno
medusobno razli¢iti da budu smisleni za ispitanike, a istovremeno dovoljno ,,okrugli" da ne deluju
vestacki. Izabrane nivoe prikazuje Tabela 5.4. Prilikom izbora nivoa i modaliteta atributa boje
sprovedeno je predistrazivanje u kojem su ispitanici rangirali boje ¢arapa po vaznosti. Kao dominantne
izdvojile su se crna, bela i siva, te su one ukljucene u analizu. Uzimaju¢i u obzir karakter atributa iz ugla
teorije nivoa konstrukcije, odnosno ¢injenicu da neki atributi mogu biti percipirani kao apstraktniji ili
konkretniji, izabrani su odgovaraju¢i nivoi atributa za sastav i zemlju porekla, $to takode prikazuje
Tabela 5.4.

Tabela 5.4 Izabrani atributi 1 nivoi atributa

Atribut Nivo ili modalitet atributa
220 RSD
Cena 560 RSD
880 RSD
Crna
Boja Bela
Siva
Sastav Pamuk
100% Organski pamuk
. Italija
Zemlja porekla .
Jap Kina
Koje ¢arape od ponudenih biste izabrali?
Proizvod A Proizvod B Proizvod C
N - N ' & N '@ N\
Sastav w
100% Organski 100% COTION 100% Organski
pamuk Pamuk pamuk
j ¥ * Nista od
Boja E) navedenog
>~
Sive Bele Crne
Zemlja proizvodnje - I l -
Kina Italija Kina
Cena 560 RSD 560 RSD 880 RSD
J (.

Slika 5.3 Primer pitanja za sprovodenje analize zdruzenih efekata

Primer prikaza koji vidi ispitanik prilikom popunjavanja onlajn upitnika na platformi Conjointly
prikazuje Slika 5.3. Od svakog ispitanika se zahtevalo da viSe puta izabere jednu od cetiri ponudene
alternative. Prve tri alternative predstavljale su razli¢ite kombinacije nivoa atributa proizvoda, dok je
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Cetvrta alternativa predstavljala mogucénost da se ne izabere nijedna od ponudenih opcija, u daljem tekstu
oznacena kao ,,Bezlzbora", $to je standardna praksa u analizi zdruzenih efekata.

5.2.2 Predistrazivanje 2 — odredivanje stepena apstrakcije atributa

Osnovna pretpostavka primene analize zdruZenih efekata jeste da potroSaci donose odluke o
kupovini proizvoda na osnovu karakteristika, odnosno atributa proizvoda. Kao rezultat ove analize moze
se dobiti relativna vaZznost atributa proizvoda koji su ukljuceni u analizu, a koja se raCuna na osnovu
ocenjenih parcijalnih korisnosti izabranih nivoa atributa. Budu¢i da su vaznost atributa i parcijalne
korisnosti relativne vrednosti, ubacivanjem ili izbacivanjem pojedinih atributa iz analize mogu se
znacajno menjati njihove vrednosti. Veliki broj atributa 1 nivoa atributa povecava veli¢inu uzorka, ali 1
broj izbora, rangiranja ili ocenjivanja koje ispitanici treba da izvrSe, ¢ime se povecava opterecenost
ispitanika. Imajuéi sve ovo u vidu, veoma je vazno pazljivo odabrati koliko 1 koje atribute 1 nivoe atributa
treba koristiti za sprovodenje analize zdruzenih efekata, o cemu je detaljnije pisano u tre¢em poglavlju
ove disertacije.

Svaki atribut proizvoda moZze u vecoj ili manjoj meri biti apstraktan. Atributi proizvoda se ¢esto
dele na konkretne i1 apstraktne. Ova podela se ponekad poklapa sa podelom na opipljive 1 neopipljive,
odnosno na funkcionalne i nefunkcionalne atribute. Opipljivi atributi su oni koji se odnose na fizicke
karakteristike proizvoda, kao Sto su veli¢ina, oblik, materijal 1 tezina. Funkcionalni atributi su takode
direktno povezani sa proizvodom i odnose se na karakteristike poput kvaliteta, trajnosti, performansi i
specifikacija (Kotler & Keler, 2017).

U istrazivanjima iz oblasti teorije nivoa konstrukcije u kojima je ispitan uticaj psiholoske distance
1 nivoa konstrukcije na relevantnost atributa prilikom izbora proizvoda, sprovedena su pomocna
istrazivanja sa ciljem da se odredi stepen apstrakcije izabranih atributa. U tim radovima, stepen
apstrakcije je utvrden testiranjem statisticke znacajnosti razlika u odgovorima ispitanika na skali
apstrakcije (Hong & Sternthal, 2010; Maier & Wilken, 2014). Stepen apstrakcije se meri na jednom
kontinuumu, pa se isti atribut moze doziveti kao vise ili manje apstraktan u zavisnosti od konteksta,
konkretnog proizvoda, njegove namene, ali i od stanja potrosaca koji ga bira. Na primer, cena proizvoda
se moze doziveti kao veoma konkretan atribut, u smislu koli¢ine novca koje se potrosa¢ odrice radi
dobijanja odredene korisnosti, ali se moze doziveti i kao mera kvaliteta ili prestiza.

5.2.2.1 Metod

Sprovedeno je predistrazivanje nad studentima Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Beogradu
sa ciljem da se utvrdi u kom stepenu smatraju da su pojedini atributi prilikom kupovine ¢arapa konkretni,
odnosno apstraktni. Cilj istrazivanja je utvrdivanje stepena apstrakcije Cetiri atributa: sastav, cena, zemlja
porekla i boja Carapa. Indikator stepena apstrakcije se formira kao razlika indikatora konkretnih 1
indikatora apstraktnih stavki za svakog ispitanika pojedinacno, pri ¢emu se oba indikatora ra¢unaju po
principu Likertove skale. Na osnovu analize literature (Mohan et al., 2017) izabrane su stavke za
formiranje indikatora. Pouzdanost, kvalitet i trajnost karakteriSu funkcionalne (opipljive, konkretne)
atribute, dok emocije, imidz 1 simbolika karakteriSu apstraktne (neopipljive, nefunkcionalne) atribute.
Ispitanici su izrazavali u kom stepenu se izabrane stavke odnose na svaki od atributa.

KoriS¢en je prigodan uzorak od 39 studenata Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Beogradu.
Nakon polaganja ispita, studenti su obaveSteni da je anketa anonimna i dobrovoljna, i upucéeni su u cilj
istrazivanja. Ispitanicima koji su pristali da ucestvuju podeljen je papirni upitnik koji je sadrzao Cetiri
grupe pitanja sa po Sest stavki, koje se odnose na sastav, cenu, zemlju porekla i boju Carapa (Prilog B).
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Svaki ispitanik je ocenjivao u kom stepenu svaki od atributa odrazava pouzdanost, kvalitet, trajnost,
emocije, imidz i simboliku, na skali od 1 do 5 (1 - apsolutno ne odrazava, 5 - apsolutno odrazava).

Veca ocena za stavke koje su tipi¢ne za funkcionalne atribute proizvoda (pouzdanost, kvalitet 1
trajnost) ukazuje na to da se ocenjeni atribut dozivljava u vecoj meri kao konkretan atribut. Veca ocena
za stavke koje su tipi¢ne za nefunkcionalne atribute (emocije, imidz i simbolika) ukazuje na to da se
ocenjeni atribut dozivljava u vecoj meri kao apstraktan atribut, odnosno manje konkretan. Za racunanje
indikatora stepena apstrakcije konkretnih stavki (/x;) 1 indikatora stepena apstrakcije apstraktnih stavki
(L4i) koristi se princip Likertove skale. Za svakog ispitanika izraCunava se aritmeticka sredina tri stavke
kako bi se dobio indikator stepena apstrakcije za konkretne stavke (pouzdanost, kvalitet i1 trajnost), kao
Sto je prikazano u sledecoj formuli:

Opouzdanosti + Okvaliteti + Otrajnosti

Ig; =
Ki 3
gde su:
Opouzdanost i — ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odrazava
pouzdanost,

Oxvalitet i — ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odrazava kvalitet, 1

Otrajnost i — Ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odrazava trajnost.

Takode se izraCunava aritmetic¢ka sredina tri stavke kako bi se dobio indikator stepena apstrakcije
za apstraktne stavke (emocije, imidz 1 simbolika), kao Sto je prikazano u sledecoj formuli:

_ Oemocijei + Oimidii + Osimbolikai
Ipi = 3

gde su:
Oemocije i — Ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odraZava emocije,
Oimidz i — ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odrazava imidz, i

Osimbolika i — Ocena i-tog ispitanika (od 1 do 5) u kojoj meri posmatran atribut odrazava simboliku.

Ukupna ocena svakog ispitanika o tome da li posmatrani atribut dozivljavaju kao konkretan ili
apstraktan dobija se kao razlika dva prethodno opisana indikatora. Ovaj pokazatelj definiSe se kao
indikator apstrakcije (I;) 1 izraCunava se prema sledec¢oj formuli:

Iy = Iy — L

Veca prosecna vrednost indikatora apstrakcije ukazuje na to da su ispitanici u proseku ocenili
atribut kao viSe konkretan nego apstraktan. Manja ili negativna prosec¢na vrednost indikatora apstrakcije
ukazuje na to da su ispitanici u proseku ocenili atribut kao vise apstraktan nego konkretan.

5.2.2.2 Rezultati i diskusija

Deskriptivne mere indikatora apstrakcije atributa prikazuje Tabela 5.5. Ako posmatramo
prosecne vrednosti indikatora u poslednjoj koloni ove tabele, moze se videti da sastav Carapa ima najvecu
prosecnu vrednost (1,63), zatim sledi zemlja porekla (0,94), pa cena (0,59), dok boja ¢arapa ima najmanju
prosecnu vrednost (—0,83). Na osnovu toga moze se zakljuciti da potroSaci sastav, zemlju porekla i cenu
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Carapa percipiraju vise kao konkretne atribute nego kao apstraktne, dok boju Carapa percipiraju kao vise
apstraktan atribut.

Tabela 5.5 Deskriptivne mere indikatora apstrakcije atributa

Atribut Ikonkretno IApstraktno N Indlkat.(f r
apstrakcije I

AS 4,26 2,62

SASTAV  (qp) 0.538) (0.983) 39 1,63
AS 3.66 3,08

CENA— (sp) (0.814) (1,096) 3 0,59

ZEMLJA AS 3,54 2,60 39 0.94

POREKLA (SD) (1,016) (1,116) ’
AS 2,48 3,31

BOJA— (sp) (1,325) (1,148) > 083

Napomena: AS = aritmeticka sredina; SD = standardna devijacija.

Da bi se utvrdilo da li su vrednosti indikatora apstrakcije atributa medusobno razlicite, odnosno
da li postoji statisticki znacajna razlika izmedu konkretnih 1 apstraktnih atributa, sproveden je t-test za
uparene uzorke. Rezultate testa prikazuje Tabela 5.6. U prvom redu ove tabele testira se da li postoji
statisticki znacajna razlika izmedu indikatora apstrakcije sastava Carapa i1 indikatora apstrakcije cene
Carapa, sa ciljem da se utvrdi da li se ova dva atributa u istoj meri percipiraju kao konkretni prilikom
kupovine ¢arapa. P-vrednost u preseku prvog reda i1 poslednje kolone posmatrane tabele iznosi 0, zbog
¢ega se nulta hipoteza odbacuje na nivou znacajnosti od 1%. Na osnovu toga zakljucuje se da postoji
statisticki znacCajna razlika u percepciji konkretnosti izmedu atributa sastav i cena Carapa. Detaljnijom
analizom vrednosti koje prikazuje Tabela 5.5, moze se videti da se oba atributa percipiraju kao konkretni
(posto je indikator apstrakcije pozitivan), ali sastav u ve¢oj meri (indikator apstrakcije iznosi 1,63) u
odnosu na cenu (indikator apstrakcije iznosi 0,59). Ovaj nalaz je ocekivan s obzirom na to da sastav vise
ukazuje na funkcionalnost i kvalitet proizvoda, dok cena moze biti percipirana i kao apstraktan signal
prestiza. Odnosno, sastav Carapa predstavlja opipljiv, fizicki atribut proizvoda, dok cena moze biti
percipirana i kao apstraktan signal prestiza.

Rezultate testiranja razlike indikatora apstrakcije cene i zemlje porekla Carapa prikazuje Tabela
5.6, u drugom redu. Realizovana p-vrednost iznosi 0,115. Budu¢i da je p-vrednost veca od 0,05, nema
dovoljno statistickih dokaza za odbacivanje nulte hipoteze. Na osnovu toga zakljucuje se da nije utvrdena
statisticki znacajna razlika u percepciji apstraktnosti izmedu atributa cena i zemlja porekla Carapa.
Posmatrano u kombinaciji sa zakljuckom iz prvog reda ove tabele, moZze se re¢i da su sastav, zemlja
porekla 1 cena Carapa percipirani kao konkretni atributi.

Rezultate testiranja razlike indikatora apstrakcije zemlje porekla i boje Carapa, odnosno cene i
boje Carapa prikazuje Tabela 5.6, u treCem 1 Cetvrtom redu. Stoga se nulta hipoteza odbacuje na svim
uobicajenim nivoima znacajnosti, te se zakljucuje da postoji statisticki znacajna razlika u percepciji
potrosaca kada je re¢ o zemlji porekla i boji ¢arapa, odnosno ceni i boji ¢arapa. Ovim se potvrduje da je
boja Carapa, ¢iji je indikator apstrakcije negativan, percipirana u vecoj meri kao apstraktan atribut. Ovaj
zakljucak je ocekivan s obzirom na to da boja Carapa pre svega komunicira estetske 1 simbolicke
vrednosti, te se moze smatrati hedonistickim atributom koji je, u skladu sa teorijom nivoa konstruisanja,

blizi apstraktnom polu dimenzije konkretno—apstraktno (videti npr. Duong et al., 2023).
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Tabela 5.6 Rezultati uparenog t-testa indikatora apstrakcije atributa za razliCite atribute

95% interval . Rezultat
Std. Std. hoverenja razlike Broj testa
Ar.sr. .. .. greska t stepeni
Devijacija ar.ssr  doni i slobode (-
onja - gornja vrednost)
+
Par 1 Sastav-Cena 1,047 1,577 0,252 0,536 1,558 4,148
(0,000)
Par2 Cena- Zemlja -0,355 1,373 0,220 -0,800 0,090 -1,613 -
(0,115)
o #
Par3 Zemlja- Boja 1,765 1,991 0,319 1,119 2,410 5,536
(0,000)
X 7
Par4 Cena-Boja 1,410 1,600 0,271 0,862 1,958 5,212
(0,000)

5.2.3 Glavno istrazivanje

Predmet glavnog istrazivanja je analiza uticaja nivoa konstrukcije na ponasanje potrosaca
prilikom kupovine u onlajn okruzenju. Nivo konstrukcije, u kontekstu ove disertacije, predstavlja
mentalnu reprezentaciju koju formira potrosa¢ o proizvodu prilikom kupovine. Konkretno, nivo
konstrukcije odreduje se preko psiholoske distance 1 stepena apstrakcije. Uticaj tretmana, koji je meren
stepenom apstrakcije, testira se putem apstraktnih odnosno konkretnih slika koje se pojavljuju izmedu
izbora prilikom kupovine u onlajn okruzenju. Efekat tretmana na ponasanje potroSaca meri se preko
promene relevantnosti odredenih atributa proizvoda. Relevantnost atributa proizvoda (npr. cene, boje,
sastava i1 zemlje porekla) prilikom onlajn kupovine meri se koriS¢enjem analize zdruzenih efekata. Radi
boljeg razumevanja procesa donoSenja odluka potrosaca prilikom onlajn kupovine, analizira se
interakcija nivoa konstrukcije i nivoa odredenih atributa kao marketinskih stimulusa. Ocekuje se da ¢e
ova interakcija doprineti boljem razumevanju nacina na koji nivo konstrukcije moze da kreira
preferencije potrosaca.

Osnovni cilj ovog istrazivanja je da se ispita uticaj psiholoske distance, odnosno nivoa
konstrukcije potrosaca, na proces kupovine, odnosno konkretno na odluku o kupovini proizvoda. Na nivo
konstrukcije, odnosno mentalnu reprezentaciju koju formira potrosac, moze se uticati na viSe nacina, §to
je detaljnije razmatrano u drugom poglavlju ove disertacije. U glavnom istrazivanju koriste se apstraktne
slike (pejzaZzi prirode) za izazivanje visokog nivoa konstrukcije i konkretne slike (maloprodajne radnje)
za izazivanje niskog nivoa konstrukcije. Ukljucivanje trenutnog psiholoskog stanja i tipa liCnosti
ispitanika u model preferencija potroSaca doprinosi razvoju tog modela.

Drugi nau¢ni cilj je unapredenje metodologije ocenjivanja modela kojim se modeliraju
preferencije potroSaca. Ideja je da se primeni metod skorova sklonosti za dodatno ujednacavanje
strukture uzoraka prema tipu li¢nosti. Ovaj metod je Siroko primenjen u opservacionim istrazivanjima
gde ne postoji kontrola uticaja faktora ¢iji se efekat ispituje, ali se sve ¢esce koristi i1 u situacijama kada
takva kontrola postoji (engl. randomised control trial). Dva su vazna razloga Sto se metod skorova
sklonosti koristi i u slucajevima kada ipak postoji kontrola uticaja faktora ¢iji se efekat meri: bolje
izbalansirani uzorci kada se radi sa malim uzorcima i veca efikasnost ocena (Loux & Huang, 2023).

77



Primena metoda skorova sklonosti u ovim situacijama omogucava postizanje bolje ravnoteze u strukturi
uzoraka u pogledu tipa li¢nosti ispitanika, kako bi se povecala prediktivna validnosti modela.

5.2.3.1 Metod

Radi ispitivanja uticaja nivoa konstrukcije na relevantnost atributa proizvoda u onlajn okruzenju
1 unapredenja metodologije modeliranja preferencija primenom metoda skorova sklonosti, tokom januara
2024. godine sprovedeno je istrazivanje na studentima Ekonomskog fakulteta Univerziteta u Beogradu.
Link za onlajn anketu distribuiran je studentskoj grupi putem aplikacije WhatsApp, a radi povecanja
stope odgovora ponovo je prosleden nakon dva, odnosno pet dana. Link je otvorilo 274 ispitanika, a
prikupljeno je 73 validnih upitnika. Za formiranje upitnika i sprovodenje CBC eksperimenta koriS¢ena
je platforma Conjointly. Analiza preferencija ispitanika sprovedena je u programskom jeziku R
primenom multinomialnog logit modela, dok je za ocenjivanje skorova sklonosti i balansiranje
eksperimentalnih grupa koriS¢en model binarne logisticke regresije. Dodatne statisticke analize i
priprema podataka sprovedene su u statistickom paketu SPSS.

Platforma Conjointly ima sopstveni sistem za kontrolu odgovora ispitanika, koji takode predlaze
1 koje ispitanike treba iskljuciti iz analize. Neki od kriterijuma za isklju¢ivanje su: brzina popunjavanja
ankete, pomeranje kursora ili ekrana i broj odgovora na pitanja u upitniku. Pored ove kontrole, izvrSena
je dodatna provera odgovora ispitanika na osnovu dva kontrolna pitanja. Jedno pitanje uvedeno je da bi
se proverilo da li ispitanici Citaju pitanja u anketi, pri ¢emu je postavljen zahtev da se zaokruzi krajnji
desni odgovor. Svi ispitanici koji to nisu uradili iskljuceni su iz analize. Takode, postavljeno je pitanje
,,Koliko ste bili iskreni prilikom popunjavanja upitnika?", pri ¢emu su iz analize iskljuceni ispitanici koji
su navodili da nisu bili iskreni (odgovori 1 1 2 na skali od 1 do 5).

Za potrebe sprovodenja eksperimenta ispitanici su podeljeni u dve eksperimentalne grupe putem
trijaznog pitanja koje se odnosilo na broj indeksa. Ispitanici sa parnim brojem indeksa usmereni su na
jednu anketu, dok su ispitanici sa neparnim brojem indeksa usmereni na drugu. Nakon ¢iS¢enja podataka,
od 73 ispitanika u prvoj eksperimentalnoj grupi je ostalo 39 ispitanika (76,92% Zena; prosecna starost =
21,4 god.), a u drugoj 34 ispitanika (82,35% zena; prosecna starost = 21,2 god.). Sam upitnik se sastojao
od 40 pitanja (videti Prilog C), od kojih se 12 pitanja odnosilo na analizu zdruzenih efekata, 5 pitanja je
bilo socio-demografske prirode, a 20 pitanja se odnosilo na tip licnosti. Pored toga bila su jos i dva
kontrolna pitanja i jedno trijazno pitanje.

Ispitanici su bili prajmovani putem slika koje su bile prikazane izmedu procesa izbora proizvoda.
Prvoj eksperimentalnoj grupi (n = 39) prikazane su konkretne slike prodavnica ¢arapa, dok su drugoj
eksperimentalnoj grupi (n = 34) prikazane apstraktne slike prirode. Kako bi slika imala ve¢i efekat na
formiranje mentalne konstrukcije, uz svaku sliku bilo je postavljeno pitanje ,,Ocenite na skali od 1 do 5
koliko je atraktivna slika". Na taj nacin ispitanici su bili primorani da pogledaju sliku i ocene njenu
atraktivnost. Ovo pitanje imalo je iskljucivo ulogu u procesu prajmovanja ispitanika, te odgovori nisu
ukljuceni u analizu. Svaki ispitanik vr$io je po 12 izbora, pri ¢emu je birao jedan proizvod od tri ponudena
ili opciju da nista ne izabere, kao Sto pokazuje Slika 5.3.

Narednih pet pitanja odnosilo se na pol, starost ispitanika, fakultet koji studiraju, stanje vlasnistva
fakulteta na kome studiraju (drzavni ili privatni) i grad u kojem Zzive. Zatim je sledilo 20 pitanja koja se
odnose na tip li¢nosti. Za potrebe ovog istrazivanja izabrana je skracena skala za merenje tipa li¢nosti
Velikih pet (engl. Big Five) pod nazivom Mini-IPIP (Donnellan et al., 2006; Gosling et al., 2003). Ova
skala izvedena je iz Goldbergove Medunarodne baze stavki za ocenu li¢nosti (engl. International
Personality Item Pool, IPIP) sa 50 stavki (Goldberg, 1999). Tabela 5.7 prikazuje stavke koje su ispitanici
ocenili na skali od 1 do 5 (1 - uopste se ne slazem, 5 - potpuno se slazem). Ove stavke preuzete su u
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obliku koji je preveden na srpski jezik, a koji su izradili stru¢njaci koji se ovom problematikom bave u

Srbiji (Colovic’ etal., 2005, 2014; Smederevac et al., 2024).

Tabela 5.7 Mini-IPIP skala za merenje stavova

Redni Rbr
broj u Stavka Tip li¢nosti
upitniku 20/50*

21 Uvek sam glavni na zurci. Ekstraverzija (Extraversion) 1

22 Saosecam sa drugima. Saradljivost (Agreeableness) 17
23 Svoje obaveze obavljam odmabh. Savesnost (Conscientiousness) 23
24 Imam Ceste promene raspolozenja. Neuroticizam (Emotional Stability) 39
25 Imam bujnu mastu. Otvorenost (Openness, Intellect) 15
26 Ne pricam mnogo. (R) Ekstraverzija (Extraversion) 6

27 Ne zanimaju me tudi problemi. (R) Saradljivost (Agreeableness) 22
28 Sveosjt;) rrfzsbt(():a(\lg?l da vratim stvari na Savesnost (Conscientiousness) 28
29 Vecinu vremena sam opusten. (R) Neuroticizam (Emotional Stability) 9

30 Ne zanimaju me apstraktne ideje. (R)  Otvorenost (Openness, Intellect) 20
31 Ej dzi.abavama pricam sa puno razlicitih Ekstraverzija (Extraversion) 31
32 Osec¢am emocije drugih ljudi. Saradljivost (Agreeableness) 42
33 Volim red. Savesnost (Conscientiousness) 33
34 Lako se uznemirim. Neuroticizam (Emotional Stability) 29
35 g;;rrr;k tn?}? ti?lil;z.é?R) u  razumevanju Otvorenost (Openness, Intellect) 10
36 Drzim se u pozadini. (R) Ekstraverzija (Extraversion) 16
37 I(;Irljgzn (Rl;reterano zainteresovan - za Saradljivost (Agreeableness) 32
38 Cesto pravim nered. (R) Savesnost (Conscientiousness) 18
39 Retko se ose¢am tuzno. (R) Neuroticizam (Emotional Stability) 19
40 Nemam bujnu mastu. (R) Otvorenost (Openness, Intellect) 30

* Redni broj stavke iz skale sa 50 stavki
5.2.3.2 Rezultati i diskusija

Kako bi se testirale prva i druga hipoteza, najpre je trebalo oceniti model preferencija primenom
analize zdruzenih efekata, kako bi se izraCunale relativne vaznosti atributa proizvoda. Pre testiranja,
ponovo se navode hipoteze koje se testiraju.
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Hipoteza 1: Atributi niskog nivoa apstrakcije (npr. cena i sastav proizvoda kao konkretni atributi
proizvoda) imaju vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u stanju niskog
nivoa konstrukcije (odnosno male psiholoske distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).

Hipoteza 1a:

Cena proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju niskog nivoa konstrukcije (male psiholoske distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).

Hipoteza 1b:

Sastav proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju niskog nivoa konstrukcije (male psiholoske distance) u poredenju sa stanjem visokog nivoa
konstrukcije (velike psiholoske distance).

Hipoteza 2: Atributi visokog nivoa apstrakcije (npr. boja i zemlja porekla proizvoda kao
apstraktni atributi) imaju vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u stanju
visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog nivoa konstrukcije
(male psiholoske distance).

Hipoteza 2a:

Boja proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora proizvoda u
stanju visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog nivoa
konstrukcije (male psiholoske distance).

Hipoteza 2b:

Zemlja porekla proizvoda ima vecu relativnhu vaznost za donosioca odluke prilikom izbora
proizvoda u stanju visokog nivoa konstrukcije (velike psiholoske distance) u poredenju sa stanjem niskog
nivoa konstrukcije (male psiholoske distance).

Na osnovu prikupljenih podataka, primenom analize zdruzenih efekata ocenjen je model
preferencija koriS¢enjem multinomialnog logit modela u kojem je zavisna varijabla izbor, a
objasnjavajuce varijable su nivoi atributa i varijabla Bezlzbora. S obzirom na to da su atributi definisani
kao kategorijske varijable, u model se ukljucuju kao vesStacke varijable. Svaki atribut imao je svoju
referentnu kategoriju: za cenu je to bilo 220 RSD, za boju siva, za sastav pamuk, a za zemlju porekla
Italija. Rezultate analize prikazuje Tabela 5.8. Realizovane p-vrednosti ukazuju na to da su sve varijable
u modelu statisticki znacajne, odnosno da utiCu na izbor ispitanika. Ocenjeni koeficijenti u modelu
predstavljaju parcijalne korisnosti, odnosno preferencije potrosaca. Parcijalne korisnosti su relativne
vrednosti, te je apsolutna vrednost irelevantna prilikom interpretacije rezultata. Ocenjeni koeficijent uz
varijablu Bezlzbora iznosi -3,013. Negativan koeficijent pokazuje da je ova alternativa manje preferirana
u odnosu na prve tri alternative koje predstavljaju razli¢ite kombinacije nivoa atributa proizvoda (Carapa),
Sto ukazuje na to da je proizvod atraktivan za ispitanike i da su zainteresovani za njegovu kupovinu.
Takode, ovakav rezultat potvrduje da je analiza zdruzenih efekata dobro sprovedena u smislu instrukcija
datih ispitanicima i postavljenog eksperimentalnog dizajna. Ocenjene parcijalne korisnosti uz dve
objasnjavajuce varijable vezane za cenu iznose -1,149 1 -1,714, §to ukazuje na to da su cene od 560 RSD
i 880 RSD manje preferirane u odnosu na cenu od 220 RSD (referentna kategorija). Najmanje je
preferirana cena od 880 RSD (koeficijent -1,714), zatim sledi cena od 560 RSD (koeficijent -1,149), dok
je najvise preferirana cena od 220 RSD (koeficijent 0, Sto je karakteristika referentne kategorije).
Ocenjene parcijalne korisnosti uz varijable vezane za boju Carapa iznose 1,171 1 0,684, Sto ukazuje na to
da su bela i crna boja vise preferirane u odnosu na sivu. Prema redosledu preferencija, najvise je
preferirana bela boja (1,171), zatim crna (0,684), a najmanje siva (0). Koeficijent uz varijablu sastav
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iznosi 0,284, §to ukazuje na to da je 100% organski pamuk vise preferiran u odnosu na pamuk. Na kraju,
koeficijent uz zemlju porekla iznosi -0,527, na osnovu ¢ega se moze zakljuciti da su ¢arape poreklom iz
Kine manje preferirane u odnosu na carape iz Italije. Navedeni rezultati su u skladu sa ocekivanjima,
¢ime se potvrduje validnost ocenjenog modela.

Tabela 5.8 Sumarni pokazatelji ocenjenog modela preferencija primenom analize zdruzenih efekata

Promenljiva Ocenjena Stand? rdna z-vrednost p-vrednost
vrednost greska
Bez izbora -3,013 0,201 -15,016 0,000
Cena 560 RSD (ref. 220 RSD) -1,149 0,099 -11,650 0,000
Cena 880 RSD (ref. 220 RSD) -1,714 0,114 -15,028 0,000
Bela boja (ref. siva) 1,171 0,113 10,375 0,000
Crna boja (ref. siva) 0,684 0,115 5,951 0,000
100% organski pamuk (ref. pamuk) 0,284 0,085 3,346 0,001
Kina (ref. Italija) -0,527 0,087 -6,036 0,000

Napomena. Model: multinomialni logit model (mlogit, NR metod); Log-verodostojnost = -842.4; Broj iteracija =
5; Frekvencije alternativa: alternativa 1 = 0,306, alternativa 2 = 0,344, alternativa 3 = 0,312, alternativa 4 = 0,039.

Tabela 5.9 Raspodela frekvencija po nivoima atributa i relativna vaznost atributa

Ocene Raspon Relativna vazZnost
Atribut Nivo atributa  Frekvencije . ocena .
preferencija . atributa
max - min
220 RSD 526 0
0-(-1,714) 1,714/3,696
Cena 560 RSD 212 -1,149 ~1.714 46,37%
880 RSD 138 -1,714
Crna 313 0,684
) 1,171-0 1,171/3,696
Boja Bela 389 1,171 Z1,171 31.68%
Siva 174 0
Pamuk 404 0
S 0,284-0 0,284/3,696
astav 100% Organski 472 0,284 —0,284 —7.69%
pamuk
Zemlja Ttalija 526 0 0-(-0,527) 0,527/3,696
porekla Kina 350 -0.527 20,527 :14,27%
UKUPNO 3,696 100,0%

Tabela 5.9 u koloni ,,Frekvencije" prikazuje frekvencije izbora proizvoda sa odredenim nivoom
atributa. Konkretno, potrosaci su najcesce birali Carape po ceni od 220 RSD, zatim one ¢ija je cena bila
560 RSD, a najmanje su birali ¢arape po ceni od 880 RSD. Najvise su birane Carape bele boje, zatim
crne, a najmanje sive. Kada je re€ o sastavu, pamucne ¢arape su rede birane u odnosu na ¢arape od 100%
organskog pamuka. Analizom frekvencija moze se takode zakljuciti da su Carape iz Italije viSe birane u
odnosu na carape iz Kine. Odnos preferencija uocen analizom frekvencija izbora isti je kao i odnos
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preferencija izveden na osnovu ocenjenog modela preferencija (Tabela 5.8 1 Tabela 5.9 kolona ,,Ocene
preferencija®), §to dodatno doprinosi validnosti ocenjenog modela.

Jedan od ciljeva analize zdruzenih efekata je racunanje relativne vaznosti atributa prilikom
kupovine proizvoda. Detaljan opis nacina ra¢unanja relativne vaznosti atributa dat je u tre¢em poglavlju
ove disertacije. Ukratko, relativna vaznost jednog atributa predstavlja odnos raspona parcijalnih
koeficijenata korisnosti za taj atribut, prikazanih u pretposlednjoj koloni (Tabela 5.9) i sume raspona svih
atributa. Relativne vaznosti svakog atributa prema ocenjenom modelu preferencija prikazuje Tabela 5.9
u poslednjoj koloni. Moze se videti da je potroSacima prilikom kupovine Carapa najvaznija cena
(46,37%), zatim boja Carapa (31,68%), zemlja porekla (14,27%), a najmanje vazan atribut je sastav
carapa (7,69%).

Relativna vaznost atributa na niskom 1 visokom nivou konstrukcije moze se racunati na vise
nacina. Prvi na¢in podrazumeva ocenjivanje dva zasebna modela preferencija, a drugi ocenjivanje jednog
modela preferencija sa interakcijama. Ocenjivanjem zasebnog modela preferencija za svaku
eksperimentalnu grupu moguce je izraCunati relativne vaznosti atributa na niskom i visokom nivou
konstrukcije. Slika 5.4 pokazuje da cena kao atribut ima vecu relativhu vaznost na niskom nivou
konstrukcije (50,0%) u odnosu na visok nivo konstrukcije (41,8%). Isto vazi i za sastav Carapa, odnosno
sastav ima vecu relativnu vaznost na niskom nivou konstrukcije (9,8%) nego na visokom nivou
konstrukcije (4,7%). Boja kao atribut ima manju relativnu vaznost na niskom nivou konstrukcije (26,8%)
u odnosu na visok nivo konstrukcije (37,9%). Isti obrazac moze se uociti 1 kod atributa zemlja porekla,
¢ija je relativna vaznost manja na niskom nivou konstrukcije (13,5%) nego na visokom nivou
konstrukcije (15,6%).

' 13,5%
zen porc | 1%

BN 9.8%
Sastav - 4’7%

. 26.8%
oie | 7.
50,0%
Cena 41.8%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
® Nizak nivo konstrukcije =~ ™ Visok nivo konstrukcije

Slika 5.4 Relativna vaznost atributa na niskom i visokom nivou konstrukcije

Da bi se testirala znacajnost prethodno navedenih razlika izmedu relativnih vaznosti atributa na
niskom i visokom nivou konstrukcije, ocenjuje se model preferencija koji pored nivoa atributa ukljucuje
1 interakcije varijable koja predstavlja tretman (nivo konstrukcije) i svih ostalih varijabli u modelu. Ovaj
model ocenjuje se na osnovu svih ispitanika. Varijabla nivo konstrukcije je veStacka varijabla koja ima
vrednost 0 kod ispitanika na visokom nivou konstrukcije i vrednost 1 kod ispitanika na niskom nivou
konstrukcije. Referentna kategorija je visok nivo konstrukcije.
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Tabela 5.10 prikazuje ocenjeni model sa interakcijama nivoa konstrukcije i svih varijabli koje
predstavljaju nivoe atributa. U pretposlednjoj koloni zvezdicama su oznaceni statisticki znacajni
koeficijenti parcijalne korisnosti, odakle se moze videti da su znacajne interakcije nivoa konstrukcije 1
nivoa atributa cena i boja. Interakcije nivoa konstrukcije i atributa sastav i zemlja porekla proizvoda nisu
statisticki znacajne. Vise detalja o modelu prikazuje Tabela 8.2 u Prilogu D.

Tabela 5.10 Model preferencija sa interakcijama svih nivoa atributa i nivoa konstrukcije potrosaca

Varijable

Ocena St. Dev.

Bez izbora (X7)

Cena 560 RSD (ref. 220 RSD) (X2;)
Cena 880 RSD (ref. 220 RSD) (X22)
Bela boja (ref. siva) (X31)

Crna boja (ref. siva) (X3»2)

100% organski pamuk (ref. pamuk) (X4/)
Kina (ref. Italija) (X5;)

Interakcija cene 560 RSD (ref. 220 RSD) i nivoa konstrukcije (ref.
apstraktno) (X2;-Xs)

Interakcija cene 880 RSD (ref. 220 RSD) i nivoa konstrukcije (ref.
apstraktno) (X22-Xs)

Interakcija bele boje (ref. siva) i nivoa konstrukcije (ref. apstraktno)
(X31-X5)

Interakcija crne boje (ref. siva) i nivoa konstrukcije (ref. apstraktno)
(X32-X5)

23,03 **% (0,20)
-1,18 **% (0,15)
_1,47 **% (0,16)
1,34 #*% (0,17)
1,16 *** (0,17)

0,18 (0,12)
-0,54 **% (0,13)
0,02 (0,20
0,52*  (0,23)
0,27 * (0,23)

20,90 *** (0,23)

Interakcija sastava 100% organski pamuk (ref. pamuk) i nivoa 0,20 (0,17)
konstrukcije (ref. apstraktno) (X4;-Xs)

Interakcija zemlje porekla Kina (ref. Italija) i nivoa konstrukcije (ref. -0,01 (0,17)
apstraktno) (Xs:-Xs)

AIC 1682,92
Log-verodostojnost -828,46
Broj opservacija 876

*H% p<0,001; ** p<0,01; *p<0,05

Ocenjeni model sa interakcijama moZe se napisati na slede¢i nacin:

IZbOT = _3,03 ' Xl - 1,18 ' X21 - 1,47 : X22 + 1,34‘ : X31 + 1,16 : X32 + 0,18 : X4_1 - 0,54‘ h X51
+0,02'X21'X6 _0,52 'Xzz'Xe _0,27‘X31'X6 _0,9'X32'X6 +0,2 'X41'X6
- 0,01 : X51 .X6
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gde su oznake objasnjavajucih varijabli obelezene kao Sto prikazuje Tabela 5.10, u zagradi iza imena
varijable. Ako se Cinitelji grupiSu tako da se dobije jedan izraz za parcijalne korisnosti za svaki od nivoa
atributa, prethodni izraz moze se zapisati na sledec¢i nacin:

IZbOT = _3,03 ' Xl - (1,18 - 0,02 ) X6) : X21 - (1,47 + 0,52 h X6) : X22 + (1,34‘ - 0,27 h X6) : X31
+ (1,16 - 0,9 ) X6) : X32 + (0,18 + 0,2 ) X6) : X41 - (0,54‘ + 0,01 ) X6) - X51

Sada su parcijalne korisnosti zapisane kao funkcije varijable nivo konstrukcije (Xe), koja
predstavlja vestacku varijablu. Kada je nivo konstrukcije nizak, odnosno Xs=1 prethodni izraz svodi se
na:

IZbOT = _3,03 ' Xl - 1,16 * X21 - 1,99 : X22 + 1,07 : X31 + 1,07 : X32 + 0,2 : X41 - 0,55 '
X517

a kada je nivo konstrukcije visok, odnosno X5 = 0 dobija se izraz:
IZbOT = _3,03 - X1 - 1,18 * X21 - 1,4‘7 ‘ X22 + 1,34‘ ‘ X31 + 1,16 * X32 + 0,18 * X4_1 - 0,54‘ b X51

Tabela 5.11 prikazuje ocenjene preferencije na niskom nivou (u tre¢oj koloni) i na visokom nivou
konstrukcije (u ¢etvrtoj koloni) iz prethodna dva izraza. Na osnovu njih se za svaki atribut ra¢una raspon
tih ocena na niskom (u petoj koloni) i visokom nivou konstrukcije (u Sestoj koloni). Relativne vaznosti
atributa, racunate kao odnos raspona jednog atributa i sume raspona svih atributa, date su u poslednje
dve kolone iste tabele. Analizom ovih vrednosti mogu se izvesti isti zaklju¢ci kao 1 na osnovu grafikona
koji pokazuje Slika 5.4. Konkretno, moze se videti da cena kao atribut ima vecu relativnu vaznost na
niskom nivou konstrukcije (52,2%) u odnosu na visok nivo konstrukcije (41,6%). Kod atributa sastav
Carapa relativne vaznosti su prakti¢no jednake (5,2% na niskom i 5,1% na visokom nivou konstrukcije),
pri ¢emu je minimalna razlika u skladu sa teorijski ofekivanim smerom efekta. Boja kao atribut ima
manju relativnu vaznost na niskom nivou konstrukcije (28,1%) u odnosu na visok nivo konstrukcije
(38,0%). Zemlja porekla ima manju relativnu vaznost na niskom nivou konstrukcije (14,4%) u odnosu
na visok nivo konstrukcije (15,3%).

Da bi se potvrdilo da su ove razlike u relativnoj vaznosti atributa statisticki znacajne, posmatra
se znacajnost interakcija ocenjenog modela preferencija koje prikazuje Tabela 5.10. Moze se videti da
interakcije nivoa konstrukcije 1 atributa sastav i zemlja porekla nisu statisticki znacajne, iz ¢ega sledi da
male razlike u relativnoj vaznosti ova dva atributa na niskom 1 visokom nivou konstrukcije nisu statisticki
znacajne. Na osnovu navedenog sledi da nisu potvrdene hipoteza 1b i hipoteza 2b.

Kada je rec o interakciji nivoa konstrukcije 1 varijabli vezanih za cenu proizvoda, jedna interakcija
jeste statisticki znacajna, a druga nije. Relativna vaznost atributa racuna se kao razlika najveceg i
najmanjeg koeficijenta parcijalne korisnosti, a znacajna je upravo interakcija nivoa konstrukcije i cene
od 880 RSD, ¢iji je koeficijent parcijalne korisnosti najvec¢i. Naime, raspon parcijalnih koeficijenata za
atribut cena odreden je razlikom izmedu koeficijenta za najvisu cenu (880 RSD), koji je ujedno 1 najveci
po apsolutnoj vrednosti, i koeficijenta referentne kategorije (220 RSD) koji iznosi nula. Stoga je upravo
statisticka znacajnost interakcije nivoa konstrukcije i cene od 880 RSD ta koja odreduje da li je razlika u
rasponu, a time i u relativnoj vaznosti atributa cena, statisticki znacajna. Sledi da je razlika raspona ocena
statisticki znacajna, a isto vazi i za razliku relativne vaznosti atributa na niskom nivou konstrukcije
(52,2%) 1 relativne vaznosti atributa na visokom nivou konstrukcije (41,6%). Na osnovu toga potvrduje
se hipoteza la, odnosno da cena proizvoda ima vecu relativnu vaznost za donosioca odluke prilikom
izbora proizvoda u stanju niskog nivoa konstrukcije u odnosu na stanje visokog nivoa konstrukcije.

Na isti nacin testira se 1 hipoteza 2a. Interakcije nivoa konstrukcije i varijabli vezanih za boju
proizvoda statisticki su znacajne, te su i rasponi ocena na niskom (1,07) i visokom nivou konstrukcije
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(1,34) statisticki znacajno razli€iti. 1z tog sledi 1 da su relativne vaznosti atributa na niskom (28,1%) 1
visokom nivou konstrukcije (38,0%) statisticki znacajno razli¢ite. Zakljucak je da boja proizvoda ima
vecu relativnu vaznost u stanju visokog nivoa konstrukcije u odnosu na stanje niskog nivoa konstrukcije,
te se potvrduje hipoteza 2a.

Tabela 5.11 Racunanje relativne vaznosti atributa prema modelu preferencija sa interakcijama za
nizak (NNK) i visok nivo konstrukcije (VNK)

Relativ
Raspon .
. Raspon na Relativna
. Ocenjene Ocene ocena . -
. Nivo . . ocena vaznost  vaznost
Atribut . preferencije preferencije = max - . . .
atributa . max - min atribut atributa
NNK VNK min
NNK VNK a VNK
NNK
220 RSD 0 0
0-C g 1ayy 938 4353
Cena 560 RSD -1,16 -1,18 1,99) S 1 o
~1.99 =1,47 —59 9, =41,6%
880 RSD -1,99 -1,47 ’ o
Crna 1,07 1,16
Boia Bela 1.07 134 1,07-0 1,34-0 1’071/3’8 1,34/3,53
! : : =107 =134 o, =38.0%
Siva 0 0 7
Pamuk 0 0
Sastay  100% 0,2 0,18 0,2-0 0,18-0 0,2/3,081 0,18/3(;53
Organski =0,2 =0,18 =5,2% =5,1%
pamuk
Zemlja 1A 0 0 00;(5‘) 0-(-0,54) 0’551/ 380547353
. ) — — 0
porekla Kina -0,55 -0,54 ~0.55 0,54 —14,4% 15,3%

Kako bi se analizirala senzitivnost prethodnih zakljucaka, ocenjeni su razli¢iti modeli preferencija
koji ukljucuju razli¢ite kombinacije interakcija nivoa konstrukcije i atributa proizvoda. Tabela 5.12
prikazuje te razlicite ocenjene modele preferencija sa interakcijama. Prvi model, koji je upravo detaljno
analiziran, je prikazan u prvoj koloni. U drugoj koloni je dat model koji ukljucuje sve statisticki znacajne
interakcije. Od tre¢e kolone prikazani su modeli koji ukljucuju samo interakciju tretmana sa po jednim
atributom: prvo sa cenom, zatim sa bojom, sastavom i zemljom porekla. Analiza apsolutnih vrednosti,
znaka i znacajnosti ocenjenih parcijalnih korisnosti potvrduje prethodno izvedene zakljucke o znacajnosti
razlika izmedu relativnih vaznosti atributa na niskom 1 visokom nivou konstrukcije.

Na osnovu prethodno prikazanih rezultata, hipoteza 1 se moze smatrati delimi¢no potvrdenom,
pri ¢emu je potvrdena u delu koji se odnosi na cenu proizvoda (hipoteza 1a), dok deo koji se odnosi na
sastav proizvoda (hipoteza 1b) nije potvrden, iz razloga koji se detaljnije razmatraju u Zakljucku. Na isti
nacin, hipoteza 2 se moze smatrati delimi¢no potvrdenom, pri ¢emu je potvrdena u delu koji se odnosi
na boju proizvoda (hipoteza 2a), dok deo koji se odnosi na zemlju porekla proizvoda (hipoteza 2b) nije
potvrden, takode iz razloga koji se detaljnije razmatraju u Zakljucku.
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Tabela 5.12 Analiza senzitivnosti modela sa interakcijama

Model sa interakcijama nivoa svih boje i cene boie sastava zemlje
konstrukcije i: atributa cene J porekla
. T3.03 FF 3,00 BR300 #RE 304 FRF 3,00 FrE 3] FHH
Bez izbora (X7) 020)  (020)  (020)  (020)  (020)  (0.20)
1,18 REE (] ]9 Rk ] 19 kx| 7 Rk ] 15 HkE ] |5 kkx
Cena 560 RSD (X21) 0,15 (0,15  (0,14)  (0,10)  (0.10)  (0,10)
LT R ] AR W ] 47wk ] 73 Ak _] 70 dkk | 7] ks
Cena 880 RSD (X22) 0,16)  (0,16) (0,15 (0.12)  (0.11)  (0.11)
. 134 %% 35 %0k | [T RRE ] 40 HRE [ |7 RRE ] |7 eEs
Bela boja (X3/) 0.17)  (0.17)  (011)  (0.17)  (0.11)  (0.11)
. 116 %% 17 %%k (.60 #kk ] 20 *Ek (69 kxk ()68 Fk#
Crna boja (X32) 0,17)  (0,17)  (0,12)  (0,17)  (0,12)  (0,12)
. 0.18 028 #%% (020 %k% (28%k (16 028 **
0 b b 9 9 9 9
100% organski pamuk (X7) 0,12) (0,09 (009 (0,09  (0,12) (0,09
. L0,54 %% (54 *kE ()53 Hkk () 54 ¥RK () 54 kEE () 56 Rk
Kina (Xs1) 0.13) (0,09  (0.09  (0.09) (0,09  (0.13)
0,02 0,05 0,07
X21Xs 020)  (020) (0,19
052%  -0.50% -048*
X2z Xs 023)  (022)  (0.22)
027%  -029* 038 *
X51:-Xo 023)  (0.23) (0.22)
10,00 #¥% (0D *# 10,96 *
X52:Xs 023)  (0.23) (0.23)
0,20 0,23
Koo 0,17) 0,16)
20,01 0.06
XorXo (0.17) 0.23)
AIC 1682.92 168028 1696.65 168237 1698.77 1700.67
Log-verodostojnost 82846 -829.14 -83932 -832.18 -84139 -842.33
Broj opservacija 876 876 876 876 876 876

Napomena: Referentne kategorije: cena 220 RSD, siva boja, pamuk, Italija, visok nivo konstrukcije
(ref. apstraktno). Xs = nivo konstrukcije (1 = nizak, 0 = visok). Interakcije X-Xs predstavljaju efekat
niskog nivoa konstrukcije na dati nivo atributa u odnosu na visoki nivo konstrukcije.

4% p<0,001; ** p<0,01; *p<0,05
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U nastavku se navodi tre¢a hipoteza koja Ce, zatim, biti testirana.

Hipoteza 3: Postoji veza izmedu tipa licnosti potro§ac¢a merenih metodom Velikih pet i relativne
vaznosti atributa proizvoda.

Hipoteza 3a:
Postoji pozitivna povezanost izmedu relativne vaznosti zemlje i ekstraverzije.

Hipoteza 3b:
Postoji negativna povezanost izmedu relativne vaznosti sastava proizvoda i saradljivosti.

Svaki ispitanik je odgovorio na pitanja koja su se odnosila na tip licnosti. Na osnovu tih odgovora
formirane su varijable kojima se mere sledece osobine tipa licnosti: ekstraverzija, saradljivost, savesnost,
otvorenost i neuroticizam. Svaka varijabla dobijena je raCunanjem prosecne vrednosti odgovora na pet
stavki koje su se odnosile na konkretnu osobinu. Neke od stavki bile su postavljene u negativnom
kontekstu u odnosu na osobinu koju treba da izmere, te je takve stavke bilo neophodno prekodirati,
odnosno ocena 5 postaje 1, 4 postaje 2, 3 ostaje 3, 2 postaje 4, a 1 postaje 5. Koje stavke mere odredenu
osobinu i koje je bilo neophodno prekodirati (a koje su oznacene slovom R u zagradi pored stavke)
prikazuje Tabela 5.7. Na osnovu izbora koje su vr$ili ispitanici u pitanjima vezanim za analizu zdruzenih
efekata ocenjeni su modeli preferencija na nivou ispitanika. Tako dobijeni parcijalni koeficijenti su
koris¢eni za raCunanje relativne vaznosti atributa za svakog ispitanika pojedinacno. Da bi se testirala
hipoteza 3, potrebno je analizirati postojanje linearne povezanosti izmedu relativnih vaznosti pojedinih
atributa i osobina tipa li¢nosti.

Tabela 5.13 Korelacije izmedu relativne vaznosti atributa i pet osobina tipa licnosti

o ey . Relativna Relativna Relativna }(elatlvna .

Tip liénosti « M . Y vaznost zemlje
vaznost cene vaznost boje vaznost sastava
porekla

Ekstraverzija -0,08 (p=0,48) -0,06 (p=0,60) -0,13 (p=0,27) 0,37***(p=0,00)
Saradljivost 0,14 (p=0,24) -0,11 (p=0,37) -0,24**(p=0,04) 0,08 (p=0,50)
Savesnost -0,17 (p=0,16) 0,08 (p=0,50) -0,01 (p=0,93) 0,20* (p=0,09)
Neuroticizam -0,07 (p=0,55) 0,08 (p=0,51) 0,11 (p=0,37) -0,07 (p=0,56)
Otvorenost -0,12 (p=0,32) -0,002 (p=0,99) 0,24** (p=0,04) 0,067 (p=0,58)

*E* p<0,01; ** p<0,05; *p<0,10

Tabela 5.13 prikazuje Pirsonov koeficijent korelacije i realizovanu znacajnost (p-vrednost) za
svaki par varijabli. Zvezdicama su oznacene statisticki znacajne linearne korelacije na razli¢itim nivoima
znacajnosti. U preseku prvog reda i poslednje kolone moze se videti da je Pirsonov koeficijent korelacije
izmedu relativne vaznosti zemlje porekla i ekstraverzije ispitanika 0,37, a realizovana znacajnost je 0.
To ukazuje na postojanje statisticki znacajne pozitivne linearne povezanosti izmedu ove dve varijable.
Naime, osobama koje karakteriSe veci stepen ekstraverzije, odnosno koje su otvorene, energi¢ne i1 koje
uzivaju u drustvu, prilikom kupovine Carapa bitnija je zemlja porekla. Osobama koje su povucene,
uzivaju u samoci i koje se osec¢aju iscrpljeno u drustvenim interakcijama, manje je bitna zemlja porekla
prilikom kupovine ¢arapa. Ovim se potvrduje hipoteza 3a.

U preseku drugog reda i pretposlednje kolone uocava se negativan Pirsonov koeficijent korelacije
izmedu relativne vaznosti sastava proizvoda i osobine tipa li¢nosti saradljivost od -0,24, uz realizovanu
znacajnost od 0,04. Realizovana znacajnost manja od 0,05 ukazuje na to da postoji dovoljno dokaza da
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se odbaci nulta hipoteza o nepostojanju linearne povezanosti izmedu posmatranih varijabli. MozZe se
zakljuciti sa pouzdanos¢u od 95% da postoji negativna linearna veza izmedu relativne vaznosti sastava
proizvoda 1 osobine tipa liCnosti saradljivost. Drugim refima, osobama koje su vise prijateljski
nastrojene, saosecajne, empaticne i kooperativne manje je vazan sastav Carapa prilikom kupovine, dok
je osobama koje su vise kompetitivne, vise skepticne i manje kooperativne sastav ¢arapa vazniji prilikom
kupovine. Ovim se potvrduje hipoteza 3b.

Kako su potvrdene hipoteza 3a i hipoteza 3b, sledi da je potvrdena i hipoteza 3, odnosno da postoji
veza izmedu tipa li¢nosti potrosa¢a merenog metodom Velikih pet i relativne vaznosti atributa proizvoda.
Pored navedenog, uocavaju se jo§ dve pozitivne statistiCki znaCajne linearne veze: izmedu relativne
vaznosti sastava i otvorenosti, i izmedu relativne vaznosti zemlje porekla i savesnosti (na nivou
znacajnosti od 10%). To znaci da je osobama koje su vise otvorene za nove ideje, kreativne 1 radoznale
vazniji sastav Carapa prilikom kupovine, dok je osobama koje vise vole rutinu i koje su konvencionalnije
sastav manje vazan. Osobama koje su viSe savesne je zemlja porekla vaznija, a osobama koje su manje
organizovane, pazljive, odgovorne, vredne pouzdane ili efikasne zemlja je manje vazna prilikom
kupovine Carapa. Pored korelacija koje su predmet formalno postavljenih podhipoteza 3a i 3b, Tabela
5.13 prikazuje i dve dodatne statisticki znacajne linearne veze: izmedu relativne vaznosti sastava i
otvorenosti, 1 izmedu relativne vaznosti zemlje porekla i savesnosti. Ove veze nisu bile predmet unapred
formulisanih hipoteza, ve¢ predstavljaju eksploratorni nalaz proistekao iz ukupno 20 testiranih korelacija
(pet crta licnosti x Cetiri atributa), usled ¢ega postoji povecan rizik od greske usled viSestrukog testiranja
(engl. multiple comparisons problem). Stoga se ovi nalazi tumace isklju¢ivo kao osnova za formulisanje
hipoteza u buduc¢im istrazivanjima, a ne kao potvrdeni empirijski dokaz. U budu¢im istrazivanjima
potrebno je dalje ispitivati povezanost tipa li¢nosti i relevantnosti atributa kako bi se stekao bolji uvid u
proces izbora potrosaca prilikom kupovine.

U nastavku ¢e biti predstavljeni rezultati istrazivanja kojima se testira Cetvrta hipoteza, koja glasi:

Hipoteza 4: Model koji koristi skorove sklonosti prilikom modeliranja preferencija potrosaca
daje bolju prediktivnu validnost u odnosu na model koji ne koristi skorove sklonosti.

Analiza izbalansiranosti eksperimentalnih grupa

Kao $to je ve¢ navedeno u ¢etvrtom poglavlju ove disertacije, metod skorova sklonosti tipi¢no se
koristi za kontrolu uticaja kovarijata na efekat tretmana u opservacionim istrazivanjima. Medutim,
istrazivaci sve ¢eSce koriste ovaj metod za balansiranje uzoraka i u istrazivanjima u kojima postoji pravi
eksperimentalni dizajn, odnosno podela ispitanika u eksperimentalne grupe na slucajan nacin, pogotovo
ako su uzorci mali. Da bi se proverila opravdanost primene metoda skorova sklonosti u ovom
istrazivanju, u nastavku ¢e najpre biti prikazana analiza izbalansiranosti eksperimentalnih grupa. Ako
uzorci nisu izbalansirani, potrebno je primeniti neki metod balansiranja.

Prvi uzorak ¢inili su ispitanici koji su prajmovani konkretnim slikama, kojima se indukuje nizak
nivo mentalne reprezentacije, odnosno konstrukcije. Drugi uzorak ¢inili su ispitanici koji su prajmovani
apstraktnim slikama, ¢ime im se indukuje visok nivo konstrukcije. Tabela 5.14 prikazuje strukturu
ispitanika u ove dve eksperimentalne grupe prema polu i starosti, kao i rezultate odgovarajucih testova
kojima se analizira izbalansiranost. Proporcija Zena u prvom uzorku iznosila je 76,92%, a u drugom
82,35%. Da bi se utvrdilo da li je ova razlika statisticki znacajna, sproveden je hi-kvadrat test. O¢ekivane
frekvencije su bile vece od 5, Sto ukazuje na ispunjenost pretpostavke primene ovog testa. Realizovana
znadajnost nakon primene ovog testa (y° = 0,0797, df = 1) iznosila je p = 0,7776, §to je veée od rizika
greske [ vrste (a=0,05). To znaci da sa pouzdanos¢u od 95% moze se reci da ne postoji dovoljno dokaza
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da se odbaci nulta hipoteza o jednakosti proporcija zena u posmatranim uzorcima. Drugim recCima,
struktura ispitanika po polu je ista u posmatranim uzorcima.

Tabela 5.14 Analiza izbalansiranosti dve eksperimentalne grupe prema polu 1 starosti

Pol Starost
Musgki Zenski
Nizak nivo konstrukcije n=39 23,08% 76,92% 21,4 god.
Visok nivo konstrukcije n=34 17,65% 82,35% 21,2 god
Test Hi-kvadrat test t-test za dva nezavisna
uzorka
Ocekivane frekvencije ve¢eo od Levinov test homogenosti
Uslov S
5 varijansi
Tspunjen F=0,087; dfl=1; df2=71;
p=0,7679
Test statistike ¥ =0,0797; t=-0,497;
Broj stepeni slobode df=1; df=171;
p-vrednost p=0,7776 p=0,6207

Rezultat testa = =

Prose¢na starost ispitanika u prvom uzorku bila je 21,4 godina, a u drugom 21,2 godina. Za
testiranje hipoteze o jednakosti prosecne starosti ispitanika u ova dva uzorka primenjen je t-test za dva
nezavisna uzorka. Levinovim testom homogenosti varijanse utvrdeno je da su varijanse homogene u
posmatranim uzorcima (F = 0,087; p = 0,7679). S obzirom na to da je ispunjen uslov, sproveden je t-test
Cije rezultate prikazuje Tabela 5.14. S obzirom na to da je realizovana znacajnost (p = 0,6207) veca od
rizika greske I vrste (a=0,05), nulta hipoteza o jednakosti prosecnih starosti ne moze se odbaciti. Sa
pouzdanoscu od 95% moze se re¢i da ne postoji dovoljno dokaza da se odbaci nulta hipoteza, te se moze
zakljuciti da je prosecna starost jednaka u posmatranim uzorcima. Uzimajuéi u obzir sve prethodno
navedeno, zakljucuje se da su eksperimentalne grupe izbalansirane prema polu i starosti.

Pored analize izbalansiranosti eksperimentalnih grupa prema polu i starosti, sprovedena je 1
analiza izbalansiranosti prema osobinama tipa li¢nosti merenim prema skali Velikih pet. Tabela 5.15
prikazuje prosecne vrednosti svih pet osobina tipa licnosti u dve eksperimentalne grupe (visok 1 nizak
nivo konstrukcije) u koloni ,,Aritmeticke sredine". Za testiranje jednakosti aritmetickih sredina koristi se
t-test za dva nezavisna uzorka (p-vrednost je data u pretposlednjoj koloni). Uslov za primenu ovog testa
je da postoji homogenost varijansi grupa koje se porede, §to se testira Levinovim testom. P-vrednosti za
Levinov test, date u Cetvrtoj koloni iste tabele, pokazuju da je uslov ispunjen, odnosno da su varijanse
homogene za svih pet osobina tipa li¢nosti. Realizovane znacajnosti za osobine savesnost (p = 0,719),
ekstraverzija (p = 0,548) i saradljivost (p = 0,739) vece su od nivoa znacajnosti (a = 0,05), pa se moze
re¢i da nema dovoljno dokaza da se odbaci nulta hipoteza o jednakosti aritmetickih sredina ovih osobina
u posmatranim uzorcima. Realizovana znacajnost za neuroticizam iznosi 0,035, §to je manje od nivoa
znacajnosti (o= 0,05), pa se moze zakljuciti da postoji statisticki znacajna razlika u stepenu neuroticizma
u posmatranim uzorcima. Realizovana znaCajnost za osobinu otvorenost iznosi 0,096, Sto je vece od
nivoa znacajnosti a = 0,05, ali manje od nivoa znacajnosti o = 0,10. Sa pouzdanoséu od 90% moze se
rec¢i da postoji dovoljno dokaza da se odbaci nulta hipoteza o jednakosti aritmeti¢kih sredina i zakljuci
da postoji statisticki znacajna razlika u stepenu otvorenosti izmedu ispitanika na niskom i onih na
visokom nivou konstrukcije.
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Tabela 5.15 Analiza izbalansiranosti dve eksperimentalne grupe prema tipu licnosti

_vrednost p-vrednost
Dimenzije tipa Nivo Aritmeticke pvr t-testaza dva  Rezultat
ox . . . Levinovog .
li¢nosti konstrukcije sredine nezavisna testa
testa
uzorka
Visok 3,662
Otvorenost 0,265 0,096 +
Nizak 3,974
Visok 3,794
Savesnost 0,929 0,719 =
Nizak 3,718
Visok 2,985
Ekstraverzija 0,711 0,548 =
Nizak 3,128
Visok 3,794
Saradljivost 0,752 0,739 =
Nizak 3,731
Visok 3,515
Neuroticizam 0,921 0,035 +
Nizak 3,058
Tabela 5.16 Model za ocenu skorova sklonosti sa pet kovarijata
. Ocenjena Standardna
Promenljiva « z-vrednost p-vrednost
vrednost greska
Konstanta 0,462 0,317 1,461 0,144
Otvorenost 0,529 0,048 11,101 0,000
Savesnost -0,016 0,041 -0,402 0,688
Ekstraverzija 0,048 0,038 1,278 0,201
Saradljivost -0,167 0,049 -3,372 0,001
Neuroticizam -0,545 0,043 -12,635 0,000

Napomena: Model za ocenjivanje skorova sklonosti zasnovan na binarnoj logisti¢koj regresiji; N=3504; AIC =
4495,7.

Uzimaju¢i u obzir sve prethodno navedene zakljucke, moze se rec¢i da eksperimentalne grupe nisu
izbalansirane prema dve osobine tipa li¢nosti, odnosno otvorenosti i neuroticizmu. S obzirom na to da
eksperimentalne grupe nisu uravnotezene prema tipu li¢nosti, potrebno ih je izbalansirati. U ovoj analizi
koristi se metod skorova sklonosti da bi se uravnotezili uzorci. Detaljan opis metoda skorova sklonosti
dat je u Cetvrtom poglavlju ove disertacije. Ovde ¢e samo ukratko biti ponovljene klju¢ne stvari radi
boljeg razumevanja rezultata analize. Prilikom sprovodenja procesa metoda skorova sklonosti, nakon §to
se utvrdi da postoji potreba za balansiranjem odredenih kovarijata koje mogu uticati na efekat tretmana,
potrebno je izabrati jedan od nekoliko dostupnih metoda prilagodavanja. U ovom slucaju izabran je
metod ponderisanja. Da bi se izracunali ponderi, potrebno je najpre oceniti skorove sklonosti. Za njihovo
ocenjivanje koristi se logisticka regresija u kojoj je zavisna varijabla kategorijska i oznacava tretman
(nizak 1 visok nivo konstrukcije), a nezavisne varijable su numeric¢ke 1 predstavljaju pet osobina tipa
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licnosti (otvorenost, savesnost, ekstraverzija, saradljivost i neuroticizam). Sumarne pokazatelje ovako
ocenjenog modela u programskom jeziku R prikazuje Tabela 5.16. S obzirom na to da se model ocenjuje
sa ciljem dobijanja skorova sklonosti, statisticka znacajnost kovarijata u modelu nije od primarnog
znacaja, ono S$to je vazno je postizanje balansa izmedu eksperimentalnih grupa. Model za ocenu skorova
sklonosti se moze napisati kao jednacina na slede¢i nacin:

Nivo konstrukcije
= 0,463 + 0,529 - Otvorenost — 0,016 - Csavesnost + 0,048 - Ekstraverzija
— 0,167 - Saradljivost — 0,545 - Neuroticizam

Da li je i u kojoj meri postignut balans izmedu eksperimentalnih grupa koris¢enjem ovako
ocenjenih skorova sklonosti proverava se raunanjem standardizovane srednje razlike (SMD), definisane
u poglavlju 4, prema sledecoj formuli:

X — X
V(ST +53)/2

Ova razlika treba da bude manja od 0,1 ako su uzorci izbalansirani koris¢enjem skorova sklonosti
(Austin, 2011). Tabela 5.17 prikazuje izracunate standardizovane srednje razlike za svaku osobinu tipa
licnosti. MoZe se uociti da su standardizovane srednje razlike za osobine saradljivost i neuroticizam nesto
vece od 0,1. Zbog toga se iz analize iskljucuje jedna od ove dve kovarijate kako bi se ispitalo da li se na
taj naCin postize bolja izbalansiranost. Kako kljuc¢an indikator izbalansiranosti grupa ukazuje da model
nije dovoljno dobar, nije neophodno ovde prikazati druge pokazatelje kvaliteta ovog modela za ocenu
skorova sklonosti, jer su oni dati u Prilogu D, Tabela 8.1. Tabela 5.17 pokazuje da nakon balansiranja
SMD za saradljivost i neuroticizam ostaje nesto veci od 0,1, Sto ukazuje da balansiranje nije u potpunosti
uspelo za ove dve osobine. S obzirom na to da saradljivost pre balansiranja nije bila problemati¢na
kovarijata, odnosno da su grupe bile izbalansirane prema njoj i pre primene metoda, u slede¢em koraku
ona se iskljucuje iz modela za ocenu skorova sklonosti. Na ovaj nacin zadrzava se neuroticizam kao
kljucna kovarijata koju je potrebno uravnoteziti, a ispituje se da li isklju¢ivanje saradljivosti doprinosi
boljoj izbalansiranosti grupa.

SMD =

Tabela 5.17 Standardizovane srednje razlike za osobine licnosti u modelu sa pet kovarijata

Promenljiva NNK, AS(SD) VNK, AS(SD) SMD
Efektivna veli¢ina uzorka 1733,45 1837,35
Otvorenost 3,91 (0,86) 3,86 (0,70) 0,059
Savesnost 3,71 (0,83) 3,75 (0,86) 0,051
Ekstraverzija 2,99 (1,06) 3,08 (0,96) 0,089
Saradljivost 3,57 (1,03) 3,72 (0,73) 0,173
Neuroticizam 3,10 (1,10) 3,25 (0,88) 0,149

Napomena: AS = aritmeticka sredina; SD = standardna devijacija.
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Tabela 5.18 Model za ocenu skorova sklonosti sa Cetiri kovarijate

Promenljiva ?}f‘igj;le (:l:: Stagnizgll;(;na z-vrednost p-vrednost
Konstanta 0,198 0,306 0,648 0,517
Otvorenost 0,492 0,046 10,722 0,000
Savesnost -0,033 0,041 -0,821 0,412
Ekstraverzija 0,020 0,037 0,534 0,593
Neuroticizam -0,567 0,043 -13,264 0,000

Napomena: Model za ocenjivanje skorova sklonosti zasnovan na binarnoj logistickoj regresiji; N = 3504; AIC =
4505,2.

Ponovo se ocenjuje model kojim se formiraju skorovi sklonosti, ali sada sa jednom kovarijatom
manje. Sumarne pokazatelje tog modela prikazuje Tabela 5.18. Tabela 5.19 prikazuje standardizovane
srednje razlike kada se iz modela kojim se ocenjuju skorovi sklonosti iskljucuje osobina saradljivost, ¢ija
je SMD vrednost bila vec¢a od 0,1. Moze se uociti da su sada sve SMD vrednosti manje od 0,1, ¢ak i za
osobinu neuroticizam, §to u prethodnom modelu nije bio slucaj.

Tabela 5.19 Standardizovane srednje razlike za osobine li¢nosti u modelu sa Cetiri kovarijate

Promenljiva NNK, AS(SD) VNK, AS(SD) SMD
Efektivna veli¢ina uzorka 1691,29 1849,28
Otvorenost 3,89 (0,85) 3,85 (0,70) 0,042
Savesnost 3,74 (0,83) 3,76 (0,86) 0,030
Ekstraverzija 3,03 (1,05) 3,07 (0,96) 0,048
Neuroticizam 3,16 (1,06) 3,25 (0,88) 0,096

Napomena: AS = aritmeticka sredina; SD = standardna devijacija.

Tabela 5.20 prikazuje McFaddenov® pseudo R’ koji sluzi kao pokazatelj kvaliteta modela za
ocenu skorova sklonosti. Vrednosti izmedu 0,2 i 0,4 ukazuju na odli¢nu prilagodenost modela logisticke
regresije. Medutim, ¢ak i nize vrednosti mogu biti prihvatljive u zavisnosti od konteksta i slozenosti
modela. Za modele koji se koriste za ocenjivanje skorova sklonosti, glavni cilj je balansiranje kovarijata
izmedu grupa, a ne postizanje visokog R’. Prema tome, model ¢&iji je McFaddenov pseudo R? ispod 0,4
moze biti metodoloski prihvatljiv ukoliko postize zadovoljavajuéi balans izmedu grupa (Austin, 2011).
U ovom slucaju koeficijent iznosi 0,071, §to je manje od 0,2, ali je izbalansiranost prema SMD

koeficijentima dobra.

 McFaddenov indeks koli¢nika verodostojnosti (engl. Likelihood Ratio Index, LRI) je najéeSée korisceni skalarni
pokazatelj kvaliteta modela (Nojkovi¢, 2007)
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Tabela 5.20 Pokazatelji kvaliteta modela za ocenu skorova sklonosti sa Cetiri kovarijate

Relativna vaznost kovarijate

Kovarijata (%) VIF
Otvorenost 10,722 1,007
Savesnost 0,821 1,006
Ekstraverzija 0,534 1,055
Neuroticizam 13,264 1,052
McFadden pseudo R” 0,071

Napomena. Relativna vaznost izracunata je na osnovu funkcije varlmp. VIF = faktor inflacije varijanse. McFadden
pseudo-R? predstavlja meru prilagodenosti modela.

Pored McFaddenovog pseudo R? koeficijenta, Tabela 5.20 pokazuje i relativnu vaznost varijabli
u modelu za ocenjivanje skorova sklonosti. Kljuéne kovarijate u modelu su otvorenost (10,72) i
neuroticizam (13,26), dok savesnost (0,82) i ekstraverzija (0,53) imaju minimalan uticaj na formiranje
skorova sklonosti. S obzirom na to da eksperimentalne grupe nisu bile izbalansirane upravo prema
kljucnim kovarijatama, ocCekuje se da ¢e ovako ocenjeni skorovi sklonosti doprineti boljoj
izbalansiranosti grupa upravo prema njima. Za utvrdivanje multikolinearnosti izmedu kovarijata u
modelu za ocenjivanje skorova sklonosti koristi se VIF faktor (engl. Variance Inflation Factor).
Vrednosti manje od 5 ukazuju na nisku multikolinearnost. VIF faktor za svaku od Cetiri kovarijate u
modelu blizu je jedinice, Sto je daleko manje od 5, te se moze re¢i da ne postoji problem
multikolinearnosti izmedu kovarijata u modelu.

Kao $to je prethodno navedeno, za balansiranje grupa na osnovu ocenjenih skorova sklonosti
koristi se metod ponderisanja. Detaljnije o nac¢inima raCunanja pondera objaSnjeno je u cetvrtom
poglavlju disertacije. Metod racunanja pondera zavisi od cilja istrazivanja. Ovde se meri efekat tretmana
na celu populaciju (ATE), te se raCunaju stabilizovani ATE ponderi jer cuvaju veli¢inu uzorka iz
originalnih podataka i omogucavaju odgovaraju¢u ocenu varijanse (Xu et al.,, 2010). Tabela 5.21
prikazuje nacin raCunanja stabilizovanih ATFE pondera za obe eksperimentalne grupe.

Tabela 5.21 Racunanje pondera [IPW

Eksperimentalne grupe Stabilizovani ATE ponder
Prva eksperimentalna grupa (nizak nivo konstrukcije) p/PS
Druga eksperimentalna grupa (visok nivo konstrukcije) (1-p)/(1-PS)

Napomena: PS = skorovi sklonosti (verovatnoca da ispitanik bude izabran u 1. eksperimentalnu grupu); p
=proporcija ispitanika koji su izabrani u eksperimentalnu grupu.

Nakon ra¢unanja pondera porede se dva ocenjena modela. Prvi model je ocenjen bez pondera, a
prilikom ocenjivanja drugog modela ukljuceni su ponderi ¢iji je cilj balansiranje uzoraka prema tipu
licnosti. Za odredivanje kvaliteta ova dva modela koriste se slede¢i kriterijumi: Akaikeov informacioni
kriterijum (engl. Akaike Information Criterion, AIC), test koli¢nika verodostojnosti (engl. Likelihood
Ratio Test) 1 unakrsna validacija isklju¢ivanjem jednog dela uzorka (engl. Leave-One-Out Cross-
Validation, LOOCYV).

93



Tabela 5.22 Poredenje ponderisanog i neponderisanog modela na osnovu 4/C kriterijuma i testa
koli¢nika verodostojnosti

Pokazatelj Vrednost
AIC neponderisanog modela 1682,92
AIC ponderisanog modela 1632,06
v testa koli¢nika verodostojnosti 50,857
p-vrednost 0,000

AIC se koristi za ocenjivanje kvaliteta razlicitth modela koji su ocenjeni na istim podacima,
uzimajuci u obzir slozenost modela i broj parametara, pri ¢emu niza vrednost ukazuje na bolji model.
Test koli¢nika verodostojnosti je statisticki test kojim se moze odrediti koji model se bolje prilagodava
podacima. Tabela 5.22 prikazuje AIC vrednosti i rezultat testa koli¢nika verodostojnosti za ponderisani
1 neponderisani model. A/C vrednost za neponderisani model iznosi 1682,92, dok A/C vrednost za
ponderisani model iznosi 1632,06. Manja AIC vrednost za ponderisani model ukazuje na to da se on bolje
prilagodava podacima. U istoj tabeli prikazani su i rezultati sprovedenog testa koli¢nika verodostojnosti.
Nulta hipoteza ovog testa glasi da je neponderisani (uzi) model podjednako dobar kao ponderisani model.
Budu¢i da je p-vrednost priblizno jednaka nuli (Tabela 5.22), nulta hipoteza se odbacuje na nivou
znacajnosti od 1%. Na osnovu toga zakljucuje se da ponderisani model pruza statisticki znacajno bolje
prilagodavanje podacima od neponderisanog modela. Vise detalja o ocenjenom neponderisanom modelu
prikazano je u Prilogu D, Tabela 8.2, dok su detalji o ponderisanom modelu prikazani u istom prilogu,
Tabela 8.3.

Pored navedenih testova sprovedena je i unakrsna validacija isklju¢ivanjem jednog dela uzorka.
Jedan deo podataka iskljucuje se iz uzorka, a model ocenjuje na osnovu podataka iz preostalog dela
uzorka. KoriS§¢enjem tako ocenjenog modela vrsi se predvidanje izbora ispitanika na osnovu iskljuc¢enih
podataka. Konkretno, u prvoj iteraciji se iz analize iskljuuju podaci koji se odnose na prvi izbor svih
ispitanika, zatim se model ocenjuje na osnovu preostalih jedanaest izbora, a potom se predvida prvi izbor
za svakog ispitanika. Ovaj postupak ponavlja se ukupno dvanaest puta, jer se svaki put iz analize iskljuci
po jedan od dvanaest izbora za sve ispitanike. Nakon toga utvrduje se da li je predvideni izbor isti kao 1
stvarni izbor, ili nije. Na osnovu toga se izracunava proporcija pogotka, odnosno procenat modelom
ispravno predvidenih izbora. Model koji ima vecu proporciju pogotka ima i bolju prediktivnu validnost.
Poredenjem proporcija pogotka ponderisanog i neponderisanog modela moguce je utvrditi koji od njih
ima bolju prediktivnu validnost.

Prilikom sprovodenja analize zdruzenih efekata, podaci o izboru ispitanika prikupljaju se tako Sto
za svakog ispitanika postoje informacije o svim ponudenim izborima proizvoda i o konkretnom izboru
koji je nacinio. Stoga se u bazi podataka po 48 redova odnosi na jednog ispitanika, odnosno svaki
ispitanik vr$i po 12 izbora, a u okviru jednog izbora ponudene su 4 alternative od kojih bira jednu.
Prilikom predvidanja za potrebe unakrsne validacije, predvida se verovatnoca izbora svake alternative.
Alternativa sa najve¢om verovatnocom u okviru jednog izbora smatra se predvidenim izborom ispitanika.
Kada se u bazi direktno porede verovatnoce ocenjene modelom koji koristi pondere i modelom koji ih
ne koristi, uocava se veca vrednost verovatnoc¢e izbora u ponderisanom modelu, §to ukazuje da ponderi
doprinose boljem predvidanju izbora.

Za svakog ispitanika predvida se po 12 izbora. Alternativa sa najvec¢om predvidenom
verovatno¢om prihvata se kao predvideni izbor ispitanika. Ako je taj izbor isti kao i stvarni izbor koji je
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ispitanik nacinio prilikom popunjavanja upitnika, taj izbor se broji kao pogoden. Na kraju se broj
pogodenih izbora deli sa ukupnim brojem izbora, ¢ime se dobija proporcija pogotka. Proporcije pogotka
izraCunate na osnovu ponderisanog i neponderisanog modela prikazuje Tabela 5.23 u poslednjoj koloni.
Rezultati unakrsne validacije pokazuju da ponderisani i neponderisani model ostvaruju istu proporciju
pogotka u svih 12 iteracija, Sto ukazuje da nema razlike u njihovoj prediktivnoj validnosti. Medutim,
rezultati testa kolicnika verodostojnosti (koje prikazuje Tabela 5.23 u trecoj i1 Cetvrtoj koloni) dosledno
ukazuju na bolje prilagodavanje ponderisanog modela podacima. Naime, log-verodostojnost
ponderisanog modela veca je u svih 12 iteracija, a razlike izmedu modela statisticki su znacajne. Zbog
toga je za dalju analizu odabran ponderisani model.

Tabela 5.23 Poredenje prediktivne validnosti ponderisanog i neponderisanog modela

Model bez i-tog izbora Log- ) Proporcija
za svakog ispitanika Model verodostojnost p-vrednost pogotka (%)
L izh Neponderisan -757.34 <2616 ¥4+ 67,12
- 1zbora Ponderisan -731.59 e 67,12
Neponderisan -753.77 54,79
: 16 wkk
2. izbora Ponderisan 7342 <22e-16 54,79
Neponderisan -758.11 64,38
: 16 wkk
3. izbora Ponderisan 73640  ~22el6 64,38
4. iz Neponderisan -766.34 <2616 ¥4+ 61,64
- 1zbora Ponderisan -742.99 e 61,64
) Neponderisan -755.23 e 56,16
. izbora Ponderisan 733.35 <2:2e-16 56,16
Neponderisan -758.73 57,53
1 - skksk
6. izbora Ponderisan -735.69 <22e-16 57,53
Neponderisan -761.24 60,27
: 16 wkk
7. izbora Ponderisan 737.94 <2216 60,27
S izb Neponderisan -754.5 <2616 ¥4+ 61,64
- 1zbora Ponderisan -734.0 e 61,64
) Neponderisan -768.05 e 65,75
9. izbora Ponderisan 74515 <2:2e-16 65,75
Neponderisan -762.52 63,01
: 16 wkk
10. izbora Ponderisan 736.77 <22e-16 63,01
Neponderisan -759.91 64,38
: 16 wkk
H. izbora Ponderisan 73216 210 64,38
12 izb Neponderisan -751.76 <2616 ¥4+ 52,05
- 17bora Ponderisan -726.68 e 52,05

Napomena: Prediktivna validnost ocenjena je primenom unakrsne validacije metodom isklju¢ivanja jednog izbora.
Prikazana je proporcija pogotka, odnosno udeo ispravno predvidenih izbora.

Pored navedenih analiza, dodatno je sprovedena analiza skupina na osnovu preferencija ispitanika
kako bi se utvrdilo na koji nacin preferencije ispitanika uti¢u na relativnu vaznost nivoa atributa.
Konkretno, koriS¢ena je analiza skupina metodom k-sredina (engl. k-means) na osnovu svih nivoa
atributa Carapa iz analize zdruzenih efekata. S obzirom na veli¢inu uzorka, izabrano je resenje sa dve
skupine. U svakoj skupini zatim je izraCunata relativna vaznost atributa na individualnom nivou.
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Rezultate prikazuje Slika 5.5. Moze se uociti da prvu skupinu ¢ine ispitanici kojima je cena najvaznija
prilikom kupovine Carapa, zatim boja, zemlja porekla i na kraju sastav Carapa. Drugu skupinu ¢ine
ispitanici kojima je najvaznija boja prilikom kupovine ¢arapa, zatim cena i zemlja porekla, a najmanje
vazan sastav Carapa. Kada se uporede vrednosti relativne vaznosti atributa moze se uociti da je cena
vaznija ispitanicima iz prve skupine, dok su boja, sastav i zemlja porekla vazniji ispitanicima iz druge
skupine. Ove razlike su statisti¢ki znacajne, a rezultati testa dati su u Prilogu D (Tabela 8.4 i Tabela 8.5).

Zemlja porekla 10.1% 19,9%
13,0%

. 47.1%
Boja 30.6%

Cena 20.0%

52,4%

0,0% 10,0%  20,0%  30,0%  40,0%  50,0%  60,0%
® Skupina 2 ® Skupina 1

Slika 5.5 Relativna vaznost atributa u izabranim skupinama

Strukturu ispitanika podeljenih u ove dve skupine prema preferencijama prikazuje Tabela 5.24.
U prvoj skupini ima 47 ispitanika od kojih je 85,11% Zenskog pola, a prosecna starost iznosi 21,2 godine.
Druga skupina sadrzi 26 ispitanika prosecne starosti 21,4 godine, od kojih je 69,23% zenskog pola. Prva
skupina je brojnija od druge, ali struktura ispitanika prema polu i starosti ne razlikuje se u statisticki
znacajnoj meri izmedu posmatranih skupina (Prilog D Tabela 8.6 i Tabela 8.7, Tabela 8.8 i Tabela 8.9).
Kada je re¢ o tipovima li¢nosti, ispitanici u prvoj skupini su u vecoj meri saradljivi 1 viSeg nivoa
neuroticizma, a u manjoj meri ekstrovertni, savesni i otvoreni u odnosu na ispitanike u drugoj skupini
(Tabela 5.24 i Slika 5.6). Ove razlike su statisticki znacajne (Prilog D Tabela 8.10). Na osnovu svega
navedenog moze se zakljuciti da je ispitanicima koji pripadaju prvoj skupini cena vaznija prilikom
kupovine 1 da su to ispitanici koji su u vecoj meri saradljivi i viSeg nivoa neuroticizma, a u manjoj meri
otvoreni, savesni i ekstrovertni u poredenju sa ispitanicima iz druge skupine. Ispitanicima iz druge
skupine boja, sastav i zemlja porekla su vazniji atributi prilikom kupovine, a to su ispitanici koji su u
vecoj meri otvoreni, savesni i ekstrovertni, a u manjoj meri saradljivi i nizeg nivoa neuroticizma.
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Tabela 5.24 Struktura ispitanika u skupinama
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Skupina 1 14,89% 85,11% 21,2 47 2,91 3,85 3,57 3,31 3,76
Skupina 2 30,77% 69,23% 214 26 3,34 3,61 4,08 3,19 3,95

3,95

Otvorenost 3,76

Ekstraverzija 2,91 3,34
0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5 4 4,5

m Skupina 2 m Skupina 1

Slika 5.6 Karakteristike ispitanika prema tipu li¢nosti u izabranim skupinama

U okviru formiranih skupina analizirana je relativna vaznost atributa na niskom i visokom nivou
konstrukcije kako bi se utvrdilo da li se neki od prethodno izvedenih zakljucaka posebno istice u nekoj
od skupina. Analizom relativne vaznosti atributa prilikom kupovine ¢arapa na niskom i visokom nivou
konstrukcije ispitanika u prvoj skupini ne uocava se nikakva razlika izmedu relevantne vaznosti
posmatranih atributa (Slika 5.7, gornji deo grafikona i Tabela 8.11 u Prilogu D). Kada je re¢ o drugoj
skupini, mogu se uociti odredene razlike u vaznosti atributa na niskom i visokom nivou konstrukcije, ali
one nisu statisticki znacajne (Slika 5.7 donji grafikon i Tabela 8.11 u Prilogu D). Izuzetak je relativna
vaznost sastava Carapa, pri ¢emu je na niskom nivou konstrukcije ispitanicima iz druge skupine sastav
vazniji prilikom kupovine nego ispitanicima na visokom nivou konstrukcije, a ova razlika je statistic¢ki
znacajna (Prilog D, Tabela 8.11).

Analizom strukture osobina li¢nosti u skupinama ispitanika na niskom i visokom nivou
konstrukcije (Prilog D, Tabela 8.12), utvrdeno je da unutar posmatranih skupina uglavnom ne postoje
statisticki znacajne razlike u osobinama licnosti. Izuzetak predstavlja osobina neuroticizma u prvoj
skupini, gde ispitanici na visokom nivou konstrukcije pokazuju visi nivo neuroticizma u odnosu na
ispitanike na niskom nivou konstrukcije. Slika 5.8 graficki prikazuje obrazac osobina licnosti ispitanika
u posmatranim skupinama na niskom i visokom nivou konstrukcije. Moze se uociti da su profili licnosti
unutar obe skupine veoma sli¢ni kod ispitanika na niskom i visokom nivou konstrukcije, sto je u skladu
sa nalazom da ne postoje statisticki znacajne razlike izmedu ovih podgrupa. Izuzetak je prva skupina, u
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kojoj ispitanici na visokom nivou konstrukcije pokazuju viSi nivo neuroticizma u poredenju sa
ispitanicima na niskom nivou konstrukcije, $to predstavlja jedinu statisticki znacajnu razliku utvrdenu
unutar analiziranih skupina.
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Slika 5.7 Relativna vaznost atributa na niskom i visokom nivou konstrukcije ispitanika u posmatranim

skupinama
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Slika 5.8 Osobine tipa licnosti u posmatranim skupinama na niskom (NNK) i visokom (VNK) nivou
konstrukcije ispitanika
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5.3 Rezultati i diskusija

Rezultati ovog istrazivanja izvedeni su iz dva predistrazivanja i glavnog eksperimenta ¢iji je cilj
bio da se ispita uticaj nivoa konstrukcije na relevantnost atributa proizvoda u onlajn okruzenju. U prvom
predistrazivanju utvrdeno je da ispitanici prilikom kupovine ¢arapa najvaznijim atributima smatraju boju,
aplikaciju 1 namenu, dok su brend i proizvoda¢ ocenjeni kao najmanje znacajni. Na osnovu toga
definisani su atributi koji ulaze u glavno istrazivanje: cena, boja, sastav i zemlja porekla.

U drugom predistrazivanju ispitivan je stepen apstrakcije atributa pri kupovini ¢arapa, pri cemu
je boja ocenjena kao najapstraktniji atribut, dok su cena, zemlja porekla i sastav ocenjeni kao konkretni.
Vazno je naglasiti da ispitanici ovaj sud daju u opsStem smislu, bez uvida u konkretne nivoe atributa
koriS¢ene u glavnom istrazivanju, $to je vazno za kasniju interpretaciju rezultata. Kao Sto je ve¢
napomenuto prilikom formulisanja hipoteze 2b, ovaj raskorak izmedu subjektivne procene i teorijske
klasifikacije zemlje porekla kao apstraktnog atributa (Tarabashkina et al., 2024; Trope & Liberman,
2010) mogao je doprineti izostanku statisticki znac¢ajnog efekta kod ove hipoteze.

Rezultati ocenjenog multinomialnog logit modela preferencija pokazuju da su svi atributi
statisticki znacCajni prediktori izbora proizvoda. Medu posmatranim atributima najvazniji atribut je cena,
sa relativnom vazno$¢u od 46,37%, zatim boja (31,68%), dok su zemlja porekla (14,27%) i sastav
(7,69%) imali manji uticaj. Najpozeljnija kombinacija atributa je cena od 220 RSD, bela boja, 100%
organski pamuk 1 italijansko poreklo. Ovi rezultati su u skladu sa nalazima u ostalim izvorima koji se
bave tematikom ponaSanja potrosaca i teorije nivoa konstrukcije.

Zakljucci koji se odnose na postavljene hipoteze ukazuju da su hipoteze 1a i 2a potvrdene: cena
ima vecu relativnu vaznost na niskom nivou konstrukcije, dok boja ima vecu vaznost na visokom nivou
konstrukcije. Time se potvrduju osnovne pretpostavke teorije nivoa konstrukcije u kontekstu ponaSanja
potroSaca. Ovaj nalaz u potpunosti je u skladu sa rezultatima Trope i Liberman (2000), koji su pokazali
da se pri maloj psiholoskoj distanci ve¢i znacaj pridaje osobinama niskog nivoa konstrukcije, kao i sa
nalazima Maier i Wilken (2014), koji su primenom analize zdruzenih efekata pokazali da nizak nivo
konstrukcije, aktiviran stresom, pojacava fokus potroSata na konkretne atribute poput cene. Sli¢an
obrazac uocili su i Duong i saradnici (2023), koji su u onlajn okruzenju pokazali da konkretno uokvirenje
informacija o prirodnosti proizvoda aktivira nizi nivo konstrukcije i dovodi do pozitivnijeg stava
potrosaca, u skladu sa pretpostavkama TNK.

Hipoteze 1b i 2b, koje se odnose na sastav i zemlju porekla, nisu potvrdene jer razlike izmedu
nivoa konstrukcije nisu statisticki znacajne. Ovaj nalaz odstupa od predvidanja teorije nivoa konstrukcije
(Trope & Liberman, 2010), prema kojima bi konkretni atributi poput sastava trebalo da budu relevantniji
na niskom nivou konstrukcije. Moguéi razlog za ovo odstupanje lezi u specifi¢nostima operacionalizacije
atributa. U predistrazivanju ispitanici su sastav ocenjivali kao konkretan atribut, povezan sa materijalnim
karakteristikama proizvoda, dok su nivoi sastava u glavnom istrazivanju bili definisani kao ,,pamuk" i
,100% organski pamuk", ¢ime ovaj atribut poprima dimenziju eticke i1 ekoloSke odgovornosti. Pored
toga, izabrani nivoi nisu predstavljali razliCite vrste sastava, ve¢ razlicit kvalitet unutar iste vrste
materijala, §to je verovatno umanjilo jasnocu razlike izmedu nivoa. Materijalni atributi sa nedvosmisleno
razli¢itim nivoima, poput poredenja pamuka i sintetike, verovatno bi proizveli jasniji efekat nivoa
konstrukcije. Zbog toga deo ispitanika sastav dozivljava kao konkretan, dok drugi deo atribut vidi kao
vrednosni, Sto doprinosi heterogenosti rezultata i umanjuje mogucnost razlikovanja uticaja nivoa
konstrukcije.

Sli¢no tome, nalaz za hipotezu 2b odstupa od predvidanja teorije nivoa konstrukcije prema kojima
bi apstraktni atributi poput zemlje porekla trebalo da budu relevantniji na visokom nivou konstrukcije
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(Trope & Liberman, 2010). Zemlja porekla je u literaturi tretirana kao apstraktan atribut koji aktivira
visoki nivo mentalne konstrukcije, budu¢i da pruza generic¢ke informacije o proizvodu (Tarabashkina et
al., 2024), ali u ovom istrazivanju posmatrane zemlje porekla, Kina i Italija, nose i konkretne i apstraktne
aspekte. Kina se percipira kao indikator kvaliteta, dok Italija oznacava stil i estetiku. Budu¢i da su
sportske Carape proizvod kod kog dimenzije stila nisu primarne, uticaj apstraktnih karakteristika zemlje
porekla moze biti oslabljen. Dodatno, iako se zemlja porekla na nivou atributa moze smatrati apstraktnom
karakteristikom proizvoda, konkretni nivoi ovog atributa, odnosno Kina 1 Italija, predstavljaju dobro
poznate i mentalno lako dostupne kategorije srpskim potroSacima. Zbog toga su ispitanici odluke mogli
zasnivati na konkretnim asocijacijama vezanim za ove zemlje, a ne na apstraktnoj kategoriji zemlje
porekla kao takvoj. Moguce je da bi rezultati bili drugaciji kada bi bili kori§¢eni drugi nivoi atributa,
odnosno zemlje koje kod potroSaca aktiviraju drugacije asocijacije. Navedeni razlozi mogu objasniti
nedostatak statisticki znacajne razlike izmedu nivoa konstrukcije.

Uticaj li¢nosti dodatno objasnjava ove rezultate. hipoteza 3, prema kojoj postoji veza izmedu tipa
licnosti i relativne vaZznosti atributa, potvrdena je. Posebno je potvrdena hipoteza 3a, prema kojoj postoji
pozitivna povezanost izmedu vaznosti zemlje porekla i ekstraverzije, kao 1 hipoteza 3b o negativnoj
povezanosti vaznosti sastava i saradljivosti. Ovo ukazuje da psiholoske karakteristike uticu na tumacenje
i vrednovanje atributa, ¢ime se dodatno povecava heterogenost percepcije sastava i zemlje porekla. Nalaz
da je ekstraverzija pozitivno povezana sa vaznoS¢u zemlje porekla teorijski je konzistentan sa
karakteristikama ekstrovertnih potrosaca, koji su po prirodi drustveno orijentisani i osetljivi na socijalne
i simbolicke signale, te se ocekuje da u vecoj meri vrednuju atribute koji nose statusnu i simbolicku
komponentu. Saradljivost je, s druge strane, povezana sa empatijom 1 kooperativhoscu, a ne sa
analitickim razmatranjem materijalnih karakteristika proizvoda, $to moze objasniti njenu negativnu vezu
sa vaznoS¢u sastava. Ovi nalazi otvaraju prostor za dalja istrazivanja veze izmedu tipa liCnosti i
relevantnosti atributa u kontekstu ponasanja potrosaca

Hipoteza 4, prema kojoj model koji koristi skorove sklonosti ima bolju prediktivnu validnost,
takode je potvrdena. Ponderisanje skorovima sklonosti uravnotezilo je eksperimentalne grupe po tipu
li¢nosti 1 poboljsalo ocenjivanje modela (nizi AIC), $to ukazuje na vaznost primene ove metodologije u
istrazivanjima sa psiholos$kim varijablama. Ovaj rezultat je u skladu sa nalazima Loux i Huang (2023),
koji pokazuju da primena metoda skorova sklonosti u istrazivanjima sa postoje¢im eksperimentalnim
dizajnom doprinosi boljoj izbalansiranosti grupa i vecoj efikasnosti ocena, Cak i u istrazivanjima
sprovedenim u eksperimentalnim uslovima, gde je slucajno rasporedivanje ispitanika vec izvrSeno.

Analiza skupina otkrila je dve jasno razli¢ite skupine potrosaca. Prva skupina pridaje najveci
znacaj ceni 1 karakteriSe je visi nivo neuroticizma i saradljivosti, dok druga skupina daje najveci znacaj
boji, a karakteriSe je veca otvorenost, savesnost i ekstraverzija. Ovi rezultati potvrduju heterogenost
ponasanja potroSaca i pokazuju da se atributi ne vrednuju jednako medu svim ispitanicima. Ovakav
obrazac segmentacije potrosaca konzistentan je sa nalazima Paetz (2021), koja je primenom meSovitog
logit modela pokazala da osobine licnosti merene modelom Velikih pet predstavljaju znacajne prediktore
heterogenosti potroSackih preferencija prema atributima proizvoda, ¢ime se potvrduje da agregatni
modeli preferencija bez uvazavanja tipa li¢nosti mogu propustiti vazne razlike medu potrosacima.

Kada se rezultati sagledaju sveobuhvatno, moze se zakljuciti da su osnovne pretpostavke teorije
nivoa konstrukcije potvrdene za jasno diferencirane atribute poput cene i boje. Odstupanja kod sastava 1
zemlje porekla mogu se objasniti specificnostima izbora nivoa atributa, prirodom proizvoda i razlikama
medu ispitanicima po psiholoskim karakteristikama. Ova heterogenost dodatno potvrduje opravdanost
metodoloskog pristupa primenjenog u ovom istrazivanju, odnosno ukljucivanje skorova sklonosti
zasnovanih na tipu li¢nosti, ¢ime se, u skladu sa preporukama Austin (2011), kontrolise uticaj psiholoskih
karakteristika ispitanika na ocenjeni efekat tretmana.
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6 ZAKLJUCAK

Rezultati sprovedenog istrazivanja pokazuju da nivo konstrukcije ima znacajan i teorijski
predvidiv uticaj na relevantnost atributa pri izboru proizvoda u onlajn okruzenju. Na osnovu dobijenih
rezultata moguce je zakljuciti da potroSaci mentalno obraduju informacije na nacin koji je u skladu sa
predvidanjima TNK: kada se nalaze u stanju nizeg nivoa konstrukcije, potroSaci se fokusiraju na
konkretne, prakticne i neposredne atribute, dok visi nivo konstrukcije podsti¢e orijentaciju ka
apstraktnijim, simbolickim ili estetskim obelezjima proizvoda. Ovi obrasci jasno su potvrdeni
rezultatima ocenjenog modela preferencija, ¢cime se daje empirijska podrSka postojecoj literaturi koja
naglaSava uticaj psiholoske distance na ponasSanje potroSata pri donoSenju odluka u digitalnom
okruzenju.

Hipoteze 1a i 2a, koje se odnose na cenu i boju, dokazane su i konzistentne su sa osnovnim
mehanizmima TNK. Cena, kao konkretan atribut, dobija na vaznosti kada se potroSaci nalaze na niskom
nivou konstrukcije, odnosno u stanju u kojem obraduju informacije fokusiraju¢i se na realisti¢ne,
neposredne i uporedive karakteristike proizvoda. Boja, kao atribut viSeg stepena apstrakcije, dobija veci
znacaj na visokom nivou konstrukcije, kada potroSaci vrednuju apstraktnija obelezja, estetske utiske 1
generalizovane reprezentacije proizvoda. Ovi rezultati dodatno potvrduju nalaze prethodnih istrazivanja,
prema kojima psiholoska distanca sistematski menja kognitivne procese i usmerava paznju na razlicite
vrste atributa, $to je dosledno eksperimentalnim nalazima autora TNK, ali i savremenih primena TNK u
oblasti ponaSanja potroSaca u onlajn okruzenju.

Hipoteze 1b i1 2b odbacuju se, ali njihovo odbacivanje nije znak teorijske neusaglasenosti, ve¢
ukazuje na specifi¢nosti posmatranih atributa i nacina njihove operacionalizacije. Kod atributa sastava,
moguce objasnjenje odbacivanja hipoteze moze se naci u razlici izmedu nacina na koji su ispitanici
ocenjivali sastav u predistrazivanju i nafina na koji je atribut bio operacionalizovan u glavnom
eksperimentu. U predistrazivackoj fazi sastav je dozivljen kao jasno konkretan atribut (npr. precizan
odnos materijala), dok su nivoi kori$¢eni u glavnom istrazivanju, ,,pamuk® i ,,100% organski pamuk*,
mogli kod ispitanika da izazovu nesto drugacije asocijacije, ukljucujuéi i eticke ili ekoloSke vrednosti.
Zbog toga je moguce da su ispitanici sastav posmatrali na viSe nacina: jedni kao indikator materijala i
kvaliteta, drugi kao odraz li¢nih vrednosti ili odrzive potrosnje. Ovakva razlika u percepcijama moze biti
jedan od razloga zbog kog efekti nivoa konstrukcije nisu dosli do izrazaja u meri u kojoj bi se ocekivalo
na osnovu teorije. Rezultat je oekivan, ali razlika izmedu relativne vaznosti na niskom 1 visokom nivou
konstrukcije nije statisti¢ki znacajna.

Kod atributa zemlje porekla, jedno od mogucih objasnjenja odbacivanja hipoteze moze biti to Sto
zemlje kori$¢ene u istrazivanju, Kina i Italija, istovremeno nose i konkretne i apstraktne konotacije. Kina
se u kontekstu potrosnje Cesto povezuje sa odnosom cena—kvalitet 1 funkcionalno$¢u proizvoda, dok se
Italija tradicionalno vezuje za stil i estetiku. Moguce je da su zbog toga ispitanici razli¢ito tumacili ovaj
atribut: deo njih kao indikator kvaliteta, a deo kao simboliku dizajna i prestiza. U takvim okolnostima
efekti nivoa konstrukcije mozda nisu mogli da dodu do izrazaja u meri u kojoj bi se ocekivalo prema
teoriji, posebno imajuci u vidu da sportske Carape nisu proizvod kod koga stil ima presudnu ulogu u
donosenju odluke o kupovini. Ovo moze biti jedno od mogucih objasnjenja zasto razlika izmedu niskog
1 visokog nivoa konstrukcije nije bila statisticki znacajna.

Hipoteza 3, koja ispituje vezu izmedu tipa licnosti i relativne vaznosti atributa je takode dokazana.
Potvrdene su i1 njene podhipoteze 3a i 3b, ¢ime se pokazuje da psiholoske osobine ispitanika znacajno
uticu na to kako vrednuju atribute proizvoda. Ekstraverzija je povezana sa pove¢anom vaznoséu zemlje
porekla, §to je u skladu sa pretpostavkom da ekstrovertni pojedinci snaznije reaguju na stimuluse koji
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nose socijalnu i simbolicku komponentu. Saradljivost je povezana sa smanjenom vaznos¢u sastava, $to
moze implicirati da pojedinci sa visokom saradljivo§¢u pokazuju manju sklonost da analiticki razmatraju
materijalnu strukturu proizvoda. Ovi nalazi su posebno vazni jer ukazuju na to da percepcija atributa nije
univerzalna ve¢ zavisi od psiholoSkih karakteristika potroSaca, Sto u istrazivanje unosi dodatnu
heterogenost 1 objasnjava zasto se efekti nivoa konstrukcije nisu pokazali kod dvosmislenih atributa
poput sastava i zemlje porekla.

Hipoteza 4, koja ispituje prediktivhu vrednost modela sa skorovima sklonosti, je potvrdena.
Ponderisanje skorovima sklonosti dovelo je do izjednacavanja eksperimentalnih grupa prema tipu
licnosti 1 znacajnog poboljSanja statistickih parametara ocenjenog modela, ukljucuju¢i nizu AIC
vrednost. Ovakav rezultat pokazuje da je ispravno Sto se primena metoda balansiranja preporucuje u
istrazivanjima u kojima postoji rizik da psiholoske ili demografske karakteristike ispitanika uti¢u na
rezultate, posebno u uslovima ograni¢enog uzorka. Time se potvrduje metodoloski doprinos predmetnog
istrazivanja i potreba da se modeli preferencija koriguju u skladu sa psiholosSkom strukturom uzorka kako
bi rezultati bili validniji i precizniji.

Teorijske implikacije sprovedenog istrazivanja ukljucuju potvrdu da TNK predstavlja koristan
okvir za razumevanje ponasSanja potrosaca, ali i naglasavaju da efekti TNK zavise od jasne prirode
atributa. Kada su atributi dosledno konkretni ili apstraktni, efekti su snazni i stabilni. Medutim, kada
atribut kod ispitanika moze biti dozivljen na viSe nacina ili ukljucuje dimenzije koje prevazilaze striktno
konkretno i apstraktno razlikovanje, efekti mogu biti blazi nego S§to bi se teorijski ocekivalo. Ovo
istrazivanje samim tim ukazuje na znacaj jasnog definisanja atributa i doprinosi razumevanju okolnosti
u kojima TNK daje najstabilnije rezultate.

Prakti¢ne implikacije su jasne: marketinske poruke treba uskladiti sa nivoom konstrukcije
potrosaca. Na primer, za potroSace na niskom nivou konstrukcije preporucljivo je isticati konkretne
informacije poput cene i koristiti realisticne vizuelne prikaze proizvoda (npr. fotografije Carapa u
sportskoj radnji), dok su za potrosace na visokom nivou konstrukcije pogodniji apstraktni, estetski
vizuelni prikazi poput prikaza boje, teksture ili stilizovanih detalja proizvoda. Ovakvo prilagodavanje
komunikacije ima direktne primene u digitalnom marketingu, dizajnu veb-prezentacija i optimizaciji
onlajn prodavnica.

Metodoloski doprinos istrazivanja ogleda se u koris¢enju metode skorova sklonosti kao alata za
unapredenje validnosti modela preferencija. Rezultati pokazuju da primena ove metode moze znacajno
uticati na taCnost i stabilnost modela, posebno u situacijama gde uzorak nije ujednacen prema
psiholoskim karakteristikama. DruStvena korisnost istraZivanja ogleda se u doprinosu razumevanju
psiholoskih mehanizama odlu¢ivanja u onlajn okruzenju, §to moZe doprineti transparentnijem i
efikasnijem oblikovanju trziSnih poruka i digitalnih platformi za prodaju, zasnovanom na etickim
principima.

Imaju¢i u vidu veli€inu uzorka, rezultati ovog istraZivanja predstavljaju vredan doprinos
razumevanju primene teorije nivoa konstrukcije u kontekstu onlajn kupovine, a dalja istrazivanja na
ve¢im uzorcima mogla bi dodatno potvrditi i prosiriti dobijene nalaze. Preporuke za buduca istrazivanja
ukljucuju primenu TNK u kategorijama proizvoda sa jacom stilskom 1 simbolickom komponentom,
precizniju operacionalizaciju atributa, koriS¢enje multimedijalnih stimulusa za jace aktiviranje nivoa
konstrukcije, kao 1 dublje ispitivanje interakcija izmedu nivoa konstrukcije, tipa li¢nosti i karakteristika
proizvoda. Istrazivanje je postavilo osnov za dalje unapredivanje teorijskih modela i eksperimentalnih
procedura koje se primenjuju u analizi ponaSanja potrosaca u digitalnom okruzenju, otvarajuéi prostor
za nova, jos sofisticiranija ispitivanja psiholoskih aspekata ponasanja potrosaca pri izboru proizvoda.
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8 PRILOZI
8.1 Prilog A: Upitnik kori$¢en u predistrazivanju 1

Dragi studenti, za popunjavanje ove ankete ¢e Vam trebati manje od 10 minuta. Hvala §to
ucestvujete, Vasi odgovori su dragoceni.

1. Dali kupujete preko Interneta?
a. Da
b. Ne
2. Koju vrstu proizvoda ste kupovali ili biste kupovali ako ve¢ niste preko Interneta? (mozete
izabrati najvise 10 opcija)
Odecu
Obucu
Sportsku opremu
Hranu
Pice
Knjige, sveske...
Karte za prevoz (avion, voz, autobus...)
Tehniku
Karte za bioskop
j. Drugo (navesti Sta)
3. Potrebno je izabrati odredeni proizvod koji bi bio predmet istrazivanja u anketi u kojoj bi
ispitanici bili studenti. Koji od navedenih proizvoda po Vasem misljenju kupuju studenti?
(mozete izabrati najvise 6 opcija)

PR e Ao o

a. Karte za bioskop

b. Vodu

c. Plazmu

d. Carape

e. Solje za &aj, mleko, kafu...

f.  Cokolada
4. Predlozite koje jo$s proizvode studenti kupuju i koriste, a koji bi bili potencijalno pogodni
proizvodi o kojima bi se sprovelo istrazivanje

5. Molimo Vas da razmisljate o slede¢em proizvodu:
Carape
Da li biste kupovali ¢arape?

a. Da
b. Ne
6. Da li biste kupili ¢arape po ceni od 300 RSD? (100-1500) (ovo je pitanje za Grabor Grendzerov
metod odredivanja cena. Za svakog ispitanika nekoliko puta se postavlja isto pitanje kako bi se
odredila najmanja i navisa cena koju bi ispitanik bio spreman da plati. Istraziva¢ unapred odreduje
cene koje ¢e biti navede u pitanju. Softver na slu¢ajan nacin bira prvu cenu, a zatim u zavisnosti
od odgovora ispitanika menja cene da bi utvrdio minimalnu i maksimalnu cenu)
a. Da
b. Ne
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7. Prilikom kupovine ¢arapa, koliko su Vam bitni slede¢i atributi?

Veoma Veoma
nebitno bitno
Namena (npr. sportske ili klasicne o 0 0 0 0 0
Boja 0 0 0 0 0 0
Brend 0 0 0 0 0 0
Aplikacija, odnosno slika 0 0 0 0 0 0
Proizvodac (npr. domadi ili strani) o 0 0 0 0 0

8. Kaoji jos atributi su Vam bitni prilikom kupovine ¢arapa?

9. Dali postoji razlika izmedu onlajn kupovine ¢arapa i kupovine ¢arapa u prodavnici?
a. Da
b. Ne
10. Koja je razlika (samo za ispitanike koji su odgovorili sa ,,da* na
prethodno pitanje)
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8.2 Prilog B: Upitnik koriSéen u predistrazivanju 2

Dragi studenti, uce$¢e u ovoj anketi je anonimno i dobrovoljno. Istrazivanje se sprovodi za
potrebe izrade doktorske disertacije. Cilj ove ankete je merenje preferencija potrosaca.

Molimo Vas da zamislite da kupujete Carape u onlajn prodavnici. Prilikom izbora carapa
analizirate karakteristike, odnosno atribute proizvoda kao §to su cena, boja , sastav, zemlja porekla itd.

Koliko po vasem misljenju SASTAYV carapa odrazava sledece karakteristike (zaokruziti broj):

1- 2- 3- 4- 5.
SASTAV Apsolutno ne Ne Niti Odrazava Apsolutno
CARAPA odrazava odrazava | odrazava odrazava

niti ne
odrazava

Pouzdanost 1 2 3 4 5
Kvalitet 1 2 3 4 5
Trajnost (vek 1 2 3 4 5
trajanja)
Emocije 1 2 3 4 5
Imidz 1 2 3 4 5
Simboliku 1 2 3 4 5

Koliko po vaSem misljenju CENA Carapa odrazava sledece karakteristike (zaokruziti broj):

3-
] - 2- Niti 4 >

CENA CARAPA Apsolutno Ne odrazava y Apsolutno
. N .. Odrazava N

ne odrazava | odrazava niti ne odrazava

odrazava
Pouzdanost 1 2 3 4 5
Kvalitet 1 2 3 4 5
Trajnost (vek 1 2 3 4 5
trajanja)

Emocije 1 2 3 4 5
Imidz 1 2 3 4 5
Simboliku 1 2 3 4 5
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Koliko po vasem misljenju ZEMLJA porekla Carapa odrazava sledece karakteristike (zaokruziti

broj):
3-

I- 2 Niti 4- >

ZEMLJA POREKLA | Apsolutno Ne odrazava . Apsolutno
. » .\ Odrazava y

ne odrazava | odrazava niti ne odrazava

odrazava
Pouzdanost 1 2 3 5
Kvalitet 1 2 3 5
Trajnost (vek 1 2 3 4 5
trajanja)
Emocije 1 2 3 4 5
Imidz 1 2 3 5
Simboliku 1 2 3 5
Koliko po va§em misljenju BOJA carapa odrazava sledece karakteristike (zaokruZiti broj):
3-

) - 2- Niti 4 >

BOJA CARAPA Apsolutno Ne odrazava y Apsolutno
. N .. Odrazava N

ne odrazava | odrazava niti ne odrazava

odrazava
Pouzdanost 1 2 3 5
Kvalitet 1 2 3 5
Trajnost (vek 1 2 3 4 5
trajanja)

Emocije 1 2 3 4 5
Imidz 1 2 3 5
Simboliku 1 2 3 4 5
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8.3 Prilog C: Upitnik koriS¢en u glavnom istrazivanju

Ovaj upitnik popunjavali su ispitanici iz eksperimentalne grupe u kojoj je manipulisano niskim
nivoom konstrukcije. Naime, izmedu pojedinacnih zadataka izbora prikazivane su im konkretne slike
maloprodajnih objekata. Ispitanici iz druge eksperimentalne grupe popunjavali su isti upitnik, s tom
razlikom §to su im izmedu zadataka izbora prikazivane apstraktne slike prirodnih pejzaza. Upitnik je
preuzet sa platforme Conjoint.ly. Primer pitanja za sprovodenje analize zdruzenih efekata prikazuje Slika
5.3.

e QI Intro text: No respondent input Uvodni tekst
(Required; Show Go Back button; Force respondents to stay on this question for 5 seconds)

Molimo Vas da zamislite da ste u situaciji da su Vam potrebne ¢arape. Carape koje ée Vam biti
ponudene su dostupne u svim brojevima.

-e:l , .

U nastavku ¢e Vam biti ponudeno po tri opcije proizvoda sa odredenim karakteristikama. Koju
opciju najvise preferirate od ponudenih?

e Q2 Block of conjoint questions Block of conjoint questions
(Display one question out of the inserted questions after each conjoint set)
o Q3 Likert scale Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
o Q4 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?
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© R v

Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
o QS5 Likert scale _Image attractiveness

(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) fo Atraktivna (4) (4)
o Q6 Likert scale Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)

o Q7 Likert scale Image attractiveness

(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?
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B
Labelled from Neatraktivna (1) (1) fo Atraktivna (4) (4)

o Q8 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
o Q9 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

R —————— ‘.\

Labelled from Neatraktivna (1) (1) fo Atraktivna (4) (4)
o Q10 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?
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Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
o Q11 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

\\"‘\‘j, i

Labelled from Neatraktivna (1) (1) fo Atraktivna (4) (4)
o QI12 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) fo Atraktivna (4) (4)
o QI3 Likert scale Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?
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Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
o Q14 Likert scale _Image attractiveness
(Required; Show Go Back button)

Koliko vam je atraktivna slika na skali od 1 do 4?

Labelled from Neatraktivna (1) (1) to Atraktivna (4) (4)
e Q15 Multiple choice _ Gender

(One response required; One response allowed; Fix order of options; Place options in 3 columns;
Show Go Back button)

Koji ste pol?

o Muski
o Zenski
e Q16 Short answer _Age

(Value range from 18 to 50; Show Go Back button)
Koliko godina imate?
e Q17 Multiple choice _ City of origin

(One response required; One response allowed; Fix order of options; Place options in 3 columns;
Show Go Back button)

1z kog grada dolazite?
o Beograd
o Novi Sad
o Nis
o Kragujevac
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o KruSevac
o Other: Other
e QI8 Multiple choice _ Field of study

(One response required; One response allowed; Fix order of options; Place options in 3 columns;
Show Go Back button)

Da li studirate na drzavnom ili privatnom fakultetu?

o Drzavni
o Privatni
e Q19 Short answer _ University faculty

(Required; Show Go Back button)
Na kom fakultetu studirate?

e Q20 Intro text: No respondent input _ Universal agreement
(Required; Show Go Back button)

U nastavku ¢e biti navedene tvrdnje koje se odnose na ose¢anja, misljenja i ponaSanja zajednicka
svim ljudima. Molimo vas da izaberete odgovor koji najvise odgovara vasem stepenu slaganja sa iznetom
tvrdnjom.

e Q21 Likert scale Party dominance

(Required; Show Go Back button)

Uvek sam glavni/a na zurci

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
e Q22 Likert scale Empathy

(Required; Show Go Back button)

Saosecam sa drugima.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
e Q23 Likert scale Promptness of completing tasks

(Required; Show Go Back button)

Svoje obaveze obavljam odmabh.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
e Q24 Likert scale Mood swings

(Required; Show Go Back button)

Imam Ceste promene raspolozenja.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
e Q25 Likert scale  Agreement with statement

(Required; Show Go Back button)

Imam bujnu mastu.

122



Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q26 Likert scale  Agreement level

(Required; Show Go Back button)

Ne pricam mnogo.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q27 Likert scale  Agreement with statement

(Required; Show Go Back button)

Ne zanimaju me tudi problemi.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q28 Likert scale _ Forgetting to put things back in place
(Required; Show Go Back button)

Cesto zaboravim da vratim stvari na svoje mesto.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q29 Likert scale _ Relaxation level

(Required; Show Go Back button)

Vecinu vremena sam opusten.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q30 Likert scale  Agreement with abstract ideas

(Required; Show Go Back button)

Ne zanimaju me apstraktne ideje.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q31 Likert scale _ Socializing at parties

(Required; Show Go Back button)

Na zabavama pri¢am sa puno razlicitih ljudi

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q32 Likert scale  Empathy

(Required; Show Go Back button)

Osec¢am emocije drugih ljudi.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
Q33 Likert scale  Agreement with preference

(Required; Show Go Back button)

Volim red.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) to Potpuno se slazem (5)
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Q34 Likert scale  Emotional sensitivity

(Required; Show Go Back button)

Lako se uznemirim.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q35 Likert scale  Understanding abstract ideas

(Required; Show Go Back button)

Imam poteskoca u razumevanju apstraktnih ideja.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q36 Likert scale  Agreement with background presence
(Required; Show Go Back button)

Drzim se u pozadini.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q37 Likert scale  Agreement with other statements

(Required; Show Go Back button)

Nisam preterano zainteresovan za druge.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q38 Likert scale Messiness agreement

(Required; Show Go Back button)

Cesto pravim nered.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q39 Likert scale _ Sadness frequency

(Required; Show Go Back button)

Retko se ose¢am tuzno.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q40 Likert scale Imagination agreement

(Required; Show Go Back button)

Nemam bujnu mastu.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)
Q41 Likert scale  Level of agreement

(Required; Show Go Back button)

Molimo Vas izaberite odgovor potpuno se slazem.

Labelled from Uopste se ne slazem (1) fo Potpuno se slazem (5)

Q42 Likert scale Concentration and honesty
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(Required; Show Go Back button)
Koliko ste skoncentrisano i iskreno odgovarali na pitanja u ovom upitniku?

Labelled from UopSte nisam bio skoncentrisan/a 1 iskren/a (1) fo Potpuno sam bila
skoncentrisan/a i iskren/a (5)

e Q43 Open-ended response _ Survey feedback
(Required; Show Go Back button)

Ako imate bilo kakvu sugestiju ili primedbu na pitanja u upitniku da navedeteih ovde. To ¢e biti
od izuzetne vaznosti za dalje istrazivanje!

You can edit this experiment on https://run.conjoint.ly/experiments/526842. This survey flow
was exported on 6 March 2024 at 2:01 pm (local time).
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8.4 Prilog D: Dodatne tabele i slike rezultata istraZivanja

Tabela 8.1 Pokazatelji kvaliteta modela za ocenu skorova sklonosti sa pet kovarijata

. Relativna vaznost
Kovarijata kovarijate (%) VIF

Otvorenost 38,83 1,071
Savesnost 1,41 1,020
Ekstraverzija 4.47 1,114
Saradljivost 11,78 1,140
Neuroticizam 4411 1,076

McFadden pseudo R? 0,074

Napomena. Relativna vaznost izra¢unata je na osnovu funkcije varlmp. VIF = faktor inflacije varijanse. McFadden
pseudo-R? predstavlja meru prilagodenosti modela.

Tabela 8.2 Neponderisani model preferencija sa interakcijama svih nivoa atributa i nivoa konstrukcije
potroSaca

Varijable Ocena St. greSka z-vrednostp-vrednost
Bez izbora (X;) -3,032 0,202 -14,984 0,000
Cena 560 RSD (ref. 220 RSD) (X21) -1,182 0,147 -8,046 0,000
Cena 880 RSD (ref. 220 RSD) (X2») -1,473 0,158 -9,347 0,000
Bela boja (ref. siva) (X3) 1,343 0,173 7,779 0,000
Crna boja (ref. siva) (X32) 1,160 0,171 6,799 0,000
100% organski pamuk (ref. pamuk) (X4;) 0,182 0,122 1,488 0,137
Kina (ref. Italija) (X5;) -0,54 0,126 -4,293 0,000
Interakcija cene 560 RSD i nivoa konstrukcije (X2;-Xs) 0,024 0,196 0,123 0,902
Interakcija cene 880 RSD i nivoa konstrukcije (X22-Xs) -0,524 0,228 -2,300 0,021
Interakcija bele boje i nivoa konstrukcije (X3;-Xs) -0,274 0,230 -1,190 0,234
Interakcija crne boje i nivoa konstrukcije (X32-Xs) -0,902 0,227 -3,974 0,000
Interakcija sastava i nivoa konstrukcije (X4;-Xs) 0,196 0,168 1,163 0,245
Interakcija zemlje porekla i nivoa konstrukcije (Xs5;-Xs) -0,008 0,172 -0,046 0,963

Pokazatelji modela: AIC = 1682,92; log-verodostojnost = -828,46; broj opservacija = 876; broj iteracija = 5.
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Tabela 8.3 Ponderisani model preferencija sa interakcijama svih nivoa atributa i nivoa konstrukcije

potrosaca
Varijable Ocena  St. greka z-vrednost vreg;los ¢

Bez izbora (X7) -3,255 0,209 -15,580 0,000
Cena 560 RSD (ref. 220 RSD) (X2/) -1,213 0,148 -8,183 0,000
Cena 880 RSD (ref. 220 RSD) (X22) -1,554 0,161 -9,680 0,000
Bela boja (ref. siva) (X31) 1,348 0,179 7,541 0,000
Crna boja (ref. siva) (X32) 1,445 0,176 8,191 0,000
100% organski pamuk (ref. pamuk) (X4;) 0,107 0,123 0,866 0,387
Kina (ref. Italija) (Xs/1) -0,539 0,127 -4,246 0,000
Interakcija cena 560 RSD i nivoa konstrukcije (X2;-Xs) -0,050 0,199 -0,251 0,802
Interakcija cena 880 RSD i nivoa konstrukcije (X22-Xs) -0,617 0,235 -2,624 0,009
Interakcija bele boje i nivoa konstrukcije (X3;-Xs) -0,239 0,237 -1,008 0,313
Interakcija crne boje i nivoa konstrukcije (X32:Xs) -1,186 0,233 -5,090 0,000
Interakcija sastava i nivoa konstrukcije (X4;-Xs) 0,271 0,171 1,585 0,113
Interakcija zemlje porekla i nivoa konstrukcije (Xs;-Xs) -0,021 0,174 -0,123 0,902

Pokazatelji modela: AIC = 1632,06; log-verodostojnost = -803,03; broj opservacija = 876; broj iteracija = 6.

Tabela 8.4 Deskriptivne mere relativne vaznosti atributa po skupinama

Varijabla Skupina N  Aritmeticka - Standardna
sredina devijacija

1 47 0,524 0,019
ProsecCna relativna vaznost cene

2 26 0,200 0,032

. ] 1 47 0,306 0,013

Prosecna relativna vaznost boje

2 26 0,471 0,043

1 47 0,069 0,003
Prosecna relativna vaznost sastava

2 26 0,130 0,050

1 47 0,101 0,003
Prosecna relativna vaznost zemlje porekla

2 26 0,199 0,025

127



Tabela 8.5 Rezultati testiranja jednakosti relativnih vaznosti atributa u izabranim skupinama

Levinov test
jednakosti  t-test jednakosti aritmetickih sredina
varijansi

Prosec¢na
relativna Metod F p t df
vaznost atributa

Razlika
sredina

Jednake varijanse 149,01 <0,001 54,84 71 <0,001 0,324

Cena

Razli¢ite varijanse 47,73 35,15 <0,001 0,324
Boi Jednake varijanse 742,29 <0,001 -24,70 71 <0,001 -0,165

oja

Razlicite varijanse -19,20 27,47 <0,001 -0,165

Jednake varijanse 1613,46 <0,001 -8,36 71 <0,001  -0,060
Sastav

Razli¢ite varijanse -6,20 25,13 <0,001 -0,060

Jednake varijanse 1431,29 <0,001 -26,90 71 <0,001 -0,098
Zemlja porekla

Razli¢ite varijanse -20,10 25,35 <0,001 -0,098

Tabela 8.6 Struktura ispitanika po polu u posmatranim skupinama

Skupina Ukupno

Pol 1 2

f 7 8 15
Muski Ocekivana f 9,7 5,3 15,0

% unutar skupina 14,9% 30,8% 20,5%

f 40 18 58
Zenski Ocekivana f 37,3 20,7 58,0

% unutar skupina 85,1% 69,2% 79,5%

f 47 26 73
Ukupno Ocekivana f 47,0 26,0 73,0

% unutar skupina 100,0% 100,0% 100,0%
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Tabela 8.7 Rezultati testiranja jednakosti strukture ispitanika prema polu u posmatranim skupinama
Asimptotska  Egzaktna Egzaktna

Test Vrednost  df znacajnost  znacajnost znacajnost
(dvosmerna) (dvosmerna)(jednosmerna)

Pirsonov hi-kvadrat 2,58 1 0,108

Korekcija kontinuiteta® 1,70 1 0,192

Odnos verodostojnosti 2,50 1 0,114

Fiserov egzaktni test 0,135 0,097

N validnih ispitanika 73

2 ( ¢elija (0,0%) ima ocekivanu frekvenciju manju od 5. Minimalna oc¢ekivana frekvencija je 5,34.
b Jzracunato samo za tabelu 2x2.

Tabela 8.8 Deskriptivne mere starosti ispitanika u posmatranim skupinama

Skupina N Ar.itmetiéka . S.Fan.(.iardna .
sredina starosti  devijacija starosti
1 47 21,21 1,59
26 21,38 1,52

Tabela 8.9 Rezultati testiranja jednakosti prosecne starosti ispitanika u posmatranim skupinama
Levinov test
jednakosti  t-test jednakosti aritmetickih sredina
varijansi

Razlika
sredina

Jednake varijanse 0,07 0,793 -0,45 71 0,655 -0,17

Varijabla Metod F p t df p

Starost
Razlicite varijanse -0,45 53,49 0,651 -0,17
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Tabela 8.10 Rezultati testiranja jednakosti pet osobina tipa li¢nosti u izabranim skupinama

Levinov test

jednakosti t-test jednakosti aritmetickih sredina
varijansi

.. Razlika

Varijabla Metod F p t df p sredina
Ekstraverzija Jedngke Variignse 169,05 <,001 -1541 71 <,001 -0,43
Razlicite varijanse -18,55 69,87 <,001 -0,43
Saradljivost Jedngke Variignse 885,93 <,001 5,77 71 <,001 0,24
Razli¢ite varijanse 4,44 26,79 <,001 0,24
Savesnost Jedngke Variignse 132,97 <,001 -56,18 71 <,001 -0,50
Razlicite varijanse -49.22 3573 <,001 -0,50
Neuroticizam J edngke Varij. anse 10,28 ,002 2,03 71 0,046 0,12
Razli¢ite varijanse 1,95 45,82 0,057 0,12
Otvorenost Jednake varijanse 0,86 ,357 -4,45 71 <,001 -0,19
Razlic¢ite varijanse -4,39 49,82 <,001 -0,19

Tabela 8.11 Rezultati testiranja jednakosti vaznosti atributa na niskom i visokom nivou konstrukcije u
posmatranim skupinama

Levinov test t-test jednakosti aritmetickih

jednakosti .
varijansi sredina
. Relativna .

Skupin vaznost Metod F V% t df p Razl} ka
a atributa sredina
Cena Jednake varijanse 2,89 ,096 -0,68 45 0,502  -0,038
Razli¢ite varijanse -0,64 31,29 0,527 -0,038

Boja Jednake varijanse 4,71 ,035 0,48 45 0,635 0,026

1 Razli¢ite varijanse 0,45 29,36 0,660 0,026
Sastav Jednake varijanse 2,06 ,158 0,46 45 0,649 0,007
Razli¢ite varijanse 0,44 32,63 0,664 0,007

Zemlja Jednake varijanse 2,64 111 0,28 45 0,783 0,006
porekla Razli¢ite varijanse 0,26 29,05 0,799 0,006
Cena Jednake varijanse ,00 ,994 1,39 24 0,179 0,063

Razlic¢ite varijanse 1,38 21,64 0,181 0,063

Boja Jednake varijanse ,01 ,944 1,11 24 0,276 0,085

5 Razlicite varijanse 1,11 21,45 0,279 0,085
Sastav Jednake varijanse ,87 ,361 -2,44 24 0,022  -0,099
Razlic¢ite varijanse -2,35 18,55 0,030 -0,099

Zemlja Jednake varijanse ,18 ,678 -0,80 24 0431 -0,049
porekla Razlicite varijanse -0,80 21,99 0,430 -0,049




Tabela 8.12 Rezultati testiranja jednakosti osobina tipa licnosti na niskom i visokom nivou
konstrukcije u posmatranim skupinama

Levinov test jednakosti

t-test jednakosti aritmetic¢kih

varijansi sredina
. .. Razlika
Skupina Varijabla Metod F p t df p sredina
Jednake 0.14 0710  -0.88 45 0383 -027
.. varijanse
Ekstraverzija Razlicit
azucite 0,86 36,15 0393 -0,27
varijanse
Jednake 0,83 0366  -0,60 45 0,554 -0,14
. varijanse
Saradljivost Razlicit
aziene 0,57 3237 0,573 -0,14
Varljanse
Jednake 0,01 0912 020 45 0,838 -0,06
Varljanse
1 Savesnost Razlicit
z1cite 2020 3653 0841  -0,06
Varljanse
Jednake 0,00 0970 179 45 0,081 047
.. varijanse
Neuroticizam Razlisite
& 1.81 4041 0078 047
Varljanse
Jednake 0,12 0731  -158 45 0120 -0.35
varijanse
Otvorenost Razlisite
z 1,53 34,03 0,135 0,35
varijanse
Jednake 0,02 0,894 034 24 0,741 0,13
.. varijanse
Ekstraverzija Razlicite
5 0,33 21,16 0743  -0,13
varijanse
Jednake 0,10 0752 1,67 24 0,108 054
.. varijanse
Saradljivost Razlicit
azicite 1,72 23,54 0,099 0,54
Varljanse
Jednake
n 0,28 0,603 034 24 0734 009
Varljanse
2 Savesnost Razlicit
z1cite 032 16,84 0,750 0,09
Varljanse
Jednake 0,04 0852 138 24 0,180 053
. . Varljanse
Neuroticizam Razlicite
azl 139 2235 0,178 0,53
varijanse
Jednake 1.24 0276  -103 24 0312 -036
varijanse
Otvorenost Razlicite
5 1,07 23,83 0295  -0.36
varijanse
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SPISAK SKRACENICA

Skracéenica
ACA
ACBC
AIC
ANCOVA
ANOVA
ATE

ATT

BE

BIT

CAPI
CBC

CLT

HB

A

IPW

JEL

LINMAP

MBC
Mini-IPIP
MLE

MNL
MONANOVA
PI

PS

PSP

Znacenje

Adaptive Conjoint Analysis

Adaptive Choice-Based Conjoint

Akaike Information Criterion

Analysis of Covariance

Analysis of Variance

Average Treatment Effect

Average Treatment Effect on the Treated
Bihevioralna ekonomija

Behavioural Insights Team
Computer-Assisted Personal Interviewing
Choice-Based Conjoint

Construal Level Theory

Hierarchical Bayes

Independence of Irrelevant Alternatives

Inverse Probability Weighting

Journal of Economic Literature Classification System

Linear Programming Technique for Multidimensional Analysis of
Preference

Menu-Based Choice

Mini International Personality Item Pool
Maximum Likelihood Estimation
Multinomial Logit Model

MONotonic ANalysis Of VAriance
Pristrasnost izbora

Skor sklonosti (Propensity Score)

Procenat smanjenja pristrasnosti
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RSD
RUM
SABE
SBST
SMD
SPSS
SUTVA
TNK
UDK
VNK
NNK
WTP

Quantile—Quantile

Srpski dinar

Random Utility Model

Society for the Advancement of Behavioral Economics
Social and Behavioral Sciences Team
Standardized Mean Difference

Statistical Package for the Social Sciences
Stable Unit Treatment Value Assumption
Teorija nivoa konstrukcije

Univerzalna decimalna klasifikacija
Visok nivo konstrukcije

Nizak nivo konstrukcije

Willingness To Pay
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SPISAK SIMBOLA

Analiza zdruZenih efekata
U(X) - ukupna korisnost alternative
ajj — korisnost j-tog (j=1,2, ..., ki) nivoa (ili modaliteta) i-tog atributa (i=1,2, ..., m)
x;; — indikator koji ima vrednost 1 ako j-ti nivo i-tog atributa postoji, a vrednost 0 u suprotnom
ki — broj nivoa ili modaliteta atributa i

m — ukupan broj atributa

Model slu¢ajne korisnosti
Ui — ukupna korisnost alternative i za ispitanika »
Vi — sistematska (deterministicka) komponenta korisnosti
&ni — sluc¢ajna komponenta korisnosti

Xy; — kodirane promenljive kojima se opisuje prisustvo odredenih nivoa atributa u posmatranoj
alternativi

P — parametri koji predstavljaju parcijalne korisnosti
P; — verovatnoca izbora alternative i

C — skup raspolozivih alternativa

Odredivanje veli¢ine uzorka
n — broj ispitanika
t — broj zadataka izbora po ispitaniku
a — broj alternativa po zadatku (bez opcije ,,NiSta od navedenog®)

¢ —najveci broj nivoa atributa ukljuc¢enih u ocenu efekta

Relativna vaznost atributa

RI; — relativna vaznost atributa i

maxj(ai ]-) — min; (al- j) — raspon parcijalnih korisnosti atributa i

Simulator trzista
P; — verovatnoca izbora alternative i
U, — ukupna korisnost alternative i

J — ukupan broj alternativa koje se porede
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Metod skorova sklonosti

PI — pristrasnost izbora

X, —uzoracka prosecna vrednost posmatrane pojave u eksperimentalnoj grupi,

X, — uzoracka proseCna vrednost posmatrane pojave u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj
grupi

SMD — standardizovana srednja razlika

p1 — proporcija u eksperimentalnoj grupi

p2 — proporcija u kontrolnoj grupi

s? —uzoracka varijansa posmatrane pojave u eksperimentalnoj grupi

s2 —uzoracka varijansa posmatrane pojave u kontrolnoj ili drugoj eksperimentalnoj grupi

PSP — procenat smanjenja pristrasnosti

Pl — pristrasnost izbora pre balansiranja, 1

Pl 451 — pristrasnost izbora posle balansiranja.

PredistraZivanje 2 — indikator apstrakcije atributa
Ix; — indikator stepena apstrakcije za konkretne stavke
I,; — indikator stepena apstrakcije za apstraktne stavke
I; — indikator apstrakcije atributa
Opouzdanost i — 0cena pouzdanosti
Ohvaliter i — 0cena kvaliteta
Orajnost i — OceNa trajnosti
Oemocije i — OCENA €MoOcija
Oimiaz i —ocena imidza

Osimbolika i — OCena simbolike

Empirijski model preferencija
X — alternativa Bez izbora
X1 — cena 560 RSD (referentni nivo 220 RSD)
X22— cena 880 RSD (referentni nivo 220 RSD)
X371 — bela boja (referentni nivo siva)
X32 — crna boja (referentni nivo siva)

X1 — sastav 100% organski pamuk (referentni nivo pamuk)
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Xs1 —zemlja porekla Kina (referentni nivo Italija)
Xs —nivo konstrukcije potroSaca (referentna nivo apstraktno)

Xo1-Xs, Xo2-Xe, X31-Xs, X32-Xs, Xa1-Xs, X51-Xs — interakcioni efekti

Model skorova sklonosti zasnovan na osobinama li¢nosti
Otvorenost — dimenzija otvorenosti ka iskustvu
Savesnost — dimenzija savesnosti
Ekstraverzija — dimenzija ekstraverzije
Saradljivost — dimenzija saradljivosti

Neuroticizam — dimenzija neuroticizma
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