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1. UvOoD

Jo$ od davnina ljudi su koristili ljekovito i aromati¢no bilje u razli¢ite svrhe, od medicine
do kulinarstva. Danas je koristenje ljekovitog i aromati¢nog bilja postalo sve uCestalijem, a
njegova djelotvornost gotovo neupitna. Tijekom ranijih godina ljekovito i aromati¢no bilje
nije se koristilo u tolikoj koli¢ini kao danas. Danas ljudi sve viSe obracaju paznju na
prirodne proizvode i odrzivi razvoj, pa samim time i na koristenje ljekovitog i aromati¢nog
bilja. Medutim, Cesto postoje odredena ograni¢enja kod nedostupnosti proizvoda, cijene
proizvoda ili ljudi jednostavno nemaju naviku koriStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja.
Upravo je ovo istrazivanje provedeno kako bi se uvidjelo koliko ljudi, na koji nacin koriste

ili ne koriste ljekovito i aromati¢no bilje.

1.1. Svrhai cilj
Svrha ovog rada je dobivenim rezultatima istraZivanja prikazati stavove potroSaca

Zagrebacke zupanije o koriStenju ljekovitog i aromati¢nog bilja. Rezultati rada mogli bi
pomoci proizvodac¢ima kako bi uvidjeli trenutno stanje $to se ti¢e koriStenja ljekovitog i
aromaticnog bilja na podrucju Zagrebacke Zupanije, te kako unaprijediti dostupnost i
prodaju istih. Takoder, rad ¢e pomo¢i studentima u istrazZivanju ovog podrucja.

Glavni cilj istrazivanja je utvrditi utjeCe li kvaliteta na kupnju proizvoda te razmisljaju li
potroSaci o samom proizvodu za vrijeme kupnje ili ih je kod proizvoda privuklo nesto

sasvim drugo.

1.2. Hipoteze
U radu se ispituje pet hipoteza:

vise od 50% ispitanika kupuje ljekovito i aromati¢no bilje jednom tjedno.

e cijena nije presudan ¢imbenik kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja.

e osnovna prepreka kod kupnje ljekovitog i aromaticnog bilja je nedostupnost
proizvoda.

e potrosaci ljekovito 1 aromati¢no bilje kupuju isklju€ivo zbog pozitivnog ucinka na

zdravlje.

e podrijetlo proizvoda je glavni ¢cimbenik kod odabira proizvoda.



2. PREGLED LITERATURE

2.1. Ponasanje i stavovi potroSaca ljekovitog i aromati¢nog bilja

U danasnje vrijeme ljudi se smatraju svakodnevnim potrosacima, bilo da kupuju
proizvode ili koriste odredene usluge. Na trziStu se kao potroSaci pojavljuju fizi¢ke i
pravne osobe, skupine potrosaca, poslovni subjekti, neprofitne organizacije, drzava te
njezine institucije. Odredeni poslovni subjekti usmjereni su na zadovoljavanje potreba
drugih poslovnih subjekata. Krajnji potro$aci su osobe koje troSe proizvode i koriste usluge
koje nabavljaju (Uvali¢, 2019). Poslovanje s kupcima je vrlo dinamican proces, razlog
tomu su promjene u trendovima, promjene ukusa potrosaca i drugo, sto naposljetku dovodi
do kontinuiranog ispitivanja njihovih Zelja. Kako bi se postigla konkurentnost potrebno je
kontinuirano pratiti ponaSanje potrosaca. Prema Uvali¢, (2019), potrosaci se medusobno
razlikuju prema: dobi, dohotku, stupnju obrazovanja, mobilnosti te ukusu.

S obzirom da tijekom kupnje Covjek dozivljava razli¢ite emocije, ponasanje
potrosaca je postalo zanimljivo podrucje za znanstvenike. Ovo podrucje je relativno mlada
znanstvena disciplina, pocela se istrazivati tek u 20.stoljecu, a istrazuje procese u kojima
pojedinci ili grupe odabiru, kupuju, koriste ili prestaju koristiti odredena dobra ili usluge
(Golub, 2021).Grbac 1 Loncari¢ (2010) definiraju ponaSanje potrosaca kao specificni oblik
ponasanja Covjeka pri nabavi, odnosno kupnji proizvoda i usluga. U trenutku kada
poduzeée svoje poslovanje pocne temeljiti na marketinskoj koncepciji, prema kojoj
poduzeca ne stavljaju na prvo mjesto proizvod, nego se usredotocuje na potrosace nudeci
im proizvod koji oni traZe, ponaSanje potroSaCa iz znanstvenog aspekta postaje sve
zanimljivije. Golub (2021), navodi kako je ponaSanje potroSaca dinamicCka interakcija
spoznaje, ponasanja i ¢imbenika okruZenja, koji rezultiraju u ponaSanju i razmijeni
aspekata zivota potrosaca.

Pri proucavanju ponasanja potroSaca, marketinski stru¢njaci prolaze pet osnovnih
nacela, a to su (Kesi¢, 2006; Raguz, 2019; Benja 2019):

- PotrosaC je suveren — dostupnost informacija omogucuje potrosacu da lakSe donese
zaklju¢ak o onome S$to smatraju najboljim osobnim izborom. Ovo nacelo pokazuje da
se potrosaci mogu prilagodavati.

- Motivi ponasanja potroSa¢a mogu se identificirati — veliki broj varijabli imaju pozitivan
ili negativan utjecaj na donoSenje odluka potroSaca. Istrazivanje koje je usmjereno na
neke elemente potrosSaca i zajednicku povezanost ima za cilj objasniti sam proces

donosenja odluke, te takoder razumjeti ponasanje potrosaca.



- Na ponaSanje potrosata moze se utjecati — marketinski stru¢njaci mogu utjecati na
ponasanje potrosaca tako Sto ¢e elemente prilagoditi potrebama, te ako kod potrosaca
postoji potreba za odredenim proizvodom.

- Utjecaji na ponasanje potro$aca moraju biti drustveno prihvatljivi — kada se na potrebe
potrosaca proizvodaci i trgovci ponasaju u skladu prihvatljive etike 1 morala,
povecavaju zadovoljne potrosace 1 pri tome ne utje¢u na njihovo donosenje odluke. To
su: letci, tv, radio, internet i sli¢no.

- PonaSanje potrosaca je dinamican proces — marketinski stru¢njaci moraju pratiti

promjene u okruzenju i kod potrosaca jer ne vrijede iste strategije za sve vrste.

Ponasanje potrosaca obuhvaca tri faze (Slika 1), a to su:
o faza kupnje;
e faza konzumiranja;
e faza odlaganja (Kesi¢, 2006; Raguz, 2019; Uvali¢, 2019).

faza kupnje

faza konzumacije

faza odlaganja

Slika 1. Faze ponaSanja potrosaca

Izvor: Franulovi¢-Trenta, 2018.

U fazi kupnje razmatraju se ¢imbenici koji utjeu na izbor proizvoda ili usluga, a
najveci broj istrazivanja o ponasanju potrosaca je upravo o fazi kupnje. Faza konzumiranja
bavi se procesom konzumiranja, dok faza odlaganja predstavlja odluku potrosaca Sto
uciniti s konzumiranim proizvodom. Ova faza je u danaSnje vrijeme vrlo problemati¢na po
pitanju odrzivog razvoja i zastite okolisa (Franulovi¢-Trenta, 2018).

Kesi¢ (2006) navodi kako je ponaSanje potroSaca podlozno promjenama te je pod

utjecajem razlicitih ¢imbenika, pa primjene u okolnostima kod razmjene usluga i dobara



izazivaju razli¢ita ponaSanja potroSaca. Na ponaSanje potroSaca djelomicno utjecu
geografski ¢imbenici kao Sto su geografsko podrucje, klima, reljef, gusto¢a naseljenosti,
veli¢ina urbanih podrucja. Navedeni Cimbenici primarno djeluju na nacin zivota te
posredno na strukturu potrosnje. Stanovnici istih geografskih podru¢ja imaju slicne
potrebe, obicaje 1 vrijednosti kojima teze. Prema autoru Golub (2021) znacajke koje
opisuju ponasanje potrosaca su sljedeée (Slika 2):

e Ono je dinamicno;

e Obuhvaca osjecaje, spoznaju, ponasanje i dogadaje u okruzenju;

e Podrazumijeva razmjenu (Golub, 2021).

DINAMIKA
NTERAKCIJA
OSJECAJA
SPOZNAJA PONASAN]E
PONASANJA POTROSACA
OKRUZENJA RAZMJENA

Slika 2. Znacajke ponaSanja potroSaca

Izvor: Grbac, Loncari¢, 2010.

Na ponaSanje potroSaca utjecaj imaju razli¢iti ¢imbenici (Slika 3) te je vrlo
promjenjivo. Dijele se u dvije skupine, a to su vanjski i unutarnji. U unutarnje ¢imbenike
spadaju kulturni 1 drustveni, a u unutarnje osobni i psiholoski ¢imbenici (Majdeni¢, 2016;

Seretinek, 2017).



Kulturni
Vanjski F .
Drustveni
Cimbenici koji | )
utjecu na ponasanje )
potrosaca
Osobni
Unutarnji : .
Psiholoski

Slika 3. Cimbenici koji utje¢u na ponasanje potrosaca

Izvor: Majdenic¢ 2016.

2.1.1. Kulturni éimbenici

Kulturni ¢imbenici uvelike odreduju ponaSanje potroSaca. Kulturno okruzenje
pojedinca se najceS¢e definira kao ukupnost simbola i ostvarenja stvorenih u odredenom
okruZenju, koje se prenosi s generacije na generaciju. To je nacin zivljenja koji razlikuje
jednu skupinu ljudi od druge (Seretinek, 2017). Isti autor navodi kako je kultura skup
temeljnih vrijednosti, percepcija, Zelja 1 ponasanja koje je neki €lan drustva naucio od
obitelji i drugih institucija. Osnovne Kkulturne odrednice su jezik, druStvene institucije,
materijalna proizvodnja i simboli te religija. Kultura ima temeljni utjecaj u druStva pomocu
drustvenih institucija odreduje granice prihvatljivog ponasanja (Grbac i Loncari¢, 2010).
Kultura omogucuje pojedincima da komuniciraju 1 interpretiraju kao pripadnici druStva.
Kultura utjece na ponasanje pripadnika kao $to i oni utje¢u na nju (Raguz, 2019).

Kultura se stvara, a stvaraju ju ljudi uz pomo¢ tri nezavisna sustava elemenata:
ideoloskim sustavom koji se sastoji od ideja, vjerovanja, vrijednosti i naCinom razmisljanja
¢ime ljudi uce §to je prihvatljivo, a Sto neprihvatljivo ponaSanje, (2) tehnoloskim sustavom
koji obuhvaca vjestine, snage i umije¢a koje omogucuju ljudima proizvodnju materijalnih
dobara i (3) organizacijskim sustavom, kao na primjer posredstvom obitelji ili drustvenim
klasama, koji omogucavaju ljudima koordinaciju njihova ponaSanja u aktivnostima s

drugim ljudima (Grbac 1 Loncari¢, 2010).



2.1.2. Drustveni ¢imbenici
Drustveni ¢imbenici se dijele na referentne grupe, obitelj, uloge i status. Podjela je

prikazana slikom 4.

DRUSTVENI
CIMBENICI
| | | |
ULOGA U || DRUSTVENI | | REFERENTNE _
ATUS 3 TEL
DRUSTVU STATUS SLO) GRUPE OBITEL

Slika 4. Podjela drustvenih ¢imbenika

Izvor: Grbac i Loncari¢ 2010.

Potrosaci pripadaju razli¢itim drustvenim skupinama te imaju razli¢ite uloge. Ulogu
u drustvu odreduje skup aktivnosti koje su s ulogom povezane 1 koje treba izvrSavati.
Svaki pojedinac ima viSe uloga u drustvu kao na primjer muSkarac istodobno moZze biti
roditelj, suprug 1 poslovni Covjek (Grbac 1 Loncari¢, 2010). U isti druStveni stalez
pripadaju ljudi koji dijele sline vrijednosti, interese i ponasanja. Pripadnici jednog
drustvenog staleZa mogu utjecati i na druge pripadnike iz tog istog staleza (Raguz, 2019).
Prema Golub (2021), druStveni stalez odreden je kompleksnim skupom varijabli, koji
ukljuc¢uje dohodak, obiteljsko podrijetlo, zanimanje, bogatstvo, rasa, eticka pripadnost 1
vlasniStvo.

Pod statusom se podrazumijeva mjerilo ostvarene pozicije u drustvu u usporedbi s
drugima. Status se moze posti¢i rodenjem ili stjecanjem, a najznacajniji ¢imbenici koji ga
odreduju su obrazovanje, zanimanje, prihodi, imovina i drugo. Status je promjenjiv, a
moze biti rezultat promjene ¢imbenika koji ga uvjetuju kao na primjer prihodi (Grbac 1
Loncari¢, 2010). Polozaj potrosaca u drustvenom sloju ne odreduje samo koli¢ina novca
koju trosi, ve¢ i na koji nacin ga trosi, te vrsta prodavaonice u kojoj kupuje (Golub, 2021).
Referentnu grupu ¢ine dvoje ili viSe pojedinaca koji dijele slicna misljenja, vrijednosti,
norme te imaju veliki utjecaj na ponaSanje potroSaca. Ponasanje potrosaca odreduju na
nacin da utjecu na njihove stavove, predodzbu o sebi i stilu zivota. Grupe imaju veliki
utjecaj na potrosaca kada mu je privlacnija, kada ima nize samopoStovanje te kada ima

zelju za izbjegavanjem sukoba. Postoje tri nacina kojima referentna grupa utjeCe na



ponasanje potrosaca a to su: informacijskim, identifikacijskim i normativnim utjecajem.
Karakteristi¢no je za referentne grupe da imaju svojeg voditelja ¢ije se misljenje postuje
(Grbac i1 Loncari¢, 2010). Isti autori smatraju da obitelj ima najsnazniji utjecaj na svakog
potrosaca, te ima Cetiri vrlo vazne funkcije a to su: funkcija socijalizacije, ekonomskog
blagostanja, emocionalne potpore i uspostavljanje prikladnog Zzivotnog stila. Utjecaj
obitelji na potrosacke odluke pojedinca moze se promatrati na dva nacina. Kao prvo,
obitelj utjece na obiljezja li¢nosti, stavove 1 vrijednosti pojedinca, i mnoge odluke donose
se u krugu obitelji. Drugi utjecaj ima stadij Zivotnog ciklusa i prema njemu potrosaci

donose odluke (Stulec i sur., 2017).

2.1.3. Osobni ¢imbenici

U osobne ¢imbenike se ubrajaju dob i faza Zivotnog ciklusa, zanimanje, ekonomske
okolnosti, na¢in zivota, osobnost i predodzba o samom sebi (Golub, 2021; Franulovi¢-
Trenta, 2018). U procesu donosenja odluke o kupnji svaki potrosa¢ ulazi s tri raspoloziva
resursa, a to su: vrijeme, novac i sposobnost prihvacanja i procesiranja informacija. Upravo
zbog ovih ¢imbenika potrosac je ograni¢en Sto utjece na njegovo ponasanje (Franulovic-
Trenta, 2018).

Na obujam i strukturu potrosnje utjece faza zivotnog ciklusa. Svaka faza zivotnog
ciklusa karakteristicna je po specifi¢noj strukturi i obujmu potrosnje. Ovisno o dobi i broju
¢lanova obitelji, kao 1 veli€ini raspolozivih prihoda. U potroSnji dobara ¢lanovi obitelji
mogu imati razli¢ite uloge Cesto pojedini ¢lanovi obitelji kao i veliini raspolozivih
prihoda. U potrosnji dobara ¢lanovi obitelji mogu imati razlidite uloge. Cesto pojedini
¢lanovi zamjenjuju uloge ili jedan c¢lan ima viSe uloga (Grbac i Loncari¢, 2010).
Marketinski stru¢njaci odredena trziSta definiraju prema Zivotnoj fazi te sukladno s tim
razvijaju odgovarajuce marketinske planove. Ekonomske okolnosti i zanimanje ocituju se
kroz dohodak, Stednju, imovinu, kreditnu sposobnost te stav potroSaca prema Stednji.
Nacin zivota je zivotni stil kako pojedinac zivi, a o€ituje se kroz potroSaceve aktivnosti,
interese 1 stavove. Predodzba o samom sebi moze se definirati kao stajaliSte koje osoba ima
o samom sebi. Ona odreduje koju vrstu proizvoda zelimo kupiti kako bi odrzali ili stvorili

odredenu sliku o samom sebi. Osim znanja, ona posjeduje i osje¢aje koje imamo prema

sebi (Golub, 2021).



2.1.4. Psiholoski ¢imbenici

U psiholoske ¢imbenike se ubrajaju motivacija, percepcija, ucenje, uvjerenja i
stavovi. Motiv se definira kao unutarnje stanje koje usmjerava kretanje neke aktivnosti ka
ciljevima. Potrosa¢i se razli¢ito ponaSaju pri nabavljanju, koriStenju 1 odbacivanju
proizvoda. Neki potrosaci se odluuju za odredene proizvode dok se drugi odlucuju za
neke druge proizvode. Motivacija je pojam koji upravo objasnjava zasto ljudi izabiru
odredeni nacin ponasanja (Grbac 1 Loncari¢, 2010). Do motivacije dolazi kada je pobudena
potreba pojedinca za kupnjom. Motivacija se povezuje s unutraSnjim potrebama covjeka,
odnosno nagonom i fizioloskim procesima koji su s njom povezani. Povezana je s

ljudskom psihom prilikom kupnje (Golub, 2021). Motivacijski ciklus prikazan je slikom 5.

ZADOVOLJENJE UNUTRASNJA
POTREBA

cy NAGON

AKTIVNOST

Slika 5. Motivacijski ciklus

Izvor: Grbac i Loncari¢ 2010.

Prema Grbac 1 Loncari¢ (2010) percepcija ili opazanje je psihicki proces kojim se
zahvaca 1 upoznaje objektivna realnost, a nastaje djelovanjem razli¢itih fizikalnih procesa
iz okoline. Temelji se na prethodnim stavovima, vjerovanjima, potrebama, podrazajima i
situacijskim ¢imbenicima. Franulovi¢-Trenta (2018) navodi kao percepcija posreduje
izmedu osjecaja 1 razumijevanja, te da je ona proces kojim se odabiru, organiziraju i

interpretiraju odredeni inputi sa svrhom stvaranja odredenog smisla ili znacenja (Slika 6).

OS[ET PERCEPTIVNA PERCEPTIVIMA
B ORGANIZACI A INTERPRETACHA

Slika 6. Proces percepcije

lzvor: Grbac i Loncarié¢ 2010.



Prema Grbac i1 Loncari¢ (2010) ucenje potroSaca je proces kojim potrosaci stjecu
znanje 1 iskustvo kupovinom ili koriStenjem proizvoda i usluga i primjenjuju ih u budué¢em
ponasanju. Isti autori navode da je ponasSanje potrosaca proces kojim potrosaci stjecu
znanje 1 iskustvo kupovinom proizvoda i usluga te ih primjenjuju u budu¢em ponasanju.
Cimbenici koji uvjetuju uéenje su: motivacija koja se jo§ naziva i umjereno ili slu¢ajno
ucenje, ponavljanje ili recikliranje informacija, prethodno znanje i elaboriranje (Golub,
2021). Ucenje 1 pamcenje od velike su vaznosti kada je u pitanju donoSenje odluka o
kupnji, covjek tako stjeCe nova znanja o odredenim proizvodima i uslugama te o ponasanju
prilikom kupnje (Grbac i Loncari¢, 2010).

Ponasanje potrosaca uvelike je pod utjecajem stavova. Stav predstavlja trajne
spoznaje, procijene, osjec¢aje djelovanja prema nekom pojmu ili objektu (Golub, 2021).
Prema Grbac 1 Loncari¢ (2010), pod pojmom stav podrazumijeva se relativno trajna i
stabilna organizacija pozitivnih i negativnih emocija, vrednovanja i reagiranja prema
nekom objektu. To je sklonost za odredenu reakciju u odnosu na neki objekt ili skupinu
objekata. Objekti mogu biti predmeti, pojave, situacije, ideje, osobe i slicno, pa u tom
slu¢aju stav predstavlja odnos prema odredenom objektu. Stavovi se stjecu tijekom
zivotnog ciklusa stjeCu te su promjenjivi. Poslovni subjekti se Cesto susreéu s ne
prihvacanjem odredenih usluga ili proizvoda, nekima se svidaju dok se drugima ne svidaju.

Kako bi se utvrdili uzroci potrebno je analizirati misljenja i osjecaje potrosaca.

2.1.5. Proces donoSenja odluke o kupnji

Na odluku o kupnji utjece veci broj ¢imbenika. Prema Grbac 1 Loncari¢ (2010), proces
donosenja odluke o kupnji se odvija u 5 faza a to su (Slika 7):

e spoznaja problema;

e trazenje informacija;

e procjena alternativa;

e odluka o kupniji;

e poslije-kupovno ponasanje.



POSLIJE-

SPOZNAJA TRAZENJE PROCIENA ODLUKAO KUPOVNO
PROBLEMA E:} NFORMACIA ED ALTERMNATIVA E} KUPNJI E} POMNASANIE

Slika 7. Faze donoSenja odluke o kupnji

Izvor: Grbac i Loncari¢ 2010.

Pod pojmom spoznaja problema podrazumijeva se otkrivanje razlike izmedu
stvarnog 1 zeljenog stanja. Kako bi nastupila faza spoznaje problema, potrosa¢ prvo treba
spoznati razliku izmedu stvarnog i Zeljenog stanja. Ova faza je vrlo vaZna jer potice
potroSaca na radnje kojima Zzeli zadovoljiti potrebe (Raguz, 2019). Postoji veéi broj
¢imbenika koji utjecu na potrosacevu percepciju stvarnog i zeljenog stanja. Na percepciju
stvarnog stanja utjeCe vise fizickih ¢imbenika, potrebe potrosaca, vanjski stimulansi. U
fizicke ¢imbenike ubrajaju se istro$enost zaliha, kvarovi proizvoda, njihovo zastarijevanje
ili iznenadna potreba za uslugom. Percepcija Zeljenog stanja je pod utjecajem njegovih
o¢ekivanja, aspiracije i promjena u Zivotnim okolnostima. Sto je veéa razlika izmedu
stvarnog 1 Zeljenog stanja to je potroSac¢eva motivacija za rjeSavanjem odredenog problema
veca, ukoliko je potroSaceva potreba mala, motivacija ¢e takoder biti mala ili neprimjetna.
U fazi spoznaje problema pojavljuju se razli¢ite vrste prepoznavanja problema. Rutinski
problem je onaj problem kojeg potroSa¢ ocekuje 1 nastoji ga Sto prije rijeSiti. Hitni
problemi pojavljuju se neocekivano 1 takoder zahtijevaju brzo rjeSavanje problema te
skrauju vrijeme procesa donoSenja odluka o kupnji proizvoda. Nakon utvrdivanja
problema, potrosa¢ moze prije¢i u fazu trazenja informacija (Grbac i Loncari¢, 2010;
Golub, 2021).

U fazi trazenja informacija potroSa¢ na razli¢ite nac¢ine prikuplja potrebne informacije
koje ¢e pomo¢i u rjeSavanju identificiranog problema. Postoje dvije metode trazenja
informacija: unutraSnje i vanjsko traZzenje informacija. Pod unutraSnjim podrazumijeva se
da se potroSac¢ pokuSava prisjetiti informacija koje mu mogu pomoc¢i u rjeSavanju problema
kako bi zadovoljio vlastite potrebe (Franulovi¢ — Trenta, 2018). U drugoj etapi potrosac
dijeli proizvode u tri skupine: skupina u razmatranju, marke prema kojima je ravnodusan te
neprihvatljive marke. Ova faza moZe rezultirati zakljuckom potroSaca u procesu donoSenja
odluke jer posjeduje dovoljno informacija (Grbac i Loncari¢, 2010). Izvori informacija

potrosaca obicno se svrstava u Cetiri skupine:
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osobni izvori: obitelj, prijatelji, poznanici;
e poslovni izvori: oglasavanje, prodajno osoblje, trgovci, ambalaza, izlaganje;

e javni izvori: sredstva javnog priopcenja, organizacije potrosaca;

iskustveni izvori: rukovanje, ispitivanje, upotreba proizvoda (Franulovié-Trenta,
2018).

Nakon identifikacije odredenog broja mogucih rjeSenja, potrosa¢ je duzan odabrati
jednu od identificiranih rjeSenja. Kriteriji za odlucivanje po kojima potrosSa¢ vrednuje
alternativu predstavljaju odgovarajuce standarde koje koriste pri odabiru proizvoda ili
usluga. Oni su individualni, stoga ¢e svaki potroSa¢ razviti odredene Kkriterije prema
odredenom proizvodu ili usluzi. Prilikom odabira kriterija, potroSa¢ ima pravo na odabir
veceg broja kriterija (Grbac i Lonéari¢, 2010). Takoder, kao konac¢ni rezultat osim kupnje
moze biti i nekupnja ili ukljucivanje na pocetak procesa donoSenja odluke (Franulovic-
Trenta, 2018).

U fazi donoSenja odluke o kupnji potroSa¢ na temelju alternativnih rjeSenja svog
problema treba odabrati najpovoljnije rjeSenje i rezultirati kupnju. Potrosac¢ ¢e se odluciti
za marku koju preferira, ali postoje dva faktora koja mogu utjecati na period izmedu
namjere kupovine i odluke o kupovini. Prvi faktor su stavovi drugih, a drugi je
nepredvidivi situacijski faktor, koji mogu dovesti do promjene namjere kupovine
(Seretinek, 2017). Svaka kupnja se moZe svrstati u tri skupine:

e U potpunosti planirana kupnja;

e djelomicno planirana kupnja;

e neplanirana kupnja.

U potpunosti planirana kupnja podrazumijeva da potroSa¢ prije odlaska u kupnju
pretpostavlja odabir proizvoda i marke. Kod djelomi¢no planirane kupnje potrosac¢ prije
kupnje zna koji ¢e proizvod kupiti, a u prodavaonici odabire marku. Prilikom neplanirane
kupnje potrosa¢ prije dolaska na prodajno mjesto nije odabrao ni proizvod ni marku.
Nakon §to potrosa¢ donese odluku o kupnji slijedi kupnja (Grbac i Lon¢ari¢, 2010).

Prema Grbac i Loncari¢ (2010), poslije kupovno ponasanje je posljednja faza u procesu
donoSenja odluke o kupnji 1 obuhvaca evaluaciju razinu zadovoljstva nakon kupnje,

aktivnost nakon kupnje i raspolaganje proizvodom.
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2.2. Ljekovito i aromati¢no bilje

Danas je koriStenje ljekovitog i1 aromati¢nog bilja sve ucestalije. Znanja o
ljekovitom i aromati¢nom bilju prenosila su se usmenom predajom s koljena na koljeno, a
s vremenom su se pocela provoditi 1 istrazivanja koja su samo potvrdila dosadaSnja
saznanja da je vrlo djelotvorno. Ljekovito i aromati¢no bilje (Slika 9) moze se prodavati
kao sirovina ili proizvod s dodanom vrijednoscu, a to su biljni pripravci, farmaceutski
proizvodi, alkoholna pica, kozmetika, insekticid, pri ¢emu se obradom sirovina povecavaju
prihodi (Ibrakovi¢, 2019).

Vecéinom se koristi u kozmeticke svrhe (izrada krema, sapuna, tinktura, biljne
kupke), te u kulinarstvu (¢aj, zacinska biljka, sirup, biljni ocat). Kao zacinske biljke Cesto
se plasiraju u hotelima 1 restoranima te kafi¢ima kao zacin za koktele. Jedna od najvaznijih
primjena ljekovitog 1 aromati¢nog bilja pronalazi se u farmaceutskoj industriji. Medutim,
povecana potraznja ljekovitog i aromaticnog bilja dovodi u opasnost prirodne resurse i
samim time bioraznolikost, jer se vec¢ina biljaka jo§ uvijek sakuplja iz prirode (Mailk i sur.,

2011; Paradzikovi¢, 2014).

7 M _..‘J, A

f

Slika 9. a) Izrada tinktura od ljekovitog bila b) zacinsko bilje

Izvor: https://www.samobor.hr/

Prema definiciji Svjetske zdravstvene organizacije, ljekovito bilje (Slika 8) je biljna
vrsta ¢iji jedan ili viSe biljnih dijelova sadrze bioloski aktivnu tvar koja se moze koristiti u
terapijske svrhe ili kemijsko-farmaceutske sinteze. S druge strane aromati¢no bilje je vrsta
bilja koje sadrzi jednu ili viSe aktivnih tvari posebnog mirisa ili okusa, koje se koriste za
pripravljanje mirisa, kozmeti¢kih proizvoda, napitaka te vrlo &esto kao eteri¢no ulje (Siljes
isur., 1992; Dudas, 2017; Kolak i sur., 1997).

Kod ljekovitog bilja sakupljaju se oni biljni dijelovi koji su nositelji ljekovitosti, tj.
oni dijelovi koji sadrze najvece koli¢ine aktivne tvari. Kod ljekovitog bilja ti dijelovi se

nazivaju droga. Ovisno o biljnim vrstama droga mogu biti listovi, pupoljci, cvjetovi, sjeme,
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kora, korijen i podanak (Soli¢, 2016; Kolak i sur., 1997). Ljekovite i aromatiéne biljne
vrste imaju visestruke uloge:
e ljekovite biljne vrste zbog prisustva bioloski aktivnih tvari primjenjuju se u
lijecenju ljudi i Zivotinja;
e aromati¢ne biljne vrste zbog prisustva aktivnih tvari koje poboljSavaju okus, koriste
se u prehrambene svrhe;

e aromati¢ne biljne vrste koriste se i za dobivanje eteri¢nih ulja (Stefi¢, 2020).

Slika 8. Ljekovito bilje

Izvor: https://medjimurjepress.net/showtime/korisni-savjeti/ljekovito-bilje/

Sve viSe ljudi smatra lijjeCenje prirodnim lijekovima sigurnijim, ucinkovitijim i
organizam (Malik i sur., 2011). Prema procjenama, izmedu 50.000 i 80.000 biljnih vrsta
ima primjenu u tradicionalnoj i modernoj medicina, a za 26.000 postoji znanstveni dokaz o
pozitivnom djelovanju na ljudski organizam (Stevanovi¢ Daji¢ i sur., 2013).

Kako bi se utvrdila djelotvornost pojedinih biljnih vrsta potrebno je poznavati
kemijski sastav istih. Aktivne tvari ljekovitog bilja nastaju sintezom onih dijelova biljke
koji sadrzi te aktivne tvari a dijele se na:

e primarne - Seceri i proteini,
e sekundarne - alkaloidi, glikozidi, gume, biljne ljepljive sluzi, gorke tvari, tanini,
organske kiseline, enzimi, vitamini, smole, balzami, gumene smole te eteri¢na ulja.
Najvazniji ljekoviti sastojci su:
e Alkaloidi=> organski spojevi koji se nalaze u razli¢itim biljnim vrstama. Sadrze

dusik, vodik 1 ugljik, dok kisik nije uvijek prisutan. Biljka ih sintetizira iz
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aminokiselina ili njihovih derivata. Najpoznatiji alkaloidi su: kofein, kapsaicin,
solanin, alicin, morfin i nikotin (Dudas, 2017).

Glikozidi-> sastoje se od glikogena (ugljikohidratni dio) i aglikona (neSecerna
molekula). Sadrzaj glikozida moze se povecati oplemenjivanjem te tehnologijom
uzgoja 1 prerade. Okolisni uvjeti takoder utjeCu na koncentraciju glikozida (Dudas,
2017).

Saponini—> u vodenoj otopini pjene se poput sapuna. rasprostranjeni su u mnogim
biljkama i imaju fungicidno djelovanje, kojim biljke Stite od plijesni (Paradzikovié,
2014).

Eteri¢na ulja—> daju biljkama miris i aromu. Vrlo su hlapljivi i pripadaju skupini
organskih spojeva. Takoder, mogu biti i otrovna (Soli¢, 2016). kod nekih biljaka se
mogu nalaziti u svim dijelovima, a u nekim samo u nekim dijelovima biljke. Biljke
sadrze od 1 do 2% eteri¢nih ulja, a ponekad i do 20%. Na koncentraciju etericnog
ulja vaznu ulogu imaju klimatski uvjeti, nacin susenja, vrijeme berbe i skladistenje
(Paradzikovié, 2014). Eteri¢na ulja biljkama sluze kako bi privukle insekte radi
opraSivanja, za obranu od insekata koji napadaju biljku, radi smanjenja transpiracije
(Dudas, 2017).

Lipidi—> alkaloidi ili ketoni koji su rasprostranjeni u prirodi. Netopivi su ili slabo
topivi u vodi, a sastoje se od dusSika, kisika i ugljika.

Minerali = neorganske tvari koje ¢ine 4 do 5% ljudskog organizma. Gube se iz
organizma tijekom fizioloSkih procesa te ih je potrebno nadoknaditi a to su: klor,
fosfor, Zeljezo, magnezij, kalcij 1 kalij (Kovac, 2015)

Vitamini—> kemijski raznovrsni organski spojevi koje organizam treba za mnoge
procese.

Gorke tvari—> tu se svrstavaju tvari razliCite kemijske strukture, a kojima je

zajednicka karakteristika gorcina (Dudas, 2017).

2.3. Proizvodnja ljekovitog i aromati¢nog bilja u svijetu i Hrvatskoj

Svjetski trendovi pokazuju porast potraznje za ljekovitim i aromati¢nim biljem.

Oko 30% aktivne tvari u lijekovima je upravo biljnog podrijetla. Godis$nji prihodi od

prodaje ljekovitog i aromati¢nog bilja na svjetskoj razini su oko 30 milijardi eura. U

Europi se trguje s oko 2.000 vrsta ljekovitog i aromati¢nog bilja, od cega ih je 1.300 iz

Europe (Kovacevi¢, 2016). Prema FAO, svjetska proizvodnja ljekovitog i aromati¢nog

14



bilja procjenjuje se na 330 milijuna tona, s ukupnom povrSinom od 77 milijuna hektara
(Argyropoulos, 2022). U Europi, ljekovito i aromati¢no bilje uzgaja se na vise od 200.000
ha, od kojih je veéina u Francuskoj (52.000 ha), Poljskoj (30.000 ha), Spanjolskoj (27.800
ha), Bugarskoj (16.800 ha), Njemackoj (13.000 ha), Ceskoj (7.225 ha), Italiji (7.191 ha),
Grékoj (6.800 ha), Austriji (4.136 ha) te u Republici Hrvatskoj na 8.500 ha. Sto se ti¢e
trziSta na vrhu se nalazi Njemacka s 27%, dok su iza nje Francuska s 22%, te Italija s 11%.
Njemacka zauzima prvo mjesto u Europi na trziStu ljekovitog i aromati¢nog bilja u
industriji prerade, dok je Francuska vodeca kod proizvodnje farmaceutskih proizvoda na
bazi ljekovitog i aromati¢nog bilja. Turska je jedna od vodecih zbog svoje bioraznolikosti,
prirodnog polozaja te poljoprivrednog potencijala. Oni trguju s 347 biljnih vrsta, a izvoze
oko 139 vrsta u 100 zemalja diljem svijeta (Sjeverna Amerika, Latinska Amerika, Europa
Daleki Istok, zemlje Afrike). Na vrhu zemalja kojima izvoze ljekovito i aromati¢no bilje
nalaze se SAD, Njemacka, Vijetnam, Nizozemska, Poljska, Brazil, Kanada, Italija, Belgija,
Grcka, Francuska, Japan. NajéeSée izvoze sjeme komoraca, piskavicu, ruzmarin, korijen
sladi¢a, ruj, metvicu, kadulju, lipu, majéinu dusicu, lovorov list, kim, anis, raseljku i koru
kleke (Argyropoulos, 2022). Republika Hrvatska ima dugu tradiciju sakupljanja i uzgoja
ljekovitog bilja. Od 1930. do drugog svjetskog rata bila je glavni opskrbljivac¢ ljekovitim
biljem zemalja srednje Europe pa i SAD-a (Saki¢ Bobi¢, 2021), te se biljezi rast povrsina
zasadenih ljekovitim i aromati¢nim biljem (Kovacevi¢, 2016). U svijetu 50% ljekovitog i
aromati¢nog bilja koristi se u prehrani, 25% u kozmetici 1 25% u medicinskoj industriji
(Guney, 2019).

Najpopularnije svjeze zaCinske biljke u Europi su bosiljak, vlasac, metvica, perSin s
tim da bosiljak zauzima 70% ukupne povrsine. Na podru¢ju Skandinavije najvise se uzgaja
kopar, u Njemackoj vlasac 1 metvica, dok se u Francuskoj najviSe koristi mjeSavina
zacinskog bilja. Na podrucju istone Europe najviSe se uzgajaju lovor, kopar, perSin i
origano, a na podruéju juzne Europe zac¢insko bilje tipicno za mediteransku kuhinju kao na
primjer bosiljak, perSin i ruzmarin (Saki¢ Bobié, 2022). U ltaliji su najpopularnije
kamilica, metvica, mati¢njak, kadulja, valerijana, lavanda, ruzmarin, bergamotnarandza. U
Spanjolskoj su najrasireniji hmelj, crvena paprika, anis, Safran, lavanda, aloavera, metvica,
kamilica, cikorija 1 sladi¢. Od samoniklih biljnih vrsta najpopularniji su majcina dusSica,
ruzmarin, lavanda, bijeli ¢ubar, medvjetka i sréanik. U Grckoj su glavne biljne vrste
origano, maj¢ina dusica, ¢ubar, kadulja, anis, komorac, kamilica, lovor, menta, lavanda. Iz
regijeChiosa najpopularnija je mastika (mala smrdljivka), Safran s Kozarija, dikotos s

Krete te planinski ¢aj (Argyropoulos, 2022).
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Hrvatska broji oko 5.500 ljekovitih i aromati¢nih biljnih vrsta, $to ju ¢ini bogatijom
od primjerice Spanjolske (5048), Francuske (4630) te Njemacke (3203). U Hrvatskoj se
iskoriStava oko 500 vrsta ljekovitog bilja, od kojih 160 do 170 autohtono (Carovi¢-Stanko,
Godini¢Mikul¢i¢, 2021). Prema Ibrakovi¢ (2019) u Hrvatskoj dominira kamilica s oko
90% (Slika 10), u manjim koli¢inama lavanda i menta. Ostale ljekovite vrste se uzgajaju u

minimalnim koli¢inama.

SMILJE, ANDELIKA,
BOSILJAK, SLIEZ,
CUBAR, KADULJA, KIM,
KOMORAC, KOPAR,
KORIJANDER,
LJUPCAC, MAZURAN,

MELISA, NEVEN,
ODOLJEN, TIMLJAN,
TRPUTAC

Slika 10. Zastupljenost ljekovitog i aromati¢nog bilja na podru¢ju RH
Izvor: https://zir.nsk.hr/islandora/object/pbf%3A3798/datastream/PDF/view

Prema istrazivanju Tezak Damijani¢ i Klanjac (2018), na podrucju Istarske zupanije
broj proizvodaca lavande i smilja se pove¢avao, a samim time i povrSine pod lavandom i
smiljem. Republika Hrvatska uvozi razne ljekovite i aromati¢ne biljne vrste, a jedna od
njih je i kopriva (Kovacevi¢, 2016). Slika 11. prikazuje kretanje povrSina pod aromati¢nim,
zacinskim 1 ljekovitim biljem na podrucju Republike Hrvatske. Vidljivo je da je najvise

ljekovitog, zaCinskog i aromati¢nog bilja zasadeno 2018. godine.

8.368
I
2015. 2016. 2017. 2018. 2019. 2020.

Slika 11. PovrSine pod aromati¢nim, za¢inskim i ljekovitim biljem na podruc¢ju Republike
Hrvatske

Izvor: https://gospodarski.hr/rubrike/agroekonomika/isplativost-uzgoja-zacinskog-bilja/

16


https://zir.nsk.hr/islandora/object/pbf%3A3798/datastream/PDF/view
https://gospodarski.hr/rubrike/agroekonomika/isplativost-uzgoja-zacinskog-bilja/

Izvoz iz zemalja Jugoistocne Europe veéinom se svodi na proizvode sirovog
ljekovitog i aromati¢nog bilja. Ulaganjem u opremu moze se povecati vrijednost proizvoda
(proizvodnja eteri¢nih ulja, biljni lijekovi, kozmeti¢ki proizvodi, ¢ajevi...) (Domljan, 2011
). Isti autor navodi kako se vecina etericnih ulja iz Bosne 1 Hercegovine jo$ uvijek izvozi u
metalnim posudama veli¢ine do 50 kg, dok tek nekolicina proizvodaca etericna ulja
prodaje u boc¢icama od 10 ml kao gotov proizvod. Vecina proizvoda se izvozi, a najveci
izvoznici Jugoistocne Europe su Bugarska te Albanija (Slika 12.). Najveéi izvoznici
ljekovitog 1 aromati¢nog bilja u Jugoistocnoj Europi su Rumunjska i Slovenija (Slika 13.).
Prema istrazivanju Domljan (2011), Bosna i Hercegovina najlakSe komunicira sa trziStima
zemalja bivSe Jugoslavije (Slovenija, Hrvatska, Makedonija, Srbija, Crna Gora),

zahvaljujucéi lako¢i komunikacije te dugogodiS$njoj suradnji.

Graf 15: LIAB i1zvoz zemalja Jugoistoéne Europe,

2009
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Slika 12. Izvoz ljekovitog i aromati¢nog bilja — Jugoisto¢na Europa 2009.

Izvor: Domljan, 2011.
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Graf 16: LJAB uvoz zemalja Jugoistoéne Europe,
2009
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Slika 13. Uvoz ljekovitog i aromati¢nog bilja — Jugoisto¢na Europa 2009.
Izvor: Domljan, 2011.

Domljan navodi kako proizvodnja ljekovitog 1 aromati¢nog bilja u Bosni i
Hercegovini moZze posti¢i ve¢i ekonomski rast pod uvjetom da osigura otkup, trziste i bolja
znanja o ljekovitom i aromaticnom bilju. Rast sektora proizvodnje ljekovitim i
aromaticnim biljem smatra stabilnim, bez trZiSnih oscilacija.

Guney (2019), navodi kako otprilike % svjetskog stanovniStva koristi jedan od oblika
konzumacije ljekovitog bilja, a globalna trgovina resursima ljekovitog i aromati¢nog bilja
u vremenskom razdoblju od 2008. do 2013. raste po godiSnjoj stopi od 11%. Isti autor
istrazivao je preferencije potroSaca ljekovitog 1 aromati¢nog bilja, te ¢e se rezultati
njegovog istrazivanja koristiti za usporedbu s rezultatima ovog diplomskog rada. Takoder,

biti ¢e usporedeni s rezultatima istrazivanja Cadar sur., (2021).

2.5. Ekoloski uzgoj ljekovitog i aromati¢nog bilja

S obzirom da se ljekovito 1 aromati¢no bilje Cesto uzgaja za medicinske svrhe
potrebno je uzgojiti biljke koje nemaju ostatke pesticida, preveliku koncentracija odredenih
makro 1 mikro nutrijenata te da nisu genetski modificirani, proizvodaci ove vrste bilja sve
su vise orijentirani ka ekoloskoj proizvodnji. Malik 1 sur. (2011) navode kako se ekoloSkim
uzgojem moze smanjiti koli¢ina gnojiva koja ulaze u tlo te da se ekoloskim uzgojem
ljekovitog 1 aromati¢nog bilja nastoji odrzati bioraznolikost. Prema Bavcevi¢ (2019),
ekoloska poljoprivreda podrazumijeva nacin proizvodnje bez primjene agrokemikalija kao
Sto su: pesticidi, hormoni, mineralna gnojiva. Takoder zabranjeno je koriStenje GMO-a, u

bilo kojoj fazi proizvodnje. Ekoloska proizvodnja ljekovitog i aromati¢noga bilja odredena
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je Zakonom o poljoprivredi (NN 118/18) i Pravilnikom o ekoloskoj poljoprivrednoj
proizvodnji (NN 19/16). Dobiveni proizvodi certificiraju se i nose znak "ekoproizvod"
(Posedi, 2020). Cijena ljekovitog bilja proizvedenog ekoloski €esto je veca za 20 do 30%
(Stefi¢, 2020). Kako bi se doslo do eko znaka postoje odredeni koraci koje proizvodaci
moraju prodi, a to su:
1. Registracija u Upisnik poljoprivrednika;
2. Kontakt s nadzornom stanicom, koji ¢e provesti prvu stru¢nu kontrolu, te nakon
nje definirati razdoblje u kojem c¢e tlo ocistiti od sintetskih tvari. Kod uzgoja
ljekovitog i aromati¢nog bilja ovo razdoblje obi¢no traje tri godine. Tijekom ovog
razdoblja eko znak se ne smije koristiti;
3. PodnoSenje Zahtjeva za upis u Upisnik subjekata u ekoloSkoj proizvodnji;

4. Izdavanje potvrdnice/certifikata (Voca i sur., 2020).
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3. MATERIJALI | METODE

Istrazivanje je provedeno na podrucju Zagrebacke Zzupanije (Slika 12) metodom
anketiranja. KoriStena anketa kreirana je uz pomo¢ Google obrasca. Anketa se sastojala od
17 pitanja, a bila je dostupna u elektronskom obliku (Prilog 1). Ukupno vrijeme trajanja
ankete je bilo oko 15 minuta. Provedena je na uzorku od 361 punoljetnih ispitanika, u
trajanju od 5 radnih dana’.

Prvih pet pitanja odnosilo se opée podatke o sudionicima ankete (spol, radni status,
dob, stupanj obrazovanja te mjese¢ni prihodi). Ostala pitanja odnosila su se na stavove
sudionika o koristenju ljekovitog i aromati¢nog bilja te cijeni i kvaliteti istih. Nakon
provodenja anketnog upitnika, prikupljeni podaci su sortirani prema odredenim kriterijima
(stanovnici Zagrebacke Zupanije), odnosno odgovori ispitanika koji nisu s podrucja
Zagrebacke zupanije nisu uzeti u obzir kod daljnje obrade podataka koja se odvijala uz
pomo¢ Office-ovog alata — Excel. U Excelu su dobiveni rezultati prikazani tabli¢no i
graficki za 219 ispitanika iz Zagrebacke Zzupanije. Rezultati istrazivanja mogli bi u
buduénosti koristiti za unapredenje prodaje proizvoda na bazi ljekovitog 1 aromati¢nog

bilja.

a ZAGREBACKA ZUPANLJA o

o o7 ZAGREBACKA DURANUA

.
www tzzzhr www.zagrebacka-zupanija hr

Slika 14. Karta Zagrebacke zupanije

Izvor: http://www.visitzagrebcounty.hr/tz/karta-zupanije/

"Vremensko razdoblje provodenja ankete : Od 14. Studenog 2022. do 17. Studenog 2022.
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4. REZULTATI | RASPRAVA

U rezultatima istrazivanja prikazani su podaci o koriStenju ljekovitog i1 aromati¢nog bilja,
takoder 1 stavovi ispitanika. U ovom istrazivanju sudjelovalo je 361 ispitanika, od kojih su
uzeti u obzir odgovori od 219 ispitanika jer su se izjasnili kao stanovnici Zagrebacke

Zupanije.

4.1. Sociodemografske karakteristike ispitanika

B Zensko

H Musko

Grafikon 1. Spol ispitanika

Izvor: Viastito istraZivanje

Na temelju dobivenih rezultata moze se zakljuciti da je Zenska populacija vise
zainteresiranija za ispunjavanje anketa, a i mozebitno je i da Zene viSe koriste ljekovito i
aromati¢no bilje od muskaraca pa im je i ta tema interesantnija. Naime, u istrazivanju
Guney (2019) dobiveni rezultati ukazuju da Zene konzumiraju vise ljekovito i aromati¢no
bilje od muskaraca, a prema istrazivanju Cadar i sur., (2021) ljekovito i aromati¢no bilje za
osobnu njegu i kozmeticke svrhe koristi 75,1% Zena te 24,9% muskaraca.

Na anketu za potrebe izrade ovog rada odgovorilo je 76% zenskih ispitanika, dok

muski ispitanici ¢ine svega 24% (Grafikon 1).
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M od 26 do 35
M od36do45
1 od 46 do 55
M od 55 do 65

M viSe od 65

.

Grafikon 2. Dob ispitanika

Izvor: Viastito istraZivanje

Sto se ti¢e dobne strukture (Grafikon 2.), na anketu je odgovorilo najvise ispitanika
iz dobne skupine od 46 do 55 godina (36 %) te iz dobne skupine od 36 do 45 godina
(30%). Najmanje ispitanika bilo je u dobi starijoj od 65 godina (4%) mada istrazivanja
Guney (2019), pokazuju kako na podrucju Turske starije stanovniStvo viSe preferira

ljekovito i1 aromati¢no bilje.

1%
H Osnovno obrazovanje

B Srednja strucna sprema

I Zavrsen preddiplomski
studij

B Zavrsen diplomski studij ili
viSe razine akademskog
obrazovanja

Grafikon 3. Stupanj obrazovanja ispitanika

Izvor: viastito istrazivanje
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Ispitanici sa srednjom strunom spremom prevladavaju s 57%, zatim ih slijede
ispitanici sa zavrSenim diplomskim studijem ili viSom razinom akademskog obrazovanja s
25% (Grafikon 3). Prema Guney (2019), obrazovanje je jedan od klju¢nih ¢imbenika u
potro$nji ljekovitog i aromatiénog bilja. Sto su ljudi vise educiraniji o pozitivnom uéinku

ljekovitog 1 aromati¢nog bilja veca je vjerojatnost da ¢e kupiti takve proizvode.

W Zaposken
W Nezaposlen
W studenti

B Umirovljenici

Grafikon 4. Radni status ispitanika

Izvor: Viastito istrazivanje

1z dobivenih rezultata vidljivo je da je najveci udio zaposlenih ispitanika s ak 82%.
Nezaposlenih ispitanika je 9%, 5% su umirovljenici, a studenti Cine svega 4% ispitanika
(Grafikon 4.). Cijena igra veliku ulogu kod kupovine vecine proizvoda, pa tako i kod
ljekovitog 1 aromaticnog bilja. Stoga se moze pretpostaviti da je nezaposlenima,
studentima 1 umirovljenicima cesto nedostupna kupovina ljekovitog i aromati¢nog bilja

kao cjenovno skupljeg proizvoda.
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H do 3.000kn

H od 3.000 do 5.500kn
i od 5.500 do 8.000kn
M od 8.000 kn i viSe

Grafikon 5. Mjesecni prihodi ispitanika

Izvor: Vlastito istrazivanje

Iz grafikona 5 je vidljivo da veéina ispitanika ima prihode izmedu 5.500 do 8.000
kn (43%) te 8.000 kn 1 viSe (30%). Zatim slijede ispitanici s mjeseCnim prihodima od 3.000
do 5.500 kn (16%) te do 3.000 kn (11%). Shodno prethodnom rezultatu istrazivanja gdje je
naglaSeno da cijena ima veliki utjecaj kod kupnje proizvoda, vjerojatnije je da ¢e potroSaci

s ve¢im prihodima imati ve¢u mogucnost kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja.

4.2. Konzumacija ljekovitog i aromati¢nog bilja
trend -

navika

svida mi se okus

0 20 40 60 80 100 120 140 160 180
Grafikon 6. Razlozi konzumacije ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Vlastito istrazivanje
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U Grafikonu 6 su prikazani razlozi konzumacije ljekovitog i aromati¢nog bilja.
Ispitanici su mogli dati samo jedan odgovor na navedeno pitanje. Vidljivo je da vecina
ispitanika (159) smatra da je ljekovito i aromati¢no bilje zdravo, odnosno to je glavni
razlog zaSto ga koriste. Time se potvrduje hipoteza da potrosSaci ljekovito i aromati¢no
bilje kupuju iskljucivo zhog pozitivnog ucinka na zdravlje. NeSto manje ispitanika (84)
navode kako je razlog koriStenje taj Sto im se svida okus, a neki ga koriste iz navike (27) ili
zato Sto je trend konzumirati ljekovito i aromati¢no bilje (19). Prema istrazivanju Guney
(2019) vecina ispitanika vjeruje da ljekovitim biljem mogu poboljsati svoje zdravlje 1
kvalitetu prehrane, a prema istrazivanju Cadar i sur., (2021) ispitanicima nije toliko bitna

cijena u odabiru proizvoda, koliko kvaliteta proizvoda i da proizvod ima eko certifikat.

nedostupnost proizvoda

nemam naviku

ne svida mi se okus

0 10 20 30 40 50 60 70

Grafikon 7. Razlozi NE konzumacije ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Viastito istrazivanje

Osim ispitanika koji koriste ljekovito 1 aromaticno bilje, u istraZivanju su
sudjelovali ispitanici koji su se izjasnili da slabo koriste ili uopée ne koriste ljekovito i
aromaticno bilje. Kao glavni razlog naveli su da nemaju naviku koristiti to bilje (66), zatim
da su im ti proizvodi ¢esto nedostupni (62) ili su preskupi (56), dok se najmanje ispitanika
izjasnilo da ne koriste ljekovito i aromati¢no bilje jer im se ne svida okus (20). Prema
navedenim rezultatima istraZivanja moZe se djelomicno prihvatiti hipoteza da je osnovna
prepreka kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja nedostupnost proizvoda s obzirom da
je to drugi razlog nekonzumacije tog bilja. Takoder, na temelju dobivenih odgovora moze
se djelomic¢no odbiti hipoteza da je cijena presudan Cimbenik kod kupnje ljekovitog i

aromatic¢nog bilja s obzirom da je to tre¢i razlog nekonzumacije istrazivanog bilja.
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Prema istrazivanju Guney (2019) nedostupnost proizvoda te informacija o
djelotvornosti ljekovitog i aromati¢nog bilja i cijena su glavni razlozi nekonzumiranja
ljekovitog 1 aromati¢nog bilja, a neki ispitanici navode kako su zabrinuti zbog mogucih

nuspojava.
4.3. Vrste, nacin i ucestalost koriStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja

ostalo
mazuran

menta

origano

smilje

lavanda

ruzmarin

0 20 40 60 80 100 120 140 160

Grafikon 8. Prikaz najc¢eSc¢e koriStenih ljekovitih i aromati¢nih biljnih vrsta

Izvor: Viastito istrazivanje

U Grafikonu 8 je vidljivo da najvise ispitanika koristi origano (147), ruzmarin (146)
1 lavandu (122). Smilje najces¢e koristi 53 ispitanika, mazuran 33, a mentu samo 6
ispitanika §to je iznenadujuéi rezultat istrazivanja s obzirom da se menta dosta koristi za
&aj te kod konzumacije koktela®.

Treba napomenuti da je ispitanicima bilo dozvoljeno dati vise odgovora na ovo
pitanje, a pod odgovor ,,ostalo* ispitanici su navodili da jo§ koriste timijan, kadulju, lovor 1
bosiljak (36). Vecina ispitanika je istaknula da koristi ljekovito i aromati¢no bilje iz
vlastitog vrta, dok su neki naveli kako koriste proizvode od tvrtke Biobaza, Ku¢a magi¢ne

trave, Bio&Bio, OPG-a Maravi¢ Aurora, Terraaromaticae, Olival, Safran i Kotany.

? Takoder i istrazivanja Guney (2019) pokazuju da turski potro$aci preferiraju mentu, majcinu dusicu i lipu.
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M Preradeno
B Nepreradeno

| jednoidrugo

Grafikon 9. Vrste proizvoda

Izvor: Vlastito istrazivanje

Tijekom provodenja anketnog upitnika utvrdeno je da vecina ispitanika prakticira
konzumirati preradeno ljekovito 1 aromati¢no bilje (44%). Ljekovito i aromati¢no bilje u
nepreradenom obliku koristi 41% ispitanika, dok i jedno 1 drugo koristi 15% ispitanika
(Grafikon 9). Zanimljivo je da su ispitanici gotovo jednako podijeljeni oko koriStenja
preradenog 1 nepreradenog ljekovitog i aromaticnog bilja, dok manji broj ispitanika

podjednako bira i preradeno i nepreradeno ljekovito i aromati¢no bilje.

U medicinske svrhe

o

50 100 150 200

Grafikon 10. Najucestaliji nacini koriStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Vlastito istrazivanje

Kod pitanja o najucestalijem nacinu koriStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja

ispitanici su takoder mogli dati vise odgovora. Vecina ispitanika ljekovito i aromati¢no
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bilje koristi u kulinarstvu (181). Njih 106 najvise ga koristi u kozmeticke svrhe, a 90 u
medicinske svrhe (Grafikon 10). Dobivene rezultate mozemo povezati s rezultatima iz
grafikona 8., gdje je prikazano da najvise ispitanika koristi origano i ruzmarin koji se kao

zacini Cesto koriste u kulinarstvu.

250
200
150 —  ® U medicinske
svrhe
| U kulinarstvu
100 —
U kozmeticke
50 I I — svrhe
O i T T l T L T

Svakidan 2-3 puta Jednom Jednom Jednom Ukupno
tjedno* tjedno mjesecno godisnje
Grafikon 11. Ucestalost koriStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Vlastito istraZivanje

Prema dobivenim rezultatima istrazivanja prikazanim u tablici (Prilog 4), vidljivo je
da se ljekovito i aromati¢no bilje koristi u razli¢ite svrhe 121 dan u godini, odnosno cca
svaki Cetvrti dan. Jednom tjedno i CeSce ljekovito i aromati¢no bilje koristi 74,3 %
ispitanika, ¢ime se potvrduje hipoteza da 70% ispitanika jednom tjedno i ¢eS¢e koristi
ljekovito i aromati¢no bilje. Prosjecan broj dana konzumiranja ljekovitog i aromati¢nog
bilja u medicinske svrhe je 67, u kulinarstvu 148 dana, te u kozmeticke svrhe 86 dana.

Guney (2019), navodi kako turski potrosaci za hranu koriste 48,5% ljekovitog i
aromaticnog bilja, 17,2% kod rjeSavanja respiratornih problema, 11,1% kod

kardiovaskularnih problema, 5,1 % kod dermatoloskih te 4% kod Ziv¢anih problema.
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4.4. Kupnja ljekovitog bilja

m U supermarketima

B Trgovini zdrave prehrane
H Na trznici

M Direktno na OPG-u

m Uzgajam i preradujem kod

kuce

‘ M Putem interneta

Grafikon 12. Mjesto kupnje ljekovitog 1 aromati¢nog bilja te proizvoda od istih

Izvor: Viastito istrazivanje

U ovom pitanju ispitanicima je bilo dozvoljeno viSe odgovora. Na temelju
dobivenih rezultata moze se vidjeti da vecina ispitanika ljekovito i aromati¢no bilje kupuje
u supermarketima (31%) te u trgovinama zdrave hrane (22%). Svega 10% ispitanika
ljekovito i aromati¢no bilje kupuje putem interneta ili u istom postotku direktno na OPG-u,
12% uzgaja to bilje kod kuce, a 15% ga kupuje na trznici. Najveci postotak ispitanika
odgovorio je da najviSe ljekovito i aromati¢no bilje kupuje u supermarketima gdje su
cijene neSto nize u odnosu na trznice i trgovine zdrave hrane. Zanimljivo je da su u
istrazivanju Guney (2019) ispitanici naveli kako ljekovito 1 aromati¢no bilje najvise kupuju

kod travara $to u Hrvatskoj nije uobi¢ajeno pa nije niti stavljeno kao mozebitni odgovor.
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B SvjeZe je i kvalitetno
M Lokacija

= Navika

B dobra ponuda

H Povoljne cijene

Grafikon 13. Razlozi kupovine ljekovitog i aromati¢nog bilja na odredenim mjestima

Izvor: Vlastito istraZivanje

Iz grafikona 13 vidljivo je da vecina ispitanika dobru ponudu i naviku navode kao
glavne razloge kupovine ljekovitog i aromati¢nog bilja (26 i 22%). Povoljne cijene i
lokaciju kao razlog navodi 17% ispitanika, a kvalitetu proizvoda 18% ispitanika. U ovom
pitanju ispitanici su imali moguénost vise odgovora. Iz dobivenih rezultata vidljivo je da
kod razloga kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja nema velikih odstupanja, svi ¢imbenici
su podjednako vazni. Cesto ljudi nemaju naviku koristenja ljekovitog i aromati¢nog bilja
stoga bi prvo trebali stvoriti naviku koriStenja, pa tek onda razmisljati o cijeni, lokaciji i

ostalim ¢imbenicima.

M Proizvodacd

B Cijena
= Kvaliteta
M Podrijetlo
1 - nikada ne 2 3 4 5
obracam
paznju

Grafikon 14. Cimbenici na koje se obraéa paznja prilikom kupnje ljekovitog i aromati¢nog
bilja te proizvoda od istih

Izvor: Vlastito istrazivanje
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U Grafikonu 14. prikazani su dobiveni rezultati istrazivanja koji se odnose na
utjecaj razlicitih ¢imbenika prilikom kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja te proizvoda od
istih. Rezultati su rangirani prema ocjenama (1-nikad ne obra¢am, 2-ponekad obracam, 3-
niti obra¢am niti ne obra¢am, 4-uglavnom obra¢am, 5-uvijek obra¢am). Prosje¢ne ocjene
ispitanika prikazane su u tablici (Prilog 5), a dobivene su mnoZzenjem odgovora ispitanika s
ocjenom te dijeljenjem s ukupnim brojem ispitanika. Najveca prosjecna ocjena (47) je kod
ispitanika koji ne obradaju paznju na proizvodaca. Ponekad ne obracaju paznju na
proizvodaca ispitanici s prosjecnom ocjenom 70. Najveca prosjecna ocjena ispitanika koji
niti obracaju niti ne obracaju na cijenu je 156. Uglavnom obracaju paZnju na cijenu
ispitanici s prosje¢nom ocjenom 264, a najvecu prosje¢nu ocjenu imaju ispitanici koji
uvijek obracaju paznju na kvalitetu ljekovitog i aromaticnog bilja (420). Na temelju
dobivenih rezultata istraZivanja odbija se hipoteza da su cijena i podrijetlo presudni
¢imbenici  kod odabira proizvoda, a kao najvazniji ¢imbenik navodi se kvaliteta

proizvoda.

B Svejedno mi je
HIzZEU
1zRH

M |z Zagrebacke Zupanije

58%

Grafikon 15. Preferencije prema podrijetlu proizvoda

Izvor: Viastito istrazivanje

Kod ovog pitanja, ispitanici su takoder mogli dati viSe odgovora. Vecini ispitanika
je najbitnije da je ljekovito 1 aromati¢no bilje podrijetlom iz Hrvatske (58%). Njih 30% se

izjasnilo da im je svejedno, 5% smatra da je bitno da je s podrucja EU, a samo 7% da je iz
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Zagrebacke zupanije (Grafikon 15). U prethodnom pitanju (Grafikon 14), odbijena je
hipoteza kako je podrijetlo glavni ¢imbenik kod odabira proizvoda. Iako nije najbitniji
¢imbenik, 58% ispitanika navodi da im je bitno da su proizvodi s podrucja Hrvatske, s

¢ime se mnoze zakljuciti da potrosaci preferiraju domace proizvode.

bolja cijena
bolji izbor

odnos cijene i kvalitete

podrska lokalnim proizvodacima

dostupnost

bolja kvaliteta

0 20 40 60 80 100 120

Grafikon 16. Razlozi preferencije prema podrijetlu ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Vlastito istraZivanje

U grafikonu 16 je vidljivo da su ispitanici kao razloge preferencije prema podrijetlu
ljekovitog 1 aromati¢nog bilja naveli podrSsku lokalnim proizvodac¢ima (103), a bolju
kvalitetu navodi 97 ispitanika. Ispitanici su upravo kvalitetu naveli kao glavni najvazniji
¢imbenik kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja (Grafikon 14). Dostupnost kao razlog
preferencije navelo je 62 ispitanika, odnos cijene i kvalitete 45, a bolju cijenu te bolji izbor
17 1 20 ispitanika. Dobivenim rezultatima moze se zakljuciti da cijena i izbor proizvoda
nisu klju¢ni kod kupnje, §to se ponovno veZe na hipotezu kako cijena nije klju¢na kod
izbora ljekovitog 1 aromati¢nog bilja. Vidljivo je da u ovom sluc¢aju nedostupnost
proizvoda nije klju¢na, te vecina potroSaca kupuje proizvode s podruc¢ja Hrvatske jer su im
dostupniji. Ovi rezultati se mogu povezati s hipotezom koja se odnosi na nedostupnost
proizvoda (Grafikon 7. ), te se djelomi¢no prihvaéa. Vecina potrosaca kupuje proizvode od
lokalnih proizvodaca kako bi im pruzili podrsku za daljnju proizvodnju, jer bez potrosaca
nema ni proizvodnje. Proizvodaci bi se trebali fokusirati 1 nadalje na Sto bolju kvalitetu te
da njihovi proizvodi budu S§to dostupniji potrosacima (online prodaja, prodaja u

supermarketima).
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Grafikon 17. Bitne karakteristike kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja, te proizvoda od istih

Izvor: Vlastito istrazivanje

Grafikon 17. prikazuje bitne karakteristike kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog
bilja, te proizvoda od istih. U prilogu 6. tabli¢no su prikazane prosje¢ne ocjene ispitanika,
te su rezultati rangirani prema ocjenama (1-nikad ne obracam, 2-ponekad obra¢am, 3-niti
obra¢am niti ne obracam, 4-uglavnom obracam, 5-uvijek obracam). Prosje¢na ocjena
3ispitanika kojima uopce nije bitno da je proizvod iz Zagrebacke zupanije iznosila je 177.
Da je proizvod iz eko uzgoja ponekada obraca prosjecno 177 ispitanika. Ispitanici s
prosje¢nom ocjenom 225 niti obracaju niti ne obrac¢aju paznju na moguénost degustacije
proizvoda. Uglavnom obracéaju paznju da je proizvod iz eko uzgoja ispitanici prosjecne
ocjene 232. Prema rezultatima istraZivanja najviSe paznje ispitanici obracaju da je
proizvod iz eko uzgoja, sa prosjecnom ocjenom 250. Na temelju dobivenih rezultata
istraZivanja djelomic¢no odbija hipoteza da je podrijetlo najvazniji ¢cimbenik kod odabira
proizvoda, s obzirom da je za vecini ispitanika najbitnije da je proizvod iz eko uzgoja.
VaZznost podrijetla proizvoda (da je iz eko uzgoja) moZe se povezati s pozitivnim
utjecajem na zdravlje, s obzirom da vecina ispitanika ljekovito i aromati¢no bilje koristi
upravo iz tog razloga. Samim time im je bitno kakve proizvode koriste (da nisu tretirani).
Na temelju istrazivanja Cadar 1 sur., (2021), dostupne informacije su se pokazale jako
bitnim ¢imbenikom kod kupnje. Ispitanici su naveli kako su kupili odredene proizvode na
temelju informacija proizvodaca te djelatnica prodavaonica zdrave hrane, ljekarna te

lije¢nika specijalista.

*Prosje¢na ocjena = odgovor ispitanika * ocjena/ ukupan broj ispitanika
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4.5. Motivacija za ucestaliju kupnju ljekovitog i aromati¢nog bilja

M bolja dostupnost proizvoda

0%

M bolja dostupnost informacija o
utjecaju na zdravlje

m viSe informacija o primjeni
liekovitog i aromati¢nog bilja
> W vedi asortiman proizvoda

| vise informacija o proizvodacu

m vede povjerenje u eko standarde

Grafikon 18. Nacini motivacije za ucestalije koriStenje ljekovitog i aromati¢nog bilja

Izvor: Viastito istrazivanje

Iz grafikona 18 je vidljivo da bi najbolja motivacija za udlestalije koriStenje
ljekovitog i aromati¢nog bilja kod 20% ispitanika bila da ima vise informacija o primjeni
ljekovitog 1 aromati¢nog bilja. Bolju dostupnost proizvoda ocekuje 19% ispitanika, dok
isto toliki postotak ispitanika ofekuje vise informacija o utjecaju na zdravlje ocekuje. Kao
moguéu motivaciju za buducu ucestaliju kupnju ljekovitog i1 aromaticnog bilja 13%
ispitanika navodi veéi asortiman proizvoda, dok isti postotak ispitanika navodi vece
povjerenje u eko standarde. Najmanji postotak ispitanika kao motivaciju navodi vise
informacija o proizvodacu i niZe cijene s obzirom da su cijene proizvoda od domacih
proizvodaca relativno visoke. Prikazani rezultati ponovno potvrduju hipotezu da cijena
nije presudan ¢imbenik kod odabira ljekovitog i aromati¢nog bilja. Treba naglasiti da su
u ovom pitanju ispitanici imali moguc¢nost vise odgovora.

Kao Sto je vidljivo iz grafikona ispitanici su podijeljeni po pitanju motivacije za
koriStenje ljekovitog i aromati¢nog bilja. Bolju motivaciju za koriStenje ljekovitog 1
aromati¢nog bilja potrosaci bi mogli dobiti kada bi proizvodaci viSe oglasavali svoje
proizvode. Kako danas zivimo u doba interneta veliku pozornost bi privuklo da se
oglaSavaju putem Facebooka te Instagrama. Takoder, sve viSe ljudi odredene proizvode
kupuje iz svoga doma, §to bi znacilo da bi postojanje online shopova takoder potaknulo

potroSace na kupnju proizvoda na bazi ljekovitog i aromati¢nog bilja, te ih s vremenom
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naviknulo na ucestalije koristenje istih. Osim dostupnosti, proizvodaci bi na deklaracijama
mogli pruziti sve informacije vezane za sastav proizvoda, te bi uz proizvod trebali objasniti
potrosacima kako i za §to se ti proizvodi koriste. [ako je danas vec¢ina informacija dostupno
putem interneta joS uvijek postoji starije stanovni$tvo koje se ve¢inom ne zna koristiti
takvim uredajima ili jednostavno ima naviku usmenim putem prikupljati informacije. Kao
Sto je vidljivo u prethodnom grafikonu (Grafikon 17), potroSacima je vrlo bitno da je
proizvod iz ekoloskog uzgoja, naroc¢ito onima koji te proizvode koriste kao lijek, trebalo bi
se obavezno naglasiti ukoliko je proizvod iz ekoloskog uzgoja, te se sve viSe okrenuti ka

ekoloskom uzgoju ljekovitog i aromati¢nog bilja ako je to ikako moguce.
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5. ZAKLJUCAK

Ljekovito 1 aromati¢no bilje koristilo se jo§S od davnina. Danas je sve veci trend povratka
prema prirodi pa je prisutna sve veca potraznja za proizvodima na bazi ljekovitog i
aromati¢nog bilja. U ovom radu prikazani su rezultati istrazivanja koje je provedeno kako
bi se uvidjelo koliko potrosaci, na koji nacin koriste ili ne koriste ljekovito i aromati¢no
bilje. Svrha ovog rada bila je dobivenim rezultatima istrazivanja prikazati stavove
potrosaca Zagrebacke Zzupanije o koriStenju ljekovitog i1 aromati¢nog bilja. Shodno
ciljevima postavljene su sljedece hipoteze:

HI: Vise od 50% ispitanika kupuje ljekovito i aromati¢no bilje jednom tjedno.

Tijekom istrazivanja utvrdeni su rezultati na temelju kojih se ova hipoteza odbija
jer se viSe od 70% ispitanika izjasnilo kako ljekovito 1 aromati¢no bilje koriste jednom 1
vise puta tjedno. Ispitanici Zagrebacke Zzupanije ljekovito i aromati¢no bilje jednom tjedno
koriste u kozmetic¢ke svrhe, ali duplo manji postotak ispitanika od zadane hipoteze — 25%.
H?2: Cijena nije presudan c¢imbenik kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja.

Kod ispitanika s podru¢ja Zagrebacke Zupanije cijena nije presudan faktor kod
kupnje ljekovitog 1 aromaticnog bilja. Vecu prednost su dali kvaliteti te podrijetlu
proizvoda. Hipoteza da cijena nije presudan ¢imbenik kod kupnje ljekovitog 1 aromati¢nog
bilja moZe se djelomi¢no odbiti s obzirom da je 56 ispitanika odgovorilo kako im je
ljekovito 1 aromaticno bilje preskupo. Prilikom odgovaranja na pitanje o razlozima
prefencije prema podrijetlu ispitanici se takoder nisu puno izja$njavala da im je cijena
aromaticnog bilja ¢ime se hipoteza ponovno odbila.

H3: Osnovna prepreka kod kupnje ljekovitog i aromaticnog bilja je nedostupnost
proizvoda.

Ispitanici Zagrebacke zupanije navode kao glavni razlog ne konzumacije ljekovitog
bilja naviku koju nemaju (66%), njih 62 % ljekovito i aromati¢no bilje smatra
nedostupnim. Hipoteza da je prepreka kod kupnje ljekovitog i aromaticnog bilja
nedostupnost djelomi¢no se prihvac¢a s obzirom da se radi o osobnim stavovima koje
svatko od nas drugacije dozivljava.

HA4: Potrosaci ljekovito i aromatic¢no bilje kupuju iskljucivo zbog pozitivnog ucinka na
zdravlje.

Vecina ispitanika je odgovorilo da ljekovito i aromati¢no bilje konzumira upravo

zbog njegove ljekovitosti te pozitivnog ucinka na zdravlje, njih 159 s ¢ime se hipoteza
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prihvaca. Da ljekovito i aromati¢no bilje koristi u medicinske svrhe navelo je 90 ispitanika,
a prosjecan broj dana konzumiranja ljekovitog i aromati¢nog bilja u ljekovite svrhe je 67.
Ljudi sve vise konzumiraju prirodne lijekove, a sve manje sinteticke. Vecina lijekova koju
konzumiramo sadrzi neku od ljekovitih biljnih vrsta.

H 5: Podrijetlo proizvoda je glavni ¢imbenik kod odabira proizvoda.

Hipoteza da je podrijetlo glavni ¢imbenik kod odabira proizvoda, na temelju
dobivenih rezultata djelomi¢no se odbija. Najvise ispitanika je navelo da najviSe paznje
obraca paznju da je proizvod iz eko uzgoja (250). Kod pitanja o preferenciji proizvoda o
podrijetlu, vise od polovice ispitanika je navelo kako im je bitno da je proizvod iz
Republike Hrvatske (58), dok je nekoliko ispitanika navelo da im je bitno da je iz
Zagrebacke Zupanije. Ovime se moZe zakljuciti da je ispitanicima jako bitno da je proizvod
domace proizvodnje. Kao glavni razlog preferencije prema podrijetlu ispitanici su naveli
podrsku lokalnim proizvodacima (103), a bolju kvalitetu njih 97. Ovakvim postupcima se
pruza potpora Hrvatskim proizvodaima te se pomaze u razvoju poljoprivredne
proizvodnje.

Na temelju sveukupnih rezultata moze se zakljuciti da stanovnici Zagrebacke
zupanije koriste ljekovito i aromati¢no bilje te proizvode na bazi istih, ali u nedovoljnim
koli¢inama. Kao glavni problem ne konzumacije je nedostupnost proizvoda te ispitanici
nemaju naviku koriStenja. Ovaj problem bi se mogao djelomi¢no rijeSiti kada bi
proizvodaci viSe promovirali svoje proizvode. Danas je dobra promocija ono §to prodaje
proizvod. Takoder, proizvodaci bi trebali viSe pozornosti dati kvaliteti proizvoda, jer je
kvaliteta neSto S$to se danas vrlo cijeni, 1 samo na taj nain mogu postati konkurentni na
trziStu. PotroSaci su ¢ak spremni platiti i vecu cijenu ako je proizvod stvarno kvalitetan 1
ima povoljan utjecaj na zdravlje koji su naveli kao glavni razlog konzumacije ljekovitog i
aromati¢nog bilja. Da bi potrosaci vise koristili ljekovito i aromati¢no bilje te proizvode od
istih, najbitnija je dostupnost informacija o proizvodu. Jako puno potrosaca nema
informacije o djelotvornosti ljekovitog i aromati¢nog bilja, iz tog razloga ga ne konzumira.
S detaljnijim informacijama i promocijama broj potrosaca Koji Koriste ljekovito i

aromati¢no bilje definitivno bi narastao.
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7. PRILOZI

PRILOG 1. ANKETNI UPITNIK

Percepcija potrosaca o koristenju ljekovitog i aromati¢nog bilja na podrucju
Zagrebacke Zupanije
Postovani/postovana, pred Vama je anketno istrazivanje u trajanju od 5 do 10 minuta.
Anketa je u potpunosti anonimna te ispituje stavove potrosaca o koriStenju ljekovitog i

aromati¢nog bilja na podruc¢ju Zagrebacke zupanije.

1. Spol:*
e Musko
e Zensko

2. Dob:*
e do18
e 0d18do 25
e 0d26do45
e 0d46do55
e 0d56do65

e vise od 65
3. Stupanj obrazovanja:*

e Osnovno obrazovanje
e Srednja Skolska sprema
e Zavrsen preddiplomski studij

e ZavrSen diplomski studjij ili viSe razine akademskog obrazovanja

4. U kojoj Zupaniji Zivite?

5. Radni status:*

e Zaposlen/na
e Nezaposlen/na

e ostalo
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6. Va$ mjesecni prihod:*

e do 3000 kn

e 0d 3000 do 5500 kn
e 0d 5500 do 8000 kn
e 8000 knivise

Navike potros$aca kod korisStenja ljekovitog i aromati¢nog bilja
7. Koji su razlozi konzumacije ljekovitog i aromati¢nog bilja?

e svida mi se okus

e trend
e navika
e zdravo je

8. Koji su razlozi ne konzumiranja ljekovitog i aromati¢nog bilja?

e ne svida mi se okus
e nemam naviku
e preskupo je

e nedostupnost proizvoda

9. Koju biljnu vrstu ljekovitog i aromaticnog bilja najviSe koristite (dozvoljeno je viSe

odgovora)?

e ruzmarin

e lavanda
e smilje
e timijan

e mazuran
e origano

e oOstalo

10. Ukoliko koristite ljekovito 1 aromaticno bilje, koju vrstu proizvoda koristite (preradeno,

rinfuza)?
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11. Ukoliko koristite ljekovito i aromati¢no bilje od kojeg ga proizvodaca kupujete?

12. Na koji nacin najceSce koristite ljekovito i aromaticno bilje? (dozvoljeno vise

odgovora)

e U medicinske svrhe

e U kulinarstvu

e u kozmeticke svrhe

e oOstalo

13. Koliko ¢esto konzumirate ljekovito i aromati¢no bilje?

Svakidan | 2-3 puta | Jednom Jednom Jednom Ne
tjedno tjedno mjesecno | godis$nje koristim u
te svrhe

U medicini
U

kulinarstvu
U

kozmetici

14. Gdje najcesce kupujete ljekovito 1 aromati¢no bilje te proizvode od istih (dozvoljeno

viSe odgovora)?

e U supermarketima

e trgovine zdrave hrane

e preko interneta

e na trznici

e direktno na poljoprivrednom gospodarstvu kod proizvodaca

e uzgajam i preradujem kod kuce

e oOstalo
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15. Koji su razlozi kupovine na tim mjestima? (dozvoljeno vise odgovora)

e svjeze je 1 kvalitetno
e |okacija

e navika

e dobra ponuda

e povoljne cijene

e oOstalo

16.Na §to najéeSc¢e obracate paznju prilikom kupovine ljekovitog i aromati¢nog bilja? (1 -
nikada ne obracam, 2 - ponekada obra¢am, 3 - niti obra¢am, niti ne obra¢am, 4 - vrlo Cesto

obra¢am, 5 - uvijek obracam)

1 2 3 4 5

Proizvodacd

Cijena

Kvaliteta

Podrijetlo

17. Koje su Vase preferencije prema podrijetlu ljekovitog i aromati¢nog bilja?

e svejedno mi je (idite na pitanje 19)
e iZzEU

e iz Hrvatske

e iz Zagrebacke Zupanije

e ostalo

18. Koji su razlozi preferencije ljekovitog i aromaticnog bilja prema podrijetlu?

(dozvoljeno vise odgovora)

e Dbolja kvaliteta

e dostupnost

e podrska lokalnim proizvodac¢ima
e boljacijena

e bolji izbor

e Dbolji odnos cijene i kvalitete

e oOstalo
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19. Kod kupovine ljekovitog i aromati¢nog bilja bitne su mi sljedece karakteristike? (1-

uopée mi nije bitno, 2 — djelomi¢no mi je bitno, 3 — niti mi je bitno, niti mi nije bitno, 4 —

uglavnom mi je bitno, 5 — jako mi je bitno).

2

Da je proizvod iz eko
uzgoja

Da je istaknut eko
znak na proizvodu

Da je proizvod iz
Zagrebacke Zupanije

Da proizvodac
prezentira proizvod

Da mogu
degustirati/isprobavati
proizvode

20. Sto bi Vas potaknulo na ¢es¢u konzumaciju ljekovitog i aromatiénog bilja? (dozvoljeno

vise odgovora)

e niZe cijene

¢ Dbolja dostupnost proizvoda

e bolja dostupnost informacija o utjecaju na zdravlje

e viSe informacija o primjeni ljekovitog 1 aromati¢nog bilja
e veci asortiman proizvoda

¢ vise informacija o proizvodacima

e vece povjerenje u ekoloske standarde

e vise informacija o razlikama izmedu ekoloske 1 konvencionalne proizvodnje

e oOstalo
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PRILOG 2. POPIS SLIKA

Slika 1. Faze ponasanja potrosaca

Slika 2. Znacajke ponasanja potrosaca

Slika 3. Cimbenici koji utje¢u na ponasanje potrosaca

Slika 4. Podjela drustvenih ¢imbenika

Slika 5. Motivacijski ciklus

Slika 6. Proces percepcije

Slika 7. Faze donoSenja odluke o kupnji

Slika 8. Ljekovito bilje

Slika 9. a) Izrada tinktura od ljekovitog bilja b)zacinsko bilje

Slika 10. Kretanje povr$ina pod aromati¢nim, zac¢inskim i ljekovitim biljem na podrucju

Republike Hrvatske

Slika 11. Zastupljenost ljekovitog 1 aromati¢nog bilja na podru¢ju RH
Slika 12. Izvoz ljekovitog 1 aromatic¢nog bilja — Jugoistocna Europa 2009.
Slika 13. Uvoz ljekovitog 1 aromati¢nog bilja — Jugoisto¢na Europa 2009.

Slika 14. Karta Zagrebacke Zupanije
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PRILOG 3. POPIS GRAFIKONA

Grafikon 1. Spol ispitanika

Grafikon 2. Dob ispitanika

Grafikon 3. Stupanj obrazovanja ispitanika

Grafikon 4. Radni status ispitanika

Grafikon 5. Mjesecni prihodi ispitanika

Grafikon 6. Ucestalost koriStenja ljekovitog 1 aromati¢nog bilja

Grafikon 7. VaZnost podrijetla proizvoda

Grafikon 8. Prikaz najc¢esce koriStenih ljekovitih i aromati¢nih biljnih vrsta

Grafikon 9. Vrste proizvoda

Grafikon 10. Najucestaliji nacini koristenja ljekovitog i aromati¢nog bilja

Grafikon 11. Ucestalost koristenja ljekovitog 1 aromati¢nog bilja

Grafikon 12. Mjesto kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja te proizvoda od istih
Grafikon 13. Razlozi kupovine ljekovitog i aromati¢nog bilja na odredenim mjestima
Grafikon 14. Kriteriji prilikom kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja te proizvoda od istih
Grafikon 15. Preferencije prema podrijetlu proizvoda

Grafikon 16. Razlozi preferencije prema podrijetlu

Grafikon 17. Bitne karakteristike kod kupnje ljekovitog i aromati¢nog bilja, te proizvoda
od istih

Grafikon 18. nacini motivacije za ucestalije koriStenje ljekovitog i aromati¢nog bilja
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PRILOG 4.

A B C D E A*E B*E C*E
U u Ukupno % koristenja u u Ukupno
medicinske | U kozmeticke koristenje u Dani koristenja medicinske | U kozmeticke | koristenje
svrhe kulinarstvu svrhe u razlicite svrhe razlicite svrhe | LIAB svrhe kulinarstvu | svrhe u razlicite svrhe
Svaki dan 24 62 34 120 22,5 365 8760 22630 12410 43800
2-3 puta tjedno* 31 70 30 131 24,5 91 2821 6370 2730 11921
Jednom tjedno 44 47 55 146 27,3 52 2288 2444 2860 7592
Jednom mjesec¢no 39 21 38 98 18,4 12 468 252 456 1176
Jednom godisnje 23 4 12 39 7,3 1 23 4 12 39
Prosjecni broj
dana
Ukupno 161 204 169 534 100,0 | konzumiranja LJAB 67 148 86 121
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PRILOG 5.

Odgovori ispitanika

Prosjecna ocjena ispitanika*

Ocjena Proizvodac Cijena Kvaliteta Podrijetlo Proizvodac Cijena Kvaliteta Podrijetlo

1 - nikada ne obracam

paznju 47 19 18 31 47 19 18 31
2 35 21 22 19 70 42 44 38
3 48 52 37 51 144 156 111 153
4 46 66 62 47 184 264 248 188
5 41 59 84 67 205 295 420 335

Ukupno 217 217 223 215 3,0 3,6 3,8 3,5
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PRILOG 6.

Odgovori ispitnika

Prosjecna ocjena ispitanika*

Proizvod iz Istaknut | Proizvod iz Prezentacija | Isprobavanje | Proizvod iz Istaknut | Proizvod iz Prezentacija | Isprobavanje
Ocjena eko uzgoja eko znak | ZG Zupanije | proizvoda /degustacija | eko uzgoja | ekoznak | ZG Zupanije | proizvoda /degustacija
1 - uopce
mi nije
bitno 28 38 82 61 44 28 38 82 61 44
2 36 35 33 35 23 72 70 66 70 46
3 45 59 59 69 75 135 177 177 207 225
4 58 46 25 36 50 232 184 100 144 200
5 50 39 19 15 26 250 195 95 75 130
Ukupno 217 217 218 216 218 3,3 3,1 2,4 2,6 3
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ISTRAZIVANJE TRZISTA POTROSACA O KORISTENJU LJEKOVITOG I
AROMATICNOG BILJA U ZAGREBACKOJ ZUPANIJI

SAZETAK

Predmet rada bio je provesti istrazivanje kako bi se uvidjelo koliko ljudi, na koji nacin
koriste ili ne koriste ljekovito i aromati¢no bilje. Svrha rada je dobivenim rezultatima
istrazivanja prikazati stavove potrosaca Zagrebacke zupanije o koristenju ljekovitog 1
aromaticnog bilja. Rezultati bi mogli biti od velike pomo¢i proizvodacima kako bi uvidjeli
trenutno stanje koriStenja ljekovitog i aromaticnog bilja na podrucju Zagrebacke zupanije,
te kako unaprijediti dostupnost i prodaju istih. Glavni cilj istrazivanja je utvrditi utjece li
kvaliteta na kupnju proizvoda, te razmisljaju li potroSaci o samom proizvodu za vrijeme

kupnje ili ih je privuklo nesto sasvim drugo.

Istrazivanje je provedeno putem google ankete na uzorku od 361 ispitanika. Tijekom
istrazivanja potroSaci su se izjasnili kako im cijena nije kljuan ¢imbenik u odabiru
proizvoda, ve¢ da je naglasak na kvaliteti proizvoda. Proizvode na bazi ljekovitog i
aromaticnog bilja konzumiraju jednom tjedno 1 viSe. Takoder, vrlo je bitno da je proizvod
iz eko uzgoja, a ljekovito i aromati¢no bilje nerijetko se koristi zbog pozitivnog u¢inka na

zdravlje.

Kljuéne rijeci: ljekovito i aromati¢no bilje, navike potrosaca, kvaliteta, zdravlje.
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CONSUMER MARKET RESEARCH ON THE USE OF MEDICINAL AND
AROMATIC PLANTS IN THE ZAGREB COUNTY

SUMMARY

The objective of this paper was to conduct research in order to find out how much and in
what ways people use the medicinal and aromatic herbs. The aim of the paper was to use
the results of the research to show the attitude of Zagreb County consumers towards
medicinal and aromatic herbs. The results could be very useful to the producers for
understanding the current state with the use of medicinal and aromatic herbs in the area,
which would enable them to improve the availability and the sale of these products. The
main aim of the research was to establish if the quality of the products influences the
purchase and whether the customers think about the very product at the time of buying, or

they are attracted by something completely different.

The research was conducted by means of a Google survey with 361 respondents. The
customers in this survey stated that the price was not the key factor when choosing a
product, the most important was the quality of the product.

The products based on medical and aromatic herbs are consumed once a week or more.
Also, it was very important that the products come from organic farming, and the medical

and aromatic herbs are often used because of it beneficial effect on human health.

Keywords: medicinal and aromatic plants, consumer behavior, habit, health, purchase,
Zagreb County.
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ZIVOTOPIS

Marko Skec, roden je 21. travnja 1996. u Zagrebu. Osnovnu $kolu ,,Jvan MaZurani¢®
zavrsava 2010. godine u Zagrebackoj Dubravi. Nakon osnovne Skole upisuje Srednju skolu
Jelkovec, smjer Elektrotehnicar. Srednju Skolu zavrSava 2014. godine Visoko gospodarsko
uciliste u Krizevcima upisuje 2015. godine, a na drugoj godini studija odabire smjer
Menadzment u poljoprivredi. Stru¢nu praksu odradio je na OPG-u Loncar u Bedenici, u
trajanju od 420 sati pod mentorstvom dr.sc. Drazena Cukliéa. Preddiplomski studij
zavriava 2019. godine obranom zavr$nog rada pod mentorstvom dr.sc. Krunoslava Skrleca
s temom ,, Upravljanje ljudskim resursima na primjeru poduzeca Dukat d.d. . Time
sluzbeno postaje strucni prvostupnik/inzenjer poljoprivrede (bacc.ing.agr.). Iste godine
svoje Skolovanje nastavlja na Specijalistickom diplomskom stru¢nom studiju - smjer
Odrziva i ekoloska poljoprivreda. Struénu praksu na diplomskom studiju odraduje na
OPG-u Anto Juri¢, gdje se upoznaje sa uzgojem presadnica povréa te ljekovitog i
aromati¢nog bilja. Nakon stru¢ne prakse ostaje raditi na navedenom OPG-u. Od stranih
jezika navodi engleski jezik u govoru i pismu, te osnovno znanje francuskog jezika. Kao

dodatne vjestine navodi kompjutersku pismenost (Microsoft office, programski jezici).

Kao hobije navodi vrtlarenje, badminton, nogomet, igranje videoigara te

eksperimentiranje u kulinarstvu.
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