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Measuring Perceived Service Quality 
Using SERVQUAL: A Case Study of 
the Croatian Hotel Industry 
S U Z A N A MARKOVIC 
Faculty of Tourism and Hospitality Management Opatija, Croatia 

SANJA RASPOR 
Polytechnic of Rijeka, Croatia 

The purpose of the study is to examine customers' perceptions 
of service quality in the Croatian hotel industry. The aim is to as-
sess the perceived service quality of hotel attributes and to deter-
mine the factor structure of service quality perception. A modified 
S E R V Q U A L scale was used to assess service quality perceptions 
from the perspective of domestic and international tourists. Data 
were collected in 15 hotels in the Opatija Riviera (Croatia), using 
a self-administered questionnaire. Descriptive statistical analy-
sis, exploratory factor analysis and reliability analysis were con-
ducted. The study results indicate the rather high expectations of 
hotel guests regarding service quality. 'Reliability,' 'empathy and 
competence of staff,' 'accessibility' and 'tangibles' are the key fac-
tors that best explained customers' expectations of hotel service 
quality. The results of the quantitative assessment of perceived 
service quality may provide some insights on how customers rate 
the service quality of a particular hotel. Thus, the findings can be 
used as a guide for hotel managers to improve the crucial quality 
attributes and enhance service quality and business performance. 

Key words: service quality, S E R V Q U A L , factor analysis, reliability 
analysis, hotel industry 

Introduct ion 

In the h ighly compet i t ive hote l industry, service b e c o m e s one of 
the mos t i m p o r t a n t e l e m e n t s for ga in ing a sus t a inab le compet i t ive 
advan tage in the marke tp lace . Consequent ly , t he e f fo r t s of service 
m a n a g e r s and academic r e s e a r c h e r s a re d i rec ted towards u n d e r -
s t and ing h o w c u s t o m e r s perce ive the qual i ty of service. 

C u s t o m e r s a re l ikely to v iew services as a var ie ty of a t t r ibu tes tha t 
may, in d i f f e ren t ways, con t r ibu te to the i r p u r c h a s e in t en t ions and 
p e r c e p t i o n s of service quality. A l though r e s e a r c h e r s (Grönroos 1984; 
P a r a s u r a m a n , Ber ry and Ze i thaml 1985, P a r a s u r a m a n , Ze i thaml and 
Ber ry 1988; Ze i thaml , P a r a s u r a m a n and Ber ry 1990) h a v e focused 
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on different aspects of service quality, they all agree that the em-
phasis should be on customers. The most common definition of the 
concept is attitude, which results from a comparison of customers' 
expectations with perceptions of performance (Parasuraman, Berry 
and Zeithaml 1985, Parasuraman, Zeithaml and Berry 1988). What 
is more, customers perceive service quality as a multidimensional 
concept. 

The specific nature of services makes it difficult to provide, mea-
sure and maintain their quality. However, Parasuraman Berry and 
Zeithaml and Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985, 1988) pre-
sented the SERVQUAL scale, which became the most popular instru-
ment for measuring service quality. The model has been applied in 
various service industries, including tourism and hospitality. In most 
of the researches the instrument was modified to suit the features of 
a specific service. 

The study has several objectives. The first objective is to determine 
the level of perceived service quality in Croatian hotels. The sec-
ond aim is to establish the number of dimensions of perceived ser-
vice quality in the hospitality industry, using the modified SERVQUAL 

model. Finally, the third objective is to test the reliability of the mod-
ified SERVQUAL model. 

Conceptual Background 

P E R C E I V E D SERVICE QUALITY 

The service quality construct is mostly conceptualized in the context 
of service marketing literature (Lee, Lee and Yoo 2000). Therefore, 
it deals with the concept of perceived service quality. According to 
Zeithaml, Parasuraman and Berry (1990), perceived service quality 
is the extent to which a firm successfully serves the purpose of cus-
tomers. 

Customers determine the perceived or cognitive value of service 
based on their experience with the service delivered. Ghobadian, 
Speller and Jones (1994) stated that customers' expectations, service 
delivery process and service outcome have an impact on perceived 
service quality. Yoo and Park (2007) found that employees, as an in-
tegral part of the service process, are a critical element in enhancing 
perceived service quality. Furthermore, Edvardsson (2005) pointed 
out that service quality perceptions are formed during the produc-
tion, delivery and consumption process. The author concluded that 
customers' favorable and unfavorable experience, as well as their 
positive and negative emotions may have an important impact on 
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perceived service quality. Similarly, O'Neill and Palmer (2003) have 
reported that customers' perceptions of service quality may, to a 
large extent, be influenced by the degree of their prior experience 
with a particular service. 

In the hospitality industry, several studies have examined ho-
tel attributes that guests may find important when evaluating the 
performed service quality. Literature review suggests that cleanli-
ness (Atkinson 1988; Knutson 1988; Gundersen, Heide and Olsson 
1996), security and safety (Atkinson, 1988; Knutson, 1988; Gunder-
sen et al. 1996), employees' empathy and competence (Atkinson 
1988; Knutson 1988; Barsky and Labagh 1992; Gundersen, Heide 
and Olsson 1996; Choi and Chu 2001; Markovic 2004), convenient 
location (Knutson 1988; Barsky and Labagh 1992), value for money 
(Atkinson 1988; Gundersen, Heide and Olsson 1996; Choi and Chu 
2001) and physical facilities (Choi and Chu 2001; Markovic 2004) are 
attributes that hotel guests perceive as being important. 

It should be noted that according to some authors, perceived ser-
vice quality has been accepted as an antecedent of customer satis-
faction (Churchill and Suprenant 1982; Oliver 1997). What is more, 
Rowley (1998) argued that perceived service quality is an attitude 
related to, but not the same, as satisfaction. It is evident that the re-
lationship between these two concepts is complex and that they have 
a causal ordering. 

SERVICE QUALITY M E A S U R E M E N T 

One of the main research instruments for measuring quality in ser-
vice industries is the SERVQUAL model, developed by Parasuraman 
Berry and Zeithaml and Parasuraman, Zeithaml, and Berry (1985; 
1988). The model contains 22 items for assessing customer percep-
tions and expectations regarding the quality of service. A level of 
agreement or disagreement with a given item is rated on a seven-
point Likert-type scale. The level of service quality is represented 
by the gap between perceived and expected service. The SERVQUAL 

model is based on five service quality dimensions, namely tangibles 
(physical facilities, equipment and personnel appearance), reliabil-
ity (ability to perform the promised service dependably and accu-
rately), responsiveness (willingness to help customers and provide 
prompt service), assurance (knowledge and courtesy of employees 
and their ability to gain trust and confidence) and empathy (provid-
ing individualized attention to the customers). 

During the last few years a variety of service quality studies have 
been conducted (Ladhari 2008). Among others, service quality was 
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measured in: accounting and audit firms (Ismail 2006), health spas 
(Snoj and Mumel 2002; Markovic, Horvat and Raspor 2004), higher 
education (Russel 2005; Marković 2006), hotels (Marković 2003, 2004; 
Juwaheer 2004; Wang, Wang and Zhao 2007; Raspor 2009), insurance 
(Tsoukatos, Marwa and Rand 2004), public-transport (Sanchez Pérez 
2007), restaurants (Andaleeb and Conway 2006; Namkung and Jang 
2008), travel agencies (Martinez Caro and Martinez Garcia 2008), 
and web-sites (Parasuraman, Zethaml and Malhotra 2005; Nusair 
and Kandampully 2008). 

Despite its wide usage, the model has been criticized by a number 
of academics (Carman 1990; Babakus and Boller 1992; Teas 1994). 
Criticism was directed at the conceptual and operational base of the 
model, mostly its validity, reliability, operationalization of expecta-
tions, and dimensional structure. However, there is general agree-
ment that SERVQUAL items are reliable predictors of overall service 
quality (Khan 2003). 

As a result of these criticisms, alternative measures of service 
quality for specific service settings were developed. In the tourism 
and hospitality industry, Knutson et al. (1991) developed LODGSERV, 

a model utilized to measure service quality in the lodging indus-
try. The model is based on five original SREVQUAL dimensions and 
contains 26 items. Getty and Thompson (1994) introduced another 
specific model for hotel settings, called LODGQUAL, as did Wong 
Ooi Mei, Dean and White (1999) who developed a H O L S E R V model. 
The LODGEQUAL model identified three dimensions, namely tangi-
bles, reliability and contact. On the other hand, the HOLSERV model 
includes 27 items, grouped in five original SERVQUAL dimensions. 
Furthermore, D I N E S E R V is a model used for measuring restaurant 
service quality (Stevens, Knutson and Patton 1995). It contains 29 
items and five SERVQUAL dimensions. O'Neill et al. (2000) devel-
oped the D I V E P E R F model for assessing perceptions of diving ser-
vices. The model consists of five SERVQUAL dimensions and 27 items. 
E C O S E R V was introduced by Khan (2003). It was utilized to measure 
service quality expectations in eco-tourism, using 30 items and five 
SERVQUAL dimensions. All of these models represent modifications 
of the SERVQUAL instrument, aiming to improve its original method-
ology. 

However, Cronin and Taylor (1992) argued that performance is the 
measure that best explains customers' perceptions of service qual-
ity, so expectations should not be included in the service quality 
measurement instrument. They developed a performance-only scale 
called S E R V P E R F and tested it in four industries. Results indicated 
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that the S E R V P E R F model explains more of the variation in service 
quality than SERVQUAL; it had an excellent fit in all four industries 
and it contains only half the number of items that must be mea-
sured. These results were interpreted as additional support for the 
superiority of the S E R V P E R F approach to the measurement of service 
quality. 

Several authors used the performance-only approach to assess 
service quality in tourism and hospitality settings. Travelers' percep-
tions of hotel attributes were measured in Hong Kong's hotels (Choi 
and Chu 2001), hotels of Mauritius (Juwaheer 2004) and Malaysian 
hotels (Poon and Lock-Teng Low 2005). 

The question of whether service quality should be measured as 
the difference between customers' perceptions and expectations, or 
whether some alternative approach is more appropriate remains 
part of an extensive debate in service quality literature. 

Methodology 
Hotel guests' perceptions were measured with a self-administered 
questionnaire. The questionnaire was developed on the basis of a 
literature review and adopted to suit the specific features of a hotel 
setting (Parasuraman, Zeithaml and Berry 1988; Zeithaml et al. 1990; 
Snoj and Ogorelc 1998; Pizam and Ellis 1999; Markovic 2003). As 
a foundation for questionnaire development, the SERVQUAL model 
was used. The original items were slightly modified to suit the hos-
pitality setting. For example, instead of 'XYZ Company has modern-
looking equipment,' the statement was modified to the 'Hotel has 
modern-looking equipment.' The original item 'Guests feel safe in 
their transactions with employees' was replaced by the item 'Guests 
feel safe and secure in their stay.' The reason for this change is the 
confusing meaning of the word 'transactions' and the fact that safety 
and security are regarded as an important factor in a hotel stay. 
Moreover, in order to measure attributes specific to the hotel envi-
ronment, the following items were added: 'parking area' (Pizam and 
Ellis 1999), 'appropriate location,' 'available and clear information,' 
'variety of facilities' (Snoj and Ogorelc 1998), 'clean and tidy hotel,' 
'feeling safe and secure,' 'ease of finding a way around the hotel' 
and 'typical service quality for hotel category' (Markovic, 2003). All 
the statements in the questionnaire were positively worded. Finally, 
the modification resulted in the deletion of one original SERVQUAL 

item and the inclusion of eight new items, leaving a total of 29 hotel 
attributes. These attributes represented seven dimensions: five orig-
inal SERVQUAL dimensions (tangibles, reliability, responsiveness, as-

N U M B E R 3 • FALL 2 0 1 0 



Suzana Markovic and Sanja Raspor 

surance, empathy) and two new dimensions, named as accessibility 
and output quality. 

The questionnaire consisted of two parts. The first part measured 
guests' perceptions of hotel attributes using a modified SERVQUAL 
model. Service quality perceptions were measured on a seven-point 
Likert-type scale ranging from 1 'strongly disagree' to 7 'strongly 
agree.' The second part was designed to capture respondents' de-
mographic and traveling characteristics, which included country of 
residence, age, gender, purpose of visit, duration of staying at a hotel, 
level of education, and hotel category. 

The target population of the survey was guests staying in hotels on 
the Opatija Riviera (Croatia) during the summer of 2007. Question-
naires were distributed in 15 (2-, 3- and 4-star) hotels, after hotel 
managers agreed to participate in the study. Reception desk employ-
ees were asked to administer the questionnaires to guests during 
their hotel stay, and to collect them after completion. In each hotel 
questionnaires were randomly distributed to the guests. Of 265 re-
turned questionnaires, 12 were not included in the analysis because 
of incompleteness. Thus, data analysis is based on a sample of 253 
valid questionnaires. The response rate was 26 per cent. 

Descriptive statistical analysis was used to describe respondents' 
demographic characteristics and to evaluate service quality percep-
tions of hotel guests. An exploratory factor analysis was performed 
on the 29 perception attributes included in the questionnaire in or-
der to determine underlying dimensions of hotel service quality per-
ceptions. Principal component analysis with varimax rotation was 
conducted. Items with eigenvalues equal to or greater than 1, fac-
tor loadings above 0.4, and factors which contain at least three items 
were retained (Hair et al. 2006). Furthermore, a reliability analysis 
was performed to test the reliability of the scale and inner consis-
tency of extracted factors. For this purpose, Cronbach's alpha coeffi-
cients were calculated. 

Results 
In order to achieve the study's goals, descriptive analysis, factor 
analysis, and reliability analysis were performed. The results are 
presented as follows. First, respondents' demographic and traveling 
characteristics are provided. Next, the results of descriptive analy-
sis of guests' perceptions are presented. Third, the results of factor 
and reliability analyses are interpreted. The statistical analysis was 
conducted on 253 valid questionnaires. 

The demographic and traveling characteristics of the respondents 
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T A B L E 1 Demographic profile of the respondents 

I tems Percentage Items Percentage 
Gender Age 

Male 51.8 16-25 3.6 
Female 4 8 . 2 26-35 15.4 

Purpose of visit 36-45 26.1 
Business 9.1 46-55 19.4 
Visit friends, relatives 4.3 56-65 25.7 
Vacation 86.2 66 and above 9 . 9 

Others 0 . 4 Country of residence 
Level of education Austria 11.1 

Primary school 3.6 Croatia 16.6 
Secondary school 29.2 Italy 20.9 
Higher education 24.1 Germany 14.6 
University and above 36.4 Others 3 6 . 8 

Others 6 . 7 Hotel category 
Duration of staying at a hotel 4-star 53.3 

1-3 days 19.0 3-star 33.3 
4-7 days 49.8 2-star 1 3 . 4 

8-15 days 2 8 . 1 

are presented in table 1. The sample included domestic (16.6 per 
cent) and international tourists (83.4 per cent). There were slightly 
more males (51.8 per cent) than females (48.2 per cent), and most of 
the respondents (55 per cent) were older than 46 years. More than 
60 per cent of hotel guests in the sample had a university or college 
education. About 86 per cent of the respondents indicated that the 
main purpose of their visit was vacation. Most of them stayed at a 
4-star hotel, for between four and seven days. 

The results of the descriptive statistical analysis of guests' percep-
tions in the hotel industry are shown in table 2. 

The range of service quality perceptions items was from 1 (very 
low perceptions) to 7 (very high perceptions). The mean scores of 
guests' perceptions ranged from 4.77 to 6.34. The lowest percep-
tion item was 'offering a variety of facilities,' which indicates that 
hotels do not provide enough suitable facilities that could enhance 
hotel quality. On the other hand, hotel guests' highest perceptions 
were regarding the 'ease of finding a way around the hotel,' Further-
more, guests highly assessed the following hotel attributes: 'feeling 
safe and secure,' 'willingness for helping guests' and 'courteous hotel 
staff.' These indicate that a hotel's staff has one of the crucial roles in 
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T A B L E 2 Average scores of service quality perceptions in hotel settings 

Attributes Mean St. dev. 
V 1 Modern-looking equipment 5.31 1.48 
V 2 Visually appealing physical facilities 5-53 1.23 

V 3 Neat hotel staff 6.13 0.90 

V 4 Visually appealing materials (pamphlets, web-sites) 5.53 1.23 

V 5 Clean and tidy hotel 6.06 1.05 
V 6 Appropriate location 6.19 1.00 

V 7 Parking area 4.96 1.87 
V 8 Performing service in the promised time 5.98 0.93 
V 9 Interest in solving guests' problems 6.09 1.00 

V 1 0 Performing services right the first time 5.99 0.89 
V I I Service without delays 6.02 0.84 
V 1 2 Error-free service 5.81 0.98 
V 1 3 Knowing the exact time when service will be performed 6.00 0.90 
V 1 4 Hotel staff provides prompt service 5.98 0.91 
V 1 5 Willingness to help guests 6.25 0.80 
V 1 6 Hotel staff has time to answer guests' questions 6.13 0.94 
V 1 7 Hotel staff instills confidence 6.14 0.92 
V 1 8 Courteous hotel staff 6.25 0.82 
V 1 9 Hotel staff has knowledge to answer questions 5.99 0.90 
V 2 0 Feeling safe and secure 6.29 0.81 
V 2 1 Providing individual attention 5.81 1.03 
V 2 2 Convenient opening hours 5.94 1.01 
V 2 3 Hotel staff provides personal attention 5.86 0.98 
V 2 4 Guests' best interests at heart 6.02 0.87 
V 2 5 Understanding guests' specific needs 5.86 1.01 
V 2 6 Ease of finding one's way around the hotel 6.34 0.85 
V 2 7 Available and clear information in the hotel 6.17 0.89 
V 2 8 Offering a variety of facilities 4.77 1.66 
V 2 9 Typical service quality for hotel category 6.03 1.09 
Overall mean for 29 attributes 5.92 

performing high service quality. The overall mean score for service 
quality perceptions items was 5.92. This score indicates rather high 
perceptions of hotel guests regarding service quality. 

The exploratory factor analysis extracted five factors, which ac-
counted for 65.1 per cent of variance in the data. Since the fifth fac-
tor contained only two items, it could not be considered as a factor 
and is not interpreted. The results are presented in table 3. 

Most of the factor loadings were greater than 0.60, implying a rea-
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Factor analysis and reliability analysis results of hotel guests' perceptions (n = 253) 
Items (n = 29) Factors Commu-

F 1 F 2 F 3 F 4 F5 nalities 

V 9 0.751 0.688 
V 1 2 0.732 0.703 
V I 3 0.671 0.595 
V 1 1 0.658 0.675 
V 1 0 0.648 0.615 
V 1 4 0.623 0.664 
V 2 2 0.623 0.557 
V 8 0.586 0.584 

V 3 0.505 0.614 
V 2 5 0.731 0.793 
V 1 6 0.725 0.748 
V 2 3 0.723 0.776 
V 2 1 0.713 0.711 
V 1 9 0.688 0.616 
V 1 7 0.632 0.688 
V 2 7 0.622 0.683 
V 6 0.693 0.580 
V 2 6 0.686 0.625 
V 2 0 0.618 0.679 
V 1 8 0.554 0.685 

V 5 0.549 0.509 
V 2 4 0.537 0.632 
V 2 9 0.529 0.447 
V 1 5 0.482 0.598 
V 2 0.784 0.778 
V 1 0.748 0.723 

V 4 0.501 0.562 
V 2 8 0.771 0.684 
V 7 0.675 0.669 
Eigenvalue 5.551 4.953 4.284 2.577 1.514 18.879 
% of Variance 19.142 17.079 14.774 8.887 5.222 65.104 
Cronbach alpha 0.916 0.917 0.869 0.785 - 0.953 
Number of items 9 7 8 3 2 

sonably high correlation between extracted factors and their indi-
vidual items. The communalities of 29 items ranged from 0.447 to 
0.793 indicating that a large amount of variance has been extracted 
by the factor solution. Only one item ('typical service quality for hotel 
category') was below the suggested value of 0.50 (Hair et al., 2006). 
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The four remaining factors are labeled as follows: FI - 'reliabil-
ity' (solving guests' problems and performing error-free service at 
promised time), F2 - 'empathy and competence of staff' (staff knowl-
edge and ability to provide individual attention), F3 - 'accessibility' 
(appropriate location of the hotel and ease of communication and 
finding the way around the hotel) and F4 - 'tangibles' (appearance 
of the facilities, equipment and communication materials). The first 
factor contains most of the items and explains most of the variance. 
Thus, hotel service reliability is an important determinant of per-
ceived service quality. 

The results of the reliability analysis showed that Cronbach's al-
pha coefficients of the extracted factors ranged from 0.785 to 0.917. 
That is well above the minimum value of 0.60, which is considered 
acceptable as an indication of scale reliability (Hair et al. 2006). Thus, 
these values suggest good internal consistency of the factors. Finally, 
Cronbach's alpha value for the overall perception scale is 0.953 and 
indicates its high reliability. 

Discussion and Conclusion 
Perceptions of hotel service quality are the degree to which hotel 
guests find various hotel attributes important in enhancing their sat-
isfaction with the hotel stay. In the present study, it was revealed that 
the main dimensions of perceived service quality in hotels are 'reli-
ability,' 'empathy and competence of staff,' 'accessibility,' and 'tangi-
bles.' Two of these are similar to the SERVQUAL model, while others 
overlap with the original SERVQUAL dimensions. 

However, the studies conducted in the hotel sector identified dif-
ferent outcomes with regard to the number and interpretation of di-
mensions guests use to assess perceived hotel service quality. Akan 
(1995) reported a seven-dimension structure, labeled as 'courtesy 
and competence of the personnel,' 'communications and transac-
tions,' 'tangibles,' 'knowing and understanding the customer,' 'accu-
racy and speed of service,' 'solutions to problems' and 'accuracy of 
hotel reservations.' Wong Ooi Mei et al. (1999) identified 'employ-
ees,' 'tangibles' and 'reliability' as key dimensions of service quality 
in the hospitality industry. Moreover, Choi and Chu (2001) reported 
the following seven dimensions: 'staff service quality,' 'room qual-
ities,' 'general amenities,' 'business services,' 'value,' 'security' and 
'IDD facilities,' Markovic (2003) identified a three-dimension solu-
tion, interpreted as 'empathy and assurance of hotel staff,' 'reliabil-
ity,' and 'physical quality.' This implies that the number and defini-
tion of the dimensions depend on the measurement context. 
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Furthermore, the findings of this study reveal that among the four 
dimensions, 'reliability' has emerged as the most important predic-
tor of perceived service quality. In the hospitality industry, this di-
mension refers to solving guests' problems, performing error-free 
service at the promised time, providing prompt service, convenient 
opening hours of hotel facilities. This finding is similar to Knutson et 
al. (1991) and Juwaheer's (2004) research conducted in hotel settings. 

The indicators of factor and reliability analyses are also consistent 
with similar studies conducted in the hospitality industry. The pro-
posed factor structure of the present study, as well as in the studies 
conducted by Choi and Chu (2001) and Markovic (2003) have ex-
plained the rather high percentage of variance in original data - 65.1 
per cent, 67.2 per cent and 73.9 per cent, respectively. The Cronbach 
alpha values are 0.95 (this study), 0.94 (Choi and Chu 2001) and 0.92 
(Markovic 2003) and indicate high reliability of the instruments. 

It can be concluded that the modified version of the SERVQUAL 
model is suitable for use by hotel managers in gaining easily inter-
pretable and reliable data on hotel guests' attitudes regarding per-
ceived service quality. The results of this study suggest that solving 
guests' problems, performing error-free service, employees' attitude, 
appropriate location, and the appearance of the facilities are the key 
attributes for a hotel's success on the Opatija Riviera. Thus, the find-
ings can be used as a guide for hotel managers to improve crucial 
quality attributes and enhance service quality and business perfor-
mance. 

There are several limitations that need to be acknowledged. The 
data were collected in a small although important tourist destination 
in Croatia. The questionnaires were distributed during the summer 
months. Thus, the results' interpretation should be limited to this 
group of hotel guests. It is possible that guests staying in hotels out 
of the main tourist season might have different perceptions of the 
service quality. Also, the measurement of hotel guests' perceptions 
was limited to 29 hotel attributes. Even though these attributes were 
included in other studies as well, there could be other relevant hotel 
attributes that are likely to influence hotel guests' perceptions. 

In order to be able to generalize the findings, it is suggested 
that similar studies be conducted in other Croatian tourist desti-
nations as well. Moreover, this study was focused only on hotels. 
Future research should test whether the factor structure proposed 
in this study is valid in other types of accommodation in the region 
(e.g. camps, private accommodation, hostels). Additionally, future 
research could also assess hotel staffs' perceptions of service per-
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formance and compare them with guests' perceptions in order to 
identify the differences. 
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Vpliv globalne krize na 
zunanjetrgovinske tokove 
S A B I N A KOLEŠA 
Ministrstvo za gospodarstvo, Slovenija 

Svetovno gospodarstvo se sooca z globalno krizo, ki se je v za-
dnjem četrtletju leta 2008 iz finančnega sektorja razširila v real-
nega. Posledično sta se zmanjšala industrijska proizvodnja ter ob-
seg naložb, opaziti je tudi precejšen upad globalnih trgovinskih 
tokov. V prispevku bomo opredelili razloge za zmanjšanje obsega 
globalne trgovine, analizirali spremembe v obsegu trgovinskih to-
kov, odzive držav v smislu sprememb na podrocju zunanjetrgovin-
skih politik (tudi v primerjavi s krizama leta 1929 in leta 1970) ter 
dejavnosti, ki jih v povezavi z globalno krizo in zunanjo trgovino 
izvajajo mednarodne institucije: Svetovna trgovinska organizacija 
( W T O ) , Organizacija za ekonomsko sodelovanje in razvoj ( O E C D ) , 

Mednarodni denarni sklad ( I M F ) , Svetovna banka ( W B ) ter Evrop-
ska komisija (EK). 

Kljucne besede: globalna kriza, zunanjetrgovinska politika, 
protekcionisticni ukrepi 

Svetovno gospodarstvo se sooca z globalno krizo, ki se je v zadnjem 
cetrtletju leta 2008 iz financnega sektorja razširila v realnega. Po-
sledicno sta se zmanjšala industrijska proizvodnja in obseg naložb. 
Opaziti je tudi precejšen upad obsega globalnih trgovinskih tokov. 
Zmanjšalo se je namrec povpraševanje, pa tudi dostopnost do virov 
financiranja trgovine. Dodaten razlog za drasticen upad trgovinskih 
tokov so tudi globalne nabavne verige (EC 2009b). Eden od sektor-
jev, ki jih je kriza najbolj prizadela, je avtomobilski sektor. Povpra-
ševanje po avtomobilih se je namrec zaradi manjše dostopnosti do 
posojil precej zmanjšalo.1 V prispevku bomo podrobneje predstavili 
spremembe v obsegu trgovinskih tokov kljucnih držav izvoznic in 
Slovenije, napovedi mednarodnih institucij glede gibanj BDP in zu-
nanjetrgovinskih tokov, odzive držav na krizo v smislu sprememb 
zunanjetrgovinskih politik ter v povezavi s tem dejavnosti medna-
rodnih organizacij. 

Teoretični okvir 
Pred analizo vpliva sedanje globalne krize na globalne trgovinske 
tokove in odzive držav v smislu sprememb zunanjetrgovinskih poli-
tik bomo analizirali trende v preteklem obdobju, in sicer ukrepe, ki 
so jih vlade uvedle kot odgovor na krizo leta 1929, jih primerjali z 
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intervencionisticcnimi ukrepi držav, uvedenimi kot odgovor na krizo 
leta 1970, ter ukrepi vlad v okviru sedanje krize. 

Sedanjo krizo je modno primerjati s krizo iz leta 1929, vendar jo z 
vidika uvedbe intervencionisticnih ukrepov vlad, ki vplivajo na zu-
nanjetrgovinske tokove, nekateri ekonomisti raje primerjajo z obdo-
bjem 70. let prejšnjega stoletja. Primerjava s krizo leta 1929 je ustre-
zna, ce imamo v mislih vzrok za nastanek krize, njen obseg ter inter-
vencionizem držav. Tako kot sedanja ima namrecc tudi gospodarska 
kriza, ki je sledila zlomu na ameriški borzi na Wall Streetu okto-
bra 1929, financne korenine. Kmalu se razširila po vsem svetu, saj 
je bila že takrat tesno povezana z omrežjem trgovine in tujih nepo-
srednih naložb (Baylis in Smith 2007,110). Kot odgovor na globalno 
krizo pa so glavne kapitalistične države z uvajanjem protekcioni-
sticnih ukrepov2 na podrocju financne in zunanjetrgovinske politike 
(omejitve financiranja na lokalni trg, uvedba visokih carin, kvot in 
izvoznih kontrol) poskušale izolirati gospodarstva oziroma doseci sa-
mozadostnost svojih trgov. Posledicno je to pomenilo fragmentacijo 
financcnih trgov ter moccan upad globalnih trgovinskih tokov. Sledilo 
je dolgo obdobje okrevanja, ko je zaradi državnega intervencionizma 
proces globalizacije zastal. 

Nekateri ekonomisti (Erixon in Sally 2010, 9) sedanjo krizo raje 
primerjajo s krizo v 70. letih prejšnjega stoletja, ko se je zaradi vi-
sokih cen nafte mocno poveccal intervencionizem vlad na podrocju 
trga dela in kapitala, pa tudi v okviru zunanjetrgovinskih politik. V 
nasprotju s krizo leta 1929, ko so države uvajale tarifne ovire, je za 
obdobje krize leta 1970 znacilna uvedba t. i. netarifnih ovir (podobno 
kot v okviru sedanje krize). Države so namrecc najbolj izpostavljenim 
panogam odobravale subvencije, zahtevale obvezen delež lokalne 
komponente, uporabo lokalnih standardov ipd. Obdobje protekcio-
nisticcnih zunanjetrgovinskih politik je trajalo skoraj petnajst let, kar 
je poslediccno povzroccilo prevelike kapacitete v številnih panogah ter 
upocasnilo proces globalizacije in okrevanja. 

Sledilo je obdobje globalizacije (od leta 1980 do leta 2007), ko je 
zaradi politik liberalizacije (zniževanja tarifnih3 in netarifnih ovir, 
vkljuccno z omejitvami na podrocju tujih neposrednih naložb in trgo-
vine s storitvami) in tehnološkega razvoja ter razvoja informacijske 
tehnologije, pa tudi harmonizacije ekonomskih modelov4 po svetu 
obseg globalnih trgovinskih tokov imel boljšo rast od rasti bruto 
družbenega proizvoda.5 Zunanja trgovina je postala precej vec kot 
mednarodna menjava blaga. Razvila se je v pretok naložb,6 tehnolo-
gij, blaga za procesiranje in poslovne storitve (WTO 2010, 1-6) . 

Posledica financne krize, ki je bila septembra leta 2008 osredoto-
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cena na ZDA in se je pozneje razširila še na evropske in druge dr-
žave ter postala globalna, je bila drasticno znižanje svetovnega BDP 
ter še vecji padec obsega globalnih trgovinskih tokov, tujih neposre-
dnih naložb ter drugih kanalov globalizacije. S krizo se je koncalo 
t. i. tridesetletno obdobje liberalizacije zunanje trgovine. Tako kot v 
predhodnih krizah smo prica intervencionizmu vlad in uvajanju pro-
tekcionisticnih ukrepov - zlasti v panogah, ki so bile dolgo zašcitene 
(tekstil, oblacila, železo, jeklo, elektronika, kmetijstvo). Podobno kot 
v 70. letih prejšnjega stoletja se protekcionisticni ukrepi pojavljajo v 
obliki netarifnih ovir, kot so posojila v okviru lokalnih trgov, subven-
cije razliccnim panogam, omejitve na področju tujih neposrednih na-
ložb, javnih narocil, zahtev glede uporabe lokalnih standardov ipd., 
o cemer bomo podrobneje spregovorili v nadaljevanju. Gre torej za 
podobne oblike protekcionisticnih ukrepov, ki smo jim bili prica v 
70. letih prejšnjega stoletja. Njihov obseg je precej manjši od prica-
kovanj - zaradi multilateralnih pravil na podrocju zunanje trgovine, 
sodelovanja na podrocju mednarodnih politik in globalizacije trgov 
(podrobneje glej v Erixon in Sally 2010). Kljub temu mnogi ekonomi-
sti opozarjajo na nevarnost dolgega obdobja okrevanja ter v primeru 
prevelike regulacije financcnih trgov na nevarnost fragmentacije glo-
balnih financ, cemur smo bili prica v obdobju krize leta 1929. 

Vpliv globalne krize na obseg trgovinskih tokov 
in strukturo ključnih akterjev 

Globalna gospodarska kriza je imela po podatkih Svetovne trgovin-
ske organizacije (WTO) v primerjavi s krizo leta 1929 dvakrat vecji 
vpliv na mednarodne trgovinske tokove. Mednarodna trgovina, ki se 
je zmanjšala za petkrat bolj kot svetovni bruto družbeni proizvod,7 

je bila po eni strani posledica krize, po drugi strani pa je bila eden 
od kanalov njenega prenosa. Upad trgovinskih tokov so prvic po letu 
1982 vse vodilne zunanjetrgovinske sile zaznale meseca novembra 
2008. Najveccji padec izvoza je imela Japonska (-26,8%), sledili sta 
ji Evropska unija (-10,7%) ter Indija (-9,9%), medtem ko so precej 
manjši padec imele Združene države Amerike (-3,9%) in Kitajska 
(-2,2%). V prvem četrtletju leta 2009 je bil upad izvoza omenjenih 
držav še vecji. Marca se je izvoz Japonske v primerjavi z letom prej 
zmanjšal kar za 45,6%, Indije za 33,3%, Združenih držav Amerike 
za 21,9%, Kitajske za 17,1% in Evropska unije za 12,4% (Vollbracht 
2009). Po podatkih Svetovne trgovinske organizacije (WTO 2010,1) se 
je v prvem cetrtletju leta 2009 vrednost svetovnega izvoza zmanjšala 
kar za 31 %, uvoza pa za 30 %. 

V obdobju avgust 2008-avgust 2009 se je obseg globalne trgovine 
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P R E G L E D N I C A 1 Izvoz blaga - cetrtletne spremembe obsega (glede na enako 
obdobje predhodnega leta) 

Država 2007 2008 2009 
Q 1 Q 2 Q1 Q 2 Q3 Q4 Q1 Q 2 Q3 

G-7* 5,6 3,1 5,6 4.8 1,2 -9,6 -23,4 -22,7 -17,5 
Kanada 1,6 -1,0 -5,9 -6,7 -5,7 -11,3 17,6 -21,8 -16,7 
Francija 2,9 -0,5 8,4 2,0 3,7 0,6 -15,4 n. p. n. p. 
Nemicija 6,7 -0,1 7,7 6,3 -0,2 -8,5 -22,9 -22,1 -16,5 
Italija 5,9 -0,2 -2,9 -2,5 -3,7 -11,4 -25,8 -23,3 -18,7 
Japonska 4,4 7,5 8,3 4,3 1,8 -20,4 -41,7 -33,2 -25,1 
Velika Britanija -1,5 -1,6 2,9 0,9 0,4 -6,9 -17,0 -16,9 -15,4 
Z D A 9,2 9,0 9,3 11,3 7,0 -3,4 -14,8 -18,9 -14,5 
EU-15** 5,4 2,2 5,9 6,3 1,7 -4,9 -20,8 -20,2 -16,7 

O P O M B E * Francija ni vkljuicena. **Trgovina zunaj EU. Povzeto po O E C D 2010. 

zmanjšal za 15,5 %, kar je sicer manj kot v prvih treh mesecih, ven-
dar je bil vecji od predhodnih napovedi.8 Po podatkih OECD (2010) so 
države skupine G-7 v tretjem ccetrtletju leta 2009 v primerjavi z dru-
gim cetrtletjem sicer imele 4,1-odstotno rast, vendar je bilo izvoza 
v primerjavi z enakim obdobjem leta 2008 še vedno za 17,5% manj. 
Spremembe obsega izvoza blaga po ccetrtletjih (sprememba glede na 
enako obdobje predhodnega leta) prikazujemo v preglednici 1. 

Po podatkih Svetovne banke se je leta 2009 obseg globalne trgo-
vine zmanjšal za 14,4 %, obseg tujih neposrednih naložb pa za 39 %. 

Glavni razlogi za tako velik padec trgovinskih tokov so: izrazit pa-
dec povpraševanja ter internacionalizacija proizvodnih verig, zaradi 
cesar so se težave hitro razširile po celotnem svetovnem gospodar-
stvu, pa tudi omejena razpoložljivost financnih instrumentov za za-
varovanje v mednarodni trgovini, padec cen surovin, sredstev ura-
dne razvojne pomocci ter izrazito zmanjšanje obsega tujih neposre-
dnih naložb. Kriza je tako prizadela tudi države v razvoju. Poleg že 
naštetih razlogov je treba za te države kot dodaten razlog za padec 
trgovinskih tokov izpostaviti tudi njihovo vpetost v mednarodne tr-
govinske tokove, ki se je v obdobju zadnjih petnajst let izrazito po-
veccala. Leta 1995 je bil delež izvoza v BDP 9 v državah v razvoju pri-
bližno 34-odstoten, medtem ko je leta 2007 v povprečju dosegel že 
skoraj 52% (UNCTAD 2009). 

Po podatkih Eurostata je Evropska unija (Eu-27) v obdobju od ja-
nuarja do novembra 2009 glede na enako predhodno obdobje pre-
cej manj izvažala v vse glavne zunanjetrgovinske partnerice. Tako se 
je izvoz v Rusijo v primerjavi z enakim obdobjem predhodnega leta 
zmanjšal za 39 %, v Turccijo za 22 %, v Brazilijo za 21 %, v Združene dr-
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žave Amerike za 19 % in v Južno Korejo za 18 %. Obseg izvoza vecine 
držav clanic EU se je v tem obdobju zmanjšal za 18-24%. Najmanjši 
padec med državami clanicami Evropska unije je imela Irska (-3%), 
najvecjega (-33%) pa Finska in Litva (-30%; za podrobnejše podatke 
glej Eurostat 2009). Poslabšanje gospodarskih razmer v mednaro-
dnem okolju je vplivalo tudi na Slovenijo. Slovenski izvoz se je v tem 
obdobju zmanjšal za 20%. Po zacasnih podatkih Statisticnega urada 
Republike Slovenije se je izvoz decembra 2009 v primerjavi z enakim 
predhodnim obdobjem zmanjšal za 19 %. 

Evropska unija kljub negativnim trendom ohranja vodilno mesto 
v svetovni trgovini. Po podatkih Svetovne trgovinske organizacije 
(WTO 2009b) za leto 2008 je tržni delež Evopske unije (brez trgovine 
znotraj EU) 15,9%, Kitajske 11,8%, ZDA 10,6%, Japonske 6,5%, Rusije 
3,9%, Kanade 3,8% in Južne Koreje 3,5%. Vodilno mesto Evropska 
unija ohranja tudi na podrocju izvoza storitev, kjer je njen tržni delež 
26,9 %, medtem ko je delež Združenih držav Amerike 18,8 %, Kitajske 
5,3%, Japonske 5,3% ter Indije 3,7%. Evropska unija je tudi najvecji 
vlagatelj in prejemnik tujih naložb (33-odstotni tržni delež na pod-
rocju izhodnih in 29-odstotni delež na podrocju vhodnih naložb) (EC 
2009a). V strukturi izvoza Evropske unije se je zmanjšal predvsem 
izvoz energije (-34%), izvoz vozil in opreme (-21%) ter drugih pro-
izvodov predelovalne industrije. Najmanjši padec je imela kemicna 
industrija (-8%). 

Uspeh Evropske unije je rezultat vlaganj v kakovost proizvodov, 
kar se kaže tudi v tržnem deležu izvoza proizvodov z visoko do-
dano vrednostjo, kjer dosega 30-odstotni tržni delež, kar je toliko kot 
Združene države Amerike in Japonska skupaj (Curran in Zignago 
2009). 

Napovedi glede bdp in obsega svetovne trgovine 
Ob koncu leta 2009 so se pokazali nekateri znaki okrevanja, ki se po 
državah in regijah dokaj razlikujejo. Vzrok za to so monetarni in fi-
skalni ukrepi vlad, ugotavlja Mednarodni denarni sklad (IMF 2010). 
Medtem ko je v razvitih državah povpraševanje še vedno majhno, 
svetovno okrevanje poganjajo kljucne azijske države v razvoju. Pri 
tem je treba izpostaviti Kitajsko, kjer se je BPD v preteklem letu za-
radi financnih spodbud v višini 15% BDP zvišal za 8,7%, ter Indijo, 
ki je imela 5,6-odstotno rast. Po podatkih Banke Slovenije se je BDP 
v evroobmocju v zadnjem cetrtletju leta 2009 povišal za 0,1% (ozi-
roma znižal za 2,1% medletno), medtem ko se je v Združenih dr-
žavah Amerike povišal za 1,5% (oziroma za 0,1% medletno). Sicer 
pa januarska napoved Mednarodnega denarnega sklada za 0,8% iz-
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P R E G L E D N I C A 2 Napoved gibanja B D P za leti 2010 in 2011 ( U M A R , O E C D , IMF, EK) 

2010 2011 
U M A R O E C D E K I M F U M A R * O E C D E K I M F 

9.2009 11.2009 11. 2009 1.2010 9.2009 11.2009 11. 2009 1.2010 

E M U 0,4 0,9 1,5 1,0 1,6 1,7 1,5 1,6 
E U 0,2 n. p. 1,6 1,0 1,6 n.p. 1,6 1,9 
Nemicija 0,9 1 ,4 1,7 1,5 1,5 1,9 1,7 1,9 
Italija -0,2 1,1 1 ,4 1,0 0,9 1,5 1 ,4 1,3 
Avstrija 0,0 0,9 1,5 n.p. 1,6 2,2 1,5 n.p. 
Francija 0,6 1 ,4 1,5 1 ,4 1,7 1,7 1,5 1,7 
VB -0,3 1,2 1,9 1,3 1,8 2,2 1,9 2,7 
Z D A 0 , 9 2 , 5 2,0 2 , 7 3 , 0 2,8 2,0 2,4 

O P O M B E *Za leto 2010 U M A R za Ceško predvideva 1,2-odstotno rast, za Poljsko 1,5-
odstotno rast, za Hrvaško 0,3-odstotno rast, za Bosno in Hercegovino 0-odstotno rast, 
za Srbijo 0,3-odstotno rast, za Makedonijo 0,5-odstotno rast, za Rusijo 2-odstotno rast, 
medtem ko na j bi Madžarski gospodarska rast padla za 1 %. Povzeto po U M A R (2009; 
2010) in IMF (2010). 

boljšuje jesensko (3,9 %). Kljub temu Mednarodni denarni sklad opo-
zarja na negativna tveganja (brezposelnost, visoki javnofinancni pri-
manjkljaji, neustrezen umik državnih spodbud). Pri tem naj bi se 
BDP v razvitih gospodarstvih zvišal za 2,1 % (Združene države Ame-
rike za 2,7%, Evropska unija za 1 %). Hitrejša rast se predvideva v hi-
tro rastočih državah in državah v razvoju, in sicer 6% (Kitajska 10%, 
Indija 7,7%). 

Napovedi Evropske komisije (EK), Organizacije za ekonomsko so-
delovanje in razvoj (OECD), Mednarodnega denarnega sklada (IMF) 

ter Urada za makroekonomske analize in razvoj (UMAR) glede gibanj 
BDP v državah, ki so ključne zunanjetrgovinske partnerice Slovenije, 
se nekoliko razlikujejo, zato jih prikazujemo v preglednici 2. 

Mednarodni denarni sklad (IMF 2010) po napovedanem 12,3-
odstotnem zmanjšanju obsega svetovne trgovine (blaga in storitev) 
v letu 2009 predvideva 5,8-odstotno rast v letu 2010, pri ccemer v na-
sprotju z jesenskimi napovedmi, ko je za razvite države napovedoval 
2-odstotno, za države v razvoju pa 3,6-odstotno rast izvoza, janu-
arska napoved predvideva hitrejšo rast izvoza razvitih držav (5,9 %) 
kot držav v razvoju (5,4%) - ceprav naj bi bila dinamika okrevanja 
hitrejša v hitro rastocih gospodarstvih. 

Vpliv globalne krize na zunanjetrgovinske tokove Slovenije 

Globalna kriza je momo upocasnila rast v naših najvecjih zunanjetr-
govinskih partnericah. Poslabšanje razmer v mednarodnem okolju je 
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P R E G L E D N I C A 3 Izvoz in uvoz blaga - december 2009 (v 1000 E U R , zacasni 
statistični podatki) 

Postavka 11. 2009 12. 2009 1.-12. 2009 12.2009 
12.2008 

1.-12. 2009 
1.-12. 2008 

Izvoz 1.464.187 1.225.630 16.039.924 103,1 81,0 
EU-27 1.040.135 815.414 11.204.794 104,1 81,9 

Druge države 424.052 410.216 4.835.130 101,3 78,8 
Uvoz 1.542.568 1.362.345 16.958.572 89,4 73,6 
EU-27 1.203.902 1.087.228 13.319.085 96,1 74,2 

Druge države 338.666 275.117 3.639.487 70,3 71.3 
Pokritost uv. z izv. 94,9% 90,0 % 94,6% 

O P O M B E Povzeto po Statisticni urad Republike Slovenije 2010. 

vplivalo na Slovenijo prek manjšega izvoza. Slovenija namrecc izvozi 
70% blaga, od tega skoraj tri ccetrtine v Evropsko unijo. Med najbolj 
izpostavljenimi panogami v Sloveniji sta tako kot v svetu in Evropi 
avtomobilska industrija10 ter njeni neposredni in posredni dobavite-
lji, pa tudi industrija elektriccnih aparatov ter drugih izdelkov za ši-
roko porabo, posledice cutijo tudi storitvena podjetja (gradbeništvo). 

Ob postopnem oživljanju mednarodnih trgovinskih tokov se je me-
seca decembra blagovni izvoz v primerjavi z novembrom nekoliko 
povecal. Po podatkih Umarja se je vrednost blagovne menjave v tre-
tjem cetrtletju 2009 povecala - vzrok za to je rahlo okrevanje gospo-
darstev naših najpomembnejših trgovinskih partneric.11 Izvoz blaga 
novembra lani je bil v primerjavi z novembrom 2008 nižji za 20,6%. 
Medletno upadanje izvoza storitev se je v tretjem cetrtletju umirilo,12 

upadanje uvoza storitev pa se je še stopnjevalo. Manjši padci izvoza 
blaga in storitev so v ccetrtem cetrtletju 2009 ugodno vplivali tudi na 
BDP, ki se je v ccetrtem cetrtletju glede na enako obdobje leta 2008 
znižal za 5,5%. Po zacasnih podatkih Statisticnega urada Republike 
Slovenije za leto 2009 je bil izvoz decembra glede na november vre-
dnostno za 3,1% vecji. Vendar primerjava podatkov na letni ravni 
kaže, da je bil izvoz leta 2009 kar za 19% manjši kot leta 2009, uvoz 
pa za 26,4%. Pokritost uvoza z izvozom je bila 94,6-odstotna. BDP se 
je po prvi oceni lani znižal za 7,8 %.13 

Iz preglednice 3 je razvidno, da v strukturi izvoza in uvoza pre-
vladujejo države cclanice Evropske unije s 69,6-odstotnim deležem 
izvoza blaga oziroma 78,4-odstotnim deležem uvoza. Druge države 
imajo 30,4% izvoza (od tega je izvoza v države nekdanje Jugosla-
vije 16%) oziroma 21,6% uvoza. Najpomembnejše države partnerice 
v strukturi izvoza blaga14 so (Banka Slovenije 2010): Nemcija (20%), 
Italija (11,6%), Francija (8,3%), Avstrija (8%), Hrvaška (7,8%), Ruska 
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federacija (3,2%), Poljska (3%), Madžarska (2,9%). Na strani uvoza 
so najpomembnejše partnerice Slovenije: Nemcija (18,3%), Italija 
(17,5%), Avstrija (13,2%), države nekdanje Jugoslavije (6,9 %)15 ter 
Francija (5,5%). 

Odzivi držav na globalno krizo ter vloga 
mednarodnih institučij 

Države so se v gospodarskih razmerah, ko se je zmanjšal obseg sve-
tovne trgovine, odzvale z uvajanjem razlicnih ukrepov - odvisno od 
stopnje gospodarskega razvoja, sredstev ter seveda strukture zuna-
nje trgovine. Mnoge države so povišale tarife ali uvedle uvozne ozi-
roma izvozne kolicinske omejitve, druge so se bolj osredotocile na 
netarifne ukrepe, kot so stimulativni ukrepi, diskriminacija na pod-
rocju javnih narocil, uvedba posebnih potrdil, standardov ipd. 

Uvajanje (potencialnih) protekcionisticnih ukrepov v posameznih 
državah od septembra 2008 naprej poglobljeno spremljajo Svetovna 
trgovinska organizacija (WTO), Evropska komisija (EK), U N C T A D in 
OECD. Iz porocil, ki jih pripravljajo organizacije, je razvidno, da so 
posamezne države uvajale protekcionisticne ukrepe, vendar je nji-
hovo število zaradi nadzora mednarodnih organizacij manjše od pri-
cakovanj. Njihova uvedba pa ni pomembneje vplivala na zmanjša-
nje obsega globalne trgovine. Po podatkih Svetovne trgovinske or-
ganizacije so se namrec novi protekcionisticni ukrepi nanašali na 
maksimalno 1 % svetovne trgovine z blagom. Vendar je zaskrblju-
joc podatek, da protekcionisticne ukrepe uvajajo v nekaterih dr-
žavah skupine G-20 (konkretni sklepi obeh zasedanj, ko so se za-
vzeli tudi za uspešen konec pogajanj WTO DDA, so objavljeni tudi na 
spletni strani G-20 http://www.g20.org/) kljub zavezi, sprejeti aprila 
2009 v Londonu, da teh ne bodo uvajale oziroma da bodo že uve-
dene protekcionisticne ukrepe odpravile. Pred novembrskim zase-
danjem skupine G-20 v Pittsburghu so organizacije UNCTAD, OECD in 
Svetovna trgovinska organizacija pripravile skupno porocilo o nad-
zoru uvajanja protekcionisticnih ukrepov, ki se je nanašalo le na dr-
žave G-20 (clani G-20 so financni ministri in guvernerji centralnih 
bank držav: Argentina, Avstralija, Brazilija, Kanada, Kitajska, Fran-
cija, Nemcija, Indija, Indonezija, Italija, Japonska, Mehika, Rusija, 
Savdska Arabija, Južna Afrika, Južna Koreja, Turcija, Velika Brita-
nija, Združene države Amerike in Evropska unija). V porocilu ugo-
tavljajo, da so nekatere države (kljub posamicnim primerom uvede-
nih ukrepov nadaljnje liberalizacije zunanje trgovine) uvajale pro-
tekcionisticne ukrepe povecanja tarifnih in netarifnih ovir, zlasti na 
podrocju jeklarske industrije, kmetijstva, pa tudi proizvodnje motor-
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Alžirija 9 
Argentina* 
Avstralija* • 2 
Belorusija • 2 
Brazilija* 7 
Kanada* 6 
Kitajska* 13 
Ekvador 1 

Egipt 4 
Indija* 5 

Indonezija* 
Japonska* 4 
Kazahstan 4 

Malezija 1 
Mehika* 3 
Pakistan 1 
Paragvaj 4 

Filipini 1 
Rusija* 

Saudska Arabija • 2 
Južna Afrika* 3 
Južna Koreja* 5 

Švica* • 2 
Tajvan • 2 

Turicija* • 2 
Ukraj ina 7 

ZDA* 16 
Vietnam 7 

S L I K A 1 Število protekcionisticnih ukrepov v obdobju oktober 20o8-oktober 2009 
po državah (* Članice skupine G-20.) 

nih vozil ter tekstilne in kemične industrije. Poročilo izpostavlja tudi 
ukrepe, ki so usmerjeni v dajanje prednosti domači industriji, na pri-
mer kupuj/vlagaj/zaposluj/financiraj lokalno (WTO 2009a). 

Evropska komisija, ki je v obdobju od zacetka globalne krize pri-
pravila pet porocil o potencialnih protekcionisticnih ukrepih, v pe-
tem porocilu, ki ga je objavila novembra 2009, ugotavlja, da je bilo 
število protekcionisticnih ukrepov kljub visokemu padcu obsega bla-
govnih tokov zaradi nadzora mednarodnih institucij nižje od prica-
kovanj. Poroccilo ugotavlja, da so se države na globalno krizo razlicno 
odzvale. Hitro rastoca gospodarstva so se osredotoccila na višje tarife 
in protekcionisticne ukrepe pri uvozu, medtem ko so za države OECD 

znaccilni stimulativni paketi ter protekcionizem na podrocju javnih 
narocil. Uvozne omejitve so uvajali Kitajska, Egipt, Indonezija, Pa-
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P R E G L E D N I C A 4 Potencialni protekcio-
nistični ukrepi za obdobje oktober 2008-
oktober 2009 po sektorjih 

P R E G L E D N I C A 5 Protekcionistični 
ukrepi, uvedeni v obdobju globalne 
krize po vrstah ukrepov 

Tekstil in oblačila 22 Državna pomoč 31% 
Igrače 3 Tarife 15% 
Telekomunikacije 5 Instrument trgovinske zaščite 14% 
Kmetijstvo in prehrana 44 Javna naročila 6% 
Surovine 11 netarifne ovire 5% 
Jeklo / kovine 30 Sanitarne in fitosanitarni ukrepi 5% 
Farmacija 4 Izvozne podpore 4% 
Avtomobilska industrija 28 Izvozne takse 3% 
Storitve 26 Uvozne omejitve 3% 
Ladjedelništvo 4 Ostalo 14% 
Ostalo 99 

kistan in Rusija. Najvec ukrepov sta uvedli Rusija (48) in Argentina 
(35), pa tudi Indonezija (27), Združene države Amerike (16) in Kitaj-
ska (13), pri čemer sta se Rusija in Argentina osredotočili predvsem 
na višje tarife ter uvozna dovoljenja, druge države pa na diskrimi-
natorne ukrepe znotraj posameznih trgov (posebni standardi, certi-
fikati, diskriminacija na podrocju javnih narocil ipd.).16 

Med panogami so bile najbolj prizadete: kmetijstvo, tekstil, avto-
mobilska in kovinska/jeklarska17 industrija.18 V analiziranem ob-
dobju je bilo uvedenih 276 protekcionisticnih ukrepov, pri čemer 177 
ukrepov oziroma 65 % klasificiramo po panogah, kjer njihovo število 
še posebno izstopa (kmetijstvo in prehrana, avtomobilska industrija, 
tekstil ipd.), kar prikazuje tudi preglednica 4, medtem ko se 99 ukre-
pov oziroma 35% nanaša na posamene protekcionisticne ukrepe v 
drugih panogah, ki sta jih uvajali predvsem Rusija in Argentina. 

Funkcijo nadzora uvajanja protekcionisticnih ukrepov ima tudi 
Global Trade Alert (www.globaltradealert.org), spletna zbirka podat-
kov, ki je bila vzpostavljena septembra 2009. Analitiki, ki sodelu-
jejo pri projektu, so raziskovali 428 potencialno protekcionisticnih 
ukrepov držav, od katerih jih je bilo 280 uvedenih oziroma 148 pred 
uvedbo. Iz analize izhaja, da sta bili dve tretjini diskriminatornih 
ukrepov uvedeni v državah iz skupine G-20 ter da je 56 držav uve-
dlo protekcionisticne ukrepe, ki so škodile komercialnim interesom 
Kitajske ter 49 komercialnim interesom Združenih držav Amerike. 
Vrsta uvedenih ukrepov je škodila tudi zunanjetrgovinskim intere-
som Evropske unije in Japonske. 

V okviru uvedenih protekcionisticnih ukrepov (po prvem srecanju 
skupine držav G-20) prevladujejo ukrepi državnih pomoči (31 %), zvi-

M A N A G E M E N T • L E T O 5 

http://www.globaltradealert.org


Vpliv globalne krize na zunanjetrgovinske tokove 

šanje tarif (15%), ukrepi trgovinske zaščite (14%), diskriminacija na 
podrocju javnih narocil (6%), netarifne ovire (5%), sanitarni in fito-
sanitarni ukrepi (5%), izvozne podpore (4%), izvozni davki ali ome-
jitve (3%) in uvozne omejitve (3%) (Evenett 2009). 

V okviru pricakovanih protekcionisticnih ukrepov (države jih na-
črtujejo, a jih še niso uvedle), porocilo navaja predvsem diskrimina-
torne ukrepe na področju javnih narocil, sektorja storitev ter zahtev 
po uporabi dolocenega deleža lokalne komponente. 

Sklepne ugotovitve 
Zunanja trgovina, katere obseg se je kot posledica globalne krize 
v preteklem letu precej znižal, lahko ima pri izhodu iz krize po-
membno vlogo.19 Po analizah OECD namrec povecanje trgovine za 
10% pomeni 4-odstotno povecanje dohodka na prebivalca, učinkovi-
tejši carinski postopki lahko povečajo globalno blaginjo za 100 mi-
lijard dolarjev ter popolna liberalizacija kmetijskih in industrijskih 
proizvodov za nadaljnjih 100 milijard dolarjev. 

V prispevku smo ugotovili, da so bili razlogi za zmanjšanje obsega 
globalne trgovine izrazit padec povpraševanja ter internacionaliza-
cija proizvodnih verig, zaradi česar so se težave hitro razširile na vse 
svetovno gospodarstvo, pa tudi omejena razpoložljivost finančnih in-
strumentov za zavarovanje v mednarodni trgovini, padec cen suro-
vin, sredstev uradne razvojne pomoči ter izrazito zmanjšanje obsega 
tujih neposrednih naložb. Države so se na krizo odzivale s protek-
cionističnimi ukrepi v obliki državnih pomoči, višjih tarif oziroma 
z uvedbo raznih netarifnih ovir ipd., katerih število je bilo zaradi 
nadzora mednarodnih institucij nižje od pričakovanj. Tako njihova 
uvedba ni pomembneje vplivala na zmanjšanje obsega globalne tr-
govine, saj so se po podatkih Svetovne trgovinske organizacije novi 
protekcionistični ukrepi nanašali na maksimalno 1 % svetovne trgo-
vine z blagom. 

Čeprav so se ob koncu leta 2009 pokazali nekateri znaki okrevanja, 
Mednarodni denarni sklad opozarja na negativna tveganja zaradi vi-
soke stopnje brezposelnosti, javno finančnih primanjkljajev ter vla-
dnih spodbud, ki jih bo postopoma treba ukiniti. Potreben je tudi 
nadaljnji nadzor uvajanja potencialnih protekcionističnih ukrepov. 

V trenutnih gospodarskih razmerah postaja vloga mednarodnih 
organizacij vse pomembnejša - ne le z vidika nadzora uvajanja pro-
tekcionističnih ukrepov, temveč tudi z vidika obvezujočih pravil ter 
nadaljnje liberalizacije trgovine. V prispevku smo ugotovili, da so dr-
žave skupine G-20 na zasedanjih v Londonu in Pittsburghu sprejele 
zaveze glede neuvajanja novih protekcionističnih ukrepov, ki pa jih 
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posamezne države niso upoštevale, saj pravila niso zavezujoca.20 Po 
drugi strani so zavezujoca za clanice Svetovne trgovinske organiza-
cije. Ukrajino, ki je uvedla zacasne tarife, ki niso bile v skladu s pra-
vili organizacije, je tako Svetovna trgovinska organizacija prisilila k 
umiku. Vendar je težava, da pravila Svetovne trgovinske organizacije 
ne pokrivajo vseh podrocij zunanje trgovine. Omejujejo maksimalne 
tarife,21 dopušcajo podpore pod pogojem prestrukturiranja gospo-
darstva, inovacij in novih zaposlitev, vendar za podrocje javnih naro-
cil pravila veljajo le za podpisnice plurilateralnega sporazuma (GPA). 
Pravila tudi niso zavezujoca za države, ki niso clanice Svetovne tr-
govinske organizacije. Rusija, za katero smo ugotovili, da je v casu 
globalne krize uvedla najvec diskriminatornih ukrepov na podrocju 
zunanje trgovine, še ni clanica Svetovne trgovinske organizacije. 

V okviru nadaljnje liberalizacije zunanje trgovine je treba izposta-
viti predvsem uspešen konec pogajanj razvojne agende iz Dohe, ki 
potekajo v okviru Razvojne agende iz Dohe. Pogajanja so pomembna 
z vidika znižanja tarif, vkljucenosti vseh kljucnih akterjev ter mocne 
razvojne komponente. 

Skratka gospodarske razmere so pokazale, da bo treba zagotoviti 
globalni trgovinski sistem, ki bo temeljil na vnaprej postavljenih pra-
vilih. Pomembno vlogo pa bodo imeli tudi financiranje trgovine, na-
ložbe, trgovina jug-jug ter nadaljnji nadzor uvajanja protekcionistic-
nih ukrepov mednarodnih organizacij. 

Iz preteklih kriz smo se lahko naucili tudi, da prevelik intervencio-
nizem oziroma uvajanje protekcionisticnih ukrepov podaljšuje pro-
ces okrevanja ter da pri preveliki regulaciji financnih trgov obstaja 
bojazen vnovicne fragmentacije globalnih financ. 

Opombe 

1. Številne vlade (Nemcija, Francija, ZDA, Kanada, Japonska, Koreja, 
Kitajska) so zato leta 2009 uvedle državne spodbude za nakup novih 
avtomobilov, da so omilile posledice globalne krize. 

2. Na manjši obseg globalnih trgovinskih tokov v obdobju gospodarske 
krize leta 1929 so vplivale tarife (55 %) pa tudi nižji dohodki (45 %) 
(Irvin v O E C D 2010, 11). 

3. Povprecne tarife so se v obdobju od leta 1985 do leta 2005 s 30% 
znižale na približno 10 %. 

4. Govorimo o nabavnih verigah (angl. supply chains). 
5. V letih 2003-2007 se j e izvoz povprecno poveceval za 7% na leto, BDP 

pa za 4 %. 
6. Obseg tujih neposrednih naložb se je s 579 milijard dolarjev leta 

1980 povecal na 16.206 milijard dolarjev leta 2008. 
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7. Dve tretjini trgovinskih tokov sta trgovina z blagom, medtem ko so 
največji delež BDP storitve. 

8. Izvoz Združenih držav Amerike in Evropske unije se je v tem ob-
dobju znižal za 25 %, Kitajske za 23 %. 

9. Delež izvoza v BDP leta 2007 je bil v razvitih gospodarstvih v pov-
prečju 28,4-odstotni (EU 54,47%, Kanada 48,06%, Avstralija 27,93%, 
Japonska 13,45%, ZDA 10,04%). 

10. SID banka je v okviru 380 milijonov evrov posojila, najetega julija 
2009 pri EIB, 80 milijonov evrov namenila za financiranje razvojnih 
projektov avtomobilske industrije. Ročnost posojil je 12 let s štirile-
tnim moratorijem v primeru obročnega odplačevanja ali osem let v 
primeru enkratnega odplačila, brez moratorija. 

11. V prvih osmih mesecih je k padcu skupnega izvoza največ prispeval 
izvoz cestnih vozil. 

12. Na letni ravni s e j e izvoz storitev zmanjšal za 15,4% ( U M A R 2010). 
13. Gre za prvo realno zmanjšanje po letu 1992. 
14. Podatki za 11 mesecev leta 2009. 
15. Največji delež pomeni Makedonija, od koder Slovenija uvozi 3,7% 

blaga. 
16. Poročilo Evropske komisije ne vključuje diskriminatornih ukrepov 

Evropske unije, vendar so druge države integraciji očitale diskrimi-
natorne ukrepe na področju kmetijstva. 

17. Indija, Indonezija, Malezija in Rusija. 
18. Poročilo Svetovne trgovinske organizacije dodaja še sektor elektro-

nike ter oblačil in obutve. 
19. Dirk Manske, Svetovalni odbor za industrijo in trgovino pri O E C D , je 

na konferenci o liberalizaciji trgovine v Pragi februarja 2009 izpo-
stavil podatek, da bi se gospodarska rast povečala za 1-3 %, če bi se 
tarife znižale za 1 %, kar pomeni povečanje globalne trgovine za 100 
milijard evrov. 

20. Nekatere države članice Evropske unije prav tako niso članice sku-
pine G-20 in jim zavez ni treba upoštevati. 

21. Nekatere države so v času krize tarife zviševale, a v okviru dopustnih 
(na primer Argentina, Indonezija). 
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Clanek obravnava dejavnike oglaševanih cen rabljenih stano-
vanj v Ljubljani in njeni okolici. V teoreticnem delu so predsta-
vljene dosedanje raziskave dejavnikov cen nepremiCnin, ki se 
uporabljajo za izhodišce empiricnega dela raziskave. Oblikovana 
sta dva locena linearna regresijska modela, ki pojasnjujeta vari-
abilnost oglaševanih cen rabljenih stanovanj in razlike v dejav-
nikih v Ljubljani in njeni okolici. Clanek tako pomeni prispevek 
k razumevanju determinant oblikovanja oglaševanih cen. Rezul-
tati raziskave kažejo, da na oglaševane cene rabljenih stanovanj 
v Ljubljani vplivajo prodajna površina, višina nadstropja, število 
kopalnic in ali je stanovanje mansardno. V okolici Ljubljane pa 
na oglaševano ceno rabljenih stanovanj vplivajo bivalna površina 
možnost garaže in kletne shrambe, starost ter razpoložljivost. 

Kljucne besede: trg nepremicnin, dejavniki cen nepremicnin, 
oglaševana cena, rabljeno stanovanje, regresijski model 

Od zaccetka obdobja slovenske tranzicije postaja proucevanje cen ne-
premicnin iz leta v leto bolj aktualna tema. Stanovanjska problema-
tika narašca vse od nastopa tržnega gospodarstva, ko so v Slove-
niji nastopile pomembne politiccne, družbene in gospodarske spre-
membe, ki jim je podrejen tudi nepremiccninski trg. Slovenski nepre-
micninski trg se je zacel razvijati šele po letu 1991, ko je nastopilo 
prvo desetletje rekordne rasti cen nepremicnin. Trendi gibanja cen 
po letu 2002 kažejo, da se vrtoglava rast ravni cen nepremicnin po 
obdobju zgodovinskega rekordnega porasta cen postopoma umirja. 
Cene nepremicnin v Sloveniji so v preteklosti narašcale predvsem 
zaradi presežka povpraševanja nad ponudbo in pomanjkanja novo-
gradenj. To pa je povzrocilo precenjene cene. Zaradi padanja pov-
praševanja, ki ni moglo slediti tako visokim cenam, in zaradi fi-
nancne krize se je na nepremicninskem trgu zgodil preobrat. 

Uvod 
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Za veliko veČino ljudi pomeni naložba v nepremiCnino največjo 
posamiCno naložbo v življenju. Zato je v prometu z nepremičninami 
izjemno pomembna dobra informiranost posameznika o ceni nepre-
mičnine, na katero vpliva veliko število dejavnikov, kot so dohodki 
gospodinjstev, demografski in socialni dejavniki, vpliv okolja, obre-
stne mere, stroški gradnje, premoženjski davek, državna strategija, 
hipotekarna posojila, lokacija, velikost in starost nepremičnine, ka-
kovost in vzdrževanje in še mnogi drugi. 

V ta namen smo za prvi korak raziskave slovenskega nepremičnin-
skega trga poskušali izločiti najbolj pomembne dejavnike, ki vplivajo 
na oglaševano ceno rabljenih stanovanj v Ljubljani in okolici. Ugo-
tovitve oziroma grobe ocene nepremicninskega trga osrednje regije 
pa bi lahko prispevale nov vidik, ki bi tako udeležencem nepremic-
ninskega trga, kot so banke, zavarovalnice, obcine, ponudniki, ce-
nilci in kupci nepremičnin, bil za dodatno informacijo. Ob tem se 
seveda zavedamo dejstva, da podatki o oglaševanih cenah vsebu-
jejo pomembno in nemerljivo subjektivnost na strani ponudnika, ki 
je tako odvisna od strategije in informiranosti ponudnika kot tudi 
kupca (Puschner 2006, 2008; Knight 2008, 42; Krivec 2009a). Za pre-
stolnico Slovenije in njeno okolico smo se odločili predvsem iz ra-
zloga, ker izredno izstopa tako cenovno kot tudi po intenzivnosti tr-
govanja na stanovanjskem trgu nepremiccnin. Ljubljana je namreč 
središce slovenskega gospodarstva, izobraževanja, kulture, politike, 
znanosti in prometa. 

Prvo raziskovalno vprašanje se zato nanaša na identifikacijo naj-
pomembnejših in statistično značilnih dejavnikov oglaševanih cen 
rabljenih stanovanj posebej v Ljubljani in posebej v njeni okolici. 
Drugo raziskovalno vprašanje se navezuje na ugotavljanje pomemb-
nih razlik med dejavniki, ki pojasnjujejo variabilnost oglaševanih 
cen rabljenih stanovanj v Ljubljani in njeni okolici. 

Pregled literature 
Na področju ugotavljanja vplivanja razlicnih dejavnikov na cene ne-
premičnin je bilo izvedenih že mnogo študij, ki dajejo podrobnejši 
vpogled v delovanje nepremičninskega trga. Avtorji navajajo in pou-
darjajo razlicne dejavnike, ki najpomembneje vplivajo na cene ne-
premičnin, vendar pa nobena raziskava ne vključuje vseh dejav-
nikov, ki dejansko vplivajo na ceno nepremiccnin. Prav tako lahko 
zasledimo, da se v literaturi uporabljajo različne delitve teh faktor-
jev. Pogosto se jih deli v dve glavni kategoriji - na makroekonom-
ske in na mikroekonomske dejavnike - , ki sta predstavljeni v nada-
ljevanju. 
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MAKROEKONOMSKI DEJAVNIKI 

Jud in Winkler (2002) v svoji raziskavi ugotavljata, da je dvig real-
nih cen stanovanj pod mocnim vplivom rasti prebivalstva, sprememb 
prihodkov, stroškov gradnje in obrestnih mer. Makroekonomski de-
javniki in stanovanjski trg so med seboj tesno povezani (Case 2000). 

Na podroCju stanovanjskega trga se v empiriCni literaturi kot mo-
Can makroekonomski dejavnik, ki vpliva na cene stanovanj, omenja 
dohodek gospodinjstva(ev),1 saj se z rastjo dohodka povecuje pov-
praševanje po prostoru za stanovanjske potrebe, kar dviga ceno ze-
mljišcca in dolgoroccno ceno stanovanja (European Central Bank 2003, 
23). 

Tudi Bradeško (2003) poudarja, da je v Sloveniji in v drugih dr-
žavah clanicah Evropske unije glavni dolocevalec cen nepremicnin 
prav dohodek gospodinjstev, kar pomeni, da je glavni dejavnik spre-
membe cen povpraševanje, ki je povezano s prejemki. Cene nepre-
micnin tako dvigujejo cene zazidljivih zemljišč in ne cene gradbenih 
storitev. 

Glascock, Chiuling in Raymond (2002) v svoji študiji proucu-
jejo povezavo med donosi nepremicninskega investicijskega sklada 
(REIT) in inflacijo na podlagi predhodnega testiranja vzrocne pove-
zave med REIT, realne gospodarske dejavnosti, monetarne politike in 
inflacije z modelom popravkov vektorskih napak. Donosi nepremic-
ninskega investicijskega sklada naj bi bili občutljivi za spremembe 
v obrestni meri, spremembe v monetarni politiki in dejavnosti re-
alnega sektorja. Raziskava je pokazala, da so donosi nepremicnin-
skega investicijskega sklada visoko povezani s cenami nepremicnin. 
Zatorej so podobne povezave, kot jih je avtor ugotovil, priccakovane 
tudi med istimi omenjenimi dejavniki in cenami nepremicnin. 

Hilbers, Lei in Zacho (2001) so se v svoji raziskavi osredotoccili 
na povezave med nepremiccninskim trgom in financcnim sektorjem. 
V analizi so bili kot najpomembnejši poudarjeni naslednji dejav-
niki: pricakovana rast prihodkov, pričakovana realna obrestna mera, 
davki, demografski položaj ter razpoložljivost kreditnih sredstev. Po-
kazala je tesno povezanost med vsemi obravnavanimi dejavniki. Z 
analizo je bilo ugotovljeno, da neuravnoteženo gibanje cen nepre-
micnin pogosto povzrocca motnje v financcnem sektorju in da bi bilo 
treba trende na nepremiccninskem trgu pozorno spremljati. Druga 
pomembna ugotovitev pa je, da se spreminjanje cen na nepremicc-
ninskem trgu lahko uporabi kot kazalnik dogajanja v financcnem sis-
temu. 

De Wit in van Dijk (2003) sta raziskovala dejavnike nepremicnin-
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skih donosov, ki vplivajo tudi na gibanje cen nepremiCnin. K sle-
dnjim tako avtorja prištevata: bruto domaci proizvod, brezposelnost, 
stopnjo razpoložljivosti (angl. vacancy rate) doloCene vrste nepre-
mičnine, obseg vseh nepremiccnin na trgu, najemnine, metode vre-
dnotenja premoženja in celotne donose. Ugotovila sta, da na gibanje 
cen nepremicnin najbolj vplivata sprememba v stopnji nezasedeno-
sti in sprememba v stopnji brezposelnosti. 

Balazs in Mihaljek (2007) sta prouccevala dejavnike gibanja cen 
stanovanj v osmih tranzicijskih državah srednje in vzhodne Evrope2 

(CEE) in v 19 državah clanicah OECD z uporabo panelnih modelov 
DOLS. Analizirala sta vlogo, ki jo pri gibanju cen nepremiccnin igrajo 
že temeljni dejavniki, kot so realen prihodek, bruto domaci proiz-
vod na prebivalca, stanovanjska posojila, realna obrestna mera in 
nekateri demografski dejavniki. Prav tako sta vkljuala tudi dejavnik 
pomembnosti nekaterih tranzicijsko specificnih faktorjev, kot so iz-
boljšave kakovosti stanovanj, izboljšave v institucijah trga stanovanj 
ter izboljšave na podrocju financiranja nakupa stanovanj. Raziskava 
je pokazala, da so prav temeljni dejavniki igrali pomembno vlogo v 
tolmacenju cen stanovanj tako v državah srednje in vzhodne Evrope 
kot tudi v državah clanicah OECD. Ugotovila sta, da BDP na prebi-
valca, realne obrestne mere, razvoj stanovanjskih trgov, financne in-
stitucije in stanovanjska posojila mocno pozitivno vplivajo na cene 
stanovanj. Na podlagi njunih raziskav lahko recemo, da so cene sta-
novanj tudi zelo občutljive za povečanje realnih plac v tistih državah, 
kjer je bila kakovost stanovanj v izhodišcu nižja. 

Trg nepremiccnin je med razlicnimi državami povezan, kar je pred-
vsem posledica vpliva gibanja globalnega bruto domačega proizvoda 
na nepremiccninski trg (Case 2000). Moccno povezanost med bruto do-
maccim proizvodom in cenami stanovanj je pokazala tudi raziskava 
Jina in Zenga (2003). V modelu splošnega ravnotežja sta prouccevala 
odnos med poslovnimi cikli, naložbami rezidentov in cenami sta-
novanj ter z raziskavo ugotovila, da monetarna politika, nominalna 
obrestna mera ter obdavčevanje prav tako vplivajo na cene nepre-
miccnin. 

Poleg vseh omenjenih in prouccevanih dejavnikov spadajo v ma-
kroekonomsko kategorijo še naslednji dejavniki, ki na daljši rok vpli-
vajo na cene stanovanj: državne intervencije, premoženjski davek, 
davek na dodano vrednost, proizvodni stroški (na primer stroški ze-
mljišca, obrtniška in gradbena dela, projektiranje, stroški prodaje, 
komunalni prispevki), marže vlagateljev, stanje na trgu gradbenega 
materiala, razmere na podrocju državne zakonodaje ter politicne 
razmere. 
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Opazili smo, da se intenzivnost vplivanja vseh omenjenih makro-
ekonomskih dejavnikov na gibanje cen nepremicnin razlikuje skozi 
razlicne študije, kar pa je odvisno od uporabljene metodologije in 
zajetih dejavnikov. 

MIKROEKONOMSKI DEJAVNIKI 

Za mikro analize se v glavnem uporabljajo razne prostorsko-casovne 
metode in hedoniccni modeli cen. Jedro slednjega je regresijska ana-
liza številnih fizicnih lastnosti in lokacijskih znaccilnosti stanovanj, ki 
vplivajo na oblikovanje tržne cene. Obstaja tudi nekaj ccistih empiric -
nih študij, ki razvijajo razlicne metode za analiziranje in modeliranje 
nepremicninskega trga. 

Na nepremičninskem trgu nastopajo stanovanja kot izjemno ra-
znovrstna dobrina. Tako se lahko istovrstna in enako velika stano-
vanja mocno razlikujejo glede na gradbeno-tehnicne in lokacijske 
lastnosti, kar pa seveda vpliva na njihovo ceno (Rant 2004, 83) . 

Kot najpomembnejši mikroekonomski dejavnik se omenja lokacija 
(Sirmans in dr. 2006, 216-219; Knight 2008, 40). Odvisna je od veli-
kosti mesta oziroma naselja, v katerem je, od oddaljenosti nepremicc-
nine od središca mesta, opremljenosti z infrastrukturo, prometnih 
povezav, oddaljenosti od virov emisij, zelenih površin, kulturnih in 
infrastrukturnih objektov ter od hrupa in atraktivnosti lokacije (118. 
clen Stanovanjskega zakona). 

Drugi pomemben dejavnik v tej kategoriji je transport, ki je hkrati 
sestavni del nepremicninskega trga, saj z gradnjo novih transportnih 
mrež in njenih podpornih elementov poveccuje vrednost obstojecim 
in novozgrajenim nepremicninam. Prav tako je pomembna bližina 
izobraževalnih institucij, zdravstvenih ustanov, pošte, nakupovalnih 
centrov in podobno. 

Pomembni mikroekonomski dejavniki so naslednji: leto izgra-
dnje, površina, velikost zemljišca, opremljenost (na primer luksuzna 
oprema, klima, ognjišcce), nadstropje, v katerem je stanovanje, število 
kopalnic, sob in spalnic. 

Raziskavo, s katero so bili vplivi zgoraj omenjenih znacilnosti sta-
novanj, vkljucno s casovnimi nepravimi spremenljivkami ter nekate-
rimi znacilnostmi soseske, potrjeni, so opravili Case in dr. (2004) ter 
Sirmans, Macpherson in Zietz (2005) z regresijskim modelom (OLS). 
Pri tem so uporabili preseccne podatke. Podobno so na podlagi he-
donicnega modela (Rossini, Kershaw in Kooymans 1992; Detweiler 
in Radigan 1996; Baen in Guttery 1997; Sirmans, Macpherson in Zi-
etz 2005) prikazali pojasnjevalno mocc prostora (lokacije) in casa (ca-
sovni trend) pri pojasnjevanju variabilnosti cen stanovanj. 
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Noland (1979) pa je ocenil cene posameznih lastnosti, ki posredno 
določajo končno ceno stanovanja. V analizo je vključil dve skupini 
dejavnikov. V prvo skupino značilnosti kakovosti stanovanja spadajo 
število sob, število kopalnic, starost stavbe, velikost zemljišča, raz-
lični elementi opreme, raven stanja kakovosti notranjosti itn., med-
tem ko v drugo skupino značilnosti lokacije spadajo opis soseske, 
ovrednotenje kakovosti soseske in nekatere druge lastnosti, vezane 
na lokacijo nepremičnine. Parcialne regresijske beta koeficiente, ki 
stojijo ob posamezni spremenljivki, lahko interpretiramo kot ceno te 
lastnosti. Analiza je pokazala, da so za ugotavljanje vrednosti sta-
novanja najpomembnejše lastnosti kakovost nepremičnine, velikost 
nepremičnine, medtem ko je lokacija manj pomemben dejavnik. 

Mikroekonomski dejavniki, kot so dvigalo, balkon, garaža, klet, 
parkirišče, lega stanovanja glede na smeri neba, udobje, sosedje, 
prav tako vplivajo na ceno nepremičnine oziroma na stanovanje. 

Na ceno nepremičnine vpliva tudi planska raba (prostorske plan-
ske omejitve) ter nekateri drugi elementi (onesnaževanje, hrup, je-
zero, obala, kriminal, »socialni geto«) (Sirmans, Macpherson in Zietz 
2005, 10; Mitrovič 2006). 

S pregledom različnih raziskav, ki pomenijo razumevanje oziroma 
vplivanje mikroekonomskih dejavnikov na cene nepremičnin, spo-
znamo, da avtorji uporabljajo različne metode za analiziranje stano-
vanjskega trga (Sirmans in dr. 2006, 216-240; Knight 2008, 39-54). 
V splošnem so rezultati hedoničnega modela cen specifični za upo-
rabljen model še zlasti glede lokacije in časa. Meta analiza regre-
sijskih modelov je tudi pokazala nekaj variabilnosti, vendar ne v ta-
kšni meri, kot je tradicionalno prepričanje (Sirmans in dr. 2006, 232). 
Vse te metode uporabljajo podatke o posameznih prodajah. Podatki 
vključujejo tako informacije o lastnosti nepremičnine, ki spadajo 
med značilnosti ponudbe, kot tudi določene informacije o kupcu, s 
čimer so zajete tudi značilnosti povpraševanja. Naša analiza je osre-
dotočena predvsem na značilnosti stanovanj, torej na stran ponudbe 
slovenske osrednje regije (Sirmans, Macpherson in Zietz 2005, 4), 
kar podrobneje predstavljamo v nadaljevanju. 

PODATKI IN METODOLOGIJA RAZISKAVE 

Vir zajemanja podatkov sta dva večja slovenska spletna nepremič-
ninska oglasnika. Portal Nepremiccnine.net je vodilni medij s pod-
ročja nepremiccnin ter pomeni večji del ponudbe v Sloveniji, ki je 
dostopna na spletu. Drugo spletno nepremičninsko podjetje pa je 
podjetje Ljubljana nepremičnine, ki pokriva večinsko ponudbo ne-
premičnin na ljubljanskem nepremičninskem trgu z okolico. Podatki 
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o rabljenih stanovanjih so bili zbrani iz oglasov nepremiccninskih 
agencij. S tem smo izlocili tveganje, da bi enako obravnavali oglaše-
vane cene agencij in zasebnikov, saj lahko slednji oglaševane cene 
postavljajo po drugacni logiki, vendar viri podatkov praviloma ne 
vplivajo na regresijske koeficiente (Sirmans, Macpherson in Zietz 
2005; Sirmans in dr. 2006, 216, 230-232; Puschner 2006; 2008; Knight 
2008; Krivec 2009a). 

Enota statisticcnega opazovanja je rabljeno stanovanje. Omenjena 
stanovanja so v eno-, dvo- in veccstanovanjskih stavbah. Zbiranje po-
datkov je potekalo julija 2008. Raziskava se nanaša na obdobje pred 
zaccetkom padanja oglaševanih cen rabljenih stanovanj. 

V zbirko podatkov je skupno vkljucenih 326 rabljenih stanovanj 
na obmocju mesta Ljubljane in okolice. Podatki so zbrani loceno za 
mesto in okolico. Na obmocju mesta Ljubljane je zbranih 173 rablje-
nih stanovanj, v okolici Ljubljane pa 153. V obmocje Ljubljana mesto 
spada pet upravnih enot po razdelitvi izbranega spletnega nepre-
micninskega oglasnika in nepremicninske agencije: Ljubljana Beži-
grad, Ljubljana Center, Ljubljana Moste-Polje, Ljubljana Šiška ter 
Ljubljana Vicc-Rudnik. V obmocje Ljubljana okolica pa prištevamo 
naslednje upravne enote: Ljubljana SV del (Bežigrad), Kamnik, Lo-
gatec, Ljubljana V del (Moste-Polje), Ljubljana J in Z del (Vic, Ru-
dnik), Grosuplje, Vrhnika, Ljubljana SZ del (Šiška), Litija in Dom-
žale. 

Kot odvisna spremenljivka v raziskavi nastopa oglaševana cena 
vrednosti rabljenega stanovanja, izražena v evrih. Druge pojasnje-
valne spremenljivke, s katerimi smo analizirali pojasnjeno varia-
bilnost oglaševanih cen rabljenih stanovanj, pa so tip stanovanja 
(SSOB) , bivalna površina (BIVP) , prodajna površina (PRODP) , sta-
rost stanovanja, izražena v letih (STAR), številka nadstropja (SNAD) , 

število kopalnic (SKOP), število balkonov/teras/lož (SBAL), opremlje-
nost stanovanja (OPREM), dvigalo (DVIG), razpoložljivost stanovanja 
(RAZP), kletna garaža (GAR), lega stanovanja (LEGA), lastniško par-
kirno mesto (PARK), vpis v zemljiško knjigo (ZEMK), prikljucki (PRIK), 

kletna shramba (KLET), mansardno stanovanje (MANS) . Zbrane sta-
tisticne spremenljivke so tako številcne in opisne. 

Razlicne študije uporabljajo hedonicne modele cen z linearnimi, 
logaritmicno-linearnimi (log-lin) ter logaritmiccno-logaritmicnimi 
(log-log) metodami in prodajnimi cenami, ki so izražene v linearni 
ali logaritmiccni obliki (Sirmans, Macpherson in Zietz 2005, 4; Sir-
mans in dr. 2006, 218; McKenzie in Levendis 2008). Nekatere študije 
pa ugotavljajo slabši u a n e k log-lin metode v primerjavi z linearno 
(Peterson in Flanagan 2009). Pri postavljanju grobe ocene najpo-
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membnejših dejavnikov cene rabljenih stanovanj smo preizkusili 
dvojni logaritmiccni in linearni model. Na podlagi korelacijske ma-
trike, vecine razsevnih diagramov in popravljenega determinacij-
skega koeficienta smo se odlocili za uporabo multiplega linearnega 
regresijskega modela (Rossini, Kershaw in Kooymans 1992; Detwei-
ler in Radigan 1996; Baen in Guttery 1997; Hair in dr. 2006, 206), ki 
ima splošno obliko: 

Yi = ßc , + ß Ä , + ß2Xi2 + ••• + ßmXim + £i. (1) 

Vrednosti Y1,Y2,...,Yn so opazovane vrednosti odvisne spremen-
ljivke, to je oglaševane cene rabljenih stanovanj. Vrednosti Xi1,Xi2, 
. . . , X i m pa so opazovane vrednosti neodvisnih pojasnjevalnih spre-
menljivk, to je dejavnikov cen rabljenih stanovanj. Kolicine ß 0 , . . . , 
ß0m so regresijski koeficienti oziroma parametri modela. Člen EÌ 
je slucajna napaka napovedi, ki je neznana, po predpostavki pa je 
njeno povprecje enako 0, varianca slučajne napake pa je enaka za 
katero koli vrednost pojasnjevalnih spremenljivk. Med zaporednimi 
vrednostmi slucajnih napak ne sme biti odvisnosti, kar pomeni, da 
ni odvisnosti med zaporednimi vrednostmi pojasnjevalnih spremen-
ljivk (Pfajfar 1998, 52; Hair in dr. 2006). 

Regresijska konstanta ß0 in regresijski koeficienti ßi so ocenjeni 
z metodo najmanjših kvadratov (OLS) (Košmelj in Rovan 2007, 143-
149). 

Model je tem boljši, cim manjši je standardni odklon napak ocen 
regresije ter cim vecji je determinacijski koeficient R2. Determina-
cijski koeficient nam pove, koliko odstotkov variance za oglaševano 
ceno nam pojasni variabilnost v model vkljuccenih pojasnjevalnih 
spremenljivk. R2 je torej mera prilagajanja regresijske enacbe vzorcc-
nim podatkom. Med vsemi ustreznimi regresijskimi modeli je bil iz-
bran tisti, ki je imel najvišji determinacijski koeficient. 

Z rabo »studentovega« t-testa so preizkušene domneve, da so po-
samezni regresijski koeficienti enak nic, torej da v model vkljuccena 
pojasnjevalna spremenljivka, ob kateri stoji izbrani regresijski koe-
ficient, nima nikakršnega vpliva na oglaševano ceno. Niccelna hipo-
teza, ki jo želimo zavrniti pri vsakem regresijskem koeficientu pose-
bej, se glasi: H0: ßt = 0. Alternativna hipoteza pa se glasi H1: ßt = 0. Če 
znaša stopnja značilnosti 0,05 ali manj, na podlagi vzorcnih podat-
kov zavrnemo niccelno hipotezo in sprejmemo sklep, da obravnavana 
pojasnjevalna spremenljivka vpliva na odvisno spremenljivko. Stati-
sticna znaccilnost regresijskega modela kot celote oziroma statistima 
znacilnost determinacijskega koeficienta (R2) je bila na podoben na-
ccin preizkušena s F-testom. V nadaljevanju so predstavljeni rezul-
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tati dveh najustreznejših multiplih linearnih regresijskih modelov 
oglaševanih cen rabljenih stanovanj za mesto Ljubljana in za njeno 
okolico. 

Empirične ugotovitve in razprava 
Multipli linearni regresijski model ocenjuje odnos med razliCnimi 
mikroekonomskimi dejavniki in oglaševano ceno rabljenih stano-
vanj. Odvisna spremenljivka v regresijski funkciji je oglaševana cena 
rabljenega stanovanja (CENA) v evrih. Za pojasnjevanje variabilnosti 
odvisne spremenljivke smo v prvem koraku uporabili vseh sedem-
najst pojasnjevalnih spremenljivk. 

V izhodišcu smo v loceni regresijski analizi za mesto Ljubljana 
in njeno okolico vkljuccili vseh sedemnajst pojasnjevalnih spremen-
ljivk. Da bi dobili najboljši mogoc regresijski model, smo izloccili tiste 
pojasnjevalne spremenljivke, ki statisticno niso bile znacilne. Nato 
smo na podlagi korelacijske matrike izkljucili tudi tiste pojasnjevalne 
spremenljivke, ki so bile med seboj prevec povezane (problem mul-
tikolinearnosti: Spearmanov korelacijski koeficient je blizu |1|). 

INTERPRETACIJA REZULTATOV MULTIPLEGA LINEARNEGA 
REGRESIJSKEGA MODELA, OBLIKOVANEGA ZA MESTO 
LJUBLJANA 

Kot najustreznejši model dejavnikov oglaševanih cen rabljenih sta-
novanj v mestu Ljubljana se je izkazal regresijski model, ki je prika-
zan v preglednici 1. 

Iz preglednice je razvidno, da je pojasnjevalna mocc modela za me-
sto Ljubljana precej visoka. Variabilnost vseh v model vkljuccenih 
pojasnjevalnih spremenljivk skupaj pojasnjuje 91,8% celotne vari-
abilnosti odvisne spremenljivke, tj. variabilnosti za oglaševane cene 
rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana. Verjetnost, da smo naredili 
napako prve vrste, ko smo zavrnili posamicne niccelne hipoteze, je v 

P R E G L E D N I C A 1 Rezultati koncnega multiplega l inearnega regresijskega modela 
oglaševanih cen rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana 

Spremenlj ivka (1 ) (2) (3) (4) (5) 
P R O D P 2340,909 0,873 133,059 17,593 0,000 
S N A D -7307,009 -0,131 1591,648 -4,591 0,000 
S K O P 52916,384 0,211 12051,369 4,391 0,000 
M A N S -70517,134 -0,083 19612,747 -3.595 0,000 

O P O M B E Naslovi stolpcev: (1) regresijski koeficient, (2) standardizirani regresijski 
koeficient, (3) s tandardna napaka - se (ß), (4) T-statistika, (5) stopnja znacilnosti. 
Število opazovanj = 173, stopnja znacilnosti F- tes ta = 0,000, popravljeni R2 = 0,918. 

Š T E V I L K A 3 • J E S E N 2 0 1 0 



Sonja Friškovec in Aleksander Janeš 

primeru vseh spremenljivk zanemarljiva oziroma manjša od pet ti-
sočink odstotka. Model, ki je nastal kot rezultat multiple regresijske 
analize (glej preglednico 1), je kot celota statistično značilen, kakor 
je tudi razvidno iz F-statistike, kar nakazuje, da ga je smiselno upo-
rabiti pri razlaganju variance v oglaševani ceni rabljenih stanovanj v 
mestu Ljubljana. 

Na podlagi zgornjega modela lahko dobimo pomembne ugotovitve 
glede dejavnikov vplivanja na oglaševano ceno rabljenega stanova-
nja v mestu Ljubljana. 

Kot pomemben dejavnik na višino oglaševane cene se je izkazala 
prodajna površina stanovanja (PRODP) , ki je definirana kot vsota bi-
valne površine in površine pomožnih prostorov stanovanja. Pomožni 
stanovanjski prostori so tisti individualni prostori, ki pripadajo do-
ločenim posameznim delom stanovanja. To so kletne shrambe, od-
prti in pokriti balkoni in terase, lože, kleti ali drvarnice v zidanem 
objektu, lesena drvarnica, garaža v stavbi ali zunaj nje. Površine teh 
pa se v prodajno površino vštevajo ponderirano oziroma s faktorjem 
zmanjšanja.3 

Vpliv je po pričakovanjih pozitiven, kar pomeni, da se z večjo pro-
dajno površino veča tudi oglaševana cena rabljenega stanovanja. Na 
podlagi vzorčnih podatkov ugotavljamo, da se oglaševana cena ra-
bljenega stanovanja poveča za 2340,909 evra, če se prodajna povr-
šina poveča za en kvadratni meter pri drugih nespremenjenih po-
gojih. Velikost stanovanja po pričakovanjih igra pomembnejšo vlogo 
pri višini cene. 

Drugi dejavniki, ki tudi pomembno vplivajo na oglaševano ceno 
rabljenega stanovanja v mestu Ljubljana, so število kopalnic, ki jih 
ima stanovanje (SKOP), nadstropje, v katerem je stanovanje (SNAD) , 

in dejstvo, ali gre za mansardno stanovanje (MANS) . Večje, kot je 
število kopalnic v stanovanju, višja je oglaševana cena. Na podlagi 
vzorčnih podatkov lahko ugotovimo, da se oglaševana cena rablje-
nega stanovanja v povprečju poveča za 52916,384 evra, če se število 
kopalnic poveča za ena pri drugih nespremenjenih pogojih. Očitno 
je večje število kopalnic po eni strani sicer izraz večjega stanovanja, 
vendar ne samo tega. Korelacijski koeficient med prodajno površino 
in številom kopalnic znaša 0,5. Večje število kopalnic očitno tudi pri 
enaki prodajni površini pomeni višji standard, večje udobje in boljše 
bivalne pogoje. 

Vpliv višine nadstropja, v katerem je rabljeno stanovanje, na ogla-
ševano ceno rabljenega stanovanja v mestu Ljubljana, je negativen, 
kar pomeni, da se oglaševana cena rabljenega stanovanja v povpre-
čju zmanjša za 7307,009 evra, če se višina nadstropja poveča za ena 
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pri drugih nespremenjenih pogojih. Stanovanja v nižjih nadstropjih 
so na splošno privlačnejša, ker so laže dostopna. Še posebno ko go-
vorimo o stanovanjskih blokih brez dvigal in o starejših ljudeh, kate-
rih število narašca. Ker je v vzorcu kar 70% takšnih stanovanj, kate-
rih stavba dvigala nima, je tudi rezultat analize logicen, saj so dvigala 
v višjih nadstropjih zelo zaželena. Glede na to, da v vzorcu zajeta 
stanovanja dvigala pretežno nimajo, je cena takšnih stanovanj razu-
mljivo nižja. Prav tako stanovanja v (naj)višjih nadstropjih pomenijo 
več neprijetnosti, ki na primer izvirajo iz neprimernosti za starejše 
ljudi, za družine z majhnimi otroki in zaradi morebitne izpostavlje-
nosti vremenskim vplivom (Puschner 2006). 

Pomembnejši dejavnik je tudi dejstvo, ali je stanovanje mansar-
dno. Vpliv tega dejavnika se je po pričakovanjih izkazal kot nega-
tiven, kar pomeni, da so mansardna stanovanja cenejša. Poševnine 
v mansardnem stanovanju zmanjšujejo uporabno površino oziroma 
prostornino stanovanja in s tem bivalni standard. Na podlagi vzorč-
nih podatkov lahko ugotovimo, da se oglaševana cena rabljenega sta-
novanja v povprečju zmanjša za 70517,1 evra, če je stanovanje man-
sardno, pri drugih nespremenjenih pogojih. 

Opozoriti želimo, daje treba vzete ocene absolutnih mejnih učinkov 
posameznega dejavnika (Sirmans, Macpherson in Zietz 2005) na ceno 
obravnavati z rezervo, saj gre le za grobe ocene na podlagi regresij-
skega modela. Bolj pomembno je, da smo z uporabo regresijskega 
modela ugotovili, kateri so najpomembnejši dejavniki cene rabljenih 
stanovanj v mestu Ljubljana in kakšna je smer njihovega vpliva. 

I N T E R P R E T A C I J A REZULTATOV M U L T I P L E G A R E G R E S I J S K E G A 

MODELA, OBLIKOVANEGA ZA OKOLICO LJUBLJANE 

Končni multipli regresijski model dejavnikov oglaševanih cen rablje-
nih stanovanj v okolici Ljubljane, ki se je med ostalimi možnimi vse-
binsko smiselnimi in statistično ustreznimi modeli izkazal kot naju-
streznejši (glej metodologijo v 3. poglavju), je predstavljen v pregled-
nici 2. Rezultati modela za okolico Ljubljane kažejo, da na oglaševano 
ceno rabljenega stanovanja v okolici Ljubljane vpliva šest različnih 
dejavnikov (glej preglednico 2). 

Izkazalo se je, da je bivalna površina (BIVP) v okolici Ljubljane 
nepogrešljivi dejavnik pozitivnega vplivanja na oglaševano ceno ra-
bljenega stanovanja. Bivalna površina oziroma uporabna tlorisna 
površina je seštevek vseh tistih prostorov, ki se uporabljajo izključno 
samo za bivanje. 

Regresijski koeficient bivalne površine je 1470,242, kar pomeni, 
da se v primeru povečanja bivalne površine za en kvadratni meter 
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P R E G L E D N I C A 2 Rezultati konCnega multiplega l inearnega regresijskega modela 
oglaševanih cen rabljenih stanovanj v okolici Ljubljane 

Spremenljivka (1 ) ( 2 ) (3) (4) (5) 
B I V P 1470,242 0,652 96,039 15,309 0,000 
GAR 25517,423 0,090 6480,820 3,937 0,000 
S K O P 35111,200 0,224 7848,683 4,474 0,000 
STAR -722,399 -0,118 140,901 -5,127 0,000 
K L E T 23071,999 0,114 6408,153 3,600 0,000 
R A Z P 14481,744 0,048 6284,131 2,304 0,023 

O P O M B E Naslovi stolpcev: (1) regresijski koeficient, (2) standardizirani regresijski 
koeficient, (3) s tandardna napaka - se (ß), (4) T-statistika, (5) stopnja znacilnosti. 
Število opazovanj = 153, stopnja znacilnosti F- tes ta = 0,000, popravljeni R2 = 0,958. 

oglaševana cena rabljenega stanovanja v okolici Ljubljane v povpre-
čju poveca za 1470,242 evra ob drugih nespremenjenih pogojih. 

Kot je bilo pričakovati, je statisticno znacilna tudi pripadajoca kle-
tna garaža (GAR), ki prav tako pozitivno vpliva na oglaševano ceno 
rabljenega stanovanja. Tako so v okolici Ljubljane dražja tista ra-
bljena stanovanja, ki jim pripada garaža v kleti oziroma garažni boks. 
Na podlagi vzorcnih podatkov lahko sklepamo, da je bila oglaševana 
cena rabljenega stanovanja, cce je imelo to stanovanje garažo, na že 
predhodno omenjeni lokaciji v povprecju za 25517,423 evra višja od 
oglaševane cene rabljenega stanovanja, ki garaže ni imelo. 

Naslednji pomemben dejavnik število kopalnic ( S S K O P ) tako kot 
v prejšnjem modelu pozitivno vpliva na oglaševano ceno rabljenega 
stanovanja v okolici Ljubljane. Gre torej za dejavnik, katerega vpliv 
na oglaševano ceno rabljenega stanovanja je opazen tako v mestu 
Ljubljana kot tudi v njeni okolici. Na podlagi rezultata spremenljivke 
število kopalnic lahko predvidevamo, da je oglaševana cena rablje-
nega stanovanja v povprečju veccja za 35111,200 evra, ce ima to sta-
novanje eno kopalnico več pri vseh nespremenjenih pogojih. 

Za vpliven dejavnik na oglaševano ceno rabljenega stanovanja 
v okolici Ljubljane se izkaže tudi starost objekta (STAR) , v kate-
rem je rabljeno stanovanje. Vpliv je po pričakovanjih negativen, kar 
pomeni, da se oglaševana cena rabljenega stanovanja v povprecju 
zmanjša za 722,399 evra, ce je objekt, v katerem je rabljeno stanova-
nje, starejši za eno leto pri drugih nespremenjenih pogojih. To pa je 
tudi smiselno, še posebno cce so potrebna obnovitvena dela. 

Kletna shramba (KLET) je prav tako statisticno znacilna in pricca-
kovano pozitivno vpliva na oglaševano ceno rabljenega stanovanja 
v okolici Ljubljane. Regresijski koeficient spremenljivke klet znaša 
23071,999 evra, kar pomeni, da je imelo rabljeno stanovanje s kletjo 
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na omenjeni lokaciji v povprecju za 23071,999 evra višjo ceno od ra-
bljenega stanovanja brez shrambe v kleti ob drugih nespremenjenih 
pogojih. 

Zanimiv rezultat modela je razpoložljivost stanovanja (RAZP), ki se 
je izkazal kot statistično znacilen dejavnik v okolici Ljubljane s pozi-
tivnim vplivom. Na podlagi vzorcnih podatkov lahko sklepamo, da je 
rabljeno stanovanje v okolici Ljubljane s takojšnjo razpoložljivostjo 
vselitve v povprecju dražje za 14481,744 evra v primerjavi z rablje-
nim stanovanjem, ki ni takoj razpoložljivo za vselitev, in ob drugih 
nespremenjenih pogojih. 

Poleg šestih dejavnikov, ki so bili ugotovljeni, da vplivajo na ogla-
ševano ceno rabljenega stanovanja v okolici Ljubljane, so še vedno 
dobri 4% variance oglaševane cene nepojasnjeni. To pomeni, da je 
še kakšen dejavnik, ki vpliva na oglaševano ceno rabljenega stano-
vanja, ki v analizi ni zajet. 

RAZPRAVA 

Rezultati obeh koncnih multiplih linearnih regresijskih modelov so 
pokazali, da na oglaševano ceno rabljenih stanovanj vplivajo najra-
zliccnejši dejavniki, ki oznacujejo lastnosti ponudbe na trgu rabljenih 
stanovanj. Seveda pa dejavniki oglaševanih cen rabljenih stanovanj 
v mestu Ljubljana niso povsem enaki kot v okolici Ljubljane ali pa 
vsaj niso enako pomembni. 

Medtem ko na oglaševano ceno rabljenega stanovanja v mestu 
Ljubljana vpliva prodajna površina, je rezultat drugega modela po-
kazal, da na oglaševano ceno rabljenega stanovanja v okolici Ljub-
ljane vpliva bivalna površina. Glede na to, da v okolici Ljubljane na 
rabljena stanovanja vpliva bivalna površina, v katero ni vkljuccena 
površina kleti ali garaže, je dokaj razumljivo, da je model pokazal 
vpliv teh dveh dejavnikov na oglaševano ceno rabljenih stanovanj v 
okolici Ljubljane. Prodajna površina je namrecc sestavljena iz vsote 
bivalne površine in površine kleti, garaže in drugih morebitnih po-
možnih prostorov. 

Na podlagi ocene obeh modelov pa imajo rabljena stanovanja v 
mestu Ljubljana in njeni okolici tudi skupen dejavnik, ki pozitivno 
vpliva na oglaševano ceno. Dejavnik število kopalnic se je izkazal za 
pozitivno vplivajocega tako v mestu kot v okolici Ljubljane, pri cemer 
ima ta dejavnik za približno 50 % vecjo mocc v mestu Ljubljana kot pa 
v njeni okolici. Izkazalo se je, da na oglaševano ceno rabljenih stano-
vanj v mestu Ljubljana vplivata še dva pomembna dejavnika, oba z 
negativnim predznakom. Tako je multipla linearna regresijska ana-
liza prvega modela pokazala, da se ob nespremenjenih drugih oko-
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liščinah oglaševana cena rabljenega stanovanja v mestu Ljubljana 
znižuje, če se višina nadstropja povečuje. Drugi pomemben rezultat 
opravljene analize pa kaže, da tudi mansardnost stanovanja oziroma 
poševnine v stanovanju vplivajo na oglaševano ceno rabljenega sta-
novanja v mestu Ljubljana, in sicer v negativni smeri. 

V okolici Ljubljane pa se kot pomemben dejavnik vplivanja na 
oglaševano ceno rabljenih stanovanj izkaže starost stavbe, v katerem 
je stanovanje. Zanimiv je predvsem rezultat, d a j e starost pomembna 
le pri oglaševani ceni rabljenih stanovanj v okolici Ljubljane in ne 
tudi v mestu Ljubljana. Očitno so kupci rabljenih stanovanj v mestu 
Ljubljana v primerjavi s kupci rabljenih stanovanj v okolici Ljubljane 
manj občutljivi ali pa sploh niso občutljivi na starost stavbe. 

Najverjetneje je tako zato, ker je v mestu Ljubljana ponudba ra-
bljenih stanovanj glede na veliko povpraševanje precej nižja kot v 
okolici Ljubljane. Posledično so se zato cene rabljenih stanovanj in 
tudi starejših stanovanj ohranjale na podobni ravni kot cene novej-
ših stanovanj. Dejstvo je, da se cene starejših rabljenih in novejših 
rabljenih stanovanj med gospodarsko rastjo niso pomembno razliko-
vale ob drugih enakih značilnostih stanovanj (Krivec 2009a; 2009b). 
Po drugi strani pa v okolici Ljubljane manjše povpraševanje glede na 
ponudbo vodi v večjo občutljivost kupcev tudi na druge dejavnike, 
kot je starost stanovanja. 

Drugi razlog, zakaj starejša stanovanja v mestu Ljubljana niso ce-
nejša, je v tem, da je večina večjih stanovanj, ki so na najboljših lo-
kacijah znotraj mesta Ljubljana, prav starejših. Novejša večja stano-
vanja imajo na voljo znotraj mesta Ljubljana le še manj prestižne lo-
kacije. Boljša lokacija večjih starejših stanovanj posledično pomeni, 
da starost stanovanj v mestu Ljubljana ne igra pomembne vloge pri 
oglaševani ceni. Večja starejša in novejša stanovanja imajo podobno 
ceno, ker imajo starejša večja stanovanja boljšo lokacijo, novejša 
večja stanovanja pa slabšo lokacijo. 

Končno pa se kot pomemben dejavnik oglaševane cene rablje-
nega stanovanja v okolici Ljubljane izkaže še razpoložljivost sta-
novanja. Torej lastnost, da bo določeno stanovanje pripravljeno na 
vselitev takoj, pozitivno vpliva na oblikovanje oglaševane cene ra-
bljenega stanovanja v okolici, ne pa v mestu Ljubljana. Verjetno so 
kupci rabljenih stanovanj v okolici Ljubljane v primerjavi s kupci 
rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana bolj občutljivi na to, kdaj bo 
stanovanje razpoložljivo. To pa zaradi tega, ker je povpraševanje v 
okolici Ljubljane relativno manjše (glede na ponudbo) kot pa v me-
stu Ljubljana, kar posledično vodi v večjo pogajalsko moč kupcev 
v okolici Ljubljane, ki lahko postavljajo različne pogoje v procesu 
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nakupa (Sirmans, Macpherson in Zietz 2005, 3-4, 9-13; Puschner 
2006; 2008). 

Končni model, ki se je izkazal za najustreznejši model dejavnikov 
oglaševanih cen rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana, kaže na to, 
da so najpomembnejši dejavniki, ki vplivajo na oglaševano ceno ra-
bljenih stanovanj v mestu Ljubljana, prodajna površina, število ko-
palnic, višina nadstropja ter mansardnost stanovanja. Rezultati mul-
tiple linearne regresijske analize so pokazali, da lahko kar 91,8% 
variabilnosti oglaševanih cen rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana 
pojasnim z variabilnostjo teh dejavnikov. Prodajna površina priča-
kovano pozitivno vpliva na oglaševano ceno rabljenega stanovanja v 
mestu Ljubljana. Večja kot je prodajna površina rabljenega stanova-
nja, višja je njegova oglaševana cena. Prav tako sta se nadstropje, v 
katerem je stanovanje, in število kopalnic, ki jih ima, izkazala za de-
javnika, ki vplivata na oglaševano ceno rabljenega stanovanja v me-
stu Ljubljana. Negativno in statistično značilno vpliva na oglaševano 
ceno rabljenih stanovanj v mestu Ljubljana tudi mansardnost stano-
vanja (glej preglednici 1 in 2). Za mansardno stanovanje smo šteli 
tisto stanovanje, ki ima poševen večji del stropa oziroma cel strop. 

Na podlagi multiplega linearnega modela dejavnikov oglaševanih 
cen rabljenih stanovanj v okolici Ljubljane ugotavljamo, da lahko ve-
čino oziroma 95,8% variabilnosti oglaševanih cen rabljenih stano-
vanj v okolici Ljubljane pojasnimo z variabilnostjo bivalne površine 
stanovanja, možnosti kletne garaže oziroma garažnega boksa, števila 
kopalnic, starosti stanovanja, obstoja kletne shrambe ter ali je stano-
vanje razpoložljivo za takojšnjo vselitev. Vse te lastnosti stanovanj, 
katerih koeficienti so statistično značilni in imajo pričakovano smer 
vpliva, pričajo o kompleksnosti dejavnikov oglaševane cene rablje-
nih stanovanj. 

Podobna dejavnika, ki vplivata tako na oglaševano ceno rabljenih 
stanovanj v mestu Ljubljana kakor tudi v njeni okolici, sta prodajna 
površina in bivalna površina, povečana za korigirano površino kle-
tne shrambe ter garaže. Skupen dejavnik na obeh lokacijah pa je 
število kopalnic. To pa je tudi v skladu z empiričnimi izkušnjami 
predhodnih raziskav na tem področju. Pomembna razlika med de-
javniki, ki pojasnjujejo gibanje oglaševanih cen v mestu Ljubljana 
in njeni okolici, je v tem, da na oglaševano ceno rabljenih stanovanj 
v mestu Ljubljana negativno vpliva še višina nadstropja, v katerem 
je stanovanje, in mansardnost (Sirmans, Macpherson in Zietz 2005, 
3, 33-35), medtem ko v okolici Ljubljane ti dejavniki ne igrajo sta-

Sklep 
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tisticcno znaccilne vloge. Namesto teh so za višino cene pomembna 
še starost stavbe, v kateri je stanovanje, in razpoložljivost za vselitev. 
Starost stanovanja v mestu Ljubljana ne igra pomembnejše vloge, saj 
je veliko starejših stanovanj na bolj prestižnih lokacijah, to pa iznici 
neugoden vpliv starosti. Mesto je namrec pozidano že do take mere, 
da za novogradnje pogosto boljše lokacije niso vec razpoložljive. Ker 
je povpraševanje v okolici glede na ponudbo relativno manjše, kot v 
mestu Ljubljana, so kupci stanovanj v okolici bolj obcutljivi za raz-
položljivost stanovanja (Puschner 2006, 2008; Krivec 2009a; 2009b). 

Del dejavnikov, ki pojasnjujejo ravni in razlike v oglaševanih ce-
nah v mestu Ljubljana in njeni okolici, ostaja nepoznan. Izziv za na-
daljnje raziskovanje so lahko prav ti dejavniki, lahko pa tudi izpopol-
nitev obstojecce analize z vidika kombiniranja razlicnih metodoloških 
pristopov (na primer hedoniccni modeli cen z nevronskimi mrežami, 
QRM) in podrobnejše proucitve njihovih predpostavk. Pricujoca raz-
iskava vsekakor podaja grob in osnoven vpogled v dejavnike oglaše-
vanih cen na obravnavanih segmentih trga nepremicnin in v razlike 
med njimi, je pa tudi dobro izhodišcce za podobne empiricne razi-
skave v prihodnje. 

Opombe 
1. Najpomembnejši vir dohodka prebivalstva v Sloveniji so dohodki iz 

delovnih razmerij. 
2. Države, ki spadajo v srednjo in vzhodno Evropo (CEE - Central and 

Eastern Europe) so: Hrvaška, Slovenija, Ceška, Slovaška, Bolgarija, 
Estonija, Litva, Poljska in Madžarska. 

3. Faktor zmanjšanja je korekcijski faktor. 
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Prispevek prikazuje rezultate ankete o ozaveščenosti uporabnikov 
o konkurenčni dobavi in učinkoviti rabi energije. V raziskavo so 
bile vključene ciljne skupine družboslovja, naravoslovja, elektro-
energetike in energetskega managementa. Kot metode analize so 
bile uporabljene opisne statistike, primerjava povprečnih vredno-
sti za dva neodvisna vzorča, korelačijska, regresijska in multiva-
riantna faktorska analiza. Rezultati analize izkazujejo podobnosti 
in razlike v mnenjih med pokličnimi in uporabniškimi skupinami, 
podrobno pa je analizirana skupina družboslovja. Pri konkurenč-
nosti in učinkoviti rabi energije so bili ugotovljeni dejavniki pod 
skupnim imenovalčem trajnostni razvoj v učinkovito rabo ener-
gije, čenovna konkurenčnost oskrbe z energijo in energetski ra-
zvoj gospodarstva. 

Kljucne besede: konkurenčna dobava, učinkovita raba, energija 

Trajnostni razvoj, konkurenčna dobava energije, učinkovita in varč-
na uporaba energije so si pogosto nasprotujoči si čilji. Poslovni in-
teresi dobaviteljev energije so lahko v nasprotju z učinkovito rabo 
energije in razvojem proizvodnje alternativnih, zlasti obnovljivih vi-
rov energije, ki imajo hkrati učinke na okolje in konkurenčnost (No-
rdhaus 1994; Filbečk in Gorman 2004; Stern 2007; Wagner, Beal in 
White 2007). Konkurenčna dobava energije pa je povezana tudi z 
mednarodnimi dogajanji na trgih energentov, kot so naftne krize z 
občutnimi nihanji čen. V literaturi obstaja spoznanje o potrebi ma-
nagementa okolja in trajnostnega razvoja (Roome 2001; Sčhaltegger 
in Synnestvedt 2002), ki presega ozke podjetniške strategije podje-
tja (Sinding 2000) in upošteva trajnostno komponento v gospodar-
ski rasti (Priemus 1994). Pri tem ne gre samo za pozitivne učinke 
tehnoloških sprememb in razvoj trajnostnih tehnologij (Weaver in 
dr. 2000) ter njihovih pozitivnih eksternalij v gospodarskem razvoju 
(Samuelson in Nordhaus 2002) in za učinkovit management s pri-
marnimi proizvodi (Barbiroli 1984), temveč zlasti za strategije in ma-
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nagement, ki je povezan z ekonomsko-ekološko trajnostnim razvo-
jem industrije in predelovalnimi dejavnostmi (Frosch in Gallopou-
los 1989), ki so pogosto negativno vplivali na okolje in trajnostni ra-
zvoj. Mednje spada tudi energetika s konkurenCno dobavo energije 
in njeno uCinkovito rabo. 

Poraba energije v razvitih gospodarstvih narašCa. To velja tudi 
za Slovenijo. Za vzpostavitev ravnotežja na trgu energentov je po-
membna konkurenCna dobava energije na strani tržne ponudbe in 
uCinkovita raba energije na strani tržnega povpraševanja. ProuCitev 
obojega je tudi namen tega prispevka, ki temelji na ugotovitvah raz-
iskave o mnenjih anketiranCev, vkljuCenih v raziskavo o pomembno-
sti konkurenCne dobave energije in njene uCinkovite rabe. Pri tem 
posebno vlogo lahko igra izboljšana ozavešCevalna in promoCijska 
dejavnost ter s tem izboljšano javno mnenje za promoviranje dolgo-
roCno trajnostne in konkurenCne dobave energije in uCinkovite rabe 
energije v trajnostnem razvoju v Sloveniji. Poudarek je na prikazu 
mnenj anketirane skupine družboslovja v primerjavi z drugimi an-
ketiranimi skupinami prebivalstva (naravoslovje, elektroenergetika 
in energetski management) in na vsebinskih vprašanjih o konku-
renCni dobavi energije in njeni uCinkoviti rabi. 

Metodologija in podatki 
Kot metode analize so uporabljene opisne statistike, korelaCijska 
analiza, primerjava povpreCnih vrednosti za dva neodvisna vzorca, 
regresijska analiza in multivariantna faktorska analiza. Z opisnimi 
statistikami prikažemo povpreCne vrednosti odgovorov med analizi-
ranimi skupinami, medtem ko z Levenovim testom primerjamo pov-
preCne vrednosti za dva neodvisna vzorca anketiranCev. Namen ko-
relaCijske analize je, da prouCimo smer in intenzivnost povezanosti 
med analiziranimi spremenljivkami. Eden od temeljnih parametrov, 
ki ga uporabljamo v korelaCijski analizi, je korelaCijski koefiCient. Ta 
lahko zavzame vrednost med -1 in 1. Predznak nam pove smer line-
arne odvisnosti med spremenljivkama. Absolutna vrednost korela-
Cijskega koefiCienta pa izraža stopnjo linearne odvisnosti med ana-
liziranima spremenljivkama. KorelaCija še ne pomeni, da sta spre-
menljivki med seboj povezani kot vzrok in poslediCa, kar velja pri 
regresijski analizi. Zelo pogosto sta spremenljivki lahko odvisni od 
nekega tretjega dejavnika, ki ga pogosto ne poznamo. Zato bomo 
uporabili multivariantno faktorsko analizo, ki nam bo prikazala naj-
pomembnejše skupne dejavnike in njihove uteži, ki so pomembni 
za pojasnjevanje analiziranega pojava (KaChigan 1991; Hair in dr. 
1 9 9 5 ) . 
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Empirična analiza temelji na anketnih podatkih, ki smo jih dobili z 
vnaprej pripravljenim pisnim anketnim vprašalnikom, k i je bil pred-
hodno usklajen z ministrstvom za okolje in prostor. Izvedba anket je 
potekala v juniju 2008 med študenti in zaposlenimi Fakultete za ma-
nagement Koper Univerze na Primorskem (v nadaljevanju UP FM) 
(skupina družboslovje); med zaposlenimi in dijaki zaključnih letni-
kov Srednje biotehniške šole ter prvo generacijo študentov Višje šole 
Biotehniškega centra Naklo (skupina naravoslovje); ter med zapo-
slenimi in nekdanjimi diplomanti Višje šole (smer Energetika) Izbra-
ževalnega centra energetskega sistema (skupina elektroenergetika). 
Med energetskim managementom pa smo izvedli anketo v obdobju 
od julija do septembra 2008 z objavo anketnega vprašalnika v re-
viji s področja energetike, gospodarstva in ekologije (revija EGES) in 
prek objave na spletni strani http://em.čom.hr/misč/ove_2020 (sku-
pina energetski management). 

Med študenti in zaposlenimi UP FM je bilo razdeljenih 300 vpra-
šalnikov, od teh smo dobili vrnjenih 180 (60%) pravilno izpoljne-
nih. Med zaposlenimi in dijaki zaključnih letnikov Srednje biotehni-
ške šole ter prvo generačijo študentov Višje šole Biotehniškega čen-
tra Naklo je bilo razdeljenih 130 vprašalnikov, vrnjenih jih je bilo 
83 (64%). Nekdanjim diplomantom Višje šole (smer Energetika) Iz-
braževalnega čentra energetskega sistema je bilo po pošti poslanih 
800 vprašalnikov, vrnjeno jih je bilo 136 (17%). Energetski manage-
ment, ki so bralči strokovne revije EGES, in obiskovalči spletne strani 
http://em.čom.hr/misč/ove_2020 so vrnili 117 izpolnjenih anketnih 
vprašalnikov. V raziskavi je bilo obdelanih 516 vrnjenih izpolnjenih 
anketnih vprašalnikov. 

Podatki o anketirancih 
Med izpolnjevalči anketnega vprašalnika po spolu v skupinah druž-
boslovje in naravoslovje prevladujejo ženske, medtem ko v skupi-
nah elektroenergetika in energetski management prevladujejo mo-
ški (pregledniča 1). Starostna struktura je pogojena z izbiro vzorča. 
Po starosti imajo v skupini družboslovje največji delež anketirani 
študenti, stari do 24 let. Po starostni strukturi je podobna skupina 
naravoslovje, ki vključuje tudi srednješolče. Skupini elektroenerge-
tika in energetski management v večji meri vključujeta zaposleno 
generačijo srednjih let. V skupini družboslovje po izobrazbi anketi-
rančev prevladujejo dodiplomski in potem podiplomski študenti. Za 
elektroenergetiko je to višja strokovna šola, za naravoslovje je zna-
čilna večinsko srednješolska izobrazba, za skupino energetski ma-
nagement pa dodiplomska in delno podiplomska izobrazba. Po pov-
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P R E G L E D N I C A 1 Strukture anketirancev po spolu, starosti in izobrazbi 

Struktura Skupine (1 ) ( 2 ) (3) (4) (5) 
Spol* Moški 40,0 32,5 98,5 68,4 60,7 

Ženski 60,0 67,5 1,5 31,6 39,3 
Starost* Do 24 let 50,0 63,9 2,2 11,1 30,8 

25 do 29 let 23,3 2,4 5,1 12,8 12,8 
30 do 34 let 11,7 10,8 16,2 19,7 14,5 
35 do 39 let 3,9 2,4 22,1 10,3 9,9 
40 do 44 let 5,6 7,2 25,0 9,4 11,8 
45 do 49 let 3,9 8,4 19,1 7,7 9,5 
50 do 55 let 1,1 3,6 8,8 17,9 7,4 
Nad 55 let 0,6 1,2 1,5 11,1 3,3 

Povpreccna starost (let) 28,8 35,4 40,2 39,4 34.4 
Izobrazba* Srednja 22,2 56,6 0,0 6,0 18,2 

Višja 13,3 16,9 92,6 6,8 33,3 
Visoka strokovna 12,2 3,6 6,6 17,9 10,7 
Bolonjska I. 14,4 0,0 0,0 4,3 6,0 
Univerzitetna 19,4 21,7 0,0 34,2 18,0 
Specialisticna 11,1 0,0 0,0 8,5 5,8 
Bolonjska II. 2,2 0,0 0,0 0,9 1,0 
Znanstveni magisterij 3,9 1,2 0,7 16,2 5,4 
Doktorat znanosti 1,1 0,0 0,0 5,1 1,6 

Povp. št. dok. let izobraževanja 14,8 13,4 14,1 16,0 14.7 
O P O M B E Naslovi stolpcev: (i) družboslovje, (2) naravoslovje, (3) elektroenergetika, 
(4) energetski management , (5) skupaj. *V odstotkih. 

preCnem številu dokonCanih let šolanja je na prvem mestu skupina 
energetski management, sledijo pa skupina družboslovje, skupina 
elektroenergetika in na koncu je skupina naravoslovje. 

R A Z I S K O V A L N E H I P O T E Z E 

Empiricno želimo prouciti dejavnike, ki vplivajo na konkurencno do-
bavo in uccinkovito rabo energije ter na razvoj in rabo obnovljivih 
virov energije. Domnevamo, da je konkurencna dobava energije po-
zitivno povezana z znanjem, raziskavami in razvojem, alternativnimi 
viri energije in cenovno konkurencno ponudbo. Omenjene spremen-
ljivke prav tako vplivajo na varcno rabo energije. 

HI Na konkurenčno dobavo energije značilno vplivajo možnost iz-
bire med različnimi ponudniki, konkurenčne cene za energijo, 
vlaganje v znanje, ekologijo, raziskave in razvoj ter razvoj eko-
loških tehnologij. 
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H2 Učinkovita in varčna raba energije je značilno povezana s traj-
nostnim razvojem učinkovite rabe energije v gospodarstvu, z 
znanjem, ekološko zavestjo in z možnostjo konkurenčne izbire 
med različnimi ponudniki. 

H3 Možnost izbire med ponudniki za dobavo energije je značilno po-
vezana z nižjo čeno za rabo energije in večjimi možnostmi rabe 
alternativnih virov energije ter z varčno rabo energije. 

H4 Razvoj in izraba alternativnih virov energije je značilno pove-
zana z vlaganji v znanje ter v raziskave in razvoj, pa tudi s čeno 
električne energije v gospodinjstvih in z mogočo konkurenčno iz-
biro med ponudniki. 

H5 Vlaganja v raziskave in razvoj, ki so povezana z razvojem in 
rabo alternativnih obnovljivih virov energije, zmanjšujejo toplo-
gredne pline - CO2. 

Konkurenčna dobava energije se lahko poveča, če ponudniki vo-
dijo učinkovito strategijo ponudbenega managementa. Liberalizačija 
trga z električno energijo in sodoben energetski razvoj spreminjajo 
ustaljene pozičije udeleženčev na energetskih trgih. Poznavanje de-
javnikov, ki vplivajo na konkurenčno ponudbo in varčno rabo ener-
gije ter na večjo vlogo obnovljivih virov energije, je pomembno za 
udeleženče na energetskih trgih in za usmerjanje energetske ra-
zvojne politike (Papler in Bojneč 2010). V odvisnosti od sposobnosti 
ustvarjanja dodane vrednosti s privlačno ponudbo, ekološkimi ener-
getskimi pristopi in obnovljivimi viri energije ter z učinkovitimi tr-
žnimi in promočijskimi programi ponudniki lahko dosežejo uspešno 
pozičijo na energetskem trgu in dolgoročen trajnostni razvoj v kon-
kurenčnem energetskem okolju. 

Rezultati o konkurenčni dobavi in učinkoviti rabi energije 
MNENJA ANKETIRANCEV NA ZASTAVLJENA VPRAŠANJA 

Anketni vprašalnik o konkurenčni dobavi v elektroenergetskem sis-
temu in o učinkoviti rabi energije je vključeval 13 vprašanj v obliki 
Likertove lestviče z očenami od 1 (ni pomembno) do 5 (zelo po-
membno). Povprečne aritmetične vrednosti odgovorov na zasta-
vljena vprašanja so prikazane v pregledniči 2. Rezultati se v dolo-
čeni meri razlikujejo med analiziranimi skupinami. Povprečne arit-
metične vrednosti podeljenih odgovorov na zastavljena vprašanja 
v posamezni skupini kažejo najvišje vrednosti v skupini energetski 
management. Na drugi strani so povprečne aritmetične vrednosti za 
dejavnike konkurenčne dobave in učinkovite rabe energije najniže 
očenili strokovnjaki s področja električne energije. Ker so odgovori 
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za skupino družboslovja najbližji povprečni aritmetični vrednosti za 
vse skupine, pozornost namenjamo odgovorom anketirane skupine 
na področju družboslovja. Najvišje povprečne aritmetične vrednosti 
odgovorov v skupini družboslovje imajo spremenljivke poraba ener-
gije v gospodarstvu je velika, uporaba alternativnih virov zmanjšuje 
onesnaženost okolja, raziskave in razvoj bodo dale nove sodobne re-
šitve/tehnologije, ki bodo prispevale k energetski oskrbi na okolju 
prijazen način, gospodarstvo pomembno povečuje količino toplo-
grednih plinov v atmosferi in gospodinjstva bi lahko več: varčevala 
pri porabi električne energije. Blizu povprečne aritmetične vredno-
sti odgovorov v skupini družboslovje imajo spremenljivke znanje s 
področja energetike se mi zdi pomembno, razmišljamo o varčni rabi 
energije, razmišljamo o ekološkem gospodarjenju in nadomestku za 
ekološko problematične vire, napredek je zelo odvisen od prilaga-
janja na nove tržno-konkurenčne oblike gospodarjenja in poraba 
električne energije je postala pomemben element v stroških podje-
tja. Najnižje od povprečne aritmetične vrednosti odgovorov v skupini 
družboslovje imajo spremenljivke čene energentov so ustrezne glede 
na veliko porabo, konkurenčnost ponudnikov električne energije se 
kaže na trgu v možni izbiri različnih ponudnikov in čena električne 
energije za gospodinjstva je prenizka. 

Glede konkurenčne dobave in učinkovite rabe energije rezultati 
kažejo na visoka pričakovanja na področju raziskav in razvoja no-
vih sodobnih rešitev in tehnologij, ki bodo prispevale k energetski 
oskrbi na okolju prijazen način, kar bo vplivalo na zmanjšanje one-
snaženosti okolja. Zavedajo se pomembnosti vplivov, ki jih ima po-
raba energije na okolje, in ukrepov varčevanja z energijo. Ponudniki 
električne energije na trgu so premalo prepoznavni in premalo če-
novno različni z vidika alternativne izbire. Izražene so zahteve po 
večji konkurenčnosti. 

P O V E Z A N O S T MED P O S A M E Z N I M I S P R E M E N L J I V K A M I 

Korelačijska analiza je bila uporabljena z namenom, da se preveri 
smer in intenzivnost povezanosti med posameznimi odgovori na za-
stavljena vprašanja. Odgovor kot mnenje na vsako zastavljeno vpra-
šanje smo oblikovali kot posamezno spremenljivko. Korelačijska ma-
trika za skupino družboslovje je pokazala, da je največja korelačij-
ska povezanost za anketirano skupino med spremenljivkami raz-
mišljamo o varčni rabi energije in razmišljamo o ekološkem gospo-
darjenju in nadomestku za ekološko problematične vire (0,586). Za 
druge analizirane pare spremenljivk za skupino družboslovje je ko-
relačijska povezanost manjša od 0,5. Korelačijska analiza tudi za 
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P R E G L E D N I C A 2 KonkurenCna dobava in uCinkovita raba energije 

Trditve/oznaka spremenljivke (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
1. Poraba energije v gospodarstvu je velika 

Energija v gospodarstvu (a) 4,41 4,28 4,47 4,27 4,37 

(b) (1.) (2.) (4.) (7.) (1.) 
(c) 0,600 0,861 0,532 0,769 0,665 

2. Uporaba alternativnih virov zmanjšuje onesnaženost okolja 
Alternativni viri energije (a) 4,36 4,08 4,50 4,42 4,36 

(b) (2.) (6.) (3.) (4.) (2.) 

(c) 0,700 1,127 0,578 0,832 0,780 

3. Raziskave in razvoj bodo dale nove sodobne rešitve/tehnologije, ki bodo 
prispevale k energetski oskrbi na okolju pri jazen naCin 

Raziskave in razvoj (a) 4,24 3,87 4,43 4,44 4,28 

(b) (3.) (10.) (5.) (3.) (5.) 
(c) 0,697 1,263 0,646 0,577 0,782 

4. Gospodarstvo pomembno poveCuje koliCino toplogrednih plinov v atmosferi 
Toplogredni plini - CO2 (a) 4,18 4,30 4,32 4,32 4,27 

(b) (4.) (1.) (7.) (6.) (6.) 
(c) 0,787 0,798 0,769 0,756 0,777 

5. Gospodinjstva bi lahko veC varCevala pri porabi elektriCne energije 
Elektrika v gospodinjstvih (a) 4,15 4,17 4,26 4,16 4,18 

(b) (5.) (5.) (9.) (8.) (8.) 

(c) 0,944 0,996 0,770 0,844 0,881 

6. Znanje s podroCja energetike se mi zdi pomembno 
Znan je (a) 4,14 3,88 4,70 4,56 4,34 

(b) (6.) (9.) (1.) (1.) (4.) 
(c) 0,862 1,327 0,301 0,490 0,792 

7. Razmišljamo o varCni rabi energije 
VarCna raba energije (a) 4,13 4,18 4,57 4,54 4,35 

(b) (7.) (4.) (2.) (2.) (3.) 
(c) 0,954 0,979 0,395 0,527 0,752 

8. Razmišljamo o ekološkem gospodar jenju in nadomestku za ekološko 
problematiCne vire 

Ekologija (a) 4,07 4,02 4,37 4,34 4,20 

(b) (8.) (8.) (6.) (5.) (7.) 
(c) 0,923 1,097 0,605 0,710 0,837 

9. Napredek je zelo odvisen od pri lagajanja na nove tržno-konkurenCne oblike 
gospodarjenja 

Napredek konkurenCne dobave (a) 4,05 4,07 4,29 4,11 4,13 

(b) (9.) (7.) (8.) (9.) (9.) 
(c) 0,640 0,897 0,636 0,979 0,762 

Nadaljevanje na naslednji strani 

Š T E V I L K A 3 • J E S E N 2 0 1 0 



Drago Papler in Štefan Bojneč 

PREGLEDNICA 2 Nadaljevanje s prejšnje strani 

Trditve/oznaka spremenljivke (1) (2) (3) (4) (5) (6) 
10. Poraba električne energije je postala pomemben element v stroških podjet ja 

Stroški (a) 4,02 4,19 4,25 3,96 4,09 
(b) (10.) (3.) (10.) (10.) (10.) 
(č) 0,787 0,816 0,707 0,869 0,799 

11. Konkurenčnost ponudnikov električne energije se kaže na trgu v možni izbiri 
različnih ponudnikov 

Konkurenčna izbira ponudnikov (a) 3,36 3,47 2,69 2,86 3,09 
(b) (11.) (11.) (13.) (13.) (12.) 

(č) 1,293 1,301 1,445 1,360 1,444 

12. Cene energentov so ustrezne glede na veliko porabo 
Cene energentov (a) 3,14 3,22 3,24 3,04 3,16 

(b) (12.) (12.) (11.) (12.) (11.) 
(č) 0,958 1,050 0,896 1,187 1,008 

13. Cena električne energije za gospodinjstva je prenizka 
Cena električne en. v gospodinjstvih (a) 2,59 2,73 3,22 3,05 2,88 

(b) (13.) (13.) (12.) (11.) (13.) 
(č) 1,294 1,734 1,181 1,576 1,460 

O P O M B E Naslovi stolpčev: (1) povprečne aritmetične vrednosti odgovorov (a - sre-
dnja očena, b - rang, č - s tandardni odklon), (2) družboslovje (N = 180), (3) naravo-
slovje (N = 83), (4) elektroenergetika (N = 136), (5) energetski management (N = 117), 
(6) skupaj (N = 516). 

druge skupine anketirančev je pokazala, da je intenzivnost poveza-
nosti med posameznimi spremenljivkami zmerna ali pa šibka. 

PRIMERJAVA POVPRECNIH VREDNOSTI VZORCEV 

Predhodna analiza povprečne aritmetične vrednosti odgovorov an-
ketirančev je pokazala razlike med posameznimi analiziranimi sku-
pinami. V nadaljevanju z analizo primerjave povprečnih vrednosti 
za skupino družboslovje in za ostali vzoreč anketirančev preizku-
šamo domnevo o razlikah glede povrečnih vrednosti za dva neodvi-
sna vzorča. Zanima nas, ali se povprečne vrednosti mnenj anketi-
rane skupine družboslovje razlikujejo od ostalega vzorča anketiran-
čev. Ugotavljamo, ali in kako se razlikujejo aritmetične sredine za 
dva neodvisna vzorča anketirančev. Predpostavko o enakosti varianč 
preizkušamo z Levenovim preizkusom o enakosti varianč. Imenu-
jemo ga tudi Levenov test homogenosti varianč. Levenov test pre-
izkuša domnevo, da med skupinami ni razlike v varianči (H0: A21 = 
ct22). Iz pregledniče 3 izhaja, da Levenov test pri 5-odstotnem tve-
ganju v nobenem primeru ne pokaže statistično značilnih razlik in 
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P R E G L E D N I C A 3 Rezultati Levenovih testov za konkurenčnost izbire ponudnikov (neodvisen vzorčni test) 

t O 
L n 

M 

Spremenljivka Levenova statistika f-test 

(1) (2) (3) (4) (5) ( 6 ) (7) (8) (9) 
Napredek konkurenčne dobave 0 , 2 0 2 0 , 6 5 6 1.939 30 0 , 0 6 2 0 , 5 6 2 0 , 2 9 0 - 0 , 0 3 0 1.154 
Stroški 4 , 8 1 5 0 , 0 3 6 - 1 , 2 4 9 30 0 , 2 2 1 - 0 , 4 3 8 0,350 - 1 , 1 5 2 0 , 2 7 8 

Energija v gospodarstvu 1 , 0 8 9 0 , 3 0 5 0 , 7 8 5 30 0,439 0 , 1 8 8 0 , 2 3 9 - 0 , 3 0 0 0 , 6 7 5 

Električna energija v gospodinjstvu 0 , 5 2 7 0,474 - 0 , 6 5 1 30 0 , 5 2 0 - 0 , 2 5 0 0 , 3 8 4 - 1 , 0 3 4 0,534 
Cena električne energije v gospodinjstvu 1 , 9 5 2 0 , 1 7 3 - 0 , 9 0 9 30 0 , 3 7 1 -0,375 0 , 4 1 3 - 1 , 2 1 8 0 , 4 6 8 

Cena energentov 3 , 1 6 0 0 , 0 8 6 - 0 , 9 0 9 30 0 , 3 7 1 0,375 0 , 4 1 3 - 1 , 2 1 8 0 , 4 6 8 

Varčna raba 1 , 2 3 2 0 , 2 7 6 - 0 , 6 1 0 30 0,547 0 , 1 8 8 0 , 3 0 7 - 0 , 8 1 5 0 , 4 4 0 

Ekologija 0 , 8 3 9 0 , 3 6 7 - 0 , 8 0 8 30 0 , 4 2 6 - 0 , 2 5 0 0 , 3 1 0 - 0 , 8 8 2 0 , 3 8 2 

co2 0 , 5 6 0 0 , 4 6 0 0 , 1 7 1 30 0 , 8 6 6 0 , 0 6 3 0 , 3 6 6 - 0 , 6 8 5 0 , 8 1 0 

Alternatativni viri 0,111 0 , 7 4 1 - 0 , 1 6 3 30 0 , 8 7 2 - 0 , 0 6 3 0 , 3 8 4 - 0 , 8 4 7 0 , 7 2 2 

Znanje 0 , 0 6 5 0 , 8 0 1 0,473 30 0 , 6 4 0 0 , 1 2 5 0 , 2 6 4 - 0 , 4 1 5 0 , 6 6 5 

Raziskave in razvoj 1 , 1 2 1 0 , 2 9 8 - 0 , 3 8 1 30 0 , 7 0 6 - 0 , 1 2 5 0 , 3 2 8 - 0 , 7 9 6 0 , 5 4 6 

O P O M B E Naslovi stolpcev: ( I ) F, ( 2 ) Sig., ( 3 ) f-statistika, ( 4 ) Df, ( 5 ) p (Sig. dvostr.), ( 6 ) sredina razlike, ( 7 ) standardna napaka razlike, ( 8 ) zgor-
nja meja intervala zaupanja, (9) spodnja meja intervala zaupanja (statistična značilnost 5%). 

P R E G L E D N I C A 4 Regresijska enačba za napredek konkurenčne dobave energije (v oklepaju je f-statistika; N = 1 8 0 ) 

Konstanta Ekologija Znanje En. v gospodarstvu Adj. J?2 F 
2 , 1 4 7 ( 5 , 4 9 6 ) 0 , 1 3 1 ( 2 , 0 4 7 ) 0 , 1 4 2 ( 2 , 1 4 3 ) 0 , 1 7 8 ( 2 , 3 4 7 ) 0 , 1 1 8 , 4 
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P R E G L E D N I C A 5 Regresijska enačba za varčno rabo energije (v oklepaju je f-statistika; N = 1 8 0 ) 

Konstanta Konk. izbira pon. Ekologija Znanje Adj. R2 F 
0 , 8 8 0 ( 2 , 6 1 9 ) 0 , 1 1 7 ( 2 , 2 9 2 ) 0 , 5 0 3 (7.729) 0 , 1 9 6 ( 2 , 9 4 3 ) 0 , 3 8 37.6 
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ne moremo zavrniti nicelne domneve, da so vse variance enake. F-
test pokaže znacilne razlike le za spremenljivko stroški, da zavr-
žemo nicelno domnevo in sprejmemo sklep, da je povprecna vre-
dnost spremenljivke stroški vsaj v eni skupini vprašanih drugačna. 
Za vse druge spremenljivke ne moremo zavrniti nicelne domneve. 

T E S T I R A N J E H I P O T E Z Z R E G R E S I J S K O ANALIZO 

Z multiplo regresijsko analizo najprej ugotavljamo obliko povezano-
sti in statisticno znacilnost povezanosti med odvisno spremenljivko 
napredek je zelo odvisen od prilagajanja na nove tržno-konkurenccne 
oblike gospodarjenja in posameznimi pojasnjevalnimi spremenljiv-
kami. Na ta nacin testiramo postavljene hipoteze s pomočjo regresij-
ske analize za skupino družboslovje. 

Prvic, potrdili smo HI, da je napredek konkurencne dobave ener-
gije v statisticno znaccilni povezanosti s spremenljivkami razmišljamo 
o ekološkem gospodarjenju in nadomestku za ekološko problema-
ticne vire, znanje s podroccja energetike se mi zdi pomembno in po-
raba energije v gospodarstvu je velika (preglednica 4). Povezanosti 
za druge testirane spremenljivke (konkurencnost ponudnikov elek-
triccne energije se kaže na trgu v možni izbiri razlicnih ponudnikov, 
cene energentov so ustrezne glede na veliko porabo ter raziskave in 
razvoj bodo dale nove sodobne rešitve/tehnologije, ki bodo prispe-
vale k energetski oskrbi na okolju prijazen nacin) so se pokazale za 
statisticno neznacilne. 

Drugic, potrdili smo H2, da razmišljamo o varccni rabi energije, ki je 
v statisticno znaa ln i povezanosti s spremenljivkami konkurencnost 
ponudnikov elektriccne energije se kaže na trgu v možni izbiri raz-
licnih ponudnikov, razmišljamo o ekološkem gospodarjenju in nado-
mestku za ekološko problematiccne vire in znanje s podroccja energe-
tike se mi zdi pomembno (preglednica 5). 

Tretjič potrdili smo H3, d a j e možnost konkurencne izbire med po-
nudniki za dobavo energije v statisticno znaccilni povezanosti s spre-
menljivkami ustreznost cene glede na velikost rabe energije, vecje 
možnosti rabe alternativnih virov energije, ki zmanjšuje onesnaže-
nost okolja, in razmišljamo o varcni rabi energije (preglednica 6). 

Četrtič potrdili smo H4, da je izraba alternativnih virov energije v 
statisticno znaccilni povezanosti s konkurencnostjo ponudnikov ele-
ktriccne energije, ki se kaže na trgu v možni izbiri razliccnih ponu-
dnikov, s pomembnostjo znanja s področja energetike, z raziskavami 
in razvojem, ki bodo dali nove sodobne rešitve/tehnologije, ki bodo 
prispevale k energetski oskrbi na okolju prijazen nacin in s ceno ele-
ktriccne energije za gospodinjstva, ki je prenizka (preglednica 7). 
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P R E G L E D N I C A 6 Regresijska enačba za konkurenčnost izbire med ponudniki 

Konstanta Varčna raba Alternativni viri Cena energije Adj. R2 F 
0,413 (0,822) 0,170 (2,095) 0,199 (2,101) 0,439 (5,629) 0,20 16,1 

O P O M B E V oklepaju je f-statistika; N = 180. 

P R E G L E D N I C A 7 Regresijske enačbe za izrabo alternativnih virov energije 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) 
2,163 (6,593) 0,154 (2,213) 0,367 (5,112) 0,20 23,5 
1,785 (5,067) 0,129 (2,663) 0,150 (2,349) 0,358 (5,033) 0,23 18,6 
1,879 (5,421) 0,139 (2,158) 0,379 (5,305) 0,112 (2,303) 0,22 17,8 

O P O M B E Naslovi stolpcev: ( I ) konstanta, (2) konkurenčna izbira ponudnikov, (3) znanje, (4) raziskave in razvoj, (5) cene električne energije v 
gospodinjstvih, (6) Adj. R2, (7) F. V oklepaju je f-statistika; N = 180. 

P R E G L E D N I C A 8 Regresijske enačbe za vlaganja v raziskave in razvoj 

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8) (9) 
t O 1,761 (5,357) 0,258 (3,864) 0,321 (4,542) 0,24 29,2 

L n 1,356 (4,046) 0,222 (3,744) 0,209 (3,184) 0,253 (3,584) 0,29 25,6 

L O 1,362 (3,948) 0,208 (3,108) 0,276 (3,907) 0,194 (3,141) 0,28 23,7 L O 
1,124 (3.248) 0,186 (3,072) 0,180 (2,723) 0,230 (3,265) 0,145 (2,325) 0,31 21,0 
0,832 (2,251) 0,117 (2,094) 0,159 (2,574) 0,166 (2,524) 0,235 (3,370) 0,134 (2,163) 0,32 18,0 
0,953 (2,586) 0,130 (2,342) -0,107 (-2,356) 0,155 (2,550) 0,175 (2,687) 0,253 (3,643) 0,136 (2,213) 0,34 16,3 

O P O M B E Naslovi stolpcev: (i) konstanta, (2) električna energija v gospodinjstvih, (3) cena električne energije v gospodinjstvih, (4) ekologija, 
(5) toplogredni plini - C02 , (6) alternativni viri, (7) znanje, (8) Adj. R2, (9) F. V oklepaju je f-statistika; N = 180. 
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Nadalje smo potrdili še H5, da so vlaganja v raziskave in razvoj 
(raziskave in razvoj bodo dale nove sodobne rešitve/tehnologije, ki 
bodo prispevale k energetski oskrbi na okolju prijazen naCin) v pozi-
tivni povezanosti s spremenljivkami gospodinjstva bi lahko veC var-
Cevala pri porabi elektriCne energije, razmišljamo o ekološkem go-
spodarjenju in nadomestku za ekološko problematiCne vire, gospo-
darstvo pomembno poveCuje koliCino toplogrednih plinov CO2 v at-
mosferi, uporaba alternativnih virov zmanjšuje onesnaženost okolja 
in znanje s področja energetike se mi zdi pomembno ter v negativni 
povezanosti s spremenljivko Cena elektriCne energije za gospodinj-
stva je prenizka (pregledniCa 8). Pri tem je treba še zlasti poudariti, 
da je testirana hipoteza, podobno kot druge povezanosti v hipotezah, 
preverjena na podlagi empiriCnih podatkov mnenj anketiranCev. 

S K U P N I D E J A V N I K I K O N K U R E N C N E DOBAVE IN U C I N K O V I T E 

RABE E N E R G I J E 

V nadaljevanju uporabimo multivariantno faktorsko analizo z name-
nom, da poskušamo identifiCirati skupne dejavnike, ki so po mnenju 
anketiranCev na podroCju družboslovaja pomembni za konkurenCno 
dobavo in uCinkovito rabo energije. Faktorski model oCenimo v dveh 
korakih. Najprej oCenimo deleže pojasnjene varianCe prouCevanih 
spremenljivk s skupnimi faktorji (komunalitetami) z metodo glav-
nih osi in z metodo najveCjega verjetja. V drugem koraku oCenimo 
še faktorske uteži s poševno in pravokotno rotaCijo. GrafiCni pripo-
moCek za oCeno smiselnega števila faktorjev je potrdil, da se krivulja 
lomi pri tretjem faktorju. Celotna pojasnjena varianCa nam pokaže 
deleže vseh trinajstih opazovanih spremenljivk. S tremi faktorji ku-
mulativno pojasnimo v skupini družboslovje okrog poloviCo varianCe 
opazovanega vzorca spremenljivk. 

Pri metodi glavnih osi (angl. prinCipal axis faCtoring) s tremi sku-
pnimi faktorji je znaCilen prvi skupni faktor trajnostni razvoj v učin-
kovito rabo energije, ki ima najvišje uteži pri dejavnikih ekologija, 
varCna raba energije, raziskave in razvoj ter znanje (pregledniCa 
9). Ti dejavniki so izpostavljeni tudi v drugih anketiranih skupinah. 
Drugi skupni faktor cenovna konkurenčnost oskrbe z energijo ima naj-
višje uteži pri dejavnikih Cena energentov, Cena elektriCne energije v 
gospodinjstvih in konkurenCna izbira ponudnikov. Tretji skupni fak-
tor energetska konkurenčnost gospodarstva ima najvišje uteži pri de-
javnikih stroški in energija v gospodarstvu. 

Metoda najveCjega verjetja (angl. maximum likelihood) brez rota-
Cije faktorjev prav tako potrdi upraviCenost uporabe treh skupnih 
faktorjev. Iz matrike faktorskih uteži izhaja, da imajo znotraj pr-
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vega skupnega faktorja trajnostni razvoj v učinkovito rabo energije 
najvecjo težo dejavniki ekologija, raziskave in razvoj, znanje, toplo-
gredni plini - CO2 in alternativni viri energije. Drugi skupni faktor 
čenovna konkurenčnost oskrbe z energijo ima najvecjo težo pri de-
javnikih cena energentov, cena elektricne energije v gospodinjstvih 
in konkurencna izbira ponudnikov. Tretji skupni faktor energetska 
konkurenčnost gospodarstva ima najvecjo težo pri dejavniku stroški 
in delno energija v gospodarstvu. 

Ocena faktorskega modela z metodo najveccjega verjetja z metodo 
Oblimin s Kaiserjevo normalizacijo z uporabo poševne rotacije fak-
torjev bolj razjasni vpliv posameznih faktorjev. Struktura modela je 
nespremenjena in komunalitete se ob rotacijah pomembno ne spre-
minjajo, kar kaže na to, da so ocene stabilne in posamezni skupni 
faktorji neodvisni. Pri poševni rotaciji s tremi skupnimi faktorji je 
znaccilen prvi skupni faktor trajnostni razvoj v učinkovito rabo ener-
gije, pri cemer imajo najvecjo težo pri dejavnikih ekologija, raziskave 
in razvoj, varcna raba energije, alternativni viri energije, znanje in 
toplogredni plini - CO2. Drugi skupni faktor čenovna konkurenčnost 
oskrbe z energijo ima najvecjo težo pri dejavnikih cena energentov, 
konkurencna izbira ponudnikov in cena elektricne energije v gospo-
dinjstvih. Tretji skupni faktor je z rotacijo dobil razvojno dimenzijo 
in ga poimenujemo energetski razvoj gospodarstva, ki ima najvecjo 
težo pri dejavnikih stroški in energija v gospodarstvu. Pomembnejši 
postajajo razvojni dejavniki elektricna energija v gospodinjstvih, na-
predek konkurencne dobave in znanje. 

Ocena faktorskega modela s pomocjo metode najvecjega verjetja 
z rotacijsko metodo Varimax s Kaiserjevo normalizacijo in uporabo 
pravokotne rotacije faktorjev ob enakem modelu in komunalitetah 
pokaže majhno razliko v primerjavi s poševno rotacijo. Korelacij-
ski koeficienti pri pravokotni rotaciji (angl. rotated factor matrix) pri 
prvem skupnem faktorju trajnostni razvoj v učinkovito rabo energije 
imajo najvecjo težo pri dejavnikih ekologija, raziskave in razvoj, al-
ternativni viri energije, varccna raba energije, znanje in toplogredni 
plini - CO2. Šibek dejavnik je postal elektricna energija v gospodinj-
stvih. Drugi skupni faktor čenovna konkurenčnost oskrbe z energijo 
ima najvecjo težo pri dejavnikih cena energentov, konkurencna iz-
bira ponudnikov in cena elektricne energije v gospodinjstvih. Tretji 
skupni faktor energetski razvoj gospodarstva ima najvecjo težo pri 
dejavnikih stroški in energija v gospodarstvu. 

Rezultati kažejo tri skupne faktorje konkurencne dobave in u a n -
kovite rabe energije: ekološko-trajnostni razvoj, cenovna konku-
rencnost in energetski napredek v konkurencni dobavi energije za 

Š T E V I L K A 3 • J E S E N 2 0 1 0 



Drago Papler in Štefan BojneC 

gospodarstvo. Rezultati skupnih faktorjev se povezujejo s testira-
nimi hipotezami. Za trajnostni razvoj uCinkovite rabe energije so 
pomembni konkurenCna dobava in učinkovita raba energije ter zna-
nje, ekološka zavest in alternativni viri. Raziskave in razvoj lahko 
vplivajo na varCno rabo energije in alternativne vire, ki zmanjšujejo 
toplogredne pline - CO2. Za Cenovno konkurenCnost oskrbe z ener-
gijo je pomembna konkurenCna dobava energije in uCinkovita raba 
energije ter konkurenCna Cena energije in možnost konkurenCnega 
izbora med razliCnimi ponudniki. Energetski razvoj gospodarstva je 
povezan z rabo energije v gospodarstvu, ki narašCa, in z razvojem 
alternativnih virov, ki zmanjšujejo toplogredne pline - CO2, kar pa 
je povezano s stroški varstva okolja in višjo Ceno. Z vidika konku-
renCne dobave in uCinkovite rabe energije rezultati pomenijo pod-
poro dejavnikom trajnostnega razvoja v učinkovito rabo energije, ki 
temeljijo na uporabi ekološkega znanja za raziskave in razvoj alter-
nativnih virov energije ter varCno oskrbo z zmanjšanjem emisij to-
plogrednih plinov. Alternativni viri v energetskem razvoju gospodar-
stva z narašCajoCo porabo energije ne bodo zadostovali in se pojavlja 
dodatna potreba za konkurenCno dobavo virov energije ob hkratni 
zavesti porabnikov za varCno rabo energije. Vlaganja v raziskave 
in razvoj ter znanje so povezana z relativno visokimi naložbenimi 
stroški, ki dolgoroCno lahko poveCajo konkurenCnost in družbeno 
blaginjo. Ker je poraba energije v gospodarstvu razmeroma visoka je 
ob konkurenCni dobavi pomembna uCinkovitejša in bolj raCionalna 
raba energije. 

V Clanku smo prikazali mnenja o konkurenCni dobavi in uCinkoviti 
rabi energije. Rezultati se v doloCeni meri razlikujejo po posameznih 
anketiranih skupinah. Poudarek je na analizi skupine družboslovja, 
katerih povpreCne vrednosti spremenljivk so tudi najbližja povpre-
Cju vseh štirih analiziranih skupin. 

Z regresijsko analizo smo potrdili postavljene hipoteze, da je na-
predek konkurenCne dobave energije povezan z možnostjo konku-
renCne izbire med razliCnimi ponudniki, vlaganji v znanje, ekologijo 
in razvojem ekoloških tehnologij. VarCna raba energije je povezana z 
znanjem, ekološko zavestjo in z možnostjo konkurenCne izbire med 
razliCnimi ponudniki. Možnost izbire med razliCnimi ponudniki za 
dobavo energije je povezana z nižjo Ceno za rabo energije in z ve-
Cjimi možnostmi rabe alternativnih virov energije in z varCno rabo 
energije. Izraba alternativnih virov energije je povezana z vlaganji 
v znanje ter z raziskavami in razvojem, Ceno elektriCne energije v 

Sklep 
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P R E G L E D N I C A 9 Konkurenčna dobava in učinkovita raba energije (matrika štirih različnih izločitvenih metod s t remi pomembnimi faktorji) 
za ankterirano skupino družboslovje (N = 180) 

(1) Metoda glavnih osi, 
15 potrebnih iteracij 

Metoda največ-
jega verjetja, 

5 potrebnih iteracij 

Metoda največjega 
verjet ja z rot. metodo 
Oblimin s Kaiserjevo 

norm. - poševna 
rot. v 6 iteracij ah 

Metoda največjega 
verjet ja z rot. metodo 
Oblimin s Kaiserjevo 
norm. - poševna rot. 

Metoda največjega 
verjet ja z rot. metodo 
Varimax s Kaiserjevo 
norm. - pravokotna 

rot. v 5 iteracijah 

Faktorske uteži Faktorske uteži Strukturna matrika Strukturna matrika Strukturna matrika 
1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3 

(a) 0,354 -0,052 0,189 0,359 -0,032 0,192 0,163 0,055 0,307 0,286 0,111 0,370 0,219 0,079 0,335 
(b) 0,301 -0,111 0,597 0,305 -0,064 0,619 -0,167 0,062 0,732 0,112 0,079 0,676 -0,026 0,061 0,690 

(c) 0,392 -0,245 0,405 0,384 -0,199 0,416 0,077 -0,081 0,570 0,267 -0,025 0,592 0,168 -0,060 0,573 
(d) 0,396 -0,069 0,158 0,400 -0,068 0,167 0,224 0,024 0,300 0,338 0,092 0,383 0,274 0,054 0,338 

(e) 0,216 0,493 0,070 0,218 0,492 0,020 0,017 0,534 0,005 0,131 0,538 0,049 0,074 0,533 0,024 

(f) 0,195 0,688 0,155 0,204 0,713 0,090 -0,106 0,760 0,036 0,066 0,741 0,052 -0,018 0,746 0,038 

(g) 0,289 0,493 0,021 0,297 0,482 -0,021 0,112 0,534 -0,012 0,220 0,557 0,067 0,163 0,542 0,026 

(h) 0,591 0,054 -0,108 0,605 0,021 -0,136 0,571 0,117 0,038 0,609 0,239 0,254 0,576 0,175 0,150 

(i) 0,691 -0,098 -0,055 0,695 -0,122 -0,058 0,629 0,000 0,168 0,690 0,143 0,396 0,644 0,068 0,285 

Ü) 0,546 0,031 -0,152 0,539 0,027 -0,155 0,529 0,109 -0,002 0,551 0,220 0,198 0,528 0,162 0,102 

(k) 0,529 0,042 -0,298 0,523 -0,003 -0,287 0,616 0,061 -0,136 0,579 0,180 0,092 0,584 0,120 -0,014 

(1) 0,568 -0,199 -0,054 0,559 -0,220 -0,040 0,537 -0,122 0,161 0,571 0,002 0,348 0,541 -0,063 0,257 
(m) 0,583 -0,168 -0,249 0,572 -0,171 -0,221 0,659 -0,091 -0,028 0,630 0,045 0,205 0,629 -0,024 0,096 
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O P O M B E (1) Dejavniki: (a) napredek konkurenčne dobave, (b) stroški, (c) energija v gospodarstvu, (d) el. energija v gospodinjstvu, (e) cena 
el. energije v gospodinjstvu, (f) cena energentov, (g) konkurenčna izbira ponudnikov, (h) varčna raba, (i) ekologija, (j) toplog, plini - C0 2 , (k) 
alternativni viri, (1) znanje, (m) raziskave in razvoj. Cronbachova ä faktor 1 = 0,773, N = 6 (varčna raba, ekologija, C0 2 , alternativni viri, znanje, 
raziskave in razvoj). Cronbachova à faktor 2 = 0,622, N = 3 (cena el. energije v gospodinjstvu, cena energentov, konkurenčnost izbire ponudni-
kov). Cronbachova à faktor 3 = 0,773, N = 4 (napredek konkurenčne dobave, stroški, energija v gospodarstvu, el. energija v gospodinjstvu). 
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gospodinjstvih in z možnostjo konkurenčne izbire med ponudniki. 
Vlaganja v raziskave in razvoj so povezana z razvojem in rabo al-
ternativnih virov energije, ki zmanjšujejo toplogredne pline - CO2, z 
znanjem, ekologijo, učinkovito rabo električne energije v gospodinj-
stvih in s čeno električne energije v gospodinjstvih. 

Med konkurenčno dobavo (elektroenergetskega sistema) in učin-
kovito rabo energije obstaja medsebojna povezanost. Faktorska ana-
liza je potrdila tri skupne faktorje, in sičer trajnostni razvoj v učinko-
vito rabo energije, čenovno konkurenčnost oskrbe z energijo in ener-
getski razvoj gospodarstva. Trajnostni razvoj v učinkovito rabo ener-
gije zaznamujejo vplivi ekologije, vlaganja v raziskave in razvoj, al-
ternativni viri energije, skrb za varčno rabo energije, vlaganja v zna-
nje in zniževanje toplogrednih plinov - CO2. Z vlaganji v raziskave 
in razvoj za trajnostni razvoj in v učinkovito rabo energije je zna-
čilno povezano znanje. Cenovna konkurenčnost oskrbe z energijo je 
značilno povezana s čenami energentov, možnostjo izbire med kon-
kurenčnimi ponudniki in čeno električne energije v gospodinjstvih. 
Elektroenergetska podjetja bi lahko postala še bolj občutljiva za če-
novna prilagajanja na trgu z iskanjem rešitev v prepoznavnosti bla-
govnih znamk v ekološko obarvanih produktih električne energije in 
z opozarjanjem ozaveščenih kupčev ter za ekološko zavest upraviče-
vala posebej oblikovane višje čene. Energetski razvoj gospodarstva 
je značilno povezan s stroški, energijo v gospodarstvu, z električno 
energijo v gospodinjstvih in z napredkom pri prilagajanju na nove 
tržno-konkurenčne oblike dobave energije. 

Kot omejitev raziskave je uporaba številskih spremenljivk na pod-
lagi mnenja anketirančev, ki so uporabljene za preverjanje hipotez 
z regresijsko analizo. Regresijska analiza namreč predvideva, da so 
uporabljene prave številske spremenljivke, merjene brez merskih 
napak. Zato so možnosti za nadaljnje raziskovanje, da se za prever-
janje hipotez, kjer obstajajo razpoložljivi sekundarni podatki (obseg 
izrabe alternativnih virov energije, obseg vlaganj v znanje in razvoj, 
gibanje čen električne energije in podatki o tržni strukturi, ki bi iz-
ražali možnost konkurenčne izbire med ponudniki) namesto mnenj 
anketirančev uporabijo dejansko razpoložljive prave številske spre-
menljivke ali na primeru izbrane države za daljše časovno obdobje 
(longitudialno opazovanje), ali na primeru večjega števila držav v ne-
kem presečnem obdobju (transverzalno opazovanje), ali pa na pri-
meru panelnega opazovanja večjega števila držav v daljšem časov-
nem obdobju. 

Za prihodnji razvoj konkurenčne dobave in učinkovite rabe ener-
gije se pričakuje večji poudarek na račionalnejši rabi energije v go-
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s p o d a r s t v u in g o s p o d i n j s t v i h , k a r o m o g o c a j o tud i n o v e t e h n o l o g i j e 
bo l j v a r c n e r a b e e n e r g i j e i n i zbo l j šave z a v t o m a t i k o s a m o d e j n e g a 
i z k l a p l j a n j a r a z s v e t l j a v e g l e d e n a c a s o v n e nas tav i tve . Vec s i s t e m a -
t i cnega v l a g a n j a b i b i lo t r e b a n a m e n i t i v ozavešceva lne , i z o b r a ž e -
v a l n e i n p r o m o c i j s k e p r o g r a m e za uc inkov i to r a b o e n e r g i j e z eko lo -
ško o b a r v a n i m i e n e r g e t s k i m i d e l a v n i c a m i n a r az l i cn ih r a v n e h vzgo je 
i n i z o b r a ž e v a j a za varccno r a b o ene rg i j e . V i n d u s t r i j i se u a n k o v i -
t e j š a r a b a e n e r g i j e p o s k u š a razv i j a t i p r e k e n e r g e t s k i h svetovalcev, 
v g o s p o d i n j s t v i h p a z o p o z a r j a n j e m s sve tova ln imi p u b l i k a c i j a m i , 
cclanki in o d d a j a m i v m e d i j i h . P r i i z o b r a ž e v a l n o - p r o m o c i j s k i h d e j a v -
n o s t i h k o n k u r e n c n e d o b a v e i n uccinkovite r a b e e n e r g i j e b i b i lo za -
ž e l e n o s o d e l o v a n j e p o n u d n i k o v in p o r a b n i k o v e n e r g i j e p r i b a l a n s i -
r a n j u d o l g o r o č n e g a t r a j n o s t n e g a r a z v o j a e n e r g e t i k e p o s p r e j e m l j i v i h 
e k o n o m s k i h in e k o l o š k i h mer i l i h . 
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v povezavi s prepričljivostjo 
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Poleg verbalnih sporoCil so v komunikaCiji zelo pomembna never-
balna sporoCila, saj jim praviloma zaupamo bolj kot verbalni kom-
ponenti komunikaCije. Ena od funkCij neverbalne komunikaCije 
je prepriCevanje. Dosedanje raziskave so pokazale, da oCesni stik, 
slog oblaCenja, doloCene vokaliCne znaCilnosti ter nekatere vrste 
dotika vplivajo na prepriCljivost posameznika. Raziskava, ki smo 
jo izvedli, je pokazala, da anketiranCi menijo, da je za nekoga, ki 
želi biti prepriCljiv, pomembno, kako doloCeno informaCijo posre-
duje. Na oblikovanje mnenj o vplivu znakov neverbalne komuni-
kaCije na prepriCljivost vplivajo razliCni dejavniki. Rezultati naše 
raziskave so pokazali nekatere zanimive razlike v primerjavi z do-
sedanjimi raziskavami. 

Kljucne besede: neverbalna komunikaCija, prepriCljivost, gestika, 
mimika, zunanji videz, naCin govora 

Neverbalna sporoCila, ki so poleg besed del medsebojne komunika-
Cije, so zelo pomembna, saj jim praviloma zaupamo bolj kot verbalni 
komponenti komunikaCije. Pomembna so tudi zato, ker so naCin izra-
žanja Custev, ustvarjanja in upravljanja vtisa ter sporoCanja razliCnih 
sporoCil, kot so privlaCnost, zavraCanje ali dominanCa. 

Ljudje dojemajo neverbalna sporoCila kot spontano izražanje re-
sniCnih misli in obCutkov. Neverbalna sporoCila imajo razliCne funk-
Cije. Pri tem sporoCila iz razliCnih sistemov znakov tvorijo skupaj eno 
sporoCilo. 

Clanek govori o neverbalni komunikaCiji ter o vplivu na prepriClji-
vost posameznika, ki ga ljudje pripisujejo znakom neverbalne ko-
munikaCije. Ker je na podroCju trženja in prodaje pomembna pre-
priCljivost posameznika, ne le proizvoda ali storitve, smo z raziskavo 
ugotavljali, kaj ljudje menijo o tem, kateri znaki neverbalne komuni-
kaCije pomembno vplivajo na prepriCljivost. Izsledke raziskave bomo 
primerjali z ugotovitvami dosedanjih raziskav. Poleg tega nas je za-
nimalo, kateri skupni dejavniki vplivajo na oblikovanje mnenj posa-
meznikov o tem, kateri neverbalni znaki vplivajo na prepriCljivost. 

Uvod 
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Neverbalna komunikacija, njeni sistemi znakov 
in kanali sporočanja 

Kompleksnost neverbalne komunikačije se kaže v tem, da zajema 
vsa sporočila razen besed in jezika, vključno z različnimi toni glasu, 
telesnimi gibi, izrazi na obrazu, s prostorom, časom, vonjem in oko-
ljem. Zato moramo biti pri interpretačiji sporočila pozorni tako na 
besede kot tudi na različna neverbalna sporočila oči, obraza, telesa 
idr. (Guerrero, DeVito in Hečht 1999, 4-7). Neverbalna komponenta 
komunikačije je zelo pomembna pri oblikovanju pomena sporočila, 
saj h končnemu pomenu sporočila, oddanega v neposredni komuni-
kačiji, prispeva več kot 90 %, in sičer v smislu prejemnikove interpre-
tačije odnosa, ki ga ima komunikator (naklonjenost/nenaklonjenost) 
do prejemnika sporočila. Obrazna komponenta prispeva kar 55%, 
vokalna komponenta 38 % in verbalna komponenta samo 7 % pomena 
sporočila (Mehrabian 1972, 140). 

Ker obstaja veliko različnih vrst neverbalne komunikačije, so raz-
iskovalči ločili neverbalna sporočila v različne sisteme znakov, ki jih 
sestavljajo simboli in pravila za njihovo uporabo. 

Kinezični znaki oziroma sistem znakov gibanja zajema vede-
nje/obnašanje telesa, oči in obraza. Gestika so gibi rok. Ekman in 
Friesen (v Guerrero, DeVito in Hečht 1999, 46-47) opisujeta pet ti-
pov gest, in sičer simbolne, ilustratorske, emočionalne in regulator-
ske geste ter adaptorje. Nekateri avtorji poleg gibov rok h gestiki 
prištevajo še gibe nog in drugih delov telesa. Komunikačijsko vlogo 
ima tudi drža telesa. Uporaba očesnega stika je najbrž najbolj raz-
iskovano področje neverbalne komunikačije. Podatki o tem, koliko 
časa udeleženči komunikačije gledajo sogovornika, so različni. Ne-
kateri avtorji navajajo, da je to od 25 do 75% časa, drugi pa čelo 
do 94% (Grumet 1999; Forbes in Jačkson 1980). Brez očesnega stika 
imajo ljudje občutek, da komunikačija ni popolna. Obraz ima bogat 
komunikačijski potenčial. Z različnimi deli obraza odpiramo in za-
piramo komunikačijske kanale, dopolnimo ali poudarimo oziroma 
omilimo (ovrednotimo) verbalne ali neverbalne odzive ter nadome-
stimo govor (Knapp in Hall 2002, 305-308). Nasmeh je eden od naj-
bolj pogosto uporabljanih neverbalnih znakov v komunikačiji med 
ljudmi. Pomembno vlogo ima pri izražanju čustev, predvsem tistih, 
povezanih s srečo in zadovoljstvom (Kraut in Johnston 1999, 74). 

Tudi zunanji videz močno učinkuje na to, kako nas dojemajo drugi 
ljudje ter kako se dojemamo sami. Ljudje privlačnim osebam avto-
matično pripisujemo bolj pozitivne lastnosti kot tistim, ki jih vidimo 
kot manj lepe (Wilson in Nias 1999, 102). 

M A N A G E M E N T • L E T O 5 



Dejavniki neverbalne komunikacije 

Nekatere raziskave kažejo, da slog oblacenja pomembno vpliva na 
prvi vtis, ki ga ustvarimo. Ljudje so prepričani, da izražajo oblacila, ki 
jih nosimo, pomembna sporocila. Posamezniki laže dosežejo ustre-
žljivost drugih, ce so oblečeni situaciji primerno ali ce so oblečeni v 
oblacila, ki jih dojemamo kot oblacila višjega razreda (Knapp in Hall 
2002, 207-210). Poleg oblacil je z vidika komunikacije pomembno 
tudi okrasje, ki ga uporabljamo, tako vidno (nakit, tetovaže, piercing, 
maske idr.) kot tudi nevidno (uporaba vonjav, parfumov idr). 

Ce nadaljujemo z vokalizacijo, lahko ugotovimo, da glas obsega ve-
liko vec kot le besede, ki jih izgovorimo. Pomembni so na primer 
višina glasu, hitrost govora, premori in glasnost. Podobno kot glas 
uporabljamo v komunikaciji z drugimi ljudmi tudi tišino. 

Med kontaktne znake neverbalne komunikacije štejemo prokse-
miko in haptiko. Proksemika govori o percepciji in uporabi prostora. 
Haptika govori o uporabi dotika v komunikaciji. Pravila glede upo-
rabe dotika so zelo mocna in določajo, kdo se lahko dotika koga. Ne-
kateri dotiki so ritualizirani, na primer rokovanje. Drugi dotiki niso 
ritualizirani in lahko imajo razlicne pomene, na primer izkazovanje 
naklonjenosti. Dotik je povezan s tremi najmoccnejšimi sporoali, ki 
jih ljudje pošiljamo: seksualni interes, emocionalnost in bližina ter 
dominantnost (Guerrero, DeVito in Hecht 1999, 173-174). Posame-
zni sistemi znakov neverbalne komunikacije nikoli ne delujejo vsak 
zase, temvecc vedno v medsebojni povezavi. 

Funkcije neverbalne komunikacije 
Predhodno smo naredili pregled razlicnih kanalov, prek katerih od-
dajamo sporocila neverbalne komunikacije. Vendar se redko ali celo 
nikoli ne zgodi, da bi posamezen znak neverbalne komunikacije no-
sil celotno sporoccilo. Poleg tega pa z razliccnimi znaki oddajamo šte-
vilna sporocila. Raziskovalce je zato zanimalo, kako razlicna never-
balna sporocila, oddana prek razlicnih kanalov, delujejo skupaj, da 
bi realizirala neko funkcijo. Doloccene funkcije neverbalne komuni-
kacije so še posebno pomembne za interakcijo, in sicer oblikovanje 
in upravljanje vtisa, izražanje custev in pristnosti odnosa, izražanje 
moci in prepricevanje ter upravljanje komunikacije. V nadaljevanju 
se bomo omejili na funkcijo prepricevanja, ki nas z vidika izvedene 
raziskave najbolj zanima. 

PREPRIČEVANJE 

Z neverbalnimi znaki poskušamo razlicno vplivati na druge, in sicer 
z nakazovanjem privlaccnosti, podobnosti, intimnosti in zaupanja ali 
pa z izražanjem dominantnosti in mocci oziroma z izkazovanjem pri-
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Cakovanj ali pa kršenjem priCakovanj drugih (Burgoon, Dunbar in 
Segrin 2002). Že Aristotel (1989) je trdil, da je treba v povezavi z go-
vorom govoriti o slogu ter da ni dovolj le to, da imamo argumente, 
temveC je moramo te argumente primerno predstaviti. 

RazliCni znaki neverbalne komunikaCije imajo razliCno vlogo v 
prepriCevanju drugih, pri vplivu na spremembo njihovih stališC idr. 
Ta funkCija neverbalne komunikaCije je bila prvotno raziskovana na 
primeru javnih govorov. Glede na izsledke svojih raziskav so avtorji 
ugotovili, da je bolj kot vsebina govora pomembno to, kako je vse-
bina govora posredovana. NaCin, na katerega je bila vsebina govora 
posredovana, je vplival na obseg informaCij, ki so si jih slušatelji za-
pomnili, na obseg spremembe stališC, ki jih je govoreC uspel izvabiti 
od slušateljev, ter na kredibilnost, ki so jo slušatelji pripisali govorCu 
(Knapp in Hall 2002, 400). 

Pri prepriCevanju gre med drugim tudi za doseganje ubogljivosti. 
To je medoseben proCes, v katerem ena stran (vir) poskuša pripraviti 
drugo stran (tarCo) do tega, da bi sprejela, zaCela ali kako drugaCe re-
alizirala neko vedenje ali mnenje (na primer podpis petiCije, prene-
hanje kajenja, posojanje denarja, sklenitev zavarovalne poliCe). Raz-
iskave so pokazale, da oCesni stik vira bolj pozitivno vpliva na dose-
ganje ubogljivosti tarCe kot umik pogleda. Podobno velja, Ce vir upo-
rabi dotik. Je pa treba povedati, da sta uCinkovitost in odziv na dotik 
lahko odvisna od intenzivnosti dotika in mesta dotika. Pomembno je 
tudi, da vir ne vdira v osebni prostor tarCe. Za bolj formalno obleCene 
posameznike je znaCilna veCja prepriCljivost. 

Ceprav je bil pri prouCevanju vpliva znakov neverbalne komuni-
kaCije na prepriCljivost posameznika najbolj poudarjen vpliv oCe-
snega stika in izrazov na obrazu, so se raziskave ukvarjale tudi z 
vplivom drugih dejavnikov, kot so znaCilnosti glasu, gestika, drža in 
gibanje telesa (Robbins 2007, 8). 

RaziskovalCe je zanimalo, ali lahko samo vokaliCni znaki (brez ge-
stike, obraznih izrazov, gibov in drugih elementov neverbalne komu-
nikaCije, ki sodelujejo v posredovanju vsebine govora) pomembno 
vplivajo na razumevanje, spremembo stališC in kredibilnost govorca. 
Izkazalo se je, da vokaliCni znaki oziroma posameznikov slog go-
vora vpliva na njegovo uCinkovitost pri prepriCevanju. Tako naj bi 
bili govorniki, ki govorijo hitreje, glasneje in z veC intonaCije, bolj 
prepriCljivi (Argyle 1999, 140). Knapp in Hall (2002, 401) predlagata 
pestrost v glasnosti, hitrosti in višini glasu ter artikulaCiji govora in 
svetujeta, da se govornik odloCa o glasnosti, hitrosti, natanCnosti in 
višini glasu tudi na podlagi oCene o tem, kaj bi bilo najprimerneje za 
doloCeno publiko v doloCeni situaCiji. TekoC govor s Cim manj okle-
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vanja, s krajšim odzivnim časom (krajši premor do začetka govora, 
ko govoreč prevzema besedo), z več variačije v višini glasu, z gla-
snejšim in hitrejšim govorom (ta se meri s številom besed na minuto 
oziroma z dolžino premorov) je povezan z večjo prepričljivostjo, kre-
dibilnostjo, kompetentnostjo in dejansko uspešnostjo pri spremembi 
stališč slušateljev (Burgoon v Knapp in Hall 2002, 402). Pri tem je 
pomembno povedati tudi to, da za vsako od naštetih postavk obstaja 
zgornja meja učinkovitosti, tako da je preveč (na primer prehiter go-
vor) lahko enako neučinkovito kot premalo (prepočasen govor s pre-
več: premori). 

Tudi v pročesu posredovanja učnih vsebin in učenja sta za mo-
tivačijo za učenje zelo pomembna medosebna perčepčija in komu-
nikačijski odnos med profesorjem in študenti (Ričhmond, Gorham 
in MčCroskey 1987, 574). Profesorjeva neposredna neverbalna ko-
munikačija (komunikačija, ki zmanjšuje fizične ali psihološke raz-
dalje) je povezana s pozitivnim odnosom študentov do učitelja, s 
pozitivnim odnosom do vsebine izobraževanja ter s pripravljenostjo 
na delo (učenje) (Ričhmond, Gorham in MčCroskey 1987, 576-578). 
Raziskava, ki so jo izvedli Ričhmond, Gorham in MčCroskey (1987), 
je pokazala, da so z učenjem (razumevanje in ohranjanje znanja) 
pozitivno povezani vokalična izrazitost profesorja, smehljanje proti 
študentom in sproščena drža telesa, proti študentom usmerjen po-
gled, gibanje po razredu med predavanjem, dotik in nasmeh posa-
meznemu študentu. Negativna povezanost se je pokazala pri preda-
vanju za katedrom (sede ali stoje), napeto držo telesa in gledanjem 
na tablo ali zapiske med predavanjem. 

Neverbalni znaki, ki poudarjajo privlačnost zunanjega videza, 
lahko imajo velik vpliv na prepričljivost. V povezavi z zunanjim vi-
dezom je namreč pomemben halo efekt »kar je lepo, je dobro«, ki 
lahko vodi k pripisovanju številnih pozitivnih lastnosti privlačnim 
posameznikom, med drugim tudi k pripisovanju prepričljivosti, saj 
se je v raziskavah izkazalo, da bolj privlačni posamezniki dobijo več 
ponudb pomoči, ko jo potrebujejo, da imajo višje plače in da imajo 
večje možnosti vpliva na spremembo stališč poslušalčev kot manj 
privlačni posamezniki (Burgoon, Dunbar in Segrin 2002). 

Raziskovalče je zanimalo tudi, kakšen vpliv ima neverbalna ko-
munikačija na uspeh v prodaji. V eni od raziskav so študenti dobili 
nalogo, da prepričajo izbranega trgovča, da se udeleži nekega izo-
braževanja, povabljeni trgovči pa so povedali, ali se bodo izobraže-
vanja zagotovo udeležili, verjetno udeležili ali da še ne vedo, ali se 
bodo udeležili, ter da se verjetno ne bodo oziroma se zagotovo ne 
bodo udeležili. Število trgovčev, ki so izjavili, da se bodo izobraževa-
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nja zagotovo ali verjetno udeležili, je bilo pri študentih, ki so se uspo-
sabljali za neverbalno komunikacijo, precej vecje kot pri študentih, 
ki se niso usposabljali za neverbalno komunikacijo (Peterson 2005, 
147). 

Neverbalni dejavniki, ki glede na dosedanje raziskave vplivajo na 
prepričljivost posameznika, so ohranjanje ocesnega kontakta (Bur-
goon, Dunbar in Segrin 2002), uporaba prostora (manjše razdalje) 
in dotika (Remland 2006), direktna orientiranost drže telesa, naprej 
nagnjena drža, prikimavanje, ohranjanje pogleda med poslušanjem, 
manj obotavljanja, sprošccena gestika, pestri izrazi na obrazu (Re-
mland 2006), glasnost, hitrost govora, višina glasu in gibanje telesa, 
pokoncna drža glave (Mignault in Chaudhuri v Peterson 2005). 

Vsebinski pregled literature nam je izpostavil nekatere vidike ne-
verbalne komunikacije, ki naj bi glede na do zdaj izvedene raziskave 
vplivali na prepricljivost posameznika. V raziskavi smo na podlagi 
omenjenih ugotovitev dali poudarek analizi mnenj o vplivu gestike, 
ocesnega stika in nasmeha, zunanjega videza ter nacina govora na 
prepriccljivost posameznika. 

Raziskava mnenj o dejavnikih vpliva neverbalne 
komunikacije na prepriccljivost 
METODOLOGIJA 

Za potrebe raziskave razumemo prepriccevanje kot proces, v katerem 
ena stran v komunikaciji - vir poskuša pripraviti drugo stran v ko-
munikaciji - tarco do tega, da bi sprejela oziroma realizirala neko 
mnenje ali nalogo tako, kot želi vir, ter prepricljivost kot lastnost ne-
koga, ki uspešno in uccinkovito prepricuje. Cilj raziskave je bil ugoto-
viti, katerim dejavnikom neverbalne komunikacije posamezniki pri-
pisujejo vpliv na prepriccljivost posameznika, ter hkrati ugotoviti, ka-
teri dejavniki vplivajo na oblikovanje mnenj posameznikov. Priccako-
vali smo, da bodo rezultati raziskave pokazali, da posamezniki pri-
pisujejo dejavnikom neverbalne komunikacije oziroma n a a n u po-
sredovanja vsebine govora pomemben vpliv na prepriccljivost pre-
priccevalca. Poudarek smo priccakovali pri pripisovanju prepriccljivosti 
dejavnikom formalne urejenosti in vokaliccnim dejavnikom. Hkrati 
smo priccakovali statisticno znaalno povezanost med mnenjem o po-
membnosti zunanjega videza in mnenjem o vplivu dejavnikov zuna-
njega videza na prepricljivost posameznika ter mnenjem o pomemb-
nosti nacina posredovanja informacij in mnenjem o vplivu dejavni-
kov neverbalne komunikacije na prepriccljivost posameznika. 

V ta namen smo oblikovali vprašalnik, sestavljen iz treh sklopov. 
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Prvi sklop vprašanj se nanaša na splošne znaCilnosti anketiranCev 
(spol, izobrazba, starost, status zaposlitve), drugi sklop sestavlja 6 
trditev o tem, kaj anketiranCi pričakujejo od osebe, ki želi biti pre-
priCljiva, zadnji oziroma tretji sklop sestavlja 21 trditev o konkretnih 
dejavnikih neverbalne komunikaCije in njihovem vplivu na prepri-
Cljivost posameznika. Tako v drugem kot tudi v tretjem sklopu vpra-
šanj so anketiranCi svoje strinjanje oziroma nestrinjanje s posame-
zno navedeno izjavo izražali s pomoCjo petstopenjske Likertove le-
stviCe. LestviCa je obsegala naslednje vrednosti: 1 - nikakor se ne 
strinjam, 2 - ne strinjam se, 3 - niti da, niti ne, 4 - strinjam se, 5 -
popolnoma se strinjam. 

Trditve so bile sestavljene na podlagi poudarkov, izpeljanih iz ana-
lizirane literature, o tem, kateri dejavniki neverbalne komunikaCije 
vplivajo na prepriCljivost posameznika. Pri tem smo v izjavah iz-
postavili vpliv posameznih znakov, ki jih zajemajo gestika, zunanji 
videz, naCin govora, oCesnega stika ter nasmeha, na prepriCljivost 
posameznika. KoefiCient CronbaCh Alfa za 21 izjav, ki so sestavljale 
vprašalnik, znaša 0,783, kar je ustrezno glede na to, da je splošno 
sprejeta norma sprejemljive zanesljivosti nad 0,6. 

IZVEDBA RAZISKAVE IN VZOREC 

Raziskava je bila izvedena s pomoCjo spletnega anketnega vprašal-
nika. Posamezno anketno vprašanje je imelo vgrajeno kontrolo iz-
polnjenosti, s Cimer je bil zagotovljen bolj Celovit zajem podatkov. 
Vabilo k sodelovanju v raziskavi z izpolnjevanjem spletnega anke-
tnega vprašalnika je bilo objavljeno na razliCnih spletnih forumih 
(siol.net, 24ur.Com idr.), za katere smo vedeli, da imajo vsak dan ve-
liko število obiskov, hkrati pa niso ozko usmerjeni samo na doloCen 
segment populaCije (na primer samo na strokovno javnost ali samo 
na ženski del populaCije). S tem smo želeli doseCi Cim veCjo dosto-
pnost vprašalnika. V vabilu k izpolnjevanju ankete smo dodali tudi 
nagovor k posredovanju povezave do anketnega vprašalnika naprej, 
da bi zajeli Cim veCje število posameznikov. Ker je bil anketni vpra-
šalnik dostopen samo v elektronski obliki in na spletu, lahko reCemo, 
da so v raziskavi sodelovali predvsem uporabniki spleta in elektron-
ske pošte, kar je tudi ena od omejitev raziskave. Anketni vprašalnik 
je bil dostopen in odprt za izpolnjevanje dva meseCa, in siCer v ju-
niju in juliju 2009. Podatki, zbrani z anketnim vprašalnikom, so bili 
obdelani s programskim orodjem SPSS. 

Anketo je izpolnilo 108 anketiranCev, med katerimi je bilo 56,5% 
žensk in 43,5% moških. Med anketiranCi je bilo najveC takih z uni-
verzitetno izobrazbo (38,0%), sledili so jim anketiranCi s konCano gi-
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Nikakor se ne str injam | 2 
Ne s tr injam se 
Niti da, niti ne 9 

Strinjam se 
Popolnoma se str injam 43 

51 

S L I K A 1 Str injanje z izjavo: Za osebo, ki želi biti prepričljiva, ni pomembno samo, 

S L I K A 2 Str injanje z izjavo: Menim, da zunanj i videz osebe, ki želi biti prepričljiva, 

mnazijo (26,9 %) in srednjo strokovno oziroma poklično šolo (18,5 %), 
nekoliko manj je bilo tistih, ki so končali višjo ali visoko šolo (14,8 %). 
Anketirančev s končano samo osnovno šolo (0,9 %) ali končanim ma-
gisterijem oziroma doktoratom (0,9 %) je bilo zelo malo. 

Največ anketirančev je bilo starih od 26 do 35 let (39,8%). Zapo-
slenih je bilo 61,1 %, pri tem so bili izvzeti tisti, ki so zaposlenih prek 
študentskih oblik zaposlitve. Teh je bilo 21,3 %. Nezaposlenih je bilo 
13,9%. 

POSAMEZNI DEJAVNIKI NEVERBALNE KOMUNIKACIJE IN 
MNENJA O NJIHOVEM VPLIVU NA PREPRIČLJIVOST 
POSAMEZNIKA 

Analiza podatkov, ki smo jih dobili z anketo, je pokazala, da anke-
tiranči menijo, da za nekoga, ki želi biti prepričljiv, ni pomembno 
samo, kaj pove, temveč tudi kako to pove in kako se pri tem vede. 
S tem se je strinjalo ali popolnoma strinjalo 87% anketiranih. Glede 
na tako visok delež strinjanja s pomembnostjo načina posredovanja 
vsebine govora se je zdelo upravičeno pričakovati, da bodo anke-
tiranci izbranim znakom neverbalne komunikacije pripisovali vpliv 
na prepričljivost posameznika. 

Prav tako se je kar 59 % anketiranih strinjalo s trditvijo, da zunanji 
videz osebe, ki želi biti prepričljiva, pomembno vpliva na njeno pre-
pričljivost. Na podlagi relativno velikega deleža strinjanja z vplivom 
zunanjega videza na prepričljivost posameznika smo pričakovali, da 
bodo anketiranči izbranim znakom zunanjega videza prav tako pri-
pisovali relativno pomemben vpliv na prepričljivost posameznika. 

kaj pove, temveč tudi kako to pove in kako se pri t em vede 

Nikakor se ne str injam 
Ne str injam se 
Niti da, niti ne 

Strinjam se 
Popolnoma se str injam 12 

30 
52 

pomembno vpliva na n jeno prepričljivost 
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Od osebe, ki naj bi bila prepričljiva, anketiranči pričakujejo, da bo 
dajala vtis profesionalnosti (86% vprašanih) in strokovnosti (89,8% 
vprašanih). Poleg tega pričakujejo, da jim oseba, ki jih želi o nečem 
prepričati, sporoča predvsem dejstva o glavnih prednostih in slabo-
stih proizvoda ali storitve (88,9% vprašanih). Nekoliko manj so nav-
dušeni nad širšo in opisno razlago podrobnosti, ne le glavnih pred-
nosti in slabosti. S to izjavo se je strinjalo 65,7% vprašanih. 

V nadaljevanju so anketiranči izrazili stopnjo strinjanja z izjavami 
o vplivu konkretnega dejavnika neverbalne komunikačije na prepri-
čljivost. Pregledniča 1 prikazuje posamezne izjave o vplivu določe-
nega dejavnika neverbalne komunikačije na prepričljivost posame-
znika. Izjave so razvrščene od tiste, s katero se anketiranči najbolj 
strinjajo (glede na povprečno vrednost), do tiste, s katero se strinjajo 
najmanj. 

V pregledniči 1 vidimo, da najbolj izstopa strinjanje z vplivom oče-
snega stika na prepričljivost posameznika (povprečna vrednost je 
4,31). Ugotovitev se ujema z rezultati dosedanjih raziskav o dejan-
skem vplivu ohranjanja očesnega stika oziroma o umikanju pogleda 
osebe, ki želi biti prepričljiva v komunikačiji z drugo osebo, zato ni 
presenetljiva. Izrečno strinjanje (kjer je povprečna vrednost večja od 
3,5) so anketiranči izrazili pri pozitivnem vplivu melodičnega govora 
(nasproti monotonemu) na prepričljivost posameznika, pri negativ-
nem vplivu znakov napetosti in živčnosti ter pozitivnem vplivu te-
kočega govora, brez zatikanja in premorov. Zelo blizu, glede na pov-
prečno vrednost, sta še izjavi o pozitivnem vplivu urejenosti posa-
meznika na njegovo prepričljivost (povprečna vrednost 3,43) ter o 
pozitivnem vplivu zmernosti v ličenju nasproti vpadljivemu ličenju 
(povprečna vrednost je 3,39). Strinjanje z navedenimi izjavami ozi-
roma strinjanje z vplivom znakov neverbalne komunikačije, ki jih 
izjave izpostavijo, prav tako ni presenetljivo, saj se ujema z rezultati 
dosedanjih raziskav. Preseneča pa, da so anketiranči izrazili razme-
roma nizko stopnjo strinjanja s pozitivnim vplivom knjižnega sloga 
govora, glasnosti ter še posebno hitrosti govora na prepričljivost po-
sameznika. Rezultati so presenetljivi predvsem v primeru glasnosti 
in hitrosti govora, saj sta to dejavnika pestrosti oziroma ekspresiv-
nosti glasu, ki jih dosedanje raziskave izpostavijo kot lastnosti pri-
vlačnega načina govora. Take rezultate smo najbrž dobili zaradi raz-
ličnega dojemanja, kaj je dovolj glasno in kaj je preglasno ter kaj je 
dovolj hitro in kaj prehitro. V prihodnje bi bilo smotrno raziskati, kaj 
posamezniki razumejo kot dovolj hiter oziroma dovolj glasen govor 
in kaj razumejo kot prehiter oziroma preglasen govor, da bi lahko 
to razlikovanje vključili v nadaljnje raziskovanje mnenj o vplivu vo-
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P R E G L E D N I C A 1 Str injanje anketirancev s posamezno izjavo o vplivu določenega 
dejavnika neverbalne komunikacije na prepričljivost posameznika 
glede na povprečno vrednost (od največje do najmanjše) 

Izjava (1) (2) (3) (4) (5) 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo med predstavi-
tvijo proizvoda/storitve sogovornika gledala v oči. 

108 2 5 4,31 0,662 

Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila melo-
dično, ne pa monotono. 

108 1 5 3,83 0,962 

Ce opazim, da je oseba, ki me želi prepričati o ne-
čem, napeta in kaže znake živčnosti, sklepam, da 
pri predstavitvi proizvoda/storitve ni popolnoma 
iskrena i n j e zato man j prepričljiva. 

108 1 5 3,69 0,971 

Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila brez za-
t ikanja in premorov. 

108 1 5 3,69 0,992 

Oseba, katere videz je bolj urejen, je bolj prepri-
čljiva. 

108 1 5 3,43 0,899 

Ženske, ki so zmerno naličene, so bolj prepri-
čljive kot ženske, ki so naličene preveč vpadljivo. 

108 1 5 3,39 1,084 

Ljudje, ki uporabljajo manj nakita in l judje kate-
rih nakit ni preveč: vpadljiv, so bolj prepričljivi kot 
ljudje, ki uporabljajo veliko nakita in zelo vpa-
dljiv nakit . 

108 1 5 3,32 0,965 

Oseba bo bolj prepričljiva, če se bo med govor-
jen jem smehljala, ne pa imela resen izraz na 
obrazu. 

108 1 5 3,28 0,830 

Oseba bo bolj prepričljiva, če bo z gibi rok pona-
zarjala tisto, kar govori. 

108 1 5 3,25 0,822 

Ljudje, ki dišav ne uporabljajo oziroma jih upo-
rabljajo zmerno, so bolj prepričljivi kot ljudje, ki 
uporabljajo preveč dišav. 

108 1 5 3,21 0,986 

Nadaljevanje na naslednji strani 

kaličnih znakov neverbalne komunikacije na prepričljivost posame-
znika. 

Najnižje strinjanje opazimo pri izjavi o pozitivnem vplivu statične, 
zaprte telesne drže na prepričljivost posameznika. Ne preseneča, 
da je strinjanje s pozitivnim vplivom narečne govoriče in uporabe 
slenga na prepričljivost posameznika ter sproščenim slogom obla-
čenja relativno nizko. Presenetljivo pa je, da je razlika v pripisova-
nju prepričljivosti formalnemu in manj formalnemu slogu oblačenja, 
in sičer v korist prepričljivosti formalnega sloga, ki je v poslovnem 
svetu prevladujoč, relativno nizka, čeprav je statistično značilna. 

Preseneča tudi, da anketiranči trepljaj osebe, ki jih želi o nečem 
prepričati, po roki ali rami v povprečju ne razumejo kot pozitivno 
spodbudo (povprečna vrednost je 2,3). Tako nizek delež tistih, ki te 
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PREGLEDNICA I Nadaljevanje s prejšnje strani 

Izjava (1) (2) (3) (4) (5) 
Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo obleCena for-
malno (npr. obleka ali hlaCe in srajCa). 

108 1 4 3,19 0,699 

Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo govorila knjižno. 108 1 5 3,09 1,028 
Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo govorila glasno. 108 1 5 3,06 0,988 
Moški, ki so kratko postriženi, so bolj prepriCljivi, 
kot moški, ki imajo dolge lase. 

108 1 5 2,87 1,042 

Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo obleCena spro-
šCeno (npr. v kavbojkah in polo majiCi). 

108 1 4 2,79 0,684 

Moški, ki imajo brado obrito, so bolj prepriCljivi 
kot moški, ki so neobriti . 

108 1 5 2,66 0,997 

Ženske, ki imajo dolge lase spete (npr. v figo), so 
bolj prepriCljive kot ženske, k imajo dolge lase 
razpete. 

108 1 5 2,61 0,984 

Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo uporabljala na-
reCno govoriCo in slengovske izraze (npr. kul, the 
best). 

108 1 5 2,30 0,920 

Trepljaj osebe, ki me želi prepriCati o neCem, po 
roki ali rami med razlaganjem razumem kot pozi-
tivno spodbudo. 

108 1 5 2,30 0,950 

Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo govorila hitro. 108 1 4 2,06 0,714 
Oseba bo bolj prepriCljiva, Ce bo imela, medtem 
ko govori, ob telesu prekrižane roke in/ali prekri-

108 1 4 1,95 0,728 

žane noge. 

O P O M B E Naslovi stolpCev: (1) N, (2) na jmanjša vrednost, (3) najveCja vrednost, (4) 
povpreCna vrednost, (5) s tandardni odklon. 

vrste stik razumejo kot nekaj pozitivnega, je glede na izsledke dose-
danjih raziskav, ki so ugotavljale pozitiven vpliv uporabe dotika na 
prepriCljivost, nekoliko presenetljiv. 

Vendar moramo pri tem poudariti, da je uporaba dotika kot komu-
nikaCijskega orodja eno od najbolj obCutljivih podroCij neverbalne 
komunikaCije, saj veljajo v tem primeru zelo stroga formalna in ne-
formalna pravila, kdo se lahko dotika koga ter kateri deli telesa so 
lahko izpostavljeni dotiku, ne da bi imel dotik negativno konotaCijo 
ter ne da bi bil razumljen kot vdor v nedotakljivi osebni prostor po-
sameznika. 

Analiza na vzorcu zbranih podatkov je pokazala tudi, da obstajajo 
statistiCno znaCilne razlike v dojemanju pomembnosti vpliva izbra-
nih dejavnikov neverbalne komunikaCije na prepriCljivost posame-
znika glede na to, kako moCno je posameznik prepriCan, da za osebo, 
ki želi biti prepriCljiva, ni pomembno samo, kaj pove, temveC tudi, 
kako to pove in kako se pri tem vede. Analiza korelaCije je zani-
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miva, saj se izpostavi odnos med mnenjem anketirančev o vplivu 
konkretnih znakov neverbalne komunikačije na prepričljivost po-
sameznika ter pričakovanjem anketirančev o neverbalni dejavnosti 
osebe, ki želi biti prepričljiva. Bolj ko se je anketiraneč (moški in 
ženske) strinjal z navedeno izjavo, večji vpliv na prepričljivost po-
sameznika je pripisoval dejavnikom neverbalne komunikačije. Kljub 
temu je treba povedati tudi to, da je povezanost med spremenljiv-
kama šibka, saj očenjeni korelačijski koefičient znaša 0,264. Poleg 
tega nam očenjeni determinačijski koefičient, ki znaša 0,07 pove, da 
lahko le 7% varianče odvisne spremenljivke pojasnimo z linearnim 
vplivom neodvisne spremenljivke. Ostalih 93 % varianče povzročajo 
neznani in slučajni dejavniki. 

Navedene rezultate smo dobili s pomočjo linearne bivariatne re-
gresijske analize. Kljub tako nizki, čeprav značilni vrednosti korela-
čijskega koefičienta, zaradi katere ne moremo govoriti o pomembni 
povezanosti med izbranima spremenljivkama, je rezultat pomem-
ben, saj nakazuje potrebo po podrobnejši analizi mnenj o vplivu zna-
kov neverbalne komunikačije na prepričljivost posameznika v pove-
zavi s pričakovanji anketirančev o tem, katere značilnosti in lastnosti 
ima oseba, ki želi biti prepričljiva. 

Statistično značilne razlike, upoštevajoč vzorčne podatke, obsta-
jajo tudi v dojemanju pomembnosti vpliva izbranih dejavnikov ure-
jenosti zunanjega videza (formalen slog oblačenja, nakit, dišave, pri-
česka, naličenost) na prepričljivost posameznika glede na to, kako 
močno je posameznik prepričan, da zunanji videz osebe, ki želi biti 
prepričljiva, pomembno vpliva na njeno prepričljivost. Bolj ko se je 
anketiraneč (moški in ženske) strinjal z navedeno izjavo, večji vpliv 
na prepričljivost posameznika je pripisoval dejavnikom urejenosti 
zunanjega videza. Tudi v tem primeru je povezanost med spremen-
ljivkama šibka, saj očenjeni korelačijski koefičient znaša 0,415. Z li-
nearnim vplivom neodvisne spremenljivke lahko pojasnimo 17,2% 
variabilnosti odvisne spremenljivke. Rezultati kažejo, da so anketi-
rančeva pričakovanja oziroma predhodno mnenje o pomembnosti 
zunanjega videza za prepričljivost posameznika povezani z njegovim 
mnenjem o vplivu izbranih dejavnikov zunanjega videza na prepri-
čljivost posameznika. Navedene rezultate smo dobili s pomočjo line-
arne bivariatne regresijske analize. 

Statistično značilnih razlik v strinjanju s tem, da zunanji videz 
osebe, ki želi biti prepričljiva, pomembno vpliva na njeno prepri-
čljivost, ter v dojemanju pomembnosti izbranih dejavnikov ureje-
nosti zunanjega videza za prepričljivost posameznika glede na spol 
anketiranča nismo ugotovili. Analizo smo izvedli s pomočjo Mesta. 
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Tako anketiranči kot anketiranke pripisujejo urejenemu zunanjemu 
videzu enak, velik vpliv na prepričljivost posameznika. 

A N A L I Z A FAKTORJEV VPLIVA NA OBLIKOVANJE M N E N J 

Ker mnenje o vplivu dejavnikov neverbalne komunikačije na pre-
pričljivost posameznika zajema več vidikov oziroma znakov never-
balne komunikačije, so bili posamezni dejavniki zajeti v 21 izjav, ki so 
sestavljale vprašalnik. Iz tega širšega nabora spremenljivk smo že-
leli oblikovanje mnenj o vplivu dejavnikov neverbalne komunikačije 
pojasniti z manjšim številom spremenljivk oziroma faktorjev vpliva. 
Faktorsko analizo smo izvedli s pomočjo metode glavnih osi, saj je 
postopek skonvergiral. 

V faktorsko analizo smo sprva vključili vseh 21 izjav o vplivu po-
sameznega dejavnika neverbalne komunikačije na prepričljivost po-
sameznika. Stopnjo strinjanja s posamezno so anketiranči, kot smo 
predhodno povedali, izražali s petstopenjsko Likertovo lestvičo. Ne-
katere izjave so bile pozneje iz analize izločene zaradi nizke komu-
nalitete oziroma zaradi prenizkih faktorskih uteži na vseh faktorjih. 
Oblikovali smo več mogočih končnih rešitev, med katerimi se je kot 
najprimernejša izkazala rešitev, ki je prikazana v pregledniči 2. Ker 
z nerotirano rešitvijo nismo dobili jasnih rezultatov, smo izvedli ro-
tačijo osi. Ker nismo ugotovili močne korelačije med faktorji, smo 
namesto poševne rotačije opravili pravokotno rotačijo faktorjev VA-
RIMAX. 

Da bi preverili notranjo konsistentnost za vse dimenzije, vključene 
v končni faktorski model, predstavljen v pregledniči 2, smo izraču-
nali koefičient Alfa, katerega vrednost je 0,794, medtem ko znaša 
splošno sprejeta spodnja meja 0,6. 

Glede na rezultate faktorske analize, predstavljene v pregledniči 
2, lahko mnenja anketirančev o tem, kateri dejavniki neverbalne ko-
munikačije vplivajo na prepričljivost posameznika, pojasnimo s šti-
rimi glavnim faktorji, in sičer: 

• s faktorjem stereotipizačije - vpliv splošno veljavnih norm in 
prepričanj o tem, kaj je urejeno oziroma poslovno urejeno, in 
s tem povezano prepričanje, da je to tudi bolj prepričljivo; 

• s faktorjem zmernosti in konservativnosti - zmernost v vidni in 
nevidni dekoračiji ter formalnost urejenosti zunanjega videza 
kot dejavnik vpliva na prepričljivost; 

• s faktorjem orientiranosti na glas - glasovne sposobnosti in zna-
čilnosti kot prevladujoč dejavnik vpliva na prepričljivost; 

• s faktorjem sproščenosti in neformalnosti - znaki, ki konotirajo 
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P R E G L E D N I C A 2 Mnenja o vplivu posameznega dejavnika neverbalne komunikačije 
glede na različne faktorje 

Posamezna izjava 1 2 3 4 

Ženske, ki imajo dolge lase spete (npr. v figo), so bolj 0,795 
prepričljive kot ženske, ki imajo dolge lase razpete. 
Moški, ki imajo brado obrito, so bolj prepričljivi kot 0,709 
moški, ki so neobriti. 
Moški, ki so kratko postriženi, so bolj prepričljivi kot 0,914 
moški, ki imajo dolge lase. 
Ljudje, ki dišav ne uporabljajo oziroma jih uporab- 0,506 
ljajo zmerno, so bolj prepričljivi kot ljudje, ki uporab-
ljajo preveč dišav. 
Ljudje, ki uporabljajo manj nakita in ljudje katerih 0,525 
nakit ni preveč vpadljiv, so bolj prepričljivi kot ljudje, 
ki uporabljajo veliko nakita in zelo vpadljiv nakit. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo oblečena formalno 0,535 
(npr. obleka ali hlače in srajča). 
Oseba, katere videz je bolj urejen, je bolj prepričljiva. 0,647 
Ženske, ki so zmerno naličene, so bolj prepričljive 0,591 
kot ženske, ki so naličene preveč vpadljivo. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila knjižno. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila brez zatika 
nja in premorov. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila glasno. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo govorila melodično, 
ne pa monotono. 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo uporabljala narečno 0,410 
govoričo in slengovske izraze (npr. kul, the best). 
Oseba bo bolj prepričljiva, če bo z gibi rok ponazar- 0,350 
jala tisto, kar govori. 
Oseba bo bolj prepričljiva, č e se bo med govorjenjem 0,459 
smehljala, ne pa imela resen izraz na obrazu. 
Trepljaj osebe, ki me želi prepričati o ne č em, po roki 0,602 
ali rami med razlaganjem razumem kot pozitivno 
spodbudo. 

na sprošč enost in pristnost v odnosu in komunikačiji kot dejav-
nik prepričljivosti. Ta faktor je kot neko nasprotje faktorjem in 
dejavnikom, ki izpostavljajo vidik formalne urejenosti in formal-
nih pravil o tem, kaj naj bi bilo prepri čljivo. 

Sklep 
Ker je preprič evanje ena od pomembnih funkčij neverbalne komu-
nikačije, smo z raziskavo ugotavljali, za katere dejavnike neverbalne 

0,468 
0,485 

0,481 
0,665 
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komunikačije posamezniki menijo, da pomembno vplivajo na pre-
pričljivost posameznika. Analiza rezultatov je pokazala, da anke-
tiranči menijo, da za nekoga, ki želi biti prepričljiv, ni pomembno 
samo, kaj pove, temveč tudi, kako to pove ter kako se pri tem vede. 
Podobno veliko vlogo pripisujejo tudi zunanjemu videzu, saj se ve-
čina strinja s trditvijo, da zunanji videz osebe, ki želi biti prepričljiva, 
pomembno vpliva na njeno prepričljivost ter tudi da je oseba, ka-
tere videz je bolj urejen, bolj prepričljiva. Od osebe, ki naj bi bila 
prepričljiva, pričakujejo, da bo dajala vtis profesionalnosti in stro-
kovnosti. Kot zelo pomembne dejavnike prepričljivosti posameznika 
lahko izpostavimo očesni stik, melodičen govor, govor brez zatikanja 
in premorov ter negativen vpliv znakov živčnosti in neiskrenosti. 

Analiza podatkov je pokazala, da obstajajo razlike v dojemanju po-
membnosti vpliva dejavnikov neverbalne komunikačije na prepri-
čljivost posameznika glede na to, kako močno je posameznik pre-
pričan, da za osebo, ki želi biti prepričljiva, ni pomembno samo, 
kaj pove temveč tudi, kako sporoča vsebine. Razlike so se pokazale 
tudi v dojemanju pomembnosti vpliva izbranih dejavnikov urejeno-
sti zunanjega videza na prepričljivost posameznika glede na to, kako 
močno je posameznik prepričan, da ima zunanji videz pomemben 
vpliv na prepričljivost. Nismo zaznali razlike med spoloma v strinja-
nju z mnenjem, da zunanji videz pomembno vpliva na prepričljivost. 
Tako anketiranke kot anketiranči pripisujejo urejenemu zunanjemu 
videzu enako velik vpliv na prepričljivost. 

Rezultati raziskave mnenj o dejavnikih vpliva na prepričljivost po-
sameznika se v nekaterih vidikih ujemajo z ugotovitvami dosedanjih 
raziskav o dejanskih dejavnikih prepričljivosti, in sičer v primeru 
pripisovanju vpliva očesnega stika, melodičnega (ne monotonega go-
vora) in tekočega govora (brez zatikanja in premorov) na prepričlji-
vost posameznika. Tudi relativno visoko strinjanje s pozitivnim vpli-
vom urejenega zunanjega videza na prepričljivost posameznika smo 
pričakovali. Razlike z rezultati dosedanjih raziskav so se pokazale 
v primeru nekaterih vokaličnih znakov. Rezultati analize so namreč 
pokazali, da so anketiranči izrazili razmeroma nizko stopnjo strinja-
nja s pozitivnim vplivom knjižnega sloga govora, glasnosti ter še po-
sebno hitrosti govora na prepričljivost posameznika. V nasprotju s 
pričakovanji se je izkazalo tudi, da je strinjanje s prepričljivostjo for-
malnega sloga oblačenja, ki je v poslovnem svetu prevladujoč, rela-
tivno nizko. Preseneča tudi, da anketiranči trepljaj osebe, ki jih želi 
o nečem prepričati, po roki ali rami v povprečju ne razumejo kot po-
zitivno spodbudo. 

Faktorska analiza je izpostavila štiri faktorje, ki vplivajo na obli-
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kovanje mnenj o tem, kateri znaki neverbalne komunikaCije vplivajo 
na prepriCljivost posameznika, in siCer so to faktor stereotipizaCije, 
faktor zmernosti in konservativnosti, faktor orientiranosti na glas ter 
faktor sprošCenosti in neformalnosti. 

AnketiranCi so izrazili razliCno stopnjo strinjanja z vplivom posa-
meznih izbranih dejavnikov neverbalne komunikaCije na prepriClji-
vost posameznika. Pomembno je predvsem to, da je stopnja strinja-
nja z vplivom nekaterih dejavnikov preCej visoka, in siCer z oCesnega 
stika, nekaterih vokaliCnih znakov in z urejenega zunanjega videza, 
medtem ko je strinjanje z vplivom nekaterih drugih presenetljivo 
nizko (na primer hiter govor). 

Ker so se pokazale nekatere razlike v primerjavi z rezultati do-
sedanjih raziskav, kaže te razlike podrobneje prouCiti. V nadaljnjih 
raziskavah bi bilo smotrno podrobneje razdelati vprašalnik, ga raz-
širiti in dopolniti. Smiselno bi bilo izjave, ki izpostavijo znake iz po-
samezne skupine dejavnikov neverbalne komunikaCije (na primer 
dejavniki zunanjega videza, vokaliCni dejavniki), združiti v sklope in 
tako nastopiti z manjšim številom agregiranih spremenljivk, ki bi za-
jemale veC posameznih znakov. 

Podrobneje kaže analizirati tudi oblikovanje mnenj o vplivu zna-
kov neverbalne komunikaCije na prepriCljivost posameznika na pod-
lagi priCakovanj anketiranCa o tem, katere lastnosti ima oseba, ki želi 
biti prepriCljiva. Hkrati bi bilo zanimivo analizirati vpliv podobnosti 
med prepriCevanim in prepriCevalCem na oblikovanje mnenj o tem, 
kateri dejavniki neverbalne komunikaCije vplivajo na prepriCljivost 
posameznika. 

Ker je prepriCljivost posameznika pomemben dejavnik uspešno-
sti in uCinkovitosti na razliCnih podroCjih Clovekovega delovanja, je 
analiza verbalnih, neverbalnih in drugih vidikov prepriCljivosti po-
trebna. V Sloveniji je mogoCe zaznati pomanjkanje sperifiCne refe-
renCne literature za podroCje analize odnosa med dejavniki never-
balne komunikaCije in prepriCljivost posameznika. Vsi razpoložljivi 
rezultati raziskav na to temo izhajajo iz tujine. 

PriCujoCa raziskava je eden od korakov k obravnavi omenjene 
teme v slovenskem okolju. 
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Nevronske mreže so razmeroma mlado razvijajoče se področje, ki 
posnemajo prinčip delovanje bioloških možganov, zato imajo ši-
roko uporabno vrednost na različnih področjih. Nevronske mreže 
imajo lastnost učenja, probleme rešujejo podobno kot biološki 
možgani. Nevronske mreže se kažejo kot zmogljivo orodje za ure-
janja zadev v managementu. Vendar v slovenskem prostoru pri-
manjkuje literature, ki bi družboslovča preprosto uvedla v razu-
mevanje nevronskih mrež, saj je obstoječa »peščiča« literature 
bolj namenjena naravoslovčem in tehnikom. (Clanek je uvod v 
osnovno razumevanje nevronskih mrež in možnosti uporabe v 
managementu z opisom, kaj so nevronske mreže in kako te upo-
rabiti pri reševanju različnih poslovnih problemov. 
Kljucne besede: nevronske mreže, orodja, metode, modeli, 
management 

Nevronske mreže so v zadnjem času vse bolj popularno orodje v pra-
ksi in si utirajo poti na različna področja. Nevronske mreže imajo 
lastnost reševanja različnih problemov z različnih področij. Sofisti-
čiranost nevronskih mrež je predvsem v tem, da posnemajo prinčip 
delovanja bioloških možganov oziroma rešujejo probleme podobno 
kot človek. Nekatera programska orodja, na primer S P S S , MATLAB, 

SAS, že omogočajo modeliranje raznih standardnih nevronskih mrež 
in njihovo simulačijo. To pa nam omogoča raziskovanje in preverja-
nje praktične uporabnosti nevronskih mrež v managementu, ekono-
miji, trženju ipd. 

Management ima nalogo, da čelovito obvladuje organizačijo (pod-
jetje, zavod ipd.), kjer pa ne zmanjka različnih problemov, o katerih 
mora management odločati v pročesu urejanja zadev (Tavčar 2002, 
2-15; Biloslavo 2006, 15-38). Management lahko v pročesu urejanja 
zadev uporablja različna že razvita orodja ali pa oblikuje nova orodja 
in nevronske mreže se kažejo kot eno od novejših orodij, ki si utirajo 

Uvod 
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pot tudi na to podro čje. O modelih in metodah za management ve č 
piše Biloslavo (1999). 

Namen tega članka je približati in predstaviti nevronske mreže v 
smislu osnovnega razumevanja nevronskih mrež ter možnost upo-
rabe v managementu. Ob tem je še posebno izpostavljena usmerjena 
nevronska mreža, ki jo je mogoč e uporabiti za reševanje enakih po-
slovnih problemov, kot jih si er lahko rešujemo z regresijsko metodo 
(Zidar 2009). 

Ta č lanek je vsebinsko teoreti č en. Omejuje se na osnovno predsta-
vitev nevronske mreže s poudarkom na usmerjeni nevronski mreži 
in prikazuje njene aplikativne vrednosti v managementu. Glede na 
vlogo, ki jo imajo sodobna orodja za u činkovitejše in uspešnejše od-
ločanje v managementu, pa menimo, da ta članek lahko spodbudi 
nadaljnje še kako potrebne raziskave na tem podro čju in tudi ve č 
aplika ij nevronskih mrež v vsakdanji poslovni praksi. 

Nevronske mreže 
Mč Cullo čh in Pitts sta leta 1943 razvila prvo nevronsko mrežo po na-
č elu delovanja živčnega sistema. Umetni nevron je deloval kot pre-
klopna binarna enota oziroma logi čna funkčija. Rosenblatt je leta 
1958 zasnoval in izdelal nevronsko mrežo - t.i. per č eptron, ki se je 
bil sposoben nau čiti povezave med vhodom in izhodom. Widrov in 
Hoff sta leta 1960 izdelala sistem A D A L I N E (angl. adaptive linear ele-
ment), ki se je u čil z metodo najmanjših kvadratov. Minsky in Papert 
sta leta 1969 izdala knjigo o omejitvah enoplastnega perč eptrona in 
sta s tem zavrla nadaljnji razvoj nevronskih mrež, č eprav so nekateri 
posamezniki kljub temu nadaljevali raziskave. Paul Werbos je leta 
1974 razvil učno metodo povratne zanke, ki se še danes uporablja 
kot najpogostejša metoda u č enja (usmerjene) nevronske mreže. Na-
predki v 70. in 80. letih so spet zagnali razvoj nevronskih mrež. V 
zadnjih dobrih dveh desetletjih so nevronske mreže doživele pospe-
šen razvoj in številne aplikačije (Mramor 2007; Poto čnik 2007; Guid 
in Strnad 2007). 

KAJ SO IN KAKO DELUJEJO N E V R O N S K E MREŽE 

Nevronske mreže, ki jih lahko poimenujemo tudi kot umetne ne-
vronske mreže (angl. artifi čial neural network), delujejo po podob-
nih prin ipih kot biološki možgani. Možgani so grajeni iz eli , ki 
jih imenujemo nevroni ali živčne č elič e (Dobnikar 1990, 4; Harrison 
2004, 439). O č enjuje se, da so č loveški možgani sestavljeni iz okoli 
1011 nevronov, ki so med seboj prepleteni in da je teh povezav (si-
naps) med nevroni okoli 1014 (Dobnikar 1990). 
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Dendriti CeliCa 

Akson 

Vsota Prag 

S L I K A 1 Zgradba nevrona (povzeto po Mramor 2007) 

Biološki nevron je CeliCa, ki se deli na telo CeliCe, dendrite in akson. 
Na konCu aksona so sinapse, ki se povezujejo z drugimi nevroni prek 
dendritov ali z drugimi speCializiranimi efektorskimi CeliCami, kot 
je mišiCa. Biološki nevroni se po obliki in velikosti lahko med seboj 
razlikujejo. 

Dendriti imajo vlogo, da sprejemajo od drugih nevronov prek si-
naps vhodne signale, k i j ih pošiljajo v jedro nevrona. Ce je vsota teh 
signalov dovolj velika, bo nevron generiral impulz, ki se bo prena-
šal prek aksona, sinaps in dendritov do drugih nevronov. Ce vsota 
signalov ni dovolj velika, je nevron v mirovanju, torej ne generira 
impulza oziroma CeliCa se ne »vžge« in po aksonu se ne prenaša im-
pulz. Nevron ima na eni strani vhod in na drugi strani izhod, ki se 
povezuje z drugimi nevroni, tako se tvori biološka nevronska mreža 
ali biomreža. O biomrežah veC piše Peruš (2001). 

Umetne nevronske mreže so prav tako grajene iz gradnikov, ki 
se imenujejo umetni nevroni ali samo nevroni. Slika 1 ponazarja 
zgradbo umetnega nevrona, ki je v osnovi podobno grajen kot biolo-
ški nevron. Nevroni so v umetni nevronski mreži med seboj povezani 
na razliCne naCine. 

Osnovna znaCilnost umetne nevronske mreže je, da se je sposobna 
uCiti oziroma se nauCiti vhodne podatke povezovati z izhodnimi po-
datki. Nevronska mreža se uCi na osnovi uCnih primerov, ki jih ime-
nujemo uCni vzorCi. UCni vzorci so pari vhodnih in izhodnih vzorcev. 
NauCeno znanje nevronska mreža shranjuje v povezavah (sinapsah), 
kar tudi imenujemo kot uteži med nevroni. V proCesu uCenja se te 
uteži v Celotni nevronski mreži spreminjajo tako in s takšno težnjo, 
da bi se doseglo optimalno stanje uteži v Celotni nevronski mreži. 
Nevronska mreža je v takšnem stanju sposobna oziroma ima pri-
merno znanje za posploševanje (t. i. generalizaCija), kar pomeni, da 
je sposobna povezati neznani vhodni vzoreC s pravilnim ali želenim 
izhodnim vzorcem. Zato imajo nevronske mreže kot takšne veliko 
aplikativno vrednost. 
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D E F I N I C I J E N E V R O N S K I H M R E Ž 

Guid in Strnad (2007, 211) definirata nevronske mreže po Haykinu, 
ki pravi, da je nevronska mreža masovni paralelni porazdeljeni pro-
česor, ki shranjuje eksperimentalno znanje in omogoča njegovo upo-
rabo. Možganom je podoben v dvojem: (1) znanje se zbira z mrežo 
skozi postopek učenja in (2) mednevronske povezave, znane kot si-
naptične uteži, se uporabljajo za shranjevanje tega znanja. 

Kononeko (1997, 189) razlaga, da so nevronske mreže abstrakčija 
in poenostavitev možganskih čelič ter da z reševanjem problemov z 
nevronsko mrežo poskušamo oponašati delovanje človeških možga-
nov in hkrati doseči večjo učinkovitost reševanja zahtevnejših pro-
blemov. Pove še, da so nevronske mreže robustne glede na okvare in 
glede na manjkajoče podatke, da imajo sposobnost učenja in avto-
matske generalizačije in da imajo dobro matematično podlago. Kot 
glavno pomanjkljivost nevronskih mrež pa navaja, da so nezmožne 
obrazložiti svoje odločitve. 

Peruš (2001) opredeli, da so nevronske mreže splošno priznano 
najboljši model možganov na mikroskopski stopnji in da so v po-
splošeni, funkčionalistični različiči tudi najuspešnejši model dušev-
nih pročesov. Pove še, da v najbolj razširjenem pojmovanju izraz ne-
vronske mreže ponazarja model nekega kompleksnega sistema, kjer 
je mnogo približno enakih elementov povezanih med seboj in inte-
ragirajo. 

M O D E L N E V R O N A - O S N O V N I G R A D N I K N E V R O N S K E M R E Ž E 

Model umetnega nevrona, ki je osnovni gradnik nevronske mreže, je 
sestavljen iz treh osnovnih elementov (slika 2). Bistveno pri modelu 
je, kako se bo izhod nevrona prožil prek prenosne funkčije glede na 
vhodne signale. Vhodni in izhodni signali nevrona so lahko binarni 
ali zvezni, to je odvisno od namena uporabe nevronske mreže in iz-
bora prenosne funkčije (Guid in Strnad 2007, 214-215). 

Prvi element nevrona je možiča sinaps ali povezav na vhodu, ki 
ima vsaka svojo utež ( w k j ) . Posamezno sinapso nevrona označimo s 
simbolom j. Posamezen nevron v nevronski mreži označimo s sim-
bolom k. Vhodni signali (podatki), ki se označijo s simbolom xj, se 
pomnožijo z utežmi ( w j j ) . Sinapsa je lahko zavirajoča ali vzbuja-
joča oziroma utež sinapse je lahko pozitivna ali negativna (+wkj ali 
- w k j ) . Drugi element nevrona je seštevalnik, kjer se seštejejo vsi pro-
dukti vhodnih signalov in uteži (wk1x1 +wk2x2 + -"+wksxs) od nevrona. 
Vsota produktov (sumand) od nevrona se označi s simbolom uk in se 
imenujejo aktivačija na izhodu seštevalnika. 
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signali uteži 

signali uteži 

S L I K A 2 Model nevrona (Povzeto po Guid in Strnad 2007, 214-215) 

Tretji element nevrona je prenosna funkcija z izhodom. V tem ele-
mentu je vhod aktivacija (sumand), od katere se odšteje vrednost 
praga (uk - dk). Prag doloCa mejo proženja nevrona, ki se oznaCi s 
simbolom 0k. Od tukaj naprej je odvisno, kako se obravnava vre-
dnost dobljene razlike (uk - 8k) in proženje nevrona (izhodni signal) 
oziroma katera prenosna funkcija se uporabi. TipiCne izhodne vre-
dnosti nevrona so v intervalu [0,1] ali intervalu [-1,1], ki so lahko tudi 
binarne, to je ena ali niC. 

Model nevrona je mogoCe operacionalizirati še tako, da se prag 
prenese na vhod nevrona. Za to je treba vhodne spremenljivke (Xj) 
razširiti za eno dodatno spremenljivko z vrednostjo minus ena (x0 = 
-1). Prav tako je treba razširiti uteži za eno dodatno utež, ki je enaka 
pragu (wk0 = 0k). Slika 2 ponazarjajo tudi operacionalizacijo modela 
nevrona oziroma dodano novo sinapso v model nevrona, ki je vsta-
vljena na pozicijo z indeksom niC (j = 0). 
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P R E N O S N E FUNKCIJE OZIROMA POVEZOVANJE N E V R O N O V 

V N E V R O N S K I MREŽI 

Nevroni v nevronskih mrežah se lahko med seboj prepletajo ozi-
roma povezujejo glede na vhod in izhod na razliCne naCine in kom-
binaCije prenosnih funkCij. Po navadi se za vse nevrone uporablja 
ena vrsta prenosne funkCije. Obstaja veC vrst prenosnih funkCij, kot 
so pragovna funkCija, odsekoma linearna funkCija, logistična funk-
Cija, funkCija hiperbolični tanges, funkCija signum. S tega vidika je 
nevronske mreže mogoče tudi deliti na binarne ali zvezne. Katere 
funkCije se uporabijo v praksi, je odvisno predvsem od narave (po-
slovnega) problema, čeprav se v literaturi največkrat omenjajo si-
gmoidne funkCije. 

V I D I K I R A Z V R Š Č A N J A IN POJMOVANJA N E V R O N S K I H MREŽ 

Literatura nevronske mreže različno poimenuje, po navadi glede na 
namen uporabe ali po samem avtorju nevronske mreže. V najbolj 
splošni obliki se nevronske mreže poimenujejo kot (1) asočiativne 
nevronske mreže, (2) usmerjene plastne nevronske mreže in (3) sa-
moorganizirajoče nevronske mreže. Nekateri avtorji usmerjene več-
plastne nevronske mreže poimenujejo kot perCeptroni, asoCiativne 
nevronske mreže kot Hopfieldove nevronske mreže, samoorganizi-
rajoče nevronske mreže kot Kohonenove nevronske mreže. 

Takšna poimenovanja nevronskih mrež je mogoče zaslediti naj-
večkrat, čeprav še obstajajo nevronske mreže, kot je Bayeseva ne-
vronska mreža, Elmanova nevronska mreža, Boltzmanova nevron-
ska mreža ipd. Na nevronske mreže lahko gledamo tudi z več vidikov, 
kar pomeni, da jih lahko razvrščamo glede na namen, topologijo ozi-
roma arhitekturo, pravila in paradigme učenja ter binarne ali zvezne 
oziroma kombiniranje prenosnih funkčij, kot to ponazarja pregled-
niCa 1 (Kononeko 1997,197). 

UČENJE N E V R O N S K I H MREŽ OZIROMA M O D E L I R A N J E 

N E V R O N S K I H MODELOV 

Guid in Strnad (2007, 223) definirata učenje kot pročes, pri katerem 
se prosti parametri nevronske mreže prilagodijo skozi nenehen pro-
čes spodbude iz okolja, v katerega je mreža vložena. Z drugimi be-
sedami to pravzaprav pomeni modeliranje nevronskih modelov. Tip 
učenja določa način, po katerem se spreminjajo parametri oziroma 
t. i. uteži. 

Nevronske mreže je mogoče učiti z naslednjimi pravili (algoritmi): 
Hebbovo pravilo, delta pravilo, tekmovalno pravilo, Boltzmanovo 
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P R E G L E D N I C A 1 Vidiki delitve nevronskih mrež 

Namen Arhitektura/ U čenje Prenosne 
topologija funk č ije 

• avtoaso čiativni • usmer jene eno- Pravila ucenja: Binarne: 
pomnilnik plastne • pravilo delta • pragovna funk č ija 

• heteroaso iativni • usmer jene dvo- • Hebbovo pravilo • funk č ija signum 
pomnilnik plastne • tekmovalno pra- Zvezne: 

• časovni aso čia- • usmer jene ve č- vilo • logistična funk-
tivni pomnilnik plastne • Boltzmano pra- čija 

• klasifika čija • dvosmerni aso či- vilo • funkčija hiperbo-
• grupiranje ativni pomnilniki Paradigme učenja: lični tanges 
• samoorganizačija • neplastne • nadzorovano/ • odsekoma line-

in sortiranje • rekurzivne vodeno arna funk č ija 
• statične in dina- • nenadzorovano 

arna funk č ija 

mične ali samoorganizi-
rajo če 

• okrepitveno 

pravilo. Hebbovo in tekmovalno pravilo temeljita na nevrobiologiji. 
Boltzmanovo pravilo temelji na idejah iz termodinamike in teorije 
informa č ij. Pravilo delta temelji na popravljanju napake s težnjo 
proti minimumu oziroma z metodo padajo či gradient. Ob tem je treba 
še izpostaviti, da na primer programski paket MATLAB že razpolaga 
z ve čjim številom učnih pravil, kot jih navaja izbrana literatura. 

Obstajajo še paradigme u č enja, te so nadzorovano u č enje ali vo-
deno učenje, okrepitveno učenje in samoorganizirajoče učenje ali 
nenadzorovano u č enje. Pri nadzorovanem u č enju ta proč es nadzira 
u čitelj, kar je nasprotje od samoorganizirajo č ega u č enja, kjer ni po-
treben u č itelj. Okrepitveno u č enje poteka tako, da ob vsakem u č-
nem vzorču podamo numerično vrednost, ki pomeni vrednost funk-
čije obnašanja mreže, skratka določimo, kaj to je. 

Pri u č enju sta pomembna še dva parametra, to je parameter poza-
bljanja in parameter hitrost u č enja. Najbolj popularno pravilo u č e-
nja ve č plastnih usmerjenih nevronskih mrež oziroma per č eptronov 
je algoritem vzvratnega razširjanja. 

PREDNOSTI IN SLABOSTI NEVRONSKIH MREŽ 

Prednost nevronskih mrež se kaže predvsem v tem, da so sposobne 
reševati probleme, ko ne poznamo ali nimamo vseh pojasnjevalnih 
dejavnikov. Problemov takšne vrste je na podro čju družboslovja (ma-
nagementa, ekonomije, trženja ipd.) veliko. So »robustne« oziroma 
odporne proti napakam v podatkih ali proti pomanjkljivim podat-
kom, saj znajo kljub temu na izhodu pravilno napovedovati, č e so 
pravilno optimizirane oziroma nau č ene. Prav tako so sposobne apro-
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ksimirati katero koli (ne)linearno funkčijo. Slabost nevronske mreže 
se kaže predvsem v tem, da nima pojasnjevalne moči, ker deluje kot 
črna škatla (angl. blačk box), v katero pošljemo podatke in na iz-
hodu dobimo neke rezultate. Ni pravil, ki bi omogočala nastavitev 
parametrov za optimalno modeliranje nevronskega modela, ampak 
smo pri tem bolj prepuščeni lastni iznajdljivosti in izkušnjam. Zato 
se lahko zgodi, da ne dosežemo globalnega minimuma, kar pomeni 
nekakovostno ali nepredvidljivo delovanje nevronskega modela. Če 
se modelirajo bolj kompleksni nevronski modeli, se zahteva določen 
čas zaradi dolgotrajnega pročesa učenja, vendar to ne velja pri upo-
rabi nevronskega modela - orodja. 

Usmerjena nevronska mreža (perceptron) 
Ob vsem skupaj gre zlasti izpostaviti usmerjene nevronske mreže ali 
t.i. perčeptron. V 60. letih prejšnjega stoletja so Rosenblatt, Minsky 
in Papert raziskovali možnosti uporabe nevronske mreže za razpo-
znavanje vzorčev, iz tega razloga so nevronsko mrežo poimenovali 
kot perčeptron v smislu perčepčije oziroma zaznavanja. Perčeptron 
je nadgradnja pragovno logične enote (angl. TLU - Threshold Logič 
Unit), ki se je sposobni naučiti in reševati manj ali bolj kompleksne 
probleme. V literaturi avtorji različno poimenujejo takšne nevron-
ske mreže. Perčeptron je lahko vsebinsko binarna ali zvezna eno- ali 
večplastna usmerjena nevronska mreža. 

Binarni večplastni perčeptroni se lahko uporabljajo za prepozna-
vanje vzorčev oziroma za razvrščanje vzorčev. Ce se uporablja bi-
narni dvoplastni perčeptron, ki ima na izhodu samo en binarni ne-
vron, potem bo ta perčeptron razvrščal samo v dva razreda. Ce ho-
čemo razvrščati v več razredov, potem je treba število izhodnih binar-
nih nevronov povečati. Pri tem se lahko uporabi enoznačno klasifi-
čiranje ali binarno kodiranje razredov. Enoznačno razvrščanje po-
meni, da bo na izhodu »prižgan« samo en binarni nevron. Pri bi-
narno kodiranem izhodu pa bo »prižgana« kombinačija nevronov. 
Razlika med tema dvema metodama je v tem, da enoznačno razvr-
ščanje zahteva toliko izhodnih binarnih nevronov, kot je razredov 
objektov. Binarno kodiranje pa zahteva manj izhodnih binarnih ne-
vronov za doseganje enakega števila razredov objektov razvrščanja. 
Takšen tip mreže ni najbolj primeren za napovedovanje z realnimi 
števili, čeprav se z binarnim kodiranjem to da doseči, vendar je po-
trebno veliko pretvarjanj. Za reševanje takšnih problemov je bolj 
primerna zvezna mreža oziroma zvezni večplastni perčeptron, kjer 
se uporabljajo zvezne prenosne funkčije. 

Z zveznim večplastnim perčeptronom je mogoče določiti poljubno 
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zvezno funkcijo, kar je tudi ugodno za izdelavo raznih napovedoval-
nih modelov. Z dvoplastnim zveznim perceptronom s sigmoidnimi 
prenosnimi funkcijami v nevronih v prvi plasti in z eno linearno iz-
hodno funkcijo v nevronu v drugi plasti je mogoCe doloCiti poljubno 
zvezno funkcijo s poljubno natanCnostjo. Vsako funkcijo, ki se lahko 
poljubno dobro doloCi z odsekoma linearnih funkcij, je mogoCe rea-
lizirati s triplastnim zveznim perceptronom, ki ima na izhodu v ne-
vronu linearno prenosno funkcijo (PotoCnik 2007, 125-126). 

Aplikacije nevronskih mrež v managementu 
Na osnovi teoretiCnih ugotovitev in dejstev, ki smo jih spoznali pri 
prouCevanju literature, je mogoCe razpravljati o aplikativni vrednosti 
nevronskih mrež z vidika uporabe v managementu, trženju in eko-
nomiji. Ugotovili smo, da se nevronske mreže lahko obravnavajo kot 
metoda, modeli, orodje za reševanje raznih poslovnih problemov. 

Zidar (2009, 126-127) v raziskavi v okviru opredelitve procesa ek-
sploatacije področja nevronskih mrež zelo jasno vsebinsko razmeji, 
kaj se šteje kot nevronska metoda, nevronski model in nevronsko 
orodje. 

Biloslavo (1999, 6-8) na splošno pravi, da je opisov metod in mode-
lov za management toliko, da je obvladovanje vseh praktiCno nemo-
goCe, in ob tem še pove, da je modele mogoCe razvrstiti v tri velike 
skupine glede na njihove smotre in naprej v podskupine glede na 
njihove cilje. Torej bodo nevronske mreže še kot eno dodatno orodje, 
model, metoda za reševanje raznih poslovnih problemov v manage-
mentu oziroma bodo tako zasedle svoje mesto tudi na podroCju ma-
nagementa. Ob tem pa se zastavlja vprašanje, kam nevronske mreže 
razvrstiti. 

Glede nevronskih mrež je treba z vidika praktiCne uporabe v ma-
nagementu, trženju, ekonomiji ipd. razumeti predvsem to, da se ne-
vronske mreže lahko obnašajo zvezno in binarno. Torej so lahko tako 
na vhodu kot tudi na izhodu podatki zvezni ali binarni oziroma so 
mogoCe tudi kombinacije, kar pomeni, da je lahko nevronski model 
tudi hibriden. Zato je pri razmišljanju glede reševanja poslovnega 
problema z nevronsko mrežo smiselno izhajati iz tega. 

Na podlagi dejstva, da nevronske mreže posnemajo princip delo-
vanja bioloških možganov, ki so sposobni reševati razne probleme, 
je mogoCe sklepati, da se z nevronskimi mrežami bolj ali manj lahko 
rešujejo vsi poslovni problemi. Vendar je ob tem treba vedeti, da je 
prvi pogoj kakovostno uCenje nevronskega modela, kar velja tudi za 
Cloveka, ko rešuje razliCne probleme. 

Odgovor na predhodno zastavljeno vprašanje torej je, da nevron-
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skih mrež ne moremo razvrstiti samo v določeno skupino, ampak jih 
je mogoče razvrstiti v vse skupne. 

Nevronske modele je mogoče tudi modelirati kot avtonomne sklo-
pe, ki j ih nato lahko med seboj povezujemo v večje (kompleksnejše) 
Celote (modele) - podobno kot so grajeni biološki možgani. 

Uporaba nevronskih mrež se lahko navezuje tudi na proaktivno 
delovanje managementa v podjetjih. Ce management deluje proak-
tivno, torej da predvideva prihodnje spremembe v podjetju, kar tudi 
obsega odkrivanje potenčialnih in latentnih kriz v podjetju (Tavčar 
2002, 338-364), bi se v ta namen lahko uporabila Hopfieldova ne-
vronska mreža ali t. i. asočiativni pomnilnik, ki omogoča iz dane (po-
slovne) situačije napovedovati prihodnjo (poslovno) situačijo. Torej, 
ko management v podjetju razpolaga samo z nekaterimi dejavniki 
ali ima na razpolago nepopolne informačije, bi se te vstavile v ne-
vronski model in ta bi nato na izhodu predstavil (verjetno) prihodnje 
poslovno stanje. 

Skratka Hopfieldova nevronska mreža bi se lahko uporabljala za 
predvidevanje sprememb v smislu proaktivnega delovanja manage-
menta, na primer za odkrivanje in obvladovanje potenčialnih in la-
tentnih kriz v podjetju. Prav tako bi se v ta namen lahko uporabila 
tudi binarna usmerjena nevronska mreža (perčeptron), ki bi na iz-
hodu z binarno kodo opredelila prihodnje poslovno stanje. 

U P O R A B A N E V R O N S K I H MREŽ ZA P R E P O Z N A V A N J E TVEGANJ 

IN V E D E N J S K I H VZORCEV P O R A B N I K O V 

Banke, zavarovalniCe, trgovine in podobne instituCije se poskušajo 
v današnjem času zavarovati pred raznimi prevarami, tveganji za-
radi razliCnih deležnikov v okviru poslovnih pročesov. Iz tega ra-
zloga oziroma v ta namen bi se lahko uporabile (binarne) usmerjene 
nevronske mreže, ki imajo lastnost razvrščanja (klasifičiranja), torej 
odkrivanja morebitnih prevar, tveganj ipd. iz množiče (človeku ne-
preglednih) podatkov, ki so v razliCnih podatkovnih zbirkah in tudi 
podatkovnih skladiščih. 

Na področju managementa človeških virov, kjer je treba prepo-
znavati različne lastnosti ljudi, vedenjske vzorče, skratka opraviti 
je treba razne vrste klasifiCiranja, bi se lahko uporabila (binarna) 
usmerjena nevronska mreža. 

Na področju finanč, upravljanja zalog, terjatev, obveznosti (razne 
ekonomske kategorije), kjer je po navadi treba napovedovati in tudi 
ugotavljati stopnje tveganja, bi se lahko uporabila zvezna in/ali bi-
narna usmerjena nevronska mreža. 

V poslovnem svetu imamo številne probleme s področja napove-
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dovanja prihodnjih pojavov, predvsem če to pogledamo z vidika čelo-
tnih oskrbovalnih verig, trženjskih sistemov ali širših trženjskih poti, 
logistike ipd. V ta namen se lahko uporabi dvoplastna ali triplastna 
usmerjena nevronska mreža (perčeptron). 

Ob tem je treba še izpostaviti, da so usmerjene nevronske mreže 
tudi sposobne delovati kot odločitvena drevesa in da so zmožne reše-
vanja tako linearnih kot nelinearnih problemov, kar v managementu 
ni redkost. 

U P O R A B N O S T N E V R O N S K I H MREŽ V T R Ž E N J U OZIROMA PRI 

NACRTOVANJU POSLOVANJA 

Na področju trženja gre predvsem izpostaviti napovedovanje pov-
praševanja na trgu, prepoznavanje vedenjskih vzorčev kupčev (»ko-
šariče nakupov«), upravljanje odnosov s strankami ali t. i. CRM in na-
črtovanje poslovanja (Kotler 2004; Zidar 2009). 

Management v današnjem času načrtuje poslovanje podjetja z vi-
dika potreb in želja na trgu oziroma izhaja iz povpraševanja na trgu. 
Razlog za takšno izhodišče je predvsem v tem, da so podjetja trženj-
sko usmerjena. V ta namen pa se oblikujejo (razni) napovedovalni 
modeli, s katerimi se poskuša čim bolj točno napovedati povpraše-
vanje na trgu po izdelkih in/ali storitvah podjetja, saj se iz napovedi 
povpraševanja (retrogradno) napovejo potrebne prvine poslovnega 
pročesa, kot so delovna sredstva, predmeti dela, storitve, delo, kar 
je značilno za čelostni predračun podjetja. Skratka napovedovanje 
povpraševanja je izhodišče za izdelavo čelostnega predračuna pod-
jetja. Zato ni nepomembno, katera metoda se izbere za napovedo-
vanje, saj ta tudi vpliva na kakovost načrtovanja poslovanja. Vendar 
je pri tem treba tudi izpostaviti in razumeti, da so napovedi le očene 
prihodnjih dejanskih vrednosti. Prav tako je pomembno razumeti, 
da če se neka metoda za napovedovanje kaže v primerjavi z neko 
drugo metodo kot statistično značilno boljša, to še ne pomeni, da je 
to tudi ekonomsko sprejemljivo. 

Za napovedovanje povpraševanja na trgu bi se lahko uporabila 
(zvezna) usmerjena nevronska mreža (perčeptron), ki lahko napo-
veduje tudi »večkanalno«. Kar pomeni, da nevronska mreža lahko 
hkrati napove povpraševanje za več obdobij naprej, to je lahko na 
primer za en teden naprej in za en meseč naprej in za eno (četrtletje 
naprej ali podobno. 

Za prepoznavanje vedenjskih vzorčev bi bilo mogoče uporabiti Ko-
honenovo nevronsko mrežo (samoorganizirajočo nevronsko mrežo) 
in/ali (binarno) usmerjeno nevronsko mrežo in/ali Hopfieldovo ne-
vronsko mrežo (asočiativno nevronsko mrežo). 
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Na področju upravljanja odnosov s strankami oziroma analitič-
nega CRM, v smislu razvrščanja kupčev, bi se lahko uporabile Ko-
honenove nevronske mreže (samoorganizirajo č e nevronske mreže) 
in prav tako usmerjene nevronske mreže. 

U P O R A B N O S T N E V R O N S K I H MREŽ V EKONOMIJI 

Ekonomija prou č uje gospodarstvo oziroma gospodarska gibanja v 
preteklosti in na tej osnovi poskuša napovedovati prihodnja gospo-
darska gibanja. V ta namen se uporabljajo različne metode, orodja, 
ekonometri čni modeli. 

Že prej smo izpostavili, da je mogo če nevronske mreže prav tako 
uporabiti na področju ekonomije v smislu napovedovanja gibanja 
na č ionalnega gospodarstva, gibanja valutnih te čajev, borznih te čajev, 
agregatnega povpraševanja, gibanja indeksa č en življenjskih potreb-
š čin (infla čija, deflačija), prepoznavanje prihodnjih potenčialnih, la-
tentnih gospodarskih nevarnosti v smislu dolo čenih dogodkov in še 
bi lahko naštevali. 

Skratka pomembno je, da razumemo delovanje nevronskih mrež, 
vse drugo je odvisno od naše ustvarjalnosti, kako bomo nevronsko 
mrežo uporabili v dani situačiji oziroma za reševanje poslovnega 
problema. 

Na osnovi te raziskave, razprave smo ugotovili, da imajo nevronske 
mreže visok poten ial reševanja raznih poslovnih problemov s pod-
ro čja managementa, trženja, ekonomije in še katerega podro čja. To 
še dodatno podkrepijo dejstva o uporabi nevronskih mrež in sama 
delitev nevronskih mrež po namenu uporabe ter da so sposobne po-
snemanja prin ipa delovanja bioloških možganov, ki pa so zelo zmo-
gljiv naravni organ. 

Torej lahko štejemo nevronske mreže kot univerzalno in zmogljivo 
novodobno konkuren č no orodje, metodo v primerjavi z drugim do-
sedanjim (tradi ionalnim) orodjem, metodami. 

Ugotovili smo tudi, da je obstoječa literatura s podro čja nevron-
skih mrež bolj prirejena za naravoslovč e in tehnike. To pa za druž-
boslovča lahko pomeni neko prepreko, preden se prebije do samega 
bistva nevronskih mrež in nato možnosti uporabe v managementu. 
Iz tega razloga bi bilo smiselno napisati namenski priro č nik, u čbenik 
za družboslovč e (managerje, ekonomiste, podjetnike ipd.) z dolo č e-
nimi konkretnimi primeri iz poslovnega okolja. To bi družboslovč em 
omogo čalo hitrejše in lažje razumevanje nevronskih mrež ter nato 
možnost vklju čevanja v prakso. 

Sklep 
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4. mednarodna konferenca Moodle.si 
VIKTORIJA SULČIČ 
Univerza na Primorskem, Slovenija 

Slovenski uporabniki Moodla, odprtokodnega spletnega učnega 
okolja, so se letošnjega maja srečali na 4. mednarodni konferenči 
Moodle.si, ki se od prejšnjih konferenč razlikuje predvsem po 
večjem številu prispevkov. Večji je bil tudi odziv uporabnikov Mo-
odla iz tujine, saj so se konferenče udeležili uporabniki Moodla iz 
Avstrije, Italije in Srbije. 

Kljucne besede: MoodleMoot, Moodle, moodle.si 

Moodle (http://www.moodle.org) je odprtokodna spletna rešitev za 
podporo e-izobraževanja v razliCnih okoljih - akademskih in ne-
akademskih, neprofitnih in profitnih. Sistem, kakršen je Moodle, 
imenujemo LMS (angl. Learning Management System) oziroma sis-
tem za podporo učenja. Poleg Moodla na trgu e-izobraževanja ob-
stajajo številna druga sorodna okolja. Nekatera učna okolja so ko-
mercialna, kar pomeni, da morajo uporabniki za uporabo takšnega 
okolja plačati uporabnino, druga pa, kot Moodle, odprtokodna, kar 
pomeni, da za njihovo uporabo ni treba plačati uporabnine. Od-
prtokodne programe lahko v skladu z liCenCo odprte kode med 
drugim prosto distribuiramo, imamo dostop do izvorne kode, ki jo 
lahko integriramo v lastne rešitve itn. (več o odprti kodi najdete 
na http://www.Coks.si/index.php5/Vse_o_Odprti_kodi). Najbolj raz-
širjen primer komercialnega spletnega učnega okolja je nedvomno 
BlačkBoard (http://www.blačkboard.čom). Poleg Moodla sta med od-
prtokodnimi rešitvami poznani še Sakai (http://sakaiprojeCt.org) in 
Dokeos (http://www.dokeos.Com). 

Slovenski uporabniki Moodla se na pobudo Centra za e-izobraže-
vanje Fakultete za management Koper v skupnosti Moodle.si zdru-
žujejo že od leta 2007, kar je relativno zgodaj, če vemo, da je bila prva 
različiča Moodla uporabnikom na voljo šele od avgusta 2002 (Sulčič 
2007, 268). Navada je, da se uporabniki Moodla v posameznih drža-
vah srečujejo tudi na letnih srečanjih, ki se imenujejo MoodleMoot. 
Center za e-izobraževanje Fakultete za management Koper sloven-
ska srečanja MoodleMoot organizira vsako pomlad v Kopru. Letos se 
je tako izvedel že 4. MoodleMoot oziroma 4. mednarodna konferenCa 
Moodle.si. 

Uvod 

M A N A G E M E N T 5 (3) : 293-296 

http://www.moodle.org
http://www.Coks.si/index.php5/Vse_o_Odprti_kodi
http://sakaiprojeCt.org
http://www.dokeos.Com


Viktorija SulCiC 

Poleg skupnosti Moodle.si in letnih konferenc pa k širitvi uporab-
nikov Moodla v Sloveniji prispeva tudi projekt E-šolstvo (http://www 
.sio.si/sio/projekti/e_solstvo.html), v okviru katerega se vsa usposab-
ljanja in izobraževanja izvajajo prek Moodla. Moodle je vkljuCen v 
tudi v Slovensko izobraževalno omrežje (omrežje SIO - http://www 
.sio.si). 

Tako skupnost Moodle.si s svojimi dejavnostmi kot tudi projekt E-
šolstvo sta najbrž vplivala na to, da se je število namestitev Moodla v 
Sloveniji v zadnjem letu poveCalo za 39 (konec junija 2010 je bilo na 
uradni spletni strani Moodle - http://moodle.org/sites - zabeleženih 
253 slovenskih namestitev). 

Dogajanje na 4. mednarodni konferenci Moodle.si 
Do zdaj je Center za e-izobraževanje Fakultete za management Ko-
per s partnerji organiziral tri mednarodne konference. Po doseda-
njih izkušnjah organizator ohranja enodnevni izvedbeni okvir. Le-
tošnja konferenca je potekala 21. maja 2010. Pri organizaciji in iz-
vedbi konference, so poleg Centra za e-izobraževanje Fakultete za 
management Koper sodelovali še Artesia, d. o. o., Ljubljana; Šola za 
ravnatelje in Apcom, d. o. o., Ljubljana. 

Osnovni namen konference je izmenjava primerov dobre prakse 
pri uporabi Moodla v razliCnih okoljih ter prikaz možnosti nadgra-
dnje Moodla oziroma prikaz povezav Moodla z drugimi spletnimi re-
šitvami. Uporabniki Moodla lahko svoje izkušnje prikažejo v obliki 
prispevka ali v obliki plakata. Prispevki morajo biti pripravljeni v 
skladu z navodili in oddani prek konferenčnega informacijskega sis-
tema, plakate pa uporabniki pošljejo prek skupnosti Moodle.si. Tako 
prispevki kot plakati gredo skozi recenzijski postopek, kjer recen-
zenti ocenjujejo primernost vsebine prispevka kot tudi kakovost pri-
spevka in usklajenost prispevka z navodili. Letos je organizator pre-
jel rekordno število prispevkov, zaradi Cesar je programski odbor na 
predlog recenzentov izbral 26 najboljših prispevkov (54,2-odstotna 
prehodnost) ter štiri plakate. Konferenca ima mednarodni znaCaj, 
zato so zlasti dobrodošli prispevki iz tujine, ki se predstavijo v med-
narodni sekciji. 

Konferenca se je zaCela s plenarnim delom, ki je bil namenjen 
predstavitvi dejavnosti pri projektu E-šolstvo. Janko Harej s Teh-
niškega šolskega centra Nova Gorica je 63 udeležencev konference 
seznanil s potekom dejavnosti pri projektu, predvsem pa s konCa-
nimi dejavnostmi. Poudaril je podporo, ki jo šole lahko priCakujejo 
od usposobljenih svetovalcev, posebno pri uvajanju spletnih uCilnic 
Moodle in njihovi uporabi pri pouku. 
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V drugem delu plenarnega dela je predstavnik podjetja Power-
č om sistemi, d. o. o., predstavil pripravo e-vsebin s pomočjo aplikačij 
Apple iLife 09. 

V nadaljevanju je konferenča v dopoldanskem času potekala v 
dveh vzporednih sekč ijah - Moodle pri izobraževanju otrok in mladine 
ter Moodle pri izobraževanju odraslih. V sekčiji Moodle pri izobraže-
vanju otrok in mladine je bilo predstavljenih osem prispevkov - od 
primera uporabe Moodla pri pouku v 2. triletju do uporabe Moodla 
za podporo drugih dejavnosti na šoli, na primer za podporo razre-
dništva. Moodle je mogo č e uporabiti tudi pri športni vzgoji. 

V sek č iji Moodle pri izobraževanju odraslih so, ve č inoma višješolski 
in visokošolski u čitelji, prikazali na čin uvajanja Moodla v posame-
zne izobraževalne zavode ter tudi primere uporabe pri posameznih 
predmetih. Prek Moodla se je mogo č e pripraviti tudi na mednarodni 
izpit iz kitajš č ine (izpit HSK). 

V popoldanskem času so bili v sekčiji Moodle - na splošno pred-
stavljeni štirje prispevki. Teme so bili zanimive za u čitelje vseh ravni, 
zato je bila sek č ija uvrš č na v popoldanski del konferen č e. Prednosti 
in slabosti Moodla v primerjavi s sistemom Wordpress so bile pred-
stavljene na primeru poučevanja tujega jezika na ljudski univerzi. 
Moodle se je že ve čkrat pokazal kot ve čuporabniški sistem. Tako ga 
uporabljajo tudi za informa č ijsko podporo vodenja sistema kakovosti 
višje šole v Postojni. Z višje šole v Novem mestu so prikazali nadgra-
dnjo Moodla za izdelavo podrobnih poro čil o dejavnostih uporabni-
kov Moodla. Najve č pozornosti je pritegnil prispevek s pedagoške 
fakultete v Ljubljani o načinu ugotavljanja plagiatorstva v Moodlu, 
saj se problem plagiatorstva pojavlja na vseh ravneh izobraževanja, 
v višjem in visokem šolstvu pa je še posebno problemati čen. 

Letošnja konferenča je bila zanimiva tudi zaradi povečanega šte-
vila prispevkov v angleš čini, zaradi č esa je organizator izvedel dve 
mednarodni sekčiji. Posebno zanimive prispevke so predstavili upo-
rabniki Moodla z dunajske tehni čne univerze. Pozornost je pritegnil 
prispevek Gergelyja Rako čzija o študiji sledenja uporabnikove po-
zornosti pri uporabi Moodla, saj so izsledki študije uporabni za u či-
telje pri pripravi učnih vsebin. Andreas Hruska, prav tako z dunajske 
tehni čne univerze, je predstavil na pol avtomatiziran na čin spremlja-
nja dejavnosti u č e čih se v Moodlu. Sistem je še razvojni in testni fazi 
na tehni čni univerzi, kjer že imajo pozitivne odzive nanj, predvsem 
pa se kažejo pozitivni učinki na ve čjo dejavnost študentov, hkrati pa 
na ve čjo račionalizačijo časa, ki ga u čitelji namenjajo podpori štu-
dentov. Konferenč o je končala Alja Sul čič s prikazom možnosti mo-
bilne uporabe Moodla, ki omogo ča druga č ne metode pou čevanja, saj 
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lahko učeči se po mobilnih napravah (na primer mobilnem telefonu) 
opravljajo svoje učne obveznosti tudi zunaj učilnič, v realnem okolju. 

Uporabniki Moodla se srečujejo enkrat ali pa tudi večkrat na leto 
na t. i. moodlemootih - konferenčah po vsem svetu. Junija so se tako 
srečali ameriški, češki, frančoski in japonski uporabniki Moodla (glej 
http://moodle.org/čourse/view.php?id=33). Julija je bil MoodleMoot 
v Italiji, Avstraliji in še trije dodatni v Združenih državah Amerike. 
Do konča leta pa se bodo srečali še uporabniki Moodla v Španiji in 
na Japonskem. 

Slovenska skupnost uporabnikov Moodla naglo narašča, saj je 
prek spletišča www.moodle.si prijavljenih že več kot dva tisoč upo-
rabnikov. Spletišče Moodle.si uporabnikom Moodla omogoča izme-
njavo izkušenj, pridobivanje novih idej za prakso, reševanje more-
bitnih težav in drugo. Prek moodle.si lahko vsi, ki jih uporaba Moo-
dla zanima, dostopijo do prispevkov, objavljenih na vseh dosedanjih 
konferenčah Moodle.si, tudi z letošnje, 4. mednarodne konferenče 
Moodle.si. Zaradi rekordnega števila prispevkov je letošnji program-
ski odbor imel zahtevnejšo nalogo kot v prejšnjih letih. Organizatorja 
je razveselilo predvsem večje zanimanje tujčev - tako za predstavitev 
kot tudi za sam obisk konferenče. Tako so se letošnje konferenče slo-
venskih uporabnikov udeležili uporabniki Moodla iz Italije, Avstrije 
in Srbije. Kot vsa leta do zdaj je organizator tudi letos razvijalčem 
Moodla namenil po en evro od vsake plačane kotizačije. 

Literatura 
Sulčič, V 2007. Skupnost Moodle v Sloveniji. Management 2 (3): 267-272. 
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Povzetki Abstracts 

Merjenje zaznane kakovosti storitev s pomočjo modela S E R V Q U A L : 

primer hrvaške hotelske dejavnosti 
Suzana Markovic: in Sanja Raspor 

Namen raziskave je ugotoviti, kako kakovostne se odjemalcem zdijo 
storitve v hrvaških hotelih; cilj je oceniti zaznano kakovost hotelskih 
storitev in ugotoviti njeno faktorsko strukturo. Za oceno zaznane kako-
vosti storitev domacih in tujih turistov je bil uporabljen modificirani 
model S E R V Q U A L . Podatki so bili zbrani s pomočjo anketnega vpra-
šalnika v petnajstih hotelih na Opatijski rivijeri; opravljene so bile de-
skriptivna analiza, eksploratorna faktorska analiza in analiza zneslji-
vosti. Rezultati raziskave kažejo na dokaj visoko stopnjo zadovoljstva 
hotelskih gostov s kakovostjo storitev Gostje so predvsem pohvalili 
»zanesljivost«, »ljubeznivost in strokovnost zaposlenih«, »dostopnost« 
in »materialni dokaze«. Rezultati kvantitativne raziskave zaznane ka-
kovosti storitev lahko dajo informacije o tem, kako odjemalci ocenju-
jejo kakovost storitev v dolocenem hotelu, zato se lahko managerji ho-
telov nanje oprejo, kadar želijo izboljšati glavne parametre kakovosti 
ter povecati kakovost storitev in poslovno uspešnost. 
Kljucne besede: kakovost storitev, S E R V Q U A L , faktorska analiza, analiza 
zanesljivosti, hotelska dejavnost 

Impačt of the Global Ečonomič Crisis on International Trade 
Sabina Koleša 

The world economy is facing a global crisis that spilled over from the 
financial sector to the real economy in the last quarter of 2008. The 
crisis led to falls in industrial production and foreign direct invest-
ments as well as to a sharp decrease in international trade volume. 
The article will focus on the reasons for the decrease of global trade, 
analyze the change of external trade policies (implementation of pro-
tectionist measures), also in comparison with the 1930s and 1970s cri-
sis, and related activities of international organisations: World Trade 
Organisation ( W T O ) , Organisation for Economic Cooperation and De-
velopment ( O E C D ) , International Monetary Fund ( I M F ) , World bank 
(WB) and European Commission (EC). 

Key words: global crisis, external trade policy, protectionist measures 

Analysis of Factors of the Second-Hand Housing Prices 
in the City and Vičinity of Ljubljana 
Sonja Friškovec and Aleksander Janeš 

The article discusses factors of the second-hand housing advertised 
prices in the city and surroundings of Ljubljana. In the theoretical part 
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of the article are presented previous researches into the real estate 
prices factors, which serve as the basis of the present empirical re-
search. In order to explain the variability of advertised prices of 
second-hand housing and differences in factors in the city and vicinity 
of Ljubljana we formed two separate linear regression models. The ar-
ticle also represents a contribution to understanding the determinants 
of the creation of advertised prices. The survey results indicate that 
the advertised price of the second-hand housing in the city of Ljubl-
jana is affected by the size of the housing, floor height, number of bath-
rooms and mansard presence. In the vicinity of Ljubljana, the adver-
tised price of second-hand housing is affected by the size of the hous-
ing, the presence of a garage and basement storage, age of housing 
and vacancy. 

Key words: real estate market, real estate prices factors, advertised 
price, used apartment, regression model 

Opinions on Competitive Supply and Efficient Energy Use 
Drago Papier in Štefan Bojnec 

This paper presents the unique survey results on knowledge and per-
ceptions of energy users on competitive supply and efficient energy 
use. In the survey, results are included for the four target groups of 
users from social sciences, natural sciences, electroenergy, and energy 
management. As the methods of analyses are used descriptive statis-
tics, comparison of average values for two independent samples, cor-
relation, regression, and multivariate factor analyses. The empirical 
results indicate similarities and differences in the opinions among the 
professional users' groups with a special focus on the opinions of the 
social science group. Among the common factors for the competitive 
supply and efficient energy use three groups of factors are identified: 
sustainable development in the efficient energy use, price competitive 
supply of energy, and energy sustainable development of the economy. 
Key words: competitive supply, efficient use, energy 

Cues of Nonverbal Communication and Persuasiveness 
of the Individual 
Marija Paiadin 

Beside verbal messages there are also very important non-verbal cues. 
We trust them more than verbal ones. One of the functions of non-
verbal communication is persuasion. Past studies have found that eye 
contact, dress style, certain vocalic characteristics and some types of 
touch used by the persuader affect the persuasiveness of the individ-
ual. Our survey showed that participants believe that for someone who 
wants to be persuasive it is important how he/she provides the infor-
mation. Opinions about cues of non-verbal communication that may 
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Abstracts 

have an impact on persuasiveness are influenced by different factors. 
The results of our survey showed some interesting differences com-
pared to previous research. 
Key words: nonverbal communication, persuasion, mimics, touch, 
appearance, vocalic features 

Neural Networks as a New Method of Solving Problems 
in Business and Possibilities of Their Use in Management 
Anton Zidar and Roberto Biloslavo 

Neural networks are a relatively young developmental area. They im-
itate the principles of the biological brain and can therefore be vari-
ously applied in different fields. Neural networks have a characteris-
tic of learning. They solve problems in a similar way as the biological 
brain. Neural networks are a powerful tool for solving different prob-
lems in management. However, in Slovenia there is a lack of literature 
on neural networks that would serve as an introduction to the field for 
experts in the social sciences. The little literature that is available is 
intended for experts in natural sciences and for technicians. The ar-
ticle deals with an introduction to the basic understanding of neural 
networks and possibilities of their use in management. Further, it pro-
vides a description of neural networks and shows ways of using them 
when solving different business problems. 

Key words: neural networks, tools, methods, models, management 

4th International Moodle.si Conference 
Viktorija Sulčič 

Slovenian users of Moodle, an open-source learning management sys-
tem, met at the 4th International Moodle.si Conference, which stands 
out in comparison to previous editions due to the largest number of 
papers yet contributed. A larger response was noticed from interna-
tional Moodle users, as Moodle users from Austria, Italy and Serbia 
participated in the conference. 
Key words: MoodleMoot, Moodle, moodle.si 
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Diverzifikacija dohodkov 
gospodinjstev na hribovitem 
podeželskem območju 
Kristina Knifìc 
Štefan Bojnec 

Diverzifikacija dohodkov 
gospodinjs tev na hr ibovi tem 
podeže l skem območju 
Kristina Knific 
Štefan Bojnec 

December 2009 
ISBN 978-961-266-031-4 
138 str., 16 X 24 cm 

Klubska cena 10,80 € 
Običajna cena 18,00 € 
www.zalozba.fm-kp.si 

Management 

Poudarek raziskave je na analizi s t rukturnih sprememb v 
kmetijstvu in dohodkih gospodinjstev na škofjeloškem 
območju na osnovi empirične analize diverzifikacije dohodkov 
vzorca kmečkih gospodinjstev (KG) v letih 2001 in 2006. 
Analiza je izvedena iz treh zornih kotov: za celotni vzorec KG, 
za KG po socio-ekonomskem tipu in za KG po območjih z 
različno razvitostjo in različnimi danostmi za kmetijsko 
pridelavo. Število KG s poklicnim kmetovanjem se je 
zmanjšalo. Število tistih KG, ki opuščajo kmetovanje, pa se je 
povečalo. Strukturne spremembe so med območjema različne. 
Starost gospodarja vpliva na produktivnost dela in zemlje. 
Dohodki iz kmetijstva večini KG ne zadoščajo za preživetje in 
je zato diverzifikacija dohodkov neizbežna. Do pristopa 
Slovenije k Evropski uniji (EU) imajo KG pozitiven odnos. 
Največje težave so imela KG pri prilagajanju na zakonske 
zahteve EU. Strategije KG so nejasne. Kmetije opuščajo 
kmetovanje zaradi neekonomičnosti pridelave in boljših 
možnosti za zaposlitve v nekmetijskih dejavnostih. 

http://www.zalozba.fm-kp.si


Management 
oskrbnih verig 
in model 
taktnega časa 
Klemen Kavčič 

Management oskrbnih verig 
in model taktnega časa 
Klemen Kavčič 

November 2009 
ISBN 978-961-266-045-1 
114 str., 16 X 24 cm 

Klubska cena 9,60 € 
Običajna cena 16,00 € 
www.zalozba.fm-kp.si 

M a n a g e m e n t 

Management oskrbne verige poudarja temeljno vodilo, da si 
udeleženci oskrbne verige ne konkurirajo med seboj, temveč 
sestavljajo oskrbno verigo kot celoto, ki konkurira drugi 
oskrbni verigi. Uspešnost podjetij je premosorazmerna z 
uspešnostjo njihove oskrbne verige. Glavni poudarek koncepta 
oskrbnih verig je na medsebojnem povezovanju, zaupanju in 
čim bolj usklajenem delovanju posameznih udeležencev 
oskrbne verige. Neuravnoteženost operacij proizvodne linije s 
potrebami trga povzroča podjetjem težave pri zagotavljanju 
pravočasnih dobav kupcu in pri sodelovanju z dobavitelji. V 
luči teh dejstev je osrednji cilj proučiti vlogo in koristi modela 
taktnega časa kot dejavnika optimizacije pretoka materialov, 
obvladovanja zalog in zmanjšanja števila ozkih grl v 
izdelavnem procesu. Na podlagi teoretičnih spoznanj je 
predstavljen model taktnega časa s poudarkom na izboljšanju 
prilagodljivosti delovnega procesa tržnim razmeram. 

http://www.zalozba.fm-kp.si


Učinek protidobav 
j na slovensko 

= gospodarstvo 
Štefan Bojnec 

Učinek protidobav 
na slovensko gospodarstvo 
Štefan Bojnec 

September 2010 
ISBN 978-961-266-071-0 
62 str., 16 X 24 cm 

Klubska cena 7,20 € 
Običajna cena 12,00 € 
www.zalozba.fm-kp.si 

Management 

Z namenom, da ocenimo neposredne, posredne in skupne 
učinke protidobav na slovensko gospodarstvo v obdobju 
2004-2008, smo uporabili medsektorsko modeliranje na 
60-sektorski input-output tabeli. Ugotovili smo, daje posredni 
učinek protidobav od tri- do štirikrat večji od neposrednega 
učinka. Rezultati tudi potrjujejo, da bi se sistem protidobav 
lahko bolj uporabljal za doseganje razvojnih ciljev, opredeljenih 
v Strategiji razvoja Republike Slovenije, pri izdelavi in razvoju 
nacionalne industrijske baze, za nišni pristop pri vzpostavitvi, 
ohranitvi in pospeševanju visokotehnološke baze domačih 
dobaviteljev in podizvajalcev za industrijo v tujini, za plačilno 
bilančno izravnavo denarnih tokov zaradi uvoza vojaških 
proizvodov in opreme s pretežno visokotehnološkim izvozom 
civilnega blaga in storitev ter za bolj usklajen regionalni razvoj 
pri dvigu izrabe nacionalnih proizvodnih zmogljivosti in 
prilagajanju na zahtevne kakovostne standarde v 
proizvodno-storitvenih dejavnostih civilnega izvora. 

http://www.zalozba.fm-kp.si


2010 
Management International Conference 

Social Responsibility 
and Ethics of Management 
11th Management International Conference 
Organised by the Faculty of Management Koper, 
University of Primorska, Slovenia, 
Euro-Mediterranean University, Slovenia, 
and Hacettepe University, Turkey 

2 4 - 2 7 November 2010 
Ankara, Turkey 

Conference Aims 
Management International Conference is a traditional conference 
for scholars of management studies, welcoming participants from 
around the world, with broad and diverse research interests. 
Among the many topics related to management, the special fo-
cus of MIC 2 0 1 0 is on social responsibility and ethics of mana-
gement. Issues of ethical management, social sustainability and 
cohesion of organisations, fair remuneration of workers and ma-
nagement have become prominent during the recent financial 
crises. The year 2 0 1 0 was also declared the European Year for 
Combating Poverty and Social Exclusion. 

The aim of the conference is to present and discuss research that 
contributes to the sharing of new theoretical, methodological and 
empirical knowledge, and to a better understanding of manage-
ment practices, in particular in the field of social responsibility 
and ethics of management. In recent years, the MIC Conference 
has been organised in partnership with the newly established 
Euro-Mediterranean University. Papers related to issues of inter-
cultural dialogue and management in multicultural societies are 
thus especially welcome. 



Conference Subject Areas/Sessions 

Contributions from various areas of management are welcome, also scholars in 
other disciplines offering new perspectives on the conference theme are 
encouraged to participate. 
The conference will focus on the following topics: 

• Business Administration, Organisation, and Marketing 
• Creativity, Innovation, and Technology 
• Doing Business in Mediterranean Region 
• E-business and Information Technology 
• Economy, Finance, and Law 
• Ethics and Management 
• Knowledge Management and Human Resources 
• Management and Education 
• Management in Multicultural Society 
• Research Methods 
• Small Business and Entrepreneurship 
• Social Issues in Management 
• Sustainable Development 

Registration Deadlines 

Early registration: August 15, 2 0 1 0 
Late registration: October 1, 2 0 1 0 

Contact 

Faculty of Management Koper 
Cankarjeva 5, SI-6104 Koper, Slovenia 
T: + 3 8 6 5 610 2012 
F: + 3 8 6 5 610 2 0 1 5 
E: mic@fm-kp.si 
www.mic.fm-kp.si 

v/ University of Primorska 
Faculty of Management Koper 

tim University 
EMUNI 

HACETTEPE 
UNIVERSITY 

mailto:mic@fm-kp.si
http://www.mic.fm-kp.si


Jezikovna pravilnost in slog. P r i č a k u j e s e , 

da so rokopisi jezikovno neoporečni in 
slovnično ustrezni. Uredništvo ima pra-
vico, da zavrne prispevke, ki ne ustrezajo 
merilom knjižne slovenščine. 

Slog naj bo preprost, vrednostno nevtra-
len in razumljiv. Pregledna (členjenost be-
sedila na posamezne sestavine (poglavja, 
podpoglavja) naj sledi sistematičnemu 
miselnemu toku. Tema prispevka naj bo 
predstavljena zgoščeno, jasno in nazorno, 
ubeseditev naj bo natančna, izražanje jedr-
nato in gospodarno. Zaželena je raba slo-
venskih različič strokovnih terminov na-
mesto tujk. Logične domneve naj bodo ute-
meljene, sklepi dokazani. Razpravna oblika 
je praviloma prva oseba množine. 

Oblika članka. Rokopisi za objavo v reviji 
morajo biti oblikovno urejeni. Besedilo naj 
bo oblikovano za tiskanje na papirju for-
mata A4, pisava naj bo Times New Roman 
velikosti 12 pt, vsi robovi naj bodo široki 
2,5 čm, razmak med vrstičami pa 1,5. 

Na prvi strani rokopisa naj bodo nave-
deni samo naslov članka (v krepki pisavi) 
ter ime in priimek avtorja (oz. avtorjev), 
akademski ali/in strokovni naziv, institučija 
in elektronski naslov avtorja oz. avtorjev. 
Za potrebe vpisa v Cobiss se navede tudi 
letniča rojstva (v članku ne bo objavljena). 
Na drugi strani naj bodo povzetka v slo-
venščini in angleščini (vsak po največ 100 
besed) in ključne besede v slovenščini in 
angleščini (3-5). 

Naslovi poglavij in podpoglavij naj bodo 
oštevilčeni (1, 2, 2.1 itn.) in napisani z ma-
limi črkami v krepki pisavi, poudarki v be-
sedilu naj bodo v ležeči pisavi. Daljši na-
vedki so ločeni od drugega besedila, izpusti 
pa označeni z oglatim oklepajem. 

Opombe pod črto se ne uporabljajo, kon-
ične opombe pa naj bodo pred seznamom 
literature. Pregledniče in risbe se vstavijo 
v besedilo, toda v članku naj ne bo pregle-
dnič ali risb, ki bi bile v čeloti povzete po 
že objavljenih delih. 

Bibliografski sklici in seznam uporabljene 

literature. Pri navajanju bibliografskih 
skličev med besedilom se zapišejo samo 
priimek avtorja oz. avtorjev, letniča izida 
dela in številka strani oz. obseg strani, npr. 
(Easterby-Smith, Thorpe in Lowe 2007, 2). 
Vsakemu bibliografskemu skliču v besedilu 
naj ustreza navedba dela v seznamu litera-

ture, v njem pa naj ne bodo navedena dela, 
na katera se avtor v besedilu ne skličuje. 

V seznamu literature in/ali virov se biblio-
grafski opisi navajajo po abečednem redu 
(prvih) avtorjev, literatura istega avtorja pa 
po kronološkem redu izida: 

Catana, S. W. 2003. Vital approačh to tran-
sition: Slovene multiple čase study. Ma-
naging Global Transitions 1 (1): 29-48. 

Easterby-Smith, M., R. Thorpe in A. Lowe. 
2007. Raziskovanje v managementu. Ko-
per: Fakulteta za management. 

Mumby, D., in R. Clair. 1998. Organizational 
disčourse. V Discourse as social interaction, 

ur. T. A. van Dijk, 181-205. London: Sage. 

Podrobnejše informačije o navajanju lite-
rature avtorji najdejo v: 

University of Chičago Press. 2003. The Chi-
cago manual of style. 1 5 . i z d . C h i č a g o i n 

London: University of Chičago Press. 

Oddaja Članka. C lanek se p r ip rav i v p r o -
gramu MS Word ali L T E X , shrani v datoteko, 
katere ime naj bo priimek prvega avtorja 
(npr. Novak.doč), in se pošlje na elektron-
ski naslov mng@fm-kp.si. 

Postopek za objavo članka. Pred objavo 
vsak članek pregledata vsaj dva neodvi-
sna rečenzenta. Rečenzije so slepe. Avtorje 
pozitivno očenjenih člankov uredništvo po-
vabi, da za objavo pripravijo končne raz-
ličiče člankov, upoštevati pa morajo pri-
pombe rečenzentov in članov uredništva. 
(Člankov, ki ne ustrezajo merilom uredniške 
politike, uredništvo ne bo obravnavalo. 

Avtorske pravice. Z oddajo prispevka v po-
stopek za objavo v reviji Management avtor 
zagotavlja, da besedilo še ni bilo objavljeno 
in da ni v postopku za objavo pri drugi re-
viji. Svoje besedilo avtor pozneje lahko ob-
javlja, vendar mora pri tem vedno navesti 
prvotno objavo v reviji Management. 

Honorar in avtorski izvodi. Z a p r i s p e v k e 

avtorjem ne izplačujemo honorarjev. Avtor 
prejme pet izvodov revije, v kateri je bil ob-
javljen njegov članek, ter naročnino na en 
letnik revije. 

LETNA N A R O Č N I N A 

39 € za fizične in 49 € za pravne osebe. 

NAKLADA 1000 izvodov. 

I N F O R M A T I O N FOR A U T H O R S is available 
online on the website www.mng.fm-kp.si. 

mailto:mng@fm-kp.si
http://www.mng.fm-kp.si
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