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POVPRASEVANJE PO HRANI V SLOVENLJI

Food Demand in Slovenia

1 Uvod

Sprva se je povprasevanje ocenjevalo z direktnim oblikovanjem modelov
povprasevanja, ki pa pogosto ne temeljijo na ekonomski teoriji in obnasSanju
potrosnikov. Ta starejsi (tradicionalen) pristop ocenjuje povprasSevanje po dobrini
izolirano od preostalih dobrin, kar pomeni, da prepoznava le pomembnost cene
te dobrine in dohodka. Najbolj znana in najpogosteje uporabljena oblika povezave
je Engelova krivulja, ki proucuje odvisnost povprasevane koli¢ine posamezne
vrste blaga le od razpolozljivega dohodka (Kebri¢ 1981, 385). Naslednja znacilnost
tega pristopaje, da analiza povprasevanja temelji na ocenjevanju linearnih funkcij
oziroma funkcij, ki se lahko prevedejo v linearno obliko (Andzic 1982, 35-36).

Prvotnim, posameznim modelom povprasevanja je sledil razvoj razliénih
sistemov funkcij povprasevanja. NovejSe ocene povprasevanja temeljijo na
konceptu koristnosti. Na tej osnovi domnevamo, da se potroSniki obnasajo tako,
da ob upostevanju svoje dohodkovne omejitve izberejo tako koSarico dobrin, ki
maksimira njihovo funkcijo koristnosti. V teh modelih se torej uposteva, da
povpraSevanje po posamezni dobrini temelji na ceni te dobrine, na cenah drugih
dobrin in dohodku. Ti modeli so zapisani kot celovit sistem enacb povprasevanja,
ki opisuje, kako gospodinjstva svoje dohodke razdelijo med ozje definirane
dobrine. Niz podatkov za ocenjevanje parametrov takega sistema je velik, Ce je
vsaka posamezna dobrina, ki bo potroSena, vkljuc¢ena v model posebej.
Ocenjevanje parametrov takega sistema bi bilo neprakti¢no, zato teorija omogoca
drugo pot za njihovo ocenjevanje. Locene predpostavke omogocajo uporabo
sistema enacb povprasevanja za ozje dolo¢ene skupine dobrin, kot so na primer
hrana, obleka, obutev itd. Tak sistem enacb omogocCa empiri¢no analizo
povpraSevanja s konceptualnim okvirom neoklasi¢ne teorije povpraSevanja, ki
resi problem medsebojne odvisnosti povprasevanja za razliéne dobrine.

Pionir na tem podrocju je bil Stone (1954), ki je predstavil Linearni sistem
izdatkov (Linear Expenditure System - LES). Deaton in Muellbauer (1980a) sta
razvila alternativno modeliranje, ki sta ga poimenovala Skoraj idealni sistem
povprasevanja (Almost Ideal Demand System - AIDS). V svetuje omenjeni model
pritegnil veliko pozornost in se intenzivno uporablja v empiri¢nih Studijah
(Blanciforti, Green in King 1986, 2-4).

V Sloveniji sta Erjavec in Turk (1998) prvi¢ oblikovala povprasevanje kot
sistem enacb z uporabo linearne razli¢ice modela AIDS (LA/AIDS). Za Slovenijo
sta ocenila parametre sistema enacb povprasevanja po skupinah zivil in izracunala
elasti¢nosti povprasevanja teh skupin v letih 1988 in 1993. S svojimi ocenami sta
potrdila domnevo, da prehod slovenskega gospodarstva v trzno naravnano
gospodarstvo povecuje stopnjo obcutljivosti obnaSanja potro$nikov na trgu hrane
(Erjavec in Turk 1998, 527).

Dosedanje ocene povprasevanja po hrani v Sloveniji so ali premalo azurne
(gl. Erjavec in Turk 1998) ali pa manj zanesljive (gl. Regorsek 2002). Z uporabo
novejsih podatkov iz ankete o porabi v gospodinjstvih iz leta 2001 in metode LA/
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AIDS zelimo prispevati k novejSim in bolj zanesljivim
ocenam povpraSevanja po hrani oziroma po skupinah zivil
v Sloveniji.

2 Metodologija
2.1 Model

Osnovni model povprasevanja (AIDS) je izpeljan iz
potros$nikovega problema minimiranja stroskov. Ta problem
je izrazen v obliki stroSkovne (izdatkovne) funkcije, ki
dolo¢a minimalne izdatke potrebne za doseganje dolo¢enega
nivoja koristnosti pri danih cenah. Deaton in Muellbauer
(1980) sta definirala naslednjo izdatkovno funkcijo, ki
omogoca agregacijo po potrosnikih:

logc(u,p)=at”alogp,+2 1 o g P tlogPj+ (N

t ] t

kjer so ag, a;, Py, y* parametri,p, pj cene in u koristnost.

Z odvajanjem izdatkovne funkcije (1) po cenah dobimo
sistem funkcij povprasevanja AIDS, ki so izrazene kot delez
dohodka. Zapisemo jih v obliki:

W:Cl,+Xleong+Blog 4 @)

kjerje w. delez dohodka za dobrino i (i=1, 2,..., n), a.p.
y.. 1 so parametri, p, cena dobrine; (j=1, 2,..., n), x dohodek
in P cenovni indeks. V praksi se ponavadi namesto dohodka
uporablja celotne potro$ne izdatke. V tem primeru w.
predstavlja izdatkovni delez dobrine i, x pa celotne izdatke.
Parameter a. je konstanta, ki nima ekonomske vsebine,
predstavlja pa dohodkovni oziroma izdatkovni delez dobrine
i, ko so vsi logaritmi cen in realnega dohodka (realnih
izdatkov) enaki ni¢. Dohodkovni (izdatkovni) parameter p.
predstavlja spremembo dohodkovnega (izdatkovnega)
deleza dobrine i zaradi spremembe realnega dohodka (realnih
izdatkov) pri konstantnih cenah. y. je cenovni parameter, ki
predstavlja spremembo i-tega dohodkovnega (izdatkovnega)
deleza zaradi spremembe cene dobrinej prinespremenjenem
realnem dohodku (realnih izdatkih).

Cenovni indeks P je izrazen kot

log® = « + £ «k log py +'££ vy logpr logej
k Tk 3)
Iz nelinearnega cenovnega indeksa P v (3) izhaja, daje
tudi funkcija povpraSevanja zapisana v (2) nelinearna, kar
lahko povzro¢i probleme pri ocenjevanju parametrov te
funkcije. Zato se v praksi namesto cenovnega indeksa P
pogosto uporablja njegov linearen priblizek, tj. Stoneov
cenovni indeks P* kije definiran kot (Deaton in Muellbauer
1980a, 312-326)

logP" = "Y. logp. (4)
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Z uporabo P namesto P v enacbi (2), le-ta predstavlja
linearni priblizek modela AIDS, tj. LA/AIDS.

Skladno s teorijo povpraSevanja, se pri ocenjevanju
modela povprasevanja upoSteva naslednje omejitve
parametrov (Jehle in Reny 2001, Phlips 1990):

*  Sestevanje: “a. =1, "y; =0 in "P; =0 omogoca,

* Homogenost "~/jj =0 stopnje ni¢ v vseh cenah in
j

dohodku zagotavlja, da proporcionalno spreminjanje

vseh cen in dohodka ne vplivala na povprasevano

koli¢ino dobrine.
*  Simetrija velja, ¢e zadostimo pogoju y.. = y za katerikoli
dobrini i inj.

Na povprasevanje potroSnikov poleg cen in dohodka
vplivajo tudi neekonomski dejavniki (npr. izobrazba, starost
itd.), za katere se v naSem primeru domneva, da v sistem
vstopajo naknadno (preko slucajne spremenljivke s) ter preko
dohodka (skupnih izdatkov) in dohodkovnih (izdatkovnih)
delezev vplivajo na povprasevanje (Blanciforti, Green in King
1986, 16).

Parametre sistemov povpraSevanja, ocenjene z modelom
LA/AIDS, smo nadalje uporabili za izracun izdatkovnih in
cenovnih elastiénosti povprasevanja pri povprecnem
izdatkovnem delezu posamezne skupine zivil za vsak
dohodkovni razred in za Slovenijo v celoti.

2.2 lzraCun elasti¢nosti povpraSevanja

221 lzdatkovne elasti¢nosti povpraSevanja

V izracunih dohodkovnih elasti¢nosti se zaradi
zanesljivejSih ocen le-teh namesto skupnega dohodka
pogosto uporabljajo skupni izdatki (Kranjec 1981, 49-63).
Tudi v nasi raziskavi smo namesto dohodkov uporabili
izdatke, zato v nadaljevanju govorimo o izdatkovnih
elasti¢nostih povprasevanja.

Dobrine glede na velikost izdatkovnih elasti¢nosti
razdelimo med normalne (pozitivna izdatkovna elasti¢nosti)
in inferiorne dobrine (negativna izdatkovna elasti¢nosti).
Normalne dobrine pa nadalje delimo na luksuzne (izdatkovna
elastiénost ve¢ja od 1) in nujne (izdatkovna elasti¢nost je
med 0 in 1). Dobrina je luksuzna v smislu, da povecanje
vseh izdatkov za en odstotek povzroc¢i povecanje
povprasevanja po tej dobrini za ve¢ kot en odstotek in
povecanje njenega deleza izdatkov v skupnih izdatkih. Za
nujno dobrino pavelja, da povecéanje skupnih izdatkov ravno
tako vpliva na povecanje njene povprasSevane kolicine,
vendar za manjsi delez, kot je delez povecanja skupnih
izdatkov, tako da se njen delez izdatkov v skupnih izdatkih
zmanj$uje. Povprasevanje po inferiornih dobrinah in njihovi
delezi izdatkov pa se s povecanjem vseh izdatkov
zmanjSujejo (Varian 1992).
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V modelu AIDS oz. LA/AIDS se izdatkovna elasti¢nost
(n) izracuna po enacbi:

n="+ (5)

kjer sta w, izdatkovni delez dobrine i in fi. izdatkovni

parameter.

222 Cenovne elastiénosti povpraSevanja

V proucevanem modelu so vplivi cen in dohodka (v
nasem primeru izdatkov) na cenovne elasti¢nosti izrazeni z
dohodkovnim oziroma izdatkovnim delezem dobrin. Te

nekompenzirane (Marshallove) cenovne elasticnosti se v
omenjenem modelu izra¢unavajo po formuli:

. Y”

el = -<§ + -

j=-%, P . (6)

lVW

kjer je e. cenovna elasticnost dobrine i glede na
spremembo cene dobrine j. y. je cenovni parameter, fi.
izdatkovni parameter, w. (w.) pa izdatkovni delez dobrine i
(7)) v skupnih izdatkih. S.je Kroneckerjeva delta, za katero
velja,da S.=1,¢ei=j,inS" =0, e izj.

Zalastne cenovne elasti¢nosti (e ) pricakujemo negativni
predznak ocenjenih elasti¢nosti, ki kaze na to, da povecanje
cene dobrine vodi k zmanjSanju povprasevanja po tej dobrini.
Krizne elasti¢nosti (e.) so lahko negativne, pozitivne ali
enake nic, karje odvisno od tega, ali povecanje cene dobrine

j povzro¢i zmanj$anje povprasevanja po dobrini i (dobrini
(dobrini sta
zamenljivi), ali nima vpliva na povprasevanje po dobrini i
(dobrini nista povezani) (Varian 1992).

sta komplementarni), njeno povecanje

Kadar nas zanima le vpliv cen zaradi spremembe cene
(ucinek substitucije), je treba izracunati kompenzirane
(Hicksove) Absolutno
kompenzirana cenovna elasti¢nost je tako vedno manjsa kot
absolutno izrazena nekompenzirana cenovna elastiénost
(Deaton in Muellbauer 1980b, 44-46). Kompenzirano
cenovno elasti¢nost povprasevanja v modelu AIDS oziroma
njegovi linearni razli¢ici izra¢unamo kot

cenovne elasticnosti. izraZena

e =6 + wn (7)

kjer e; predstavlja nekompenzirano cenovno elasti¢nost
povprasevanja i glede na spremembo cene dobrinej, w delez
izdatkov dobrine j v skupnih izdatkih in n- izdatkovno
elastiénost povprasevanja dobrine i (Green in Alston 1990,
442-445; Hahn 1994, 972-977).

3 Podatkovni viri
3.1 Anketa o porabi v gospodinjstvih

Vir podatkov za ocenjevanje parametrov sistema
povpraSevanja po hrani je bila vzoréna anketa o porabi v
gospodinjstvih (v nadaljevanju APG) za leto 2001, ki jo
izvaja Statisti¢ni urad Republike Slovenije.

APG je bila uvedena leta 1983, leta 1997 pa je bila
prilagojena priporo¢ilom Eurostata (vsebinsko, nacin
izvedbe) in poteka neprekinjeno celo leto. Novost je tudi
koncept potrosnih izdatkov (prej bilan¢ni), ki so identificirani
po klasifikaciji COICOP-HBS (Classification of Individual
Consumption by Purpose - Klasifikacija osebne porabe po
namenu). Nekatera vpraSanja so bila izloCena, zato je
primerjava rezultatov s prej$njimi leti zdaj mozna samo na
ravni tekocega dohodka in potros$nih izdatkov.

V anketi je uporabljena metoda osebnega intervjuja, ki
temelji na vpraSalniku (za pridobitev podatkov o
razpolozljivih in porabljenih sredstvih v gospodinjstvu) ter
dnevnikih, v katere ¢lani gospodinjstva 14 dni sami
zapisujejo dnevne izdatke in kupljene koli¢ine zivljenjskih
potrebséin. Gospodinjstva so poleg tega vpraSana tudi po
raznih socioekonomskih znacilnostih. Enote opazovanja so
enakomerno porazdeljene skozi vse leto, vsako izbrano
gospodinjstvo pa v APG sodeluje 14 dni.

Z namenom pridobiti natan¢nejSe ocene so anketni
podatki, zbrani v veé letih, od leta 1997 naprej zdruzeni.
Vrednostni podatki iz obdobja treh let so tako preracunani
na srednje leto, ki je pri interpretaciji rezultatov navedeno
kot referenéno leto. APG 2001 tako zajema podatke za leta
2000, 2001 in 2002, ki so bili preracunani na referen¢no
leto 2001. V anketni vzorec za obdobje omenjenih treh let
je bilo izbranih 4986 gospodinjstev, od katerihje sodelovalo
3816 gospodinjstev. Ocenjeno je bilo, da je povprecno
gospodinjstvo v Sloveniji v tem obdobju Stelo 2,9 c¢lana
(Statisti¢ni letopis RS 2003, 244-255).

3.2 Oblikovanje baze podatkov

Za nas relevantni podatki, ki jih najdemo v APG, so
podatki gospodinjstev o izdatkih za kupljena zivila, podatki
o kupljenih koli¢inah teh zivil, podatki o razpolozljivih
sredstvih gospodinjstva in podatek o velikosti gospodinjstva.
Z namenom pridobiti podatke na nacionalnem nivoju so bili
individualni podatki predhodno utezeni (utezi izradunava
Statisti¢ni urad RS na podlagi razli¢nih parametrov, kot so
velikost gospodinjstva, regija, v kateri se gospodinjstvo
nahaja itd.).

Za nase potrebe smo podatke o kupljenih koli¢inah
posameznih zivil in o njihovih izdatkih zdruzili v naslednje
skupine zivil: (1) kruh in zita, (2) meso in ribe, (3) mle¢ni
izdelki, (4) olje in mascobe, (5) sadje, (6) zelenjava in (7)
sladki izdelki. Za pravilno izvedbo zdruzevanja smo vse
koli¢ine dobrin v prehranskih skupinah mlecni izdelki, olje
in mascobe ter sladki izdelki predhodno pretvorili v enake
merske enote (kg).

Kljub dokaj visokemu nivoju zdruzevanja posameznih
dobrin v skupine so Se vedno obstajala gospodinjstva, ki v
opazovanem obdobju niso troSila oziroma niso imela
izdatkov vsaj ene izmed omenjenih skupin zivil. Take
podatke smo obravnavali kot manjkajoce injim tako pripisali
povpreéno koli¢ino manjkajoce skupine zivil, njene
povpreéne izdatke ter tehtano povprecno ceno te skupine
zivil. Ta proces pripisovanja povprec¢nih vrednosti namesto
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manjkajocih podatkov je omogocil, da so v nadaljnji analizi
ostala vkljuéena vsa gospodinjstva, ki so sodelovala v APG.

Na podlagi izraéunanih razpolozljivih sredstev na ¢lana
gospodinjstva v referenénem letu 2001 smo gospodinjstva
razdelili v §tiri dohodkovne razrede. Meje teh razredov
predstavljajo meje kvartilnih razredov, zato v nadaljevanju
govorimo o kvartilnih dohodkovnih razredih. To pomenti,
da se v prvem kvartilnem dohodkovnem razredu nahaja 25
povpre¢nimi razpolozljivimi sredstvi na ¢lana gospodinjstva.
Nasprotno paje v Cetrtem kvartilnem dohodkovnem razredu
25 odstotkov vseh slovenskih gospodinjstev, ki imajo
najvi§ja povprecna razpolozljiva sredstva na c¢lana
gospodinjstva.

4 Rezultati
4.1 lzdatkovne elastiCnosti povprasSevanja

S petimi modeli LA/AIDS smo ocenili parametre
povprasevanja po hrani za S§tiri slovenske kvartilne
dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti. V naslednji
fazi smo te ocene uporabili za izracun izdatkovnih in
cenovnih elasti¢nosti povprasevanja vseh skupin zivil za vsak
kvartilni dohodkovni razred in za Slovenijo v celoti.

Tabela 1 prikazuje izracune izdatkovnih elasti¢nosti
povpraSevanja za posamezno skupino zivil in njihov delez
izdatkov v celotnih izdatkih za hrano za S§tiri kvartilne
dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti v referenénem
letu 2001. Slovenska gospodinjstva so v omenjenem letu
imela skupini mleéni izdelki in zelenjava za luksuzni
prehranski dobrini, kar statisti¢no potrjujeta tudi od ena vecja

pripadajocakoeficienta n,. To pomeni, da se zaradi povecanja
izdatkov, ki jih gospodinjstva namenijo za nakup hrane,
povprasevanje po omenjenih skupinah zivil povecéa po visji
stopnji, kotje stopnja povecanja izdatkov za nakup teh dveh
skupin zivil. Vse preostale skupine zivil pa smatramo kot
nujne prehranske dobrine, saj se povpraSevanje
gospodinjstev po teh posameznih skupinah zivil ob 100-

odstotnem zviSanju izdatkov za hrano v splosnem poveca
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za okoli 95 odstotkov. Izjema je povprasevanje po olju in
mascobah, ki se poveca za 70 odstotkov.

Podrobnejsa analiza izdatkovnih elasti¢nosti po
kvartilnih dohodkovnih razredih pokaze zanimivosti.
Gospodinjstva v prvem kvartilnem dohodkovnem razredu
imajo poleg mlec¢nih izdelkov in zelenjave za luksuzno zivilo
tudi skupino kruh in zita. Vendar te trditve ne moremo
statisticno sprejeti pri p = 0,1 (ne moremo torej zavrniti
Hi:mn, j--. . —=1) Naslednjaa ugotovitev, ki jo ravno tako
ni mogoce statisticno potrditi pri 10-odstotni stopnji
znacilnosti, je, da sadje najbogatejsi polovici gospodinjstev
Slovenije predstavlja luksuzno Zivilo.

Razen zgoraj omenjenih skupin Zzivil, gospodinjstva
razdeljena v kvartilne dohodkovne razrede preostale prouc¢evane
skupine zivil uvr§éajo med nujne prehranske dobrine s
pozitivnimi ocenami izdatkovnih elasti¢nosti, ki so blizu, a
manjSe od 1. Na podlagi navedenih to¢nih stopenj znacilnosti
teh nujnih skupin zivil (tabela 1) pri 10-odstotni stopnji
znacilnosti ne moremo statisti¢no znacilno razli¢no od 1 trditi,
da gospodinjstva v drugem in ¢etrtem kvartilnem dohodkovnem
razredu skupino kruh in Zzita uvr$cajo med nujne Zzivilske
proizvode. Ravno tako ne moremo potrditi, da skupina meso in
ribe Cetrtemu kvartilnemu dohodkovnemu razredu predstavlja
nujno zivilsko skupino. Izdatkovne elasti¢nosti skupine olje in
mascobe so tudi po posameznih kvartilnih dohodkovnih
razredih najnizje in statisticno znacilno manjse od 1.

4.2 Cenovne elastiCnosti povprasevanja

Nekompenzirane lastne cenovne elasticnosti (e ) imajo,
po pri¢akovanjih, negativni predznak (tabela 2). Iz omenjene
tabele je razvidno, da sta povprasevanji po skupinah kruh in
zita ter meso in ribe relativno slabo odzivni na svoje cenovne
spremembe. Po drugi strani pa najvisji absolutni lastni
cenovni elasticnosti povprasevanja po mlec¢nih izdelkih
oziroma po zelenjavi (0,80) pricata, daje povprasevanje po
omenjenih dveh skupinah Zivil relativno najbolj obcutljivo
na svoje cenovne spremembe. Navkljub zapisanemu so bile
absolutne ocene nekompenziranih lastnih cenovnih
elasti¢nosti vseh proucevanih skupin zivil v referencnem letu

Tabela 1: Delezi izdatkov skupin Zivil v skupnih izdatkih za hrano (w, v %) in ocene izdatkovnih elasticnosti skupin Zivil
(n) za kvartilne dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti, 2001

Kvartilni dohodkovni razred Sloveniia skupai
Skupina Zivil (i) 1. (nizji) 2. 3. 4. (visji) Ja skupaj
Tli 5 é—g4 w, n, w, n, wi ni
. 1,026 : 0,929 0,966 0,961
Knh in Zita 204 | 02008 | 182 | 4198 | 5 | (0pt00) | 6% | 044a26) | 81 | (0,0041)
— 0,924 0,938 0,930 0,968 0,952
Meso in ribe 264 | 00099) | 395 | 00153 | 22 | o109 | %2 | 03291) | 20 | (0,0005)
- 1,093 1,141 1,170 1,063 1,121
Milecni izdelki 215 (0,0046) 218 (< 0,0001) 22,0 (< 0,0001) 23,6 (<0,0001) 222 (< 0,0001)
— 0,729 0,670 0,677 0,726 0,708
Oeinmasdobe | 54 | gooor)| 22 | (<op00t)| 51 |(<00001) %0 |(<oo0001)| ®2 |(<00001)
. 0,987 0,841 1023 1,004 0,967
Sadie 84 | (002400 | &' | (00005) | 85 | (03204 | 22 | (04653 | 88 | (0,0830)
) 1234 1,226 1,141 1,150 1,180
Zelenjava 99 |(<coooon)| 93 <0000 %% | o003 | %7 | (00005) | %7 |(<00001)
Sladki izdelki 80 0,939 68 0,976 72 0,953 68 0912 | 72 | 0027

Vir: Lastni izracuni.
Vrednosti v oklepajih
H:n=1H:n*1).

so tocne stopnje znaclilnosti (p)

dvostranskega Mesta pri preverjanju niéelne domneve



REGORSEK, ERJAVEC: POVPRASEVANJE PO HRANI V SLOVENMI

Tabela 2: Ocene nekompenziranih (e)

dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti, 2001

in kompenziranih (e*) lastmih cenovnih

elasticnosti skupin Zivil za kvartilne

Kvartilni dohodkovni razred Slovenija v celot

Skupina Zivil (i) 1. (nizji) 2. 3. 4. (vi§ji)
el e» ¢y e es e ©ji e« en

Kruh in zita - 0,539 - 0,330 - 0,479 -0,291 - 0,467 -0,287 - 0,438 - 0,269 - 0474 | - 0,299
Meso in ribe - 0,206 0,038 - 0,374 - 0,092 - 0,340 -0,064 - 0,397 -0,128 - 0,332 | - 0,056
Mlec¢ni izdelki - 0,842 - 0,607 - 0,821 - 0,583 -0,817 - 0,576 - 0,766 - 0,508 -0,814 | - 0,565
Olie in mas¢obe | - 0,596 - 0,556 - 0,630 - 0,592 -0,512 - 0,475 - 0,539 - 0,502 - 0,570 | - 0,534
Sadje - 0,579 - 0,503 - 0,508 - 0,436 - 0,578 -0,502 -0,412 - 0,329 - 0,520 | - 0,437
Zelenjava - 0,901 - 0,779 - 0,924 - 0,809 - 0,785 - 0,664 - 0,794 - 0,674 - 0,852 | - 0,737
Sladki izdelki - 0,596 - 0,521 -0,645 - 0,581 - 0,535 -0,468 - 0,551 - 0,487 - 0,576 | - 0,509

Vir: Lastni izracuni.

2001 manjSe od 1. To pomeni, daje bilo povprasevanje po
posameznih skupinah zivil cenovno neelasti¢no, tj. relativno
neobcutljivo na spremembo svoje cene. Opisane ugotovitve
veljajo za vseh pet vzorcev, tj. za stiri kvartilne dohodkovne
razrede in za Slovenijo v celoti.

Analiza nekompenziranih lastnih cenovnih elasti¢nosti
prouéevanih skupin zivil po kvartilnih dohodkovnih razredih
zopet razkrije podrobnosti. Nenavadno je, da enoodsstotno
povecanje cene mesa in rib povzro¢i zmanjSanje povpra-
Sevane kolic¢ine te skupine za 0,4 odstotka pri gospodinjstvih

sredstvi na ¢lana gospodinjstva pa je to zmanjSanje za
polovico manjse. Nadalje nas do podobnega zakljucka
pripeljeta niZji oceni lastne cenovne elasticnosti zelenjave
za tretji in Cetrti kvartilni dohodkovni razred, kot znasata ti
oceni za prvi in drugi kvartilni dohodkovni razred.
Povzamemo lahko, da gibanje ocen lastnih cenovnih
elasti¢nosti proucevanih skupin zivil po kvartilnih
dohodkovnih razredih ni sistemati¢no.

Iz tabele 2 za vse kvartilne dohodkovne razrede in za
Slovenijo v celoti razberemo, da so ocene kompenziranih
lastnih cenovnih elasticnosti (e*) za skupine kruh in Zita,
meso in ribe ter mleéni izdelki izrazito nizje kot ocene
nekompenziranih lastnih cenovnih elasticnosti teh skupin.
To pomeni, danapovprasevanje po omenjenih skupinah zivil
relativno pomembno vpliva u¢inek dohodka, ki ga povzroci
sprememba cene posamezne omenjene skupine zivil. Tako
je na primer povpraSevanje po mesu in ribah skoraj
popolnoma cenovno neelastiéno, ¢e ne upoStevamo
dohodkovnega ucinka zaradi spremembe cene mesa in rib.
Sprememba cene mesa in rib torej prakticno ne vpliva na
obseg povpraSevanja po mesu in ribah ob predpostavki, da
ta cenovna sprememba ne povzroci spremembe dohodka.

Ocene kompenziranih lastnih cenovnih elastiénosti
preostalih skupin zivil za gospodinjstva razdeljena v
kvartilne dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti, pa se
niso bistveno zmanjSale v primerjavi s pripadajocimi
nekompenziranimi lastnimi cenovnimi elasti¢nosti. Na
podlagi tega tako ugotovimo, da je substitucijski ucinek, ki
ga povzroCi sprememba cene dolocene skupine zivil,
relativno veéji (pomembnejsi) od dohodkovnega uéinka.

Povprasevanje po zelenjavi ostaja najbolj odzivno na
spremembe svoje cene tudi ob neupostevanju dohodkovnega
ucinka, ki ga povzro¢i cenovna sprememba te skupine.
Omeniti velja nizko, a pozitivno kompenzirano lastno
cenovno elasticnost mesa in rib za gospodinjstva v prvem
kvartilnem dohodkovnem razredu. Ta pozitivna ocena nam
gospodinjstva v refenénem letu 2001 ob povecanju cene
mesa in rib povecala svoje nakupe dobrin iz te skupine zivil
ob predpostavki, da povecana cena mesa in rib ni vplivala
na spremembo njihovega dohodka.

V prilogi tabela P1 predstavlja vse nekompenzirane (e..)

in kompenzirane (e..) cenovne elasti¢nosti za kvartilne
dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti v letu 2001.
Diagonalne vrednosti (krepko oznacene) so lastne cenovne
elasti¢nosti, nediagonalne pa krizne cenovne elasti¢nosti.

Vecina nekompenziranih kriznih elasticnosti za Slovenijo
v celoti ima negativni predznak, kar pomeni, da so te dobrine
komplementarne. Najvisje absolutne vrednosti kriznih
elasti¢nosti vseh skupin zivil glede na ceni skupin kruh in
zita ter meso in ribe pomenijo, daje njihovo povprasevanje
relativno najbolj odzivno na spremembe v cenah omenjenih
dveh skupin zivil. Sladki izdelki so nadomestki vsem
proucevanim skupinam zivil, razen skupinama kruh in zita
ter meso in ribe.

Tudi ocene nekompeziranih kriznih elasti¢nosti
povprasSevanja po kvartilnih dohodkovnih razredih so v
sploSnem za vse razrede negativne. Spremembi cen skupin
kruh in Zita ter meso in ribe relativno najbolj vplivata na
spremembo povprasevanja po vseh skupinah zivil v
posameznem kvartilnem dohodkovnem razredu. Vpliv
spremembe cen preostalih dobrin pa je tako pozitiven kot
tudi negativen in v sploSnem manj mocan. Velja izpostaviti,
na Clana gospodinjstva v referenénem letu 2001 ni
spremenilo svojega povprasevanja po zelenjavi, Ce se je
spremenila cena skupine kruh in zita, saj je bila krizna
elastiénost zelenjave tega dohodkovnega razreda ni¢. Iz
tabele P1 izstopa tudi pozitivno ocenjena krizna elastiénost
mlecnih izdelkov glede na ceno kruha in zit za gospodinjstva
v najnizjem kvartilnem dohodkovnem razredu.
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Tudi kompenzirane krizne elasticnosti skupin zivil za §tiri
kvartilne dohodkovne razrede in za Slovenijo v celoti so v
sploSnem nizje od njihovih nekompenziranih kriznih
elasti¢nosti, zato je povezava med temi dobrinami Se
Sibkejsa. Druga ugotovitev se nanasa na predznak teh ocen,
ki je v vecini primerov pozitiven - z vidika kompenziranih
kriznih elastiénosti skupin zivil je torej vecina teh skupin
medsebojno zamenljivih.

5 Sklep

Rezultati omogoc¢ajo zanimivo analizo obnaSanja
slovenskega potro$nika pri nakupu osnovnih skupin zivil.
Primerjava ocenjenih izdatkovnih in cenovnih elasti¢nosti
povprasevanja po skupinah hrane prvega (v letu 1993)
(Erjavec in Turk 1998) in zadnjega (v letu 2001)
tranzicijskega obdobja pa pokaze spremembe v prehranskih
navadah Slovencev. Ta sprememba je ocCitna predvsem pri
potrosnji mesa, sadja in zelenjave. Odzivnost povprasevanja
po mesu na spremembe izdatkov za hrano in na spremembe
cen te skupine zivil se je v prou¢evanem obdobju znatno
zmanj$ala. To relativno neobdutljivost povpraSevanja po
mesu na omenjene spremembe je delno mogoce pojasniti s
trendom zmanjSevanja porabe mesa po letu 1997 (Volk 2004,
121).

izdatkovnih in cenovnih elasti¢nosti

povpraSevanja po skupinah hrane po dohodkovnih razredih

Analiza

razkrije podrobnosti. In sicer se, v nasprotju s pri¢akovanji,
z vi§jim dohodkovnim razredom povecuje obcutljivost
povprasevanja po mesu in ribah na spremembe skupnih
izdatkov za hrano in na spremembe cen. To lahko pripiSemo
spremembi v strukturi povprasevanja znotraj te sorazmerno
visoko agregirane skupine. Potrosniki z vis§jimi dohodki
namre¢ zacnejo posegati po drazjih proizvodih v skupini
meso in ribe, za katere je znacilna viSja dohodkovna
(izdatkovna) in cenovna obcutljivost.

Sadje in zelenjava sta v tranzicijskem obdobju veljali za
luksuzni prehranski dobrini. Zelenjavo tudi ob koncu
tranzicije Se vedno uvrs¢amo med luksuzna zivila. Sadje pa
sedaj jemljemo kot nujno prehransko dobrino, ker je v tem
obdobju povprasevanje po njem postalo relativno manj
obcutljivo na izdatkovne (in cenovne) spremembe.
Obravnavanje sadja kot nujne prehranske dobrine je v
svetovnem merilu prej izjema kot pravilo, saj so Ledezma,
Njonou in De Frahan (2002) pokazali obicajen primer, ko je
sadje luksuzno, zelenjava pa nujno zivilo. Omenjeno
slovensko posebnost lahko delno pripiSemo spremembi
prehranskih navad v tem obdobju. Od leta 1992 naprej je
namrec poraba zelenjave manjsa od porabe sadja, Ceprav se
poraba obeh skupin zivil povecuje (Volk 2004, 121). Pri
izdatkovnih
povpraSevanja po zelenjavi in sadju nismo upostevali lastne

ocenjevanju in cenovnih elastiénosti
proizvodnje teh dveh zivil, kar je lahko pripeljalo do
zakljucka o navedeni slovenski posebnosti pri obravnavanju
sadja in zelenjave. Lastna proizvodnja sadja oziroma
zelenjave je v Sloveniji tudi v letu 2001 zagotovo Se
predstavljala velik delez njune celotne porabe. UpoStevanje
le-te bi tako lahko pomembno vplivalo na stopnjo

ST. 5-6/2006 IZVIRNI ZNANSTVENI CLANKI/ORIGINAL SCIENTIFIC PAPERS

(ne)obcutljivosti povprasevanja po sadju in zelenjavi zaradi
sprememb v izdatkih za hrano in v njunih cenah.

Ob upostevanju omenjenih treh posebnosti pa v sploSnem
lahko povzamemo, da prehranske navade Slovencev
postajajo bolj podobne prehranskim navadam prebivalcev
razvitih drzav kot prehranskim navadam prebivalcev iz
tranzicijskih drzav.

Delo razkriva tudi nekatere moznosti nadaljnjega
raziskovanja proucevanja prehranskih navad. Nadaljnje
raziskave na tem podrocju je mogoce nadaljevati v smeri
poglobitve metodoloskega orodja in/ali Siritvi proucevanih
proizvodov. V naslednji fazi bi bilo priporo¢ljivo oceniti
povpraSevanje po nizje agregiranih skupinah zivil (vsaj po
mesu) na primer z uporabo kvadratne metode AIDS, ki
zahteva vpeljavo koncepta vecnivojskega razdeljevanja
dohodka (Banks, Blundell in Lewbel 1997, 527-539).
Smiselna bi bila tudi razsSiritev obstojeCega modela z
neekonomskimi dejavniki, katerim v zadnjem casu
pripisujejo vse vecji vpliv na povpraSevanje po hrani
(Conforti, Pierani in Rizzi 2000, 1).
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Ocene nekompenziranih, e. in kompenziranih, e* cenovnih elasticnosti skupin zivil za kvartilne dohodkovne

razrede in za Slovenijo v celoti, 2001

. Vrsta \ CENA (p)
SKUPINA ZML (i) elasti¢nosti \ Kruh in Zita Meso in _ribe | Mlecniizdelki | Olje in mascobe Sadje Zelenjava Sladki izdelki

1. kvartilni dohodkovni razred
Kruh in zita e. - 0,539 - 0,220 0,027 - 0,062 - 0,097 - 0,039 - 0,096
e, - 0,330 0,051 0,247 -0,006 -0,010 0,063 -0,014
Meso in ribe e -0,149 - 0,206 -0,179 -0,104 -0,107 - 0,084 - 0,094
ei. 0,039 0,038 0,019 -0,054 - 0,029 0,008 - 0,021
Miegni izdelki 9 0,012 - 0,266 -0,842 0,034 -0,023 0,002 -0,010
8» 0,234 0,024 -0,607 0,093 0,069 0,110 0,077
Olje in mascobe e -0,171 - 0,457 0,211 - 0,596 0,152 0,079 0,052
8« - 0,022 -0,264 0,368 - 0,556 0,213 0,151 0,110
Sadje - 0,208 - 0,328 -0,017 0,088 - 0,579 0,082 0,064
8 - 0,025 - 0,091 0,176 0,137 - 0,503 0,170 0,136
Zelenjava ay -0,122 - 0,306 - 0,027 0,016 0,041 - 0,901 0,063
e, 0,129 0,020 0,238 0,083 0,146 - 0,779 0,162
Sladki izdelki n - 0,227 -0,317 0,007 0,024 0,064 0,107 - 0,596
e» - 0,036 - 0,069 0,208 0,075 0,143 0,200 - 0,521

2, kvartilni dohodk razred
Kruh in 3ita ®F - 0,479 - 0,248 -0,115 - 0,030 - 0,058 - 0,022 -0,042
e» -0,297 0,055 0,101 0,022 0,023 0,071 0,026
Meso In ribe o -0,138 - 0,374 -0,119 - 0,072 - 0,072 - 0,061 -0,101
e« 0,033 - 0,088 0,085 - 0,023 0,004 0,026 - 0,037
Miecni izdelki & -0,123 - 0,229 - 0,821 - 0,005 -0,045 0,059 0,024
a 0,085 0,119 - 0,573 0,054 0,048 0,165 0,102
Olje in masobe en -0,046 - 0,339 0,082 - 0,630 0,158 0,091 0,013
en 0,076 -0,134 0,228 -0,595 0,212 0,153 0,059
Sadje e -0,102 - 0,243 - 0,055 0,092 -0,508 - 0,086 0,062
e, 0,051 0,013 0,128 0,136 -0,440 - 0,008 0,120
Zelenjava ejj - 0,085 - 0,288 0,118 0,022 -0,106 -0,924 0,037
e, 0,138 0,087 0,386 0,086 -0,007 -0,810 0,121
Sladki izdelki e, -0,109 -0,464 0,111 -0,006 0,063 0,074 -0,645
en 0,069 -0,166 0,324 0,045 0,142 0,165 - 0,578

3. kvartilni dohodk razred
Kruh in Sita e - 0,467 - 0,249 -0,068 -0,052 -0,043 0,011 - 0,061
en - 0,304 0,028 0,136 - 0,005 0,037 0,103 0,006
Meso in ribe m, -0,146 -0,340 -0,158 - 0,070 - 0,082 - 0,079 - 0,055
en 0,017 - 0,062 0,047 -0,022 -0,003 0,012 0,012
Miegni izdelki ay - 0,096 - 0,286 -0,817 0,009 -0,004 0,028 - 0,004
en 0,108 0,063 - 0,559 0,068 0,096 0,143 0,080
Olje in masobe ” -0,136 -0,334 0,145 -0,512 0,139 0,067 -0,048
e, -0,017 -0,132 0,294 - 0,478 0,197 0,134 0,001
Sadje By -0,104 -0,316 0,023 0,065 - 0,578 -0,100 -0,013
e» 0,075 -0,010 0,248 0,118 -0,491 0,001 0,060
Zelenjava 3 -0,017 -0,304 0,070 0,011 - 0,097 - 0,785 - 0,020
e» 0,183 0,037 0,321 0,069 0,000 - 0,673 0,062
s ) o -0,153 -0,234 0,035 -0,048 - 0,009 - 0,009 - 0,535
Sladki izdelki e, 0,014 0,051 0,245 0,001 0,072 0,085 - 0,467

4. kvartilni dohodk razred
Kruh in Sita ey - 0,438 - 0,282 - 0,089 -0,054 - 0,073 0,015 - 0,075
ea - 0,274 0,008 0,146 -0,004 0,019 0,112 - 0,007
Meso in ribe en -0,155 - 0,397 -0,150 - 0,071 - 0,070 - 0,058 - 0,066
en 0,005 -0,115 0,078 - 0,023 0,019 0,036 0,000
Miegni izdelki ej. - 0,073 -0,213 -0,766 0,033 - 0,053 - 0,002 0,012
en 0,102 0,097 -0,515 0,086 0,045 0,101 0,084
Olje in mascobe e,i -0,132 -0,344 0,236 -0,539 -0,001 0,060 - 0,007
en -0,013 -0,133 0,408 - 0,502 0,066 0,131 0,043
Sadje ej -0,131 - 0,232 -0,123 -0,014 -0,412 - 0,090 - 0,002
en 0,034 0,061 0,115 0,036 -0,319 0,008 0,066
Zelenjava o 0,000 - 0,288 - 0,026 0,010 - 0,099 - 0,794 -0,014
en 0,189 0,107 0,246 0,067 0,007 -0,682 0,065
Sladki izdelki e -0,166 - 0,267 0,077 -0,014 0,005 0,004 - 0,551
en -0,016 - 0,001 0,292 0,032 0,090 0,092 - 0,489

Slovenija skupayj

Kruh in Sita e - 0,474 - 0,249 -0,052 -0,050 -0,065 - 0,004 - 0,068
en -0,299 0,030 0,162 0,000 0,017 0,089 0,00
Meso in ribe ", -0,154 - 0,332 -0,152 - 0,078 -0,084 - 0,071 - 0,081
e» 0,019 - 0,056 0,059 - 0,029 - 0,002 0,021 -0,012
Miegni izdelki ay - 0,071 - 0,248 - 0,814 0,019 - 0,031 0,018 0,007
en 0,132 0,077 - 0,565 0,077 0,065 0,127 0,087
Olje In mascobe 37 -0,128 - 0,368 0,172 - 0,570 0,110 0,074 0,003
e, 0,001 -0,162 0,329 -0,534 0,170 0,142 0,054
Sadje ay -0,139 - 0,288 -0,07 0,053 - 0,520 - 0,049 0,023
ei. 0,036 - 0,007 0,1668 0,103 -0,437 0,045 0,093
Zelenjava o -0,048 - 0,279 0,029 0,015 - 0,061 - 0,852 0,016
en 0,166 0,063 0,291 0,076 0,040 - 0,737 0,101
s ) ejj -0,164 -0,317 0,064 - 0,009 0,031 0,045 - 0,576
Sladki izdelki ea 0,004 -0,048 0,270 0,039 0,110 0,135 - 0,509
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ZGODNJA PODJETNISKA AKTIVNOST:
PRICAKOVANJA O RASTI PODJEMOV

Early-Stage Entrepreneurial Activity: Expectations for
Growth in Entrepreneurial Ventures

1 Uvod

Podjetnistvo je nedvomno pomembno gonilo gospodarskega razvoja, karje v
svojih sedemletnih raziskavah, v katere je zadnja Stiri leta vkljuéena tudi Slovenija,
pokazal tudi GEM - Global Entrepreneurship Monitor, ki je zdale¢ najvecja
raziskava podjetnistva na svetu.' Izvaja jo neprofitni akademski raziskovalni
konzorcij, cilj raziskave paje ustvariti zanesljive mednarodno primerljive podatke
o podjetniski aktivnosti in z njimi seznaniti ¢im §ir§o javnost. Harmonizirani
kvalitativni in kvantitativni podatki za veliko Stevilo drzav so zanimivi tako za
oblikovalce ekonomske politike kot za akademsko sredino, saj zagotavljajo bogat
vir za komparativno prouéevanje podjetniSkega obnaSanja. Slovenija se je
svetovnemu raziskovalnemu konzorciju pridruzila leta 2002.

Raziskovalni program GEM se osredotoca na tri temeljne cilje in sicer:
ugotoviti razlike v ravni podjetniske aktivnosti med posameznimi drzavami, odkriti
dejavnike, ki vodijo k primerni ravni podjetniske aktivnosti, ter predlagati ukrepe,
ki bi lahko izboljsali podjetnisko aktivnost v drzavi. Pri tem je treba poudariti, da
nas v raziskavi GEM ne zanima §tevilo registriranih podjetij ali pravnih subjektov,
temvel podjetniski proces v najzgodnejsih fazah. V okviru tega prispevka je
podrobneje predstavljena tista zgodnja podjetniska aktivnost, pri kateri lahko
identificiramo visoko stopnjo pri¢akovane rasti (angl. high-expectation early-
stage entrepreneurship).

Namrec¢, bolj kot sama koli¢ina podjetniSske aktivnosti je z vidika rasti
narodnega gospodarstva pomembnejSa njena kakovost, merjena z razlicnimi
ekonomskimi kazalci podjetniSke rasti (dodana vrednost, nova delovna mesta
ipd). V literaturi je mogoce izlusciti dve osnovni smeri raziskovanja podjetniske
rasti. Prva temelji na longitudinalnih raziskavah dejanske rasti (Liao in Welsch
2003, Gundry in Welsch 2001, Colombo in Grilli 2005, Barringer idr. 2005),
druga, kamor sodi tudi pri¢ujoci prispevek, pa se osredotoca na podjetniska
pricakovanja tistih, ki Sele vstopajo v podjetnistvo (Davidsson 1991, Delmar in
Davidsson 1999, Schott in Bager 2004).

V malem in $ele nastajajoCem podjetju je pripravljenost podjetnika (ki je
obic¢ajno lastnik in menedzer hkrati) na rast podjetja mnogo pomembnejsa kot v
velikem podjetju. Vsak podjetnik prav gotovo nima ambicij po rasti svojega
podjema oziroma podjetja, saj se v podjetnistvo vkljucujejo ljudje z zelo razlicnimi
cilji. Rastpodjetjani nujno skladna s cilji vsakega podjetnika, ker so lahko njegovi
pri¢akovani opurtunitetni stroski ter negativne posledice rasti podjetja preveliki
(Wilklund idr. 2003). Svoja pri¢akovanja podjetniki oblikujejo na osnovi razli¢nih
dejavnikov v okolju, ki vplivajo na njihovo oceno moznosti za rast, hkrati pa so
tudi zmoznosti podjetnikov - njihovo znanje, sposobnosti, izku§nje in motivacija
- razliéni.

Globalno poroéilo in poroéila sodelujo¢ih drzav so dosegljiva na spletnem naslovu
www.gemconsortium.org, slovenska porocila o raziskavi na naslovi
www.gemslovenia.org oziroma na spletni strani InStituta za podjetni$tvo in
management malih podjetij na EPF http://epfip.uni-mb.si.

dr. Polona Tominc, izr. prof.
dr.  Miroslav Rebernik, red. prof.

Univerza v Mariboru
Ekonomsko-poslovna fakulteta

Institut za podjetnistvo in management
malih  podjetij

lzvieCek

UDK: 65.011.1(497.4)
Na pomen podjetnistva za gospodarski
razvoj je v svojih sedemletnih raziskavah,
v katere je zadnja §tiri leta vklju¢ena tudi
Slovenija, poudaril tudi Global
Entrepreneurship Monitor - najveéja
svetovna raziskava podjetniStva. Na
podlagi obseznih in mednarodno
primerljivih podatkov analiziramo v tem
¢lanku tisto zgodnjo podjetniSko
aktivnost, ki izkazuje visoko stopnjo
pricakovane rasti. Ugotavljamo, da
imajo slovenska nastajajo¢a podjetja in
novi podjetniki nadpovpre¢no visoka
pricakovanja v primerjavi z drugimi
drzavami, vklju¢enimi v raziskavo GEM.
Podjetniki z visokimi pric¢akovanji o rasti
so vdrzavah GEM predvsem moski, stari
od 18 do 24 let, slovenski podjetnik pa
je v povprecju manj izobrazen in starejsi.
Kljucne besede: zgodnja podjetniska
aktivnost, podjetniska pri¢akovanja

Abstract

UDC: 65.011.1(497.4)
The importance of entrepreneurship for
economic development has been con-
firmed by seven years of research in the
Global Entrepreneurship Monitor re-
search project. Slovenia has been a part
of it since 2002. On the basis of exten-
sive and internationally comparable
data, high-expectation early-stage en-
trepreneurship is analyzed. Early-stage
entrepreneurs in Slovenia have extremely
high growth expectations in comparison
with other countries. High-expectation
entrepreneurs in GEM countries are most
likely to be males and from 18 to 24
years old. High-expectation entrepre-
neurs in Slovenia are more likely to be
older and also less educated.
Key words: Early-stage entrepreneurial
activity, growth expectations

JEL: M13
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Osnovne ugotovitve naSe raziskave kazejo, da se
Slovenija glede na delez delovno aktivnega prebivalstva, ki
se vkljucuje v zgodnje faze podjetnistva, sicer uvr§ca na rep
lestvice evropskih drzav, da pa imajo ti podjetniki
nadpovpreéno visoka pricakovanja o rasti svojih podjemov
oziroma podjetij v prihodnosti. Pri tem pricakovano rast
merimo s pricakovanim Stevilom delovnih mest v prihodnjih
petih letih, med podjetnike z visokimi pri¢akovanji pa
uvr§¢amo tiste, ki pri¢akujejo, da bodo v prihodnjih petih
letih zagotovili 20 ali ve¢ delovnih mest.

Povpreéni slovenski podjetnik, ki pri¢akuje visoko rast
svojega podjema oziroma podjetja, se od povprecnega
podjetnika v drzavah GEM, ki prav tako pri¢akuje visoko
rast, tudi v marsi¢em razlikuje. Med opazovanimi znacilnosti
je najbolj oditna razlika v starosti ter v dosezeni stopnji
izobrazbe. Medtem ko je v drzavah GEM najverjetneje, da
bo podjetnik, ki pricakuje visoko rast svojega podjema
oziroma podjetja, moski v starosti od 18 do 24 let, je v
Sloveniji nadpovpreéno visok delez podjetnikov z visokimi
pricakovanji med tistimi, ki so stari od 45 do 54 let. Poleg
tega je slovenski podjetnik z visokimi pricakovanji o rasti
najpogosteje srednjesolsko izobrazen, medtem ko v drzavah
GEM dosega visje- ali visokoSolsko izobrazbo.

Rezultati raziskave odpirajo vrsto vprasanj ter nakazujejo
Stevilne moznosti nadaljnjega raziskovanja. Predvsem je
zanimivo vprasanje, ali in v kak$ni meri je mogoce trditi, da
visoka podjetniska pri¢akovanja vodijo tudi k dejanski visoki
rasti. Potrditev tak$ne povezave bi nedvomno mocno
koristila oblikovanju predvidenih ukrepov ekonomske
politike za dvig gospodarske rasti.

2 Pomen podjetniSkih pri€akovanj o hitri rasti

svojih podjemov

Podjetniska aktivnost - nastajanje in rojevanje novih
podjemov in podjetij -je v vsakem gospodarstvu nedvomno
pomembno gonilo razvoja. Nastajajoca in nova podjetja
pomembno prispevajo k vecji konkurenénosti gospodarstva,
inovativnosti, razvoju posameznih sektorjev, zaposlovanju
(npr. Acs 1996, Audretsch 2002, Birch 1995 idr.). Kot
nastajajocapodjetja opredeljujemo tista, ki so pred zacetkom
poslovanja ali ki ze poslujejo, vendar ne izplacujejo plac
dlje kot tri mesece, kot nova podjetja pa tista, ki so mlajsa
od treh let in pol.

Z vidika ekonomske politike je pomembna vloga
nastajajo¢ih in novih podjetij zlasti pri zaposlovanju in
ustvarjanju novih delovnih mest. Pri tem sta pomembni
predvsem dve ugotovitvi: (1) nova in nastajajoca podjetja
ustvarijo znaten delez vseh novih delovnih mest in (2)
koncentracija pojavaje zelo velika - nova delovna mesta niso
enakomerno razporejena po novih podjetjih, pac¢ pa so

skoncentrirana v manjSem delezu novih in nastajajocih podjetij.

V porocilih $tevilnih raziskav, ki jih je mo¢ najti v
literaturi (Storey 1994, Asc 1998, Davidsson idr. 1998),
avtorji porocajo, da nova podjetja (ob upostevanju razliénih
dejavnikov) ustvarijo najmanj tretjino ali celo celotno $tevilo
vseh novih delovnih mest. Tudi ob upoStevanju razli¢nih
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omejitev in zadrzkov (dolocen del novih delovnih mest lahko
na primer pripiSemo prerazporeditvi obstojecih delovnih
mest, poleg tega je stopnja smrtnosti novih podjetij vi§ja,
kot to velja za ustaljena podjetja ipd.), je pomen novih in
nastajajocih podjetij za zaposlovanje zelo pomemben. Tako
je na primer Foelster (2000) v raziskavi $vedskih novih
podjetij ugotovil, da vsaka samozaposlitvena odloc¢itev na
Svedskem v povpreéju pomeni 1,3 novega delovnega mesta.

Vendar paje stopnja koncentracije novih delovnih mest
po novih in nastajajocih podjetjih zelo visoka - samo manjsi
delez novih in nastajajoCih podjetij ustvari vecino novih
delovnih mest. Taks$na porazdelitev je znacilna predvsem
za anglo-saksonske drzave (Storey 1994, Autio idr. 2000),
sicer paje mogoce ugotoviti, daje ta pojav v drugih okoljih
lahko drugacen (Davidsson in Henrekson 2002).
Identificiranje znaéilnosti tistih novih podjetij, ki prispevajo
znaten delez novih delovnih mest, je zato zelo pomembno.
Redke raziskave o tem ugotavljajo v Sloveniji pozitivno
korelacijo med rastjo in formuliranjem strategije (Skrt in
Antonc¢i¢ 2004), pasivno razvojno strategijo, centralizirano
hiearhi¢no organizacijo rasto¢ih podjetij in nizko
profitabilnost podjetij, ki rastejo (Tajnikar in Zajec 2004).
Med hitro rasto¢imi podjetji (gazele) najdemo prvenstveno
mala podjetja (Drnovsek 2005).

Medtem ko je vloga novih in nastajajo¢ih podjetij pri
ustvarjanju novih delovnih mest v tuji literaturi podprta s
Stevilnimi empiriénimi raziskavami, paje pojav porazdelitve
novih delovnih mest med novimi ali nastajajo¢imi podjetji
(enakomerna porazdelitev oziroma koncentracija novih
delovnih mest med novimi ali nastajajo¢imi podjetji) v
literaturi mnogo manj raziskan. To lahko pripiSemo zlasti
temu, da so podjetja, ki izkazujejo visoko rast, redka, poleg
tega pa vec¢ina novih podjetij deluje na podro¢ju ozjih trznih
ni§. Zato je zanesljive podatke tezko pridobiti. Vedina
raziskav tudi proucuje ex-post ucinke podjetniske aktivnosti,
medtem ko se ex-ante raziskave podjetniskih aspiracij -
tistih, ki izkazujejo visoka pri¢akovanja o rasti svojih
podjemov - pojavljajo le redko. Namen pri¢ujoce raziskave
je tako predvsem razsiriti spoznanja na tem podrocju.

3 Metodologija

Osnovni vir podatkov za vse raziskave v projektu GEM
predstavljajo letni reprezentativni vzorci odraslega
prebivalstva znajmanj 2000 osebami. Na osnovi tega vzorca
izraCunavamo osnovne mere zgodnje podjetniSke aktivnosti
v drzavi, med katerimi sta za problematiko, opisano v tem
prispevku, najpomembnejsi:

1. delez odraslega prebivalstva (delovno aktivno prebi-
valstvo, v starosti od 18 do 64 let), ki se aktivno loteva
vzpostavitve novih podjemov - nastajajo¢i podjetniki
(angl. nascent entrepreneurs),

2. delez odraslega prebivalstva, ki je zaposlen kot lastnik
ali menedzer novih podjetij, ki niso starejSa od 42
mesecev - novi podjetniki (angl. new entrepreneurs).

Nastajajo¢i podjetniki so identificirani kot tisti
posamezniki, ki so izvedli kakr$nokoli aktivnost za
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ustanovitev podjetja oziroma so lastniki ali menedzerji
podjetja, ki ne izpladuje pla¢ dalj kot tri mesece. Da bi se
posameznik kvalificiral kot novi podjetnik, je moral pritrditi,
da trenutno sam ali skupaj z drugimi lastniki vodi podjetje,
oziroma da je samozaposlen in podjetje ne izplacuje plac
dalj kot 42 mesecev.

Za identificiranje tiste podjetniSke aktivnosti (ne glede
na»starost« podjetja), ki odraza visoko stopnjo rasti, ni enotne
definicije. Tako so naprimer v nekaterih raziskavah kot gazele
oznacena tista podjetja, ki povecajo svojo velikost (merjeno
npr. s prihodki, Stevilom zaposlenih ipd.) za ve¢ kot 20
odstotkov na leto, in sicer vsako leto v obdobju zadnjih treh
ali Stirih let (Autio idr. 2000), obic¢ajno ob dolo¢eni minimalni
izhodis¢ni vrednosti uporabljenega kriterija. V nekaterih
raziskavah je hitro rastoce podjetje opredeljeno kot tisto, ki
podvoji Stevilo svojih zaposlenih v petih letih in pri tem
ustvari vsaj pet novih delovnih mest (Bruederl in
Preisendoerfer 2000). V tej raziskavi pa med nastajajoce in
nove podjeme oziroma podjetja, ki izkazujejo visoko stopnjo
pri¢akovane rasti, Stejemo tista, ki pricakujejo najmanj 20
delovnih mest v prihodnjih petih letih. Za slovenske razmere
bi bil morda primernejsi nizji kriterij, saj ima povprec¢no
slovensko podjetje le 6 zaposlenih (Rebernik idr. 2004),
vendar smo to definicijo uporabili zaradi moznosti primerjave
slovenskih rezultatov z rezultati v drugih drzavah GEM.

Raziskave kazejo, da je koncentracija skupnega Stevila
novih delovnih mest zelo visoka, kar pomeni, da majhen
delez novonastalih podjetij ustvari vecino novih delovnih
mest v gospodarstvu - po nekaterih raziskavah naj bi le 3 do
5 odstotkov vseh novih podjetij zagotovilo kar 80 odstotkov
vseh novih delovnih mest, ob tem da vecina novonastalih
podjetij ne preseze 1 ali 2 zaposlenih na podjetje (Arenius
idr. 2004). Prav tako je tista podjetniska aktivnost, kiizkazuje
visoka pri¢akovanja o predvideni rasti, izjemno redka in
predstavlja le majhen delez skupne zgodnje podjetniske
aktivnosti. Za statisticno zanesljive rezultate bi zato
potrebovali vecji vzorec kot le 2000 statisti¢nih enot, kar pa
je seveda povezano z zelo visokimi stroski. Ker Slovenija
sodeluje v raziskavi GEM ze od leta 2002, zdruzitev vzorcev
za leta od 2002 do 2004 ze omogoca raziskovanje pojava
podjetniske aktivnosti z visoko pri¢akovano rastjo, kjub temu
paje rezultate trebajemati s pridrzkom, saj je kljub zdruzitvi
vzorcev v Sloveniji v vseh treh letih skupaj identificiranih
le 133 nastajajocih ter 57 novih podjetnikov. V raziskavi
GEM v svetovnem merilu je za potrebe raziskave zgodnje
podjetniske aktivnosti, ki izkazuje visoka pricakovanja o rasti
v prihodnosti, formiran vzorec, ki zajema vzorce vseh
sodelujocih drzav od leta 2000 do 2004, pri ¢emer tak$no
zdruzevanje vzorcev iz ve¢ zaporednih let temelji na
predpostavki o ¢asovni stabilnosti pojava, tj. na predpostavki,
da zgodnja podjetniSka aktivnost, ki izkazuje visoka
pricakovanja o rasti v prihodnosti, iz leta v leto bistveno ne
niha (Autio 2005).

V raziskavi smo nove in nastajajoce podjetnike z visokimi
pricakovanji primerjali s tistimi podjetniki, ki takih
pricakovanj nimajo, po vrsti njihovih znacilnosti.

PRICAKOVANJA O RASTI PODJEMOV

Spremenljivke, ki smo jih uporabili, so:

*  Spol.

» Starost (starostne skupine: od 18 do 24 let, od 25 do 34
let, od 35 do 44 let, od 45 do 54 let in od 55 do 64 let).

* Izobrazba (manj kot srednjesolska, srednjesolska, ve¢ kot
srednjesolska izobrazba).

* Dohodek gospodinjstva (spodnja tretjina, srednja tretjina,
zgornja tretjina, glede na dohodke gospodinjstev v
drzavi).

* Zaposlitveni status (nezaposlen, zaposlen za delni ali
polni delovni ¢as ter upokojenec/Student).

* Podjetniske sposobnosti in nagnjenja - merili smo jih z
delezem tistih, ki so pritrdili trditvam:

* Na obmodju, kjer zivite, se bodo v naslednjih Sestih
mesecih pojavile dobre priloznosti za nove posle.

* V naslednjih treh letih nameravate sami ali skupaj z
drugimi ustanoviti novo podjetje ali se na kakrSen
koli nacin samozaposliti.

* Osebno poznate nekoga, ki je v zadnjih dveh letih
ustanovil podjetje.

* 'V zadnjih treh letih ste vi osebno vlozili sredstva v
novo podjetje, ki ga je ustanovil nekdo drug, ¢e pri
tem ne upostevate nakupov delnic, obveznic ali vlaganj
v vzajemne sklade. (Investira kot poslovni angel.)

* V zadnjih 12 mesecih ste zaprli podjetje, opustili
poslovanje ali odsli iz podjetja, katerega lastnik in
vodja ste bili, oziroma ste opustili kakr§no koli
samozaposlitev ali prodajo proizvodov ali storitev.
Pri tem ne upoStevajte podjetja, ki ste ga morebiti
prodali.

e Zaupanje v lastno znanje in zaupanje v uspeh - merili
smo jih z delezem tistih, ki so pritrdili trditvam:

» Zazagon novega posla ali ustanovitev podjetja imate
potrebno znanje, ve$¢ine in izkusnje.

» Strah pred neuspehom bi vas odvrnil od tega, da bi
zaceli novi posel oziroma ustanovili podjetje.

* Motiv zavkljuéevanje v podjetnistvo: priloznost ali nuja.
Anketiranci so odgovarjali na vprasanje: Ali sodelujete
pri ustanovitvi tega podjetja, ker zelite izkoristiti
poslovno priloznost ali ker nimate boljSe moznosti za
zaposlitev?

4 Rezultati
4.1 Delez delovnoaktivhega prebivalstva

V svetovnem merilu je bilo v letih od 2000 do 2004 v
povprecju 8,3 odstotka delovnoaktivnega prebivalstva
vkljuc¢enega v zgodnje faze podjetniSke aktivnosti kot
nastajajoci ali novi podjetniki. Med njimi prevladujejo tisti,
ki ne izkazujejo visokih pricakovanj o rasti svojih podjemov
oziroma podjetij: v povpreéju le 0,8 odstotka
delovnoaktivnega prebivalstva, vkljucenega v zgodnje faze
podjetniske aktivnosti, priakuje 20 ali ve¢ delovnih mest v
prihodnjih petih letih (Autio 2005). Med svetovnimi regijami
je Evropa na zadnjem mestu po pricakovanjih podjetnikov
glede rasti. Slika 1 kaze, daje v Evropi v povprecju nekaj
manj kot 0,55 odstotka delovnoaktivnega prebivalstva
identificiranega kot podjetniki v zgodnjih fazah podjetniske
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aktivnosti, ki pri¢akujejo visoko rast svojih nastajajocih
oziroma novih podjemov, kar pomeni, da pricakujejo najmanj
20 delovnih mest v prihodnjih petih letih.

Slika 1: Odstotekdelovnoaktivnega prebivalstva, vkljucenega
v podjetnistvo,
podjemov oziroma podjetij, po svetovnih regijah

ki pricakuje visoko rast svojih

Pricakovana visoka podjetniSka rast

Svet
Severna Amerika
Anglosaske drzave
Oceanija
Latinska Amerika
Razvijajoce se azijske d.
Afrika

Visoko razvite azijske d. |

B/ropa + Izrael

0 05 1 15 2

Odstotek delovnoaktivhega prebivastva

Vir: Autio (2005).

Med evropskimi drzavami ni glede analiziranega
odstotka nobenih statisticno znacilnih razlik, je pa povprecni
odstotek v evropskih drzavah GEM statisti¢no znacilno nizji
od povpreénega odstotka v svetovnem merilu. V svetu
visoko pri¢akovano rast svojih podjemov, dosegajo Kanada
in ZDA, anglosaSke drzave (Avstralija, Irska, Nova
Zelandija, Velika Britanija in ZDA) ter Oceanija (Avstralija
in Nova Zelandija). V teh regijah je povprecna stopnja od 1

Tabela 1: Porazdelitev pricakovanega Stevila delovnih mest

ST. 5-6/2006 IZVIRNI ZNANSTVENI CLANKI/ORIGINAL SCIENTIFIC PAPERS

podjetnikov, ki izkazujejo visoko pri¢akovano rast svojih
podjemov, pa v svetovnem merilu izkazujejo evropske
drzave ter visoko razvite azijske drzave Hong Kong, Koreja,
Japonska in Singapur.

4.2 Porazdelitev pricakovanega sStevila delovnih mest

V nadaljevanju lo¢eno prikazujemo rezultate za
nastajajoce in nove podjetnike. Nekatere raziskave namrec
kazejo (npr. Schott in Bager 2004), da imajo nastajajoci
podjetniki praviloma viSja, pogosto nerealna pri¢akovanja,
kot panovipodjetniki in tisti, ki se s podjetnistvom ukvarjajo
ze dalj Casa. Za to je v literaturi (Carter idr. 1997, Brown in
Kirschoff1997) mogoce najti Stevilne razloge, najpogostesa
pa naj bi bila dva: prezivetje podjemov in proces uéenja.
Velik delez nastajajo¢ih podjemov nikoli ne zazivi. Nekatere
raziskave kazejo, daje taksnih kar priblizno polovica (Autio
2005). V Sloveniji je bilo razmerje med nastajajo¢imi in
novimi podjemi v letu 2004 celo 2,7 : 1 (Rebernik idr. 2005).
Nimamo vpogleda, ali morda ne prezivijo prav tisti, ki imajo
najvi§ja, a velikokrat nerealno osnovana pricakovanja.
Vsekakor pa se veliko nastajajocih podjetnikov pravzaprav
Sele skozi samo ukvarjanje s podjetniStvom uci in si
pridobiva specificno znanje, ves¢ine in sposobnosti, ki
postopoma znizajo njihova pri¢akovanja.

Tako v svetovnem merilu kot tudi v Sloveniji med
podjetniki v zgodnjih fazah podjetniSke aktivnosti
prevladujejo nastajajoci. Kljub dejstvu, da veliko
nastajajoc¢ih podjemov nikoli ne bo vodilo k ustanovitvi
novega podjetja, iz rezultatov v tabeli 1 izhaja, da bi
realizacija podjetniskih pricakovanj o Stevilunovih delovnih
mest predstavljala pomembno $tevilo novih delovnih mest.
V tabeli 1 je prikazana porazdelitev pricakovanega Stevila
novih delovnih mest med nastajajo¢imi podjetniki in novimi
podjetniki v Sloveniji ter med nastajajoimi in novimi
podjetniki v povpre¢ju v Evropi. Posamezne kategorije se
sicer v primeru Slovenije in evropskih drzav med seboj
nekoliko razlikujejo, iz samih vrednosti panedvomno izhaja,

SLOVENIJA? EVROPA - GEM®
NASTAJAJOCI PODJETNIKI NASTAJAJOCI PODJETNIKI
Stevilo % Stevilo %
ni¢ 11 10,8 od 0do 1 1697 26,0
od1do5 36 35,3 2 alivet 2124 32,6
od 6 do 19 27 26,5 5 ali ved 1090 16,7
20 in vec 28 274 10 ali ved 852 13,0
N = 102 20 ali ve¢ 550 8,4
(31 brez odg.) 50 ali ve¢ 218 3,3
N = 6531
NOVI PODJETNIKI NOVI PODJETNIKI
Stevilo % Stevilo %
ni¢ 9 18 od 0do 1 1549 32,7
od1do5 18 36 2 ali ve¢ 1298 274
od 6 do 19 10 20 5 ali ved 795 16,8
20 in vec 13 26 10 ali ved 554 11,7
N =50 20 ali ve¢ 333 7,0
(7 brez odg.) 50 ali ve¢ 207 4,4
N = 4736

2

Vir: Lastni izracuni - rezultati izvedene raziskave v okviru

GEM Slovenija.
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Slika 2: Delez nastajajocih podjetnikov, ki pricakujejo 20 ali vec delovnih mest v prihodnjih petih letih, vse drzave GEM,

2002—2004*
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da slovenski novi, $e bolj panastajajoc¢ipodjetnikiizkazujejo
izjemno visoka podjetniSka pri¢akovanja o rasti Stevila
delovnih mest.

To ugotovitev dodatno ilustrira slika 2, ki prikazuje delez
nastajajoc¢ih podjetnikov, ki pricakujejo 20 ali ve¢ delovnih
mest v prihodnjih petih letih, v vseh drzavah GEM v
povprecju v obdobju od 2002 do 2004, med katerimi je
Slovenijana izjemno visokem mestu. V Evropi le nastajajoci
podjetniki na Danskem izkazujejo vi§ja pricakovanja o rasti
svojih podjemov.

Potencialna delovna mesta, ki bi jih realizacija podjetniskih
pricakovanj prinesla, so za gospodarsko rast izjemnega
pomena. Z vidika ekonomske politike je zato zelo pomembno
vedeti, kdo so tisti posamezniki, ki imajo visoke ambicije in
so pripravljeni sprejeti posledice hitre in visoke rasti svojih
podjemov. V nadaljevanju prikazujemo nekaj ugotovitev.

4.3 Kdo so nastajajoci in novi podjetniki z visokimi
pricakovanji o rasti svojih podjemov?

V okviru raziskave GEM anketirani posamezniki
odgovarjajo tudi na vrsto demografskih vprasanj, poleg tega
pa skusamo ugotavljati njihove znacilnosti glede ¢loveskega
in socialnega kapitala, ki ga kot posamezniki prinasajo v
svojo podjetnisko aktivnost. Zato je zanimiva primerjava
teh znacilnosti pri tistih podjetnikih, ki izkazujejo visoka
pri¢akovanja, in pri podjetnikih, ki takih pri¢akovanj nimajo.

V svetovnem merilu je statisti¢no znacilno najbolj
verjetno, da bo podjetnik, ki izkazuje visoka pricakovanja o
rasti svojih podjemov, moskega spola in star od 18 do 24
let. V povprecjuje v vseh drzavah GEM med nastajajo¢imi
podjetniki z visokimi pri¢akovanji 77,7 odstotka moskih,
med novimi podjetniki z visokimi pri¢akovanji pa 71,4

4 Slike 2, 3, 4, 5 in 6: Vir - lastni izraduni - rezultati raziskave v

okviru GEM Slovenija.

odstotka moskih. Glede na strukturo spolaje v Sloveniji slika
zelo podobna. V povprecju je med nastajajocimi podjetniki,
ki imajo visoka pricakovanja o rasti, 75 odstotka moskih,
med novimi podjetniki z visokimi pri¢akovanji pa je v
povprecju 76,9 odstotka moskih.

Da s starostjo podjetnikov v povprecju upadajo tudi
njihova pri¢akovanja o rasti, velja v svetovnem merilu tako
za nastajajoce kot tudi za nove podjetnike. V Sloveniji pa se
glede starostne strukture podjetnikov z visokimi pricakovanji
pojavljajo pomembne razlike, kar je prikazano na sliki 3 za
nastajajoce podjetnike, na sliki 4 pa za nove podjetnike.

Medtem ko je v svetovnem merilu v povprecju med
nastajajo¢imi podjetniki, ki izkazujejo visoka pricakovanja
o rasti, le 11,5 odstotka starih od 45 do 54 let, je v Sloveniji
takih kar 32,1 odstotka. Podobna razlikaje tudi med novimi
podjetniki. V svetovnem merilu je med novimi podjetniki z
visokimi pri¢akovanji o rasti v povprecju 7,3 odstotka starih
od 45 do 54 let, v Sloveniji pa 30,8 odstotka.

Tisti podjetniki, ki so zaposleni za polni ali skrajsani
delovni ¢as, so med nastajajo¢imi, Se posebej pa med novimi
podjetniki, najpogostejsi. To velja tako za tiste, ki izkazujejo
visoka pri¢akovanja o rasti, kot za tiste, ki takih pri¢akovanj
nimajo. Poleg tega to velja tako v svetovnem merilu kot
tudi v Sloveniji. V svetovnem merilu je med nastajajo¢imi
podjetniki z visokimi pri¢akovanji o rasti 85,9 odstotka
zaposlenih za polni ali skrajSan delovni ¢as, med novimi
podjetniki pa 87,1 odstotka. V Slovenijije med nastajajo¢imi
podjetniki, ki pricakujejo 20 ali ve¢ delovnih mest, 71,4
odstotka tistih, ki so zaposleni za polni ali skraj$ani delovni
¢as, med novimi podjetniki paje takih 84,6 odstotka.

Nastajajoci in novi podjetniki, ki pri¢akujejo 20 ali vec
delovnih mest, so v ve¢jem delezu prisotni med tistimi, ki
imajo dohodke v zgornji tretjini, in med dobro izobrazenimi.
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Slika 3: Starostna struktura nastajajo¢ih podjetnikov z visokimi pri¢akovanji o rasti in tistih, ki takih pri¢akovanj nimajo,

Slovenija 2002-2004
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V svetovnem merilu je v povpre¢ju tako med nastajajocimi
kot med novimi podjetniki 72 odstotkov tistih z dohodki v
zgornji tretjini, v Sloveniji pa med nastajajocimi podjetniki
z visokimi pri¢akovanji o rasti prevladujejo tisti z dohodki
v srednji tretjini, med novimi podjetniki pa tisti z dohodki v
zgornji tretjini. Presenetljiva je tudi razlika v povprecni
stopnji dosezene izobrazbe. Slovenski podjetnik z visokimi
pri¢akovanji o rasti je najpogosteje srednjesolsko izobrazen,
medtem ko v drzavah GEM dosega visje ali visokoSolsko
izobrazbo.’

Nastajajoci in novi podjetniki, ki imajo visoka pric¢ako-
vanja o rasti svojih podjemov, so od tistih, ki takih pri¢ako-
vanj nimajo, razlikujejo tudi po svoji podjetniski aktivnosti
ter nagnjenostih. V svetovnem merilu nastajajo¢i podjetnik

z visokimi pri¢akovanji o rasti s statistiéno znacilno visjo
verjetnostjo:

» pricakuje dobre poslovne priloZnosti,

» pricakuje, da bo zacel posel v prihodnjih treh letih,

* pozna nekoga, ki je ustanovil podjetje v preteklih dveh
letih,

* investira kot poslovni angel,

kot pa nastajajoci podjetnik, ki nima visokih pricakovanj
orasti svojega podjema. Hkrati je za nastajajocega podjetnika
z visokimi pri¢akovanji o rasti s statisticno znacilno nizjo
verjetnostjo mogoce trditi, da je opustil posel v preteklem
letu, kot pa to velja za tistega, ki nima visokih pri¢akovanj o
rasti svojega podjema. Podoben vzorec velja tudi med novimi
podjetniki, le daje razlika med tistimi novimi podjetniki, ki

Slika 4: Starostna struktura novih podjetnikov z visokimi pricakovanji o rasti in tistih, ki takih pricakovanj nimajo, Slovenija,

2002-2004
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Pri teh spremenljivkah je treba biti pri interpretaciji rezultatov
za Slovenijo Se posebej pazljiv, saj je le 38 nastajajoCih in le
12 novih podjetnikov Zelelo opredeliti vi§ino svojega dohodka
oziroma dohodek gospodinjstva. Podobno velja tudi za
izobrazbo: svojo izobrazbo je opredelilo samo 32 nastajajocih
in 13 novih podjetnikov.
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Slika 5: Razlike med nastajajocimi podjetniki, ki imajo visoka pricakovanja o rasti, in tistimi, ki takih pricakovanj nimajo,
glede zaupanja v lastno znanje in uspeh ter glede motivacije za vkljucevanje v podjetnistvo, Slovenija 2002-2004
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imajo visoka pri¢akovanja o rasti, in tistimi novimi podjetniki,
ki takih pricakovanj nimajo, pri vseh opisanih znacilnostih
Se veliko vedja, kot pa pri nastajajocih podjetnikih.

V Sloveniji je zanimivo, da je med nastajajo¢imi
podjetniki vecji delez tistih, ki pri¢akujejo dobre poslovne
priloznosti, pricakujejo, da bodo zaceli posel v prihodnjih
treh letih, poznajo nekoga, ki je zacel posel v zadnjih dveh
letih, ter investirajo kot poslovni angeli, med tistimi, ki imajo
nizja pri¢akovanja o rasti svojih podjemov, kot pa med
tistimi, ki pricakujejo 20 delovnih mest ali ve¢ v prihodnjih
petih letih. Torej je vzorec nasproten tistemu, ki se pojavlja
pri nastajajocih podjetnikih v povpre¢ju v svetovnem
merilu.® Pri novih podjetnikih razlik v Sloveniji v primerjavi
s povpre¢jem v drzavah GEM skorajda ni.

Zavkljucevanje v podjetnisko aktivnost in Se posebej za
tisto, ki izkazuje visoka pri¢akovanja o rasti, je pomembno

zaupanje podjetnika v lastno znanje, izkusnje in sposobnosti,
potrebne za ustanovitev novega podjetja, ter zaupanje v
uspeh. Nastajajoc¢i in novi podjetniki, ki imajo visoka
pri¢akovanja o rasti svojih podjemov, se od tistih, ki takih
pri¢akovanj nimajo, razlikujejo tudi po teh znacilnostih. V
svetovnem merilu tako nastajajo¢i kot novi podjetnik z
visokimi pri¢akovanji o rasti s statisticno znacilno visjo
verjetnostjo verjame, da ima znanje, izkusnje in sposobnosti,
potrebne za ustanovitev podjetja, kot pa to velja za tiste
nastajajoce in nove podjetnike, ki nimajo visokih pricakovanj
o rasti svojih podjemov. Poleg tega bi podjetnika z visokimi
pri¢akovanji o rasti strah pred neuspehom redkeje odvrnil
od podjetnistva, kot podjetnika, ki takih pri¢akovanj nima.

Pomembna razlika obstaja tudi glede motivacije, tj.
razloga za vkljuéevanje v podjetnistvo. Med tistimi
podjetniki, ki izkazujejo visoka pric¢akovanja o rasti, je
bistveno visji delez tistih, ki se vkljucujejo v podjetnistvo

Slika 6: Razlike med novimi podjetniki, ki imajo visoka pricakovanja o rasti, in tistimi, ki takih pricakovanj nimajo, glede
zaupanja v lastno znanje in uspeh ter glede motivacije za vkljucevanje v podjetnistvo, Slovenija 2002-2004
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¢ Razlike med tistimi, ki izkazujejo visoka pri¢akovanja, in
tistimi, ki takih pricakovanj nimajo, je prav tako treba
interpretirati s pazljivostjo zaradi majhnega Stevila odgovorov.

17



NG,

zaradi poslovne priloznosti, ki jo zelijo izkoristiti, kot pa
tistih, ki jih je v podjetniStvo prisilila nuja, ker niso imeli
nobene boljSe moznosti za delo.

V Sloveniji so razlike med tistimi nastajajo¢imi
podjetniki, ki izkazujejo visoka pricakovanja o rasti, in tistimi
podjetniki, ki takih pricakovanj nimajo, prikazane na sliki
5, na sliki 6 pa so prikazane razlike za nove podjetnike.

5 Zakljugek

V pricujoci raziskavi smo se osredotocili na znacilnosti
zgodnje podjetniske aktivnosti, pri kateri lahko identifici-
ramo visoka pri¢akovanja o prihodnji rasti podjetja oziroma
podjema. V literaturi je sicer mogoce najti razli¢ne kriterije,
ki opredeljujejo podjetja z visoko rastjo. Ker pa v tej
raziskavi analiziramo podjetja oziroma podjetnike, ki so Sele
na zacetku svoje podjetniske aktivnosti, dejanske rasti
njihovih podjemov oziroma podjetij §e ni mogoce opredeliti.
Zato pricakovano rast merimo, in sicer s pri¢akovanim
Stevilom delovnih mest v prihodnjih petih letih. Med
podjetnike z visokimi pricakovanji uvr§¢amo tiste, ki
pricakujejo, da bodo v prihodnjih petih letih zagotovili 20
ali ve¢ delovnih mest.

Osnovne ugotovitve naSe raziskave kazejo, da se
Slovenija glede na delez delovnoaktivnega prebivalstva, ki
se vkljucuje v zgodnje faze podjetniStva, sicer uvr§ca na rep
lestvice evropskih drzav, da pa imajo ti podjetniki
nadpovpreéno visoka pricakovanja o rasti svojih podjemov
oziroma podjetij v prihodnosti. Pri tem pricakovano rast
merimo s pricakovanim Stevilom delovnih mest v prihodnjih
petih letih, med podjetnike z visokimi pri¢akovanji pa
uvr§¢amo tiste, ki pricakujejo, da bodo v prihodnjih petih
letih zagotovili 20 ali ve¢ delovnih mest.

Potencialna delovna mesta, ki bi jih realizacija
podjetniskih pricakovanj prinesla, so za gospodarsko rast
izjemnega pomena. Z vidika ekonomske politike je zato zelo
pomembno vedeti, kdo so tisti posamezniki, ki imajo visoke
ambicije in so pripravljeni sprejeti posledice hitre in visoke
rasti svojih podjemov.

Povpreéni slovenski podjetnik, ki pricakuje visoko rast
svojega podjema oziroma podjetja, se od povprecnega
podjetnika v drzavah GEM, ki prav tako pri¢akuje visoko
rast, v marsi¢em razlikuje. Med opazovanimi znacilnosti je
najbolj ocitna razlika v starosti ter v dosezeni stopnji
izobrazbe. Medtem ko je v drzavah GEM najverjetneje, da
bo podjetnik, ki pricakuje visoko rast svojega podjema
oziroma podjetja, moski v starosti od 18 do 24 let, je v
Sloveniji nadpovpreéno visok delez podjetnikov z visokimi
pricakovanji med tistimi, ki so stari od 45 do 54 let. Poleg
tega je slovenski podjetnik z visokimi pricakovanji o rasti
najpogosteje srednjesolsko izobrazen, medtem ko v drzavah
GEM dosega visje- ali visokoSolsko izobrazbo.

Tudi pri znacilnostih, ki se nanasajo na podjetnisko
aktivnost ter nagnjenja (zaznavanje poslovnih priloZznosti,
poznavanje drugih podjetnikov, namen ustanoviti podjetje
v prihodnjih treh letih, poslovni angel), je predvsem pri
nastajajo¢ih podjetnikih vzorec v Sloveniji nenavaden.
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Nastajajoci slovenski podjetniki z visokimi pricakovanji o
rasti izkazujejo pravzaprav nasprotne rezultate kot povprecen
nastajajo¢i podjetnik v drzavah GEM. Sicer lahko del
»nenavadnih« rezultatov pripiSemo majhnemu Stevilu
statisti¢nih enot v vzorcu za Slovenijo, kljub vsemu pa se
porajatudi vprasanje, ali niso slovenski nastajajoci podjetniki
prevec¢ optimisticni ali celo nerealni glede svojih pri¢akovanj
o rasti.

Pri ukrepih ekonomske politike bi tako morali upostevati,
da h gospodarskemu razvoju vsi podjetniki ne prispevajo
enako. Redkost podjetnikov, ki imajo visoka pri¢akovanja
za §irjenje svojega podjetja, ter njihov velik potencialni vpliv
na zaposlovanje in ekonomsko rast opozarjajo na pomen
pravilnega vodenja ekonomske politike, le-ta se mora
aktivno vkljuéiti v podporo ambicioznih podjetnikov.
Podpora podjetniStvu mora biti bolj selektivna in nacrtno
usmerjena na tisti del podjetniske populacije, ki je
pripravljena zaposlovati in §iriti svoje poslovanje. Drzava
bi morala pospeSeno odstranjevati ovire, ki preprecujejo
nastajajofim in novim podjetnikom, da bi uresnicili svoje
razvojne ambicije. Podjetniki, ki nameravajo rasti, imajo
namre¢ bistveno drugacne potrebe, zato jim je treba
prilagoditi podporne mehanizme in ukrepe ekonomske
politike. Le-ti so neprimerno bolj zahtevni in prefinjeni kot
v primeru samozaposlitvenih podjetij brez ambicije po rasti.
Hitro rastoca podjetja se soocajo z naras¢ajoco kompleks-
nostjo poslovanja, ki zahteva nenehno reorganiziranje,
menjavo in dopolnjevanje menedzerskih vescin, fleksibilnost
zaposlovanja, primerne finanéne vire, internacionalizacijo
in drugo.
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UDK: 657.1:65.012
V zadnjih dveh desetletjih je bila razvita
vrsta novih tehnik za obvladovanje
stroSkov, za potrebe planiranja, kontrole
in merjenja uspeSnosti ter za ovredno-
tenje strateskih odlogitev. Studija se
ukvarja s preucevanjem vpliva sistema
strateSkega poslovodnega racunovod-
stva na uspesnost podjetja. Za empiri¢no
testiranje veljavnosti kontingenéne teo-
rije je uporabljen sistemski pristop. Ope-
racionaliziran pa je bil v obliki statisticne
tehnike razvrd€anja v skupine. Rezultati
analize podatkov na vzorcu 193 velikih
slovenskih podjetij kazejo, da je kontin-
gencna teorija veljavna. Dobro razvit
racunovodski sistem ni avtomatsko po-
vezan z vecjo uspesnostjo, ampak mora
biti racunovodski sistem usklajen tudi s
kontingenénimi dejavniki.

Kljucne besede: strate$ko poslovodno
racunovodstvo, kontingenéna teorija,
racunovodske tehnike, sistemski pristop,
razvr§€anje v skupine, Slovenija

Abstract

UDC: 657.1:65.012
In the pasttwo decades, revisions of man-
agement accounting practices have pro-
duced a variety of novel approaches in
the fields of costing, strategic investment
appraisal, and strategic control and per-
formance management. The present
study aims to investigate the impact of the
strategic managament accounting system
on organizational performance. Building
on the central proposition of contingency
theory, a systems approach was used to
empirically assess the validity of contin-
gency theory. To operationalize this ap-
proach, cluster analysis was used. The
results, based on the data from 193 large
Slovenian companies, show that contin-
gency theory is valid. Superior perfor-
mance is not automatically associated with
a sophisticated accounting system, but
rather it is a product of an appropriate fit
between an accounting system and con-
tingency factors.

Key words: Strategic management ac-
counting, Contingency theory, Accounting
techniques, Systems approach, Cluster
analysis, Slovenia
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KONTINGENCNA TEORIJA STRATESKEGA
POSLOVODNEGA RACUNOVODSTVA:
EMPIRICNA OCENA VELJAVNOSTI
SISTEMSKEGA PRISTOPA

Contingency Theory of Strategic Management Accounting:
an Empirical Assessment of Systems Approach Validity

1 Uvod

Tako imenovano tradicionalno poslovodno racunovodstvo je v drugi polovici
osemdesetih let prejSnjega stoletja postalo taréa hudih kritik v strokovni in
akademski literaturi (Kaplan 1984, Johnson in Kaplan 1987, Bhimani in Bromwich
1992). Avtorji so se strinjali, da je poslovodno racunovodstvo v krizi in da v
spremenjenih konkurenénih in tehnoloskih razmerah (skrajSanje zivljenjskih ciklov
proizvodov in storitev, poslovanje brez zalog »just in time«, avtomatizacija,
racunalnis$ko podprto poslovanje itd.) ne pripravlja ve¢ relevantnih informacij za
menedzersko odlocanje. Poslovodno radunovodstvo je zaspalo na lovorikah
preteklosti in e vedno zagovarjalo uporabo tehnik, ki so bile razvite v povsem
drugacénih konkuren¢nih razmerah med obema vojnama. Slabost tradicionalnega
poslovodnega racunovodstva in potrebne spremembe je zelo jedrnato povzel
Kaplan (1984, 414). Dejalje: »Poslovodno racunovodstvo mora sluziti strateSkim
ciljem podjetja. Ne more obstajati kot loéena disciplina, ki razvija svoje procedure
in sisteme merjenja in jih potem skuSa vzpostaviti enotno v vseh podjetjih ne
glede na vrednote, cilje in strategije v doloCenem podjetju.«

Kritike so oditno naletele na plodna tla, saj so na podro¢ju poslovodnega
radunovodstva sprozile pravo renesanso. V zadnjih dveh desetletjihje bila razvita
vrsta novih tehnik za obvladovanje stroSkov, za potrebe planiranja, kontrole in
merjenja uspesnosti ter za ovrednotenje strateskih odlo¢itev. Mnogi avtorji so te
sodobne tehnike zdruzili kar pod okrilje nove discipline, imenovane stratesko
poslovodno radunovodstvo (angl. strategic management accounting). Ta
predstavlja evolucijsko stopnjo v razvoju poslovodnega racunovodstva (Bhimani
in Bromwich 1992), pri ¢emer naj bi pridevnik stratesko oznaceval, daje ta vrsta
radunovodstva orientirana na potrebe vrhovnega menedzmenta. Ceprav teoretski
okvir strateSkega poslovodnega racunovodstva pocasi nastaja (Tomkins in Carr
1996), so raziskovalci svoje empiri¢ne Studije samo minimalno prilagodili tem
spremembam (Cravens in Guilding, 2001). Pomanjkanje empiri¢nih raziskav o
uporabi strateSko orientiranih tehnik poslovodnega racunovodstva v praksi in
njihovem vplivu na uspesnost podjetij je tudi najvecji motiv za naso Studijo.

Studija pri preuéevanju sistemov strateikega poslovodnega radunovodstva
uporablja kontingenéni pristop. Po kontingenéni teoriji ne obstaja univerzalno
optimalen sistem poslovodnega racunovodstva, ampak mora biti ta prilagojen
notranjim in zunanjim dejavnikom vsake organizacije. Osnovna propozicija teorije
pravi, da je uspesSnost organizacije produkt usklajenosti (angl. match, fit)
organizacije z okoli§¢inami, v katerih posluje (Drazin in Van de Ven 1985, Moores
in Chenhall 1993, Anderson in Lanen 1999, Haldma in Laats 2002, Gerdin in
Greve 2004). Prav ta specifiéna in kompleksna oblika propozicije loci
kontingencno teorijo od drugih teorij. Gre namre¢ za pogojni ucinek vsaj dveh
neodvisnih spremenljivk na odvisno spremenljivko (ponavadi uspesnost), ki ga
lahko neposredno empiri¢no testiramo (Drazin in Van de Ven 1985). Empiri¢no
testiranje veljavnosti kontingencne teorije je tudi glavni cilj tega dela.

Za testiranje veljavnosti kontingenc¢ne teorije je v tej Studiji uporabljen
sistemski pristop (angl. systems approach). Taje najbolj celovit, saj hkrati uposteva
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mnozico razmerij med kontingen¢nimi dejavniki,
racunovodskim sistemom in uspes$nostjo, operacionaliziran
pa je bil v obliki statisti¢ne tehnike razvr§canja v skupine.
Pri tej tehniki ne gre za testiranje hipotez v klasiénem smislu
testiranja znacilnosti koeficientov, ampak za celovito
vsebinsko presojo konsistentnosti razmerij med mnozico
konstruktov.

Clanek je razdeljen na Sest poglavij. Uvodu sledi
poglavje, v katerem na kratko opiSemo podrocje oziroma
disciplino strateSkega poslovodnega racunovodstva. V
tretjem poglavju predstavimo raziskovalni model za
empiri¢no preverjanje veljavnosti kontingenéne teorije
strateSkega poslovodnega raCunovodstva ter opredelimo
raziskovalne konstrukte v modelu. Raziskovalna
metodologija je predstavljena v Cetrtem poglavju, rezultati
empiri¢ne analize v petem in sklepne ugotovitve v Sestem
poglavju.

2 StrateSko poslovodno radunovodstvo
2.1 Zgodovinski razvoj podrocja

Prvi je pojem strateSko poslovodno racunovodstvo
uporabil Kenneth Simmonds (1981). Simmonds je opazil,
da v praksi mnoga podjetja zbirajo ali ocenjujejo podatke o
stroskih, prodanih koli¢inah in cenah konkurentov. Na ta
nacin ugotavljajo relativen strateski polozaj glede na
konkurente, kar je bila osnova za razvoj ustrezne poslovne
strategije, oziroma kot je cez S§tiri leta rekel Porter, za
doseganje konkurenc¢ne prednosti. Te prakse podjetij
akademiki v zgodnji fazi prakti¢no niso opazili, saj so v Solah
§e vedno ucili izkljuéno v notranje okolje usmerjeno
Simmonds (1981, 26) je stratesko
poslovodno racunovodstvo definiral kot »zbiranje in analizo
raéunovodskih podatkov o podjetju in konkurentih za potrebe
razvijanja in kontroliranja poslovne strategije«.

radunovodstvo.

Za Simmondsom je nove perspektive strateSkega
poslovodnega racunovodstva v seriji svojih del podal
Michael Bromwich (1988, 1990, 1992). »Stratesko
poslovodno racunovodstvo vsebuje pripravo in analizo
finan¢nih informacij o trgih/proizvodih podjetja ter o
strukturi stroSkov konkurentov in spremljanje (angl.
monitoring) strategije podjetja ter konkurentov na teh trgih
preko daljsega ¢asovnega obdobja« (Bromwich 1990, 28),
poleg tega pa mora »meriti tudi koristi od proizvodov, ki jih
ti prinasajo kupcem v celotnem zivljenjskem ciklu, ter
koristi, ki jih ima podjetje od prodaje proizvodov na dolgi
rok (Bromwich 1988, 27). Njegova definicijaje torej precej
SirSa od Simmondsove, saj se ne osredotoca le na konkurente,
ampak vanjo vkljuci Se proizvode, kupce in dolgi rok. Trg
kon¢nih proizvodov je kraj, kjer podjetja dosegajo dobicek
in srecujejo svoje konkurente, zato mora svojo pozornost
usmeriti tja tudi radunovodstvo. Priblizno istocasno kot
Bromwich v Veliki Britaniji sta v ZDA zacela s serijo
prispevkov o strateSkem obvladovanju stroskov (angl.
strategic cost management) John K. Shank in Vijay
Govindarajan (1988, 1992, 1993). Stratesko obvladovanje
stroskov sta definirala kot »uporabo informacij o stroskih z
namenom: pomagati pri razvoju in komuniciranju strategije,

vzpostaviti aktivnosti za uresniCitev strategije ter razviti in
vzpostaviti kontrolne mehanizme za spremljanje uspesnosti
pri uresnic¢evanju strateskih ciljev« (Shank in Govindarajan
1992, 14). Avtorja trdita, da je tradicionalno financ¢no
ovrednotenje strateskih odloditev preozko, zato jih je treba
analizirati v SirSem strateSkem kontekstu.

Nasteti avtorji so odprli pot, ki soji v devetdesetih sledili
mnogi drugi (Rickwood idr. 1990, Wilson 1991, Palmer
1992, Ward 1992, Roslender 1995, Coad 1996, Tomkins in
Carr 1996, Dixon 1998, Brouthers in Roozen 1999, Guilding
idr. 2000, Cravens in Guilding 2001, Hoque 2001, Cadez
2002, Roslender in Hart 2003). Ceprav so stratesko
racunovodstvo definirali in opisovali vsak drugace, lahko v
njihovem pisanju najdemo precej sti¢nih tock. Stratesko
poslovodno racunovodstvo naj bi pripravljalo informacije,
ki menedzerjem pomagajo v vseh fazah strateSkega
menedzmenta, oziroma kot pravita Ward (1993) in Roslender
(1995), naj bi bilo orodje za doseganje konkurenéne
prednosti.

2.2 Vsebinski okvir strateSkega poslovodnega
raCunovodstva

Ceprav se akademiki vse bolj zanimajo za strateiko
poslovodno radunovodstvo in so glavne smeri razvoja vidne,
je zaenkrat podrocje Se vedno slabo definirano in nima
splosno sprejetega konceptualnega okvira (Tomkins in Carr
1996, Coad 1996, Nyamori idr. 2001, Roslender in Hart
2003). Stratesko poslovodno racunovodstvo se po
prevladujoéem mnenju ukvarja predvsem s poslovnimi
strategijami in z izboljSevanjem konkurenénega polozaja,
vendar pa njegove vloge ne gre vnaprej omejevati zgolj na
poslovno strategijo (Ward 1992, Dent 1996).

Podobno kot tradicionalno lahko tudi stratesko
poslovodno radunovodstvo opredelimo z naborom
racunovodskih tehnik ali metod, ki sodijo v njegov okvir.
Ta koncept je v literaturi prevladujo¢ (Ward 1992, Palmer
1992, Tomkins in Carr 1996, Guilding idr. 2000, Cravens in
Guilding 2001, Hoque 2001), ¢eprav avtorji tehnike izbirajo
po razli¢nih kriterijih. Napredek na podroéju razvoja
»sodobnih« ra¢unovodskih tehnik paje neizogibno povezan
tudi z vse vecéjo vlogo raCunovodij v samem procesu
strateSkega menedzmenta podjetij (Fern in Tipgos 1988,
Palmer 1992, Bhimani in Keshtvarz 1999). Racunovodje so
tradicionalno sodelovali v procesu sprejemanja odloditev s
pripravo in posredovanjem informacij zainteresiranim
uporabnikom. Sodobno gledanje na njihovo vlogo je SirSe,
saj naj bi bil racunovodski sistem sestavna komponenta
strategije podjetja (Kaplan 1984, Johnson in Kaplan 1987).
Od »strateskih« racunovodij zato mnogi avtorji pricakujejo
ne ve¢ zgolj posredovanje relevantnih informacij, ampak tudi
aktivno sodelovanje v procesu sprejemanja odlocitev (Oliver
1991, Coad 1996, Bromwich 2000, Nyamori idr. 2001).

221 Stratesko orientirane raéunovodske tehnike

Ker je vsak poskus destilacije »stratesko orientiranih«
tehnik neizogibno povezan z dolo¢eno mero subjektivnosti,
podobno kot Guilding idr. (2000) strateSko perspektivo

zavzamemo s Kkriteriji, ki ocitajo »nestrateSkost«
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tradicionalnemu poslovodnemu radunovodstvu. Tradicio-
nalni poslovodnoracunovodski sistemi poudarjajo kombi-
nacijo finan¢ne - ex post - notranje informacije, zato so
preve¢ usmerjeni v preteklost in v samo podjetje (Bhimani
in Bromwich 1992). Za potrebe strateskih odlocitev
potrebuje menedzment precej §irSi obseg informacij (angl.
broad scope), ki vkljucuje tudi nefinanéne, ex ante, in zunanje
informacije (Simmonds 1981, Bromwich 1990, Rickwood
idr. 1990, Wilson 1991, Palmer 1992, Shank in Govindarajan
1993, Coad 1996, Gelinas idr. 1998, Brouthers in Roozen
1999). Ker je tudi strateski poslovodnoracunovodski sistem
$e vedno prvenstveno zadolZzen za posredovanje finanénih
informacij, potem kazejo strateSko orientiranost tiste
racunovodske tehnike, ki izpolnjujejo naslednja kriterija
(Guilding idr. 2000, Cravens in Guilding 2001):

* usmerjenost v zunanje okolje podjetja (panogo),
» osredotoCenost v prihodnost in na dolgi rok.

Glede na opredeljena kriterija smo v obstojeci literaturi
identificirali 18 takih radunovodskih tehnik, ki so
predstavljene v tabeli 1. Tehnike so v tabeli vsebinsko
razdeljene v pet skupin. Tri skupine vsebinsko ustrezajo trem
nalogam tradicionalnega poslovodnega racunovodstva: (1)
pripravljanje informacij za ugotavljanje in obvladovanje
stro§kov, (2) pripravljanje informacij za potrebe planiranja,
kontrole in ocenjevanja uspesnosti ter (3) pripravljanje
informacij za ovrednotenje odlocCitev. Preostali dve skupini
tehnik, to sta (4) radunovodstvo konkurentov (angl.
competitor accounting) in (5) racunovodstvo kupcev (angl.
customer accounting), pa nimata podobne zaslombe v
tradicionalnem poslovodnem racunovodstvu.

Na podroéju obvladovanja stroskov smo nasteli pet
tehnik, ki kazejo strateSko orientiranost. Dve izmed njih,
metoda ciljnih stroskov in ugotavljanje stroSkov v celotni
zivljenjski dobi, sta dokaj sorodni. Obe tehniki temeljita na
ideji, daje treba pri obvladovanju stroskov upostevati dolgo-
ro¢ni vidik, pri ¢emer se prva osredotoca na nove, druga pa
na obstojece proizvode. Ugotavljanje stroSkov v verigi
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vrednosti se ukvarja z vprasanjem, kje v celotni verigi vred-
nosti (znotraj ali zunaj podjetja) lahko podjetje poveca vred-
nost z vidika kupcev in tako poveéa konkurenéno prednost.
Ugotavljanje stro§kov posameznih znadilnosti proizvoda
temelji na ideji, da kupci ne kupujejo proizvodov kot takih,
ampak njihove znacilnosti. Te znadilnosti so vir diferencia-
cije in poslediéno konkurenéne prednosti. In nenazadnje,
racunovodstvo kakovosti je pomembno zato, ker je prav
kakovost eden od kljuénih virov konkurenéne prednosti.

Na podroéje planiranja in kontrole ter ocenjevanja
uspesnosti smo uvrstili tri tehnike. Benchmarking analiza je
stalna primerjava z najboljSimi, znotraj ali zunaj podjetja, na
katerem koli podro¢ju. Ponavadi pod pojmom benchmarking
razumemo primerjavo s konkurenti, vendar jebenchmarking
§irSi pojem, saj zajema tudi druge vrste primerjav. Uravno-
tezeno merjenje uspeSnosti skrbi, da se strategija uresnicuje
po planu, pri ¢emer uposSteva finan¢ne in nefinanéne vidike.
Kontrolni sistem sporocanja strateskih negotovosti iz okolja
pajavlja, ali je obstojeca strategija v okviru danih okoli§¢in
§e primerna.

Za ovrednotenje strateSkih odloCitev smo nasli Stiri
tehnike. Ovrednotenje investicijskih odloéitev s finanénimi
kazalniki je sicer dobro poznana tehnika ze iz okvira
tradicionalnega poslovodnega racunovodstva, vendar nam
njena izrazita usmerjenost v prihodnost in na dolgi rok ni
dopustila, daje ne bi uvrstili tudi v okvir strateskega racuno-
vodstva. Druga tehnika nasprotno pravi, da se pri ovredno-
tenju strateSkih odloéitev (vkljuéno z investicijskimi) ne
smemo opirati izkljuéno na tradicionalna finan¢na merila,
ker ta ne uposStevajo nefinanénih vidikov odloéitev in
strateSkih opcij. Tretja tehnika se ukvarja s cenovnimi
odloc¢itvami. Cena je ena od klju¢nih sestavin znacilnosti
proizvoda, zato postavljanje cen ne sme temeljiti le na
notranjih izracunih stro$kovnih cen, temve¢ tudi in predvsem
na konkurenénih primerjavah. Ovrednotenje nalozb v
blagovne znamke je nekoliko specifi¢na tehnika, ker pride
v upostev samo za podjetja, ki imajo blagovne znamke.
Lahko pa postane povsem generalna, ¢e jo posploSimo tudi

Tabela 1: Racunovodske tehnike, ki kaZejo stratesko orientiranost

Temeljne naloge
strateSkega posl. Racunovodske tehnike (in njihovi glavni zagovorniki)
ratunovodstva
1. Metoda ciljnih stroSkov (Monden In Hamada 1991; Cooper In Slagmulder 1999)
Ugotavljanje In 2. Ugotavijanje stroSkov po posameznih fazah Zivljenjskega cikla proizvoda (Bromwich 1988, Czyzewskl in Hull 1991)
obvladovanje 3. Ugotavljanje stroskov v verigi vrednosti (Hergert In Morris 1989, Shank In Govindarajan 1992,1993)
stroSkov 4. Ugotavljanje stroSkov posameznih znacilnosti proizvoda (Bromwich 1990)
5. Ugotavljanje stroSkov kakovosti (racunovodstvo kakovosti) (Heagy 1991, Belohlav 1993)
Eé?ﬂ;g?gjfelrn 1. Benchmarking analiza (Elnathan Idr. 1996)
ocenjevanje 2. Integrirano merjenje uspesnosti (Kaplan In Norton 1992,1996)
uspesnost 3. Spremljanje strateskih negotovosti Iz okolja (Simons 1990, Brouthers In Roozen 1999)
1. Ovrednotenje Investicijskih odlocitev s financnimi kazalniki
Ovrednotenje 2. Ovrednotenje strateSkih (Investicijskih) odlocitev z upoStevanjem strateSkih dejavnikov (Shank In Govindarajan
strateskih 1988,1993; Shank 1996)
odlocitev 3. Ovrednotenje cenovnih odlocitev z upoStevanjem strateskih dejavnikov (Simmonds 1982, Rickwood Idr. 1990)
4. Ovrednotenje nalozb v blagovne znamke (Guilding 1992, Cravens In Guilding 1999)
Ra&unovodstvo 1. Ocenjevanje konkurentvovih stroékgv_ (Jon_es 1988, Bromwich 1990, Rickwood idr. 1990, Ward 1992)
konkurentov 2. Ocenjevanje konkuren¢nega polozaja (Simmonds 1986, Rangone 1997)
3. Ocenjevanje konkurentov na podlagi objavlienih racunovodskih Izkazov (Moon In Bates 1993)
Racunovodsivo 1. Stati¢na analiza dobickonosnosti kupcev (Shapiro Idr. 1987, Bellls-Jones 1989, Ward 1992, Zelthami 2000)
kupcev 2. Analiza Zivljenjske dobickonosnosti kupcev (Foster in Gupta 1994, Hope 1998)
3. Vrednotenje kupcev kot neopredmetenlh sredstev (Foster in Gupta 1994, Slater In Narver 1994, Zelthami 2000)
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na druge vrste nalozb v neopredmetena dolgoro¢na sredstva.
Te je treba razumeti kot nalozbe, ravno tako kot nalozbe v
opredmetena osnovna sredstva.

Racunovodstvo konkurentov predstavljajo tri tehnike.
Konkurenéna prednost je ze po definiciji relativni koncept,
zato se je treba za njeno doseganje primerjati s konkurenti.
Prav tako smo nasli tri tehnike v okviru racunovodstva
kupcev. Analiza dobi¢konosnosti kupcev je osredotocena na
ugotavljanje trenutne dobickonosnosti, preostali tehniki pa
sta izrazito usmerjeni v dolgoro¢no prihodnost.

222 Participacija racunovodij v procesu  strategije

Racunovodje tradicionalno sodelujejo v procesu stra-
tegije tako, da zainteresiranim uporabnikom posredujejo
relevantne informacije (Simmonds 1981, Bromwich 1990,
Shank in Govindarajan 1992, Hoque 2001). Tako ozko
gledanje seje ob spremembah v poslovnem okolju v zadnjem
¢asu moéno spremenilo. Tradicionalne rutinske naloge
racunovodstva so namre¢ danes v veliki meri avtomatizirane,
zato Oliverjeva (1991) pravi, da morajo racunovodje bolj
aktivno sodelovati tudi v procesu razvijanja in uresnic¢evanja
strategije ter v procesu odlocéanja.

Sodelovanje v procesu odlocanjaje klju¢na razlika med
»strateSkim« in »tradicionalnim« ra¢unovodjem (Oliver
1991, Palmer 1992, Bhimani in Keshtvarz 1999, Nyamori
idr. 2001). Racdunovodje imajo po Palmerjevem (1992)
mnenju za svojo »novo« vlogo zelo dobro izhodisce. Pose-
dujejo namrec¢ paket finan¢nih sposobnosti in znanja, dostop
do razli¢énih virov informacij in poznavanje financne
strukture podjetja, kar naj bi bilo kljuéno za ovrednotenje
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razli¢nih strateskih alternativ. Dostop do Siroke baze infor-
macij naj bi raunovodjem dal celovit vpogled v poslovanje
podjetja, ki ga druge funkcije v podjetju navadno nimajo.

Ta koncept strateSkega racunovodstva temelji na tesnih
razmerjih z neradunovodskim osebjem, ki ga Oliverjeva
(1991) imenuje poslovno partnerstvo, Palmer (1992) koordi-
nacija, Bromwich (2000) pa timsko delo. V takem partner-
stvu racunovodje zdruzijo svoje sposobnosti s preostalimi
funkcijami, da bi izboljsali proces odlocanja. Palmer (1992)
in Coad (1996) menita, da so »strateski« racunovodje najpri-
mernejsi za povezovalce (koordinatorje) med posameznimi
funkcijami in ravami menedzmenta v podjetju. Roslender
idr. (1998) med funkcijami $e posebej izpostavljajo trzenje,
ki se prav tako ukvarja predvsem s kupci in konkurenti.

Spremembe v praksi potrjujejo veljavnost tega koncepta.
Fern in Tipgos (1988) na podlagi raziskave v ZD A navajata,
da je vpletenost poslovodnih racunovodij v naloge
strateSkega planiranja presenetljivo velika, da pa oni sami
zelijo Se vecjo vpletenost. Podobno porocata tudi Bhimani
in Keshtvarz (1999) na podlagi raziskave v Veliki Britaniji.
Tudi tam racunovodje ze mocno sodelujejo v procesu
odlocanja, vendar si Zelijo Se vecjo vpletenost, predvsem
pri izbiri strateskih alternativ.

3 Opredelitev raziskovalnega modela

Kontingenéni okvir nase Studije prikazuje slika 1. V
model so vkljuéeni $tirje kontingenéni dejavniki, dva vidika
(koncepta) sistema strateskega poslovodnega raCunovodstva
in odvisna spremenljivka uspes$nost. Tak model je v skladu
z raziskovalnimi pozivi, po katerih naj bi bil konéni cilj

Slika 1: Predlagan raziskovalni kontingencni model strateskega poslovodnega racunovodstva
Kontingenéni Sistem strateSkega =
dejavniki poslovodnega raéunovodstva Uspeénost
PKnz
Strategija PKna Participacija
Raziskovalec/branilec raéunovadij v
procesu strateSkega
menedzmenta PKi,
Strategija
Naértovana/spontana
PK;
B Uspesnost
Trzna orientiranost
PKn.
PKps Uporaba PK.
———»  strateskega W
Velikost PKus poslovodnega
i PKng racunovodstva

Opomba:

Model je operacionaliziran v obliki statistiéne tehnike razvr$¢anja v skupine. Pri tej tehniki ne gre za testiranje hipotez v

klasiénem smislu statisticnega testiranja znacilnosti koeficientov, ampak za celovito vsebinsko presojo konsistentnosti med
konstrukti. Da pa bo proces presoje znanstveno rigorozen, posamezna konsistentna razmerja opredelimo ex ante na podlagi
teorije. Kljuéna razmerja med posameznimi konstrukti so v modelu predstavljena s pus¢icami z oznako PK (propozicija
konsistentnosti), podrobneje pa opredeljena v tockah 3.1 in 3.2.
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poslovodnorac¢unovodskih kontingenénih raziskav razvoj in
preverba celovitega modela, ki vkljucuje vec¢ vidikov rac¢uno-
vodskega sistema, ve¢ kontingenénih spremenljivk in veé
vidikov uspesnosti (Drazin in Van de Ven 1985, Fisher 1995).

Osrednji del naSe Studije predstavlja sistem strateskega
poslovodnega racunovodstva, v okviru katerega je kljucen
konstrukt uporaba strateskega poslovodnega racunovodstva
v podjetjih. Enako kot predhodne empiri¢ne $tudije (npr.
Chenhall in Langfield-Smith, 1998, Guilding 1999, Hoque
in James 2000, Cravens in Guilding 2001, Guilding in
McManus 2002) modeliramo uporabo strateSkega poslo-
vodnega racunovodstva kot odvisno (endogeno) spre-
menljivko (konstrukt) v raziskovalnem modelu. Druga
spremenljivka v okviru sistema strateskega racunovodstva
je participacija poslovodnih rac¢unovodij v procesu
strateSkega menedzmenta, ki jo prav tako modeliramo kot
endogeni konstrukt.

Pri identifikaciji relevantnih kontingen¢nih (neodvisnih)
spremenljivk (konstruktov) smo se naslanjali na paradigmo
strategija-struktura-uspes$nost. Kot pravi Hambrick (1980,
567) »je koncept strategije vreden empiri¢énega raziskovanja,
saj je povezan z mnogimi konstrukti in spremenljivkami«.
Ceprav je strategija verjetno najpogosteje preudevan
kontingenéni dejavnik poslovodnoracunovodskih sistemov,
se pri empiri¢nem raziskovanju pojavlja problem ustrezne
operacionalizacije strategije, ki bi bila primerna in veljavna.
V nasem delu nas zanima poslovna strategija, za operacio-
nalizacijo pa smo uporabili tipologijo raziskovalec/branilec,
ki je po mnenju Smitha idr. (1989) najbolje teoreti¢no
utemeljena in najbolj posplosljiva po panogah. Zelo poredko,
in Se to zgolj v Studijah poslovnih primerov, pa je v
empiri¢nih raziskavah pripoznan pomen razlikovanja med
nacrtovano in uresni¢eno strategijo (Langfield-Smith 1997).
Ta vidik je $e posebej zanimiv v kontekstu drzav v prehodu,
saj naj bi menedzment v teh drzavah Sele ob uvedbi trznega
gospodarstva zacel razmisljati strateSko (Bogel in Hustzty
1999). Prav zato smo se odlo¢ili, da v nasem delu preu¢imo
tudi ta zelo pomanjkljivo raziskan vidik strategije. Drugo
tipologijo bomo tako poimenovali nacrtovana/spontana.

Organizacijske okolis¢ine (kontekst) pa so dolocene Se
z mnogimi drugimi eksogenimi in endogenimi dejavniki,
ne le s strategijo. Kot relevantni za oblikovanje strateSkega
racunovodskega sistema smo v modelu identificirali Se dve,
in sicer trzno orientiranost (angl. market orientation) ter
velikost podjetja. Ce za strategijo velja, daje bilaze veckrat
predmet empiri¢nih kontingen¢nih raziskav, to v manj$i meri
velja za preostala dva dejavnika, Se posebej za trzno
orientiranost. Edino empiri¢no $tudijo sta opravila Guilding
in McManus (2002), ki sta preucevala vpliv trZne
orientiranosti na uporabo racunovodstva kupcev. To je
presenetljivo, saj tako akademiki kot menedzerji s podro¢ja
trzenja ze desetletja uvr§¢ajo trzno orientiranost v osrcje
sodobnega marketinga in strategije (Narver in Slater 1990).
Vkljuéitev trzne orientiranosti v na§ model je motiviralo
dejstvo, da ima zelo podobne znacilnosti kot stratesko
poslovodno rac¢unovodstvo. Tudi to je usklajeno s
Fisherjevim (1995) raziskovalnim pozivom. Njegovo stalis¢e
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je, da morajo empiri¢ne raziskave vedno stremeti k
odkrivanju novih kontingen¢nih dejavnikov, ki potencialno
vplivajo na ra¢unovodski sistem.

Zapresojanje uspesnosti smo uporabili koncept relativne
uspesnosti glede na konkurenco. Tak pristop je relevanten
za naso Studijo, ker se stratesko poslovodno racunovodstvo
pogosto opredeljuje kot orodje za doseganje konkurenéne
prednosti (Ward 1993). Primerjava uspesnosti vkljucuje tako
finan¢ne kot nefinanéne kazalce uspesnosti, kar je prav tako
v skladu s Fisherjevim (1995) raziskovalnim pozivom.

Kontingenéna teorija temelji na propoziciji, da je
uspesnost organizacije produkt usklajenosti raCunovodskega
sistema z okolis¢inami (kontekstom), v katerih posluje. Za
razvoj kontingencne teorije, zbiranje podatkov in statisti¢no
analizo hipotez je klju¢na prav definicija usklajenosti. Drazin
in Van de Ven (1985) navajata, da so se z razvojem
kontingencne teorije pojavili trije konceptualni pristopi
usklajenosti, ki dajejo vsak drugacen pomen kontingenéni
teoriji in posledi¢no tudi empiri¢nim rezultatom: (1) pristop
selekcije (angl. selection approach), (2) pristop interakcije
(angl. interaction approach) in (3) sistemski pristop (angl.
systems approach).

V pricujocdi studiji smo uporabili sistemski pristop, ki je
najnovejsi in predstavlja nadgradnjo prej$njih dveh
pristopov. Zagovorniki tega pristopa trdijo, da se naSe znanje
o razmerjih kontekst-struktura-uspesnost lahko poveca le s
hkratnim upostevanjem ve¢ kontingen¢nih dejavnikov, vec
spremenljivk organizacije in ve¢ kriterijev uspesnosti.
Pristop temelji na konceptu konc¢ne enakosti (angl.
equifinality), ki je osrednji del teorije sistemov (angl. general
systems theory). Predpostavka koncne enakosti pravi, da
lahko sistem doseze enako kon¢no stanje (doloCeno raven
uspesnosti) ob razliénih izhodis¢nih pogojih in s pomocjo
razli¢nih uporabljenih poti (Doty idr. 1993). Ta predpostavka
dovoljuje niz razli¢nih moznih (angl. feasible set), a kljub
temu enako uspe$nih (angl. effective) vzorcev obnasSanja
podjetja, ki pa morajo biti (1) notranje konsistentni in (2)
usklajeni z zunanjimi dejavniki, ki vplivajo na podjetje
(Drazin in Van de Ven 1985).

Pri iskanju konsistentnih vzorcev obnasanjaje sistemski
pristop neizogibno povezan z uporabo multivariantnih metod
statistiCne analize, vendar zaenkrat Se nobena metoda pri
aplikaciji tega pristopa ni prevladala kot dominantna.
Chenhall in Langfield-Smith (1998) menita, da je za
operacionalizacijo tega pristopa najbolj primerna metoda
razvr$¢anja v skupine (angl. cluster analysis). Po njunem
mnenju je s to metodo mo¢ poiskati skupine podjetij, ki so
si podobne glede na preuc¢evane kontingenéne dejavnike in
organiziranost raunovodskega sistema, ter ugotoviti, katere
kombinacije kontingenénih dejavnikov in racunovodskega
sistema so uspeSne. Metodo razvr§€anja v skupine smo
uporabili tudi pri nasem delu. Pri tem pristopu ne gre za
testiranje hipotez v klasiénem smislu statisti¢nega testiranja
znacilnosti koeficientov, ampak za celovito vsebinsko
presojanje konsistentnosti razmerij med mnoZico
konstruktov. Da v ta po svoji naravi eksplorativen proces
vnesemo potrebno znanstveno rigoroznost, bomo klju¢na
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razmerja med posameznimi konstrukti opredelili ex ante na
podlagi teorije, kar nam bo kasneje omogocilo bolj
verodostojno interpretacijo rezultatov.

3.1 Opredelitev konsistentnih razmerij med

radunovodskim sistemom in uspeSnostjo
Uporaba
uspesnost

strateSkega poslovodnega racunovodstva -

Stratesko poslovodno racunovodstvo je del informa-
cijskega sistema organizacije, ki se ukvarja z zbiranjem,
pripravo in posredovanjem informacij za potrebe razvijanja
in spremljanja poslovne strategije ter sprejemanja strateskih
odloéitev (Simmonds 1981, Bromwich 1990, Hoque 2001).
Relevantne informacije pomagajo menedzerjem identificirati
probleme in jih ustrezno reSiti ter planirati in kontrolirati
(Gelinas idr. 1998). Kakovost odlocitev je v veliki meri
odvisna od razumevanja problema, zato naj bi »boljse« infor-
macije pripomogle k sprejemanju boljsih odlocitev. Kot pravi
Gupta (1987), bodo brez ustreznih informacij sprejete
odlocitve napacne ali prepozne, posledica pa zmanjSana
uspesnost, Gelinas idr. (1998) pa celo trdijo, daje informa-
cijski sistem klju¢ni dejavnik uspesnosti organizacije. Prva
propozicija konsistentnosti se zato glasi takole:

PK : Vedja uspesnost je konsistentna z vecjo uporabo

strateskega poslovodnega  racunovodstva.

Participacija racunovodij v procesu  strategije -

uspesnost

V casu vse vecje turbolentnosti okolja je za uspeh
podjetja kljuéno timsko delo, ki vkljucuje vse funkcije v
podjetju (Bromwich 2000), tudi »strateske« racunovodje
(Oliver 1991, Bhimani in Kershtvarz 1999, Bromwich 2000,
Nyamori idr. 2001). Radunovodje v tem procesu lahko
sodelujejo na razliéne nacine. Palmer (1992) meni, da naj bi
bili klju¢ni ¢len pri ovrednotenju razliénih strateskih
alternativ. Coad (1996) pravi, da naj bi bili najprimernejsi
za povezovalca med razliénimi funkcijami in ravnmi
menedzmenta v podjetju. Brothers in Roozen (1999) pa
trdita, da centraliziranje zbiranja vseh informacij v okviru
oddelka strateSkega racunovodstva poveca natancnost in
hitrost njihovega posredovanja. Stalno razvijanje razmerja
medsebojnega sodelovanja v organizaciji naj bi izboljsalo
kakovost sprejetih odlocitev (Oliver 1991), kar posledi¢no
pozitivno vpliva na uspe$nost (Wooldridge in Floyd 1990,
Bromwich 2000).

PK :  Vecdja wuspesnost je konsistentna z vecjo
participacijo racunovodij v procesu strategije.
Participacija radunovodij v procesu  strategije -
uporaba strateSkega poslovodnega racunovodstva

V okviru te toCke velja opredeliti tudi povezavo med
obema racunovodskima konstruktoma. Pogosto se navaja,
daje sodelovanje rac¢unovodij v procesu strategije povezano
z njihovo sposobnostjo razvijanja novih sposobnosti in
tehnik, usmerjenih na trg in v prihodnost (Coad 1996,
Nyamori idr. 2001). Ker participacija raéunovodij v procesu
odloc¢anja od njih zahteva, da v tem procesu dodajo neko
vrednost (Oliver 1991), lahko pricakujemo, da so bolj

motivirani za razvoj in uporabo sodobnih, stratesko
orientiranih racunovodskih tehnik radunovodje v tistih
podjetjih, v katerih je njihova participacija v procesu
odlocanja vecja.

PK13.'
racunovodstva  je

Vecja  uporaba  strateskega  poslovodnega

konsistentna  z  veCjo  participacijo

racunovodij v procesu strategije.

3.2 Opredelitev konsistentnih razmerij med
kontingen¢nimi dejavniki in radunovodskim
sistemom

tipologiji raziskovalec/branilec

Tipologija raziskovalec/branilec opredeljuje nacin
konkuriranja podjetja. Miles in Snow (1978) sta identificirala
tri idealne organizacijske strategije (raziskovalec, analitik,
branilec), medtem ko Ccetrti tip (reaktor) ne more biti
dolgoroéno vzdrina strategija. Ceprav sta avtorja opisala
analitika kot unikaten hibrid znacilnosti raziskovalca in
branilca, obstaja kar nekaj dokazov, da opisi strategij
predstavljajo interval, na katerem analitiki predstavljajo
sredi§¢no tocko (Smith idr. 1989, Shortell in Zajac 1990,
Anderson in Lanen 1999). Raziskovalci so tip podjetja, ki
se ukvarjajo s prihodnostjo in spremljanjem priloznosti iz
okolja, branilci pa z branjenjem obstojecega polozaja in
povecevanjem ucinkovitosti. Usmerjenost v zunanje okolje
in prihodnost je tudi osnovna znacilnost strateSkega
poslovodnega radunovodstva, zato lahko pricakujemo, da
raziskovalci bolj poudarjajo strateSke informacije kot
branilci (Guilding 1999).

Strategija po

P, K/[ Veéja
racunovodstvaje bolj konsistentna s strategijo raziskovalec.

uporaba  strateskega poslovodnega

Strategija podjetja naj bi Ze po definiciji vplivala tudi na
participacijo racunovodij v procesu strategije (Wooldridge
in Floyd 1990). Definicije procesa strateSkega menedzmenta
obicajno vkljucujejo v prihodnost in zunanje okolje
usmerjene aktivnosti (Hunger in Wheelen 1995), ki zahtevajo
Siroko razpravo razliénih funkcijskih podroc¢ij (Pucko 1999).
Povecéevanja ucinkovitosti te iste definicije ne vkljucujejo,
saj naj bi bil po Porteijevem mnenju (1996) to bolj operativen
problem, predvsem v pristojnosti proizvajalne funkcije
(Pucko 1999), zato pricakujemo, da je participacija
racunovodij v procesu strategije vecja v raziskovalnih
podjetjih kot pri branilcih.

PK; :  Vedja participacija racunovodij v procesu

strategije je bolj konsistentna s strategijo raziskovalec.

Strategija po tipologiji nacrtovana/spontana
Tipologija nacrtovana/spontana strategija pravi, da je
strategija smiseln in razpoznaven vzorec obnasanja podjetja
v Casu, ki je lahko, ali pa tudi ne, posledica formalnega
planiranja (Mintzberg 1987a). V prvem primeru govorimo
o nacrtovani, v drugem pa o spontani (oziroma porajajoci
se) strategiji. V realnosti so povsem naértovane in povsem
spontane strategije redke, ampak jih je vecina nekje med
obema skrajnostima (Mintzberg 1987b, Mintzberg idr. 1995).
Nacrtovana strategija je vnaprej premisljen in strukturiran

proces, medtem ko velja obratno za spontano strategijo.
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Nacrtovan proces strateSkega menedzmenta vkljucuje stalno
razpravo o strategiji, pri cemer so na vseh stopnjah kljuéne
informacije Sirokega obsega (Gelinas idr. 1998). Pricakujemo
lahko torej, da se zavestna strateSka orientiranost izraza v
ve€ji uporabi strateSkega poslovodnega racunovodstva.

PK;] 30
vodstva je bolj konsistentna z nacrtovano strategijo.

Vecja uporaba strateskega poslovodnega racuno-

S podobno argumentacijo bi lahko opredelili tudi vpliv
strategije na participacijo racunovodij v procesu strategije.
Nacrtovan proces strateSkega menedzmenta vkljucuje stalno
razpravo o strategiji, pri ¢emer je za njeno ucinkovitost
pomembno sodelovanje vseh funkcijskih podrocij
(Bromwich 2000). Pri¢akujemo lahko torej, da se zavestna
strateska orientiranost izraza v vecji participaciji raunovodij
v procesu strategije.

PKjuy: Vecja participacija  racunovodij v procesu

strategije je bolj konsistentna z nacrtovano strategijo.

TrZzna orientiranost

Trzna orientiranost je definirana kot koncept planiranja
in koordinacije vseh aktivnosti v smeri primarnega cilja
zadovoljitve kupcevih potreb (Jaworski in Kohli 1993,
Walker idr. 1998). Podjetje je trzno orientirano takrat, kadar
je njegova kultura sistemati¢no in popolnoma osredotoc¢ena
na stalno ustvarjanje superiorne vrednosti za kupce in s tem
konkurenéne prednosti (Narver in Slater 1990). Narver in
Slater koncept trzne orientiranosti opiSeta s tremi
komponentami in dvema odloCitvenima kriterijema. Tri
komponente so orientiranost na kupce, orientiranost na
konkurenco in medfunkcijska koordinacija, odloc¢itvena
kriterija pa osredotocenost na dolgi rok in dobickovni motiv.
Govorje torej o zelo podobnih kategorijah kot pri strateskem
poslovodnem racunovodstvu, zato pricakujemo, daje vecja
trzna orientiranost konsistentna z vecjo uporabo strateskega
poslovodnega racunovodstva.

PK;;
vodstva je konsistentna z vecjo trino orientiranostjo.

Vecja uporaba strateskega poslovodnega racuno-

Velikost podjetja

Skorajda splosno sprejeto dejstvo je, da na specializi-
ranost in razvitost raunovodskega sistema vpliva velikost
podjetja. Rast podjetja poveca kompleksnost organizacije,
otezi kontrolo in komunikacijo, zato je potreben razvoj bolj
zapletenih sistemov kontrole in priprave ter posredovanja
informacij (Hoque in James 2000). Obstaja pa tudi pozitivna
stran velikosti. Hkrati s povecanimi potrebami po
informacijah se namre¢ zmanjs$ajo tudi relativni stroski
njihovega procesiranja (Johnson in Kaplan 1987, Guilding
1999, Mia in Clarke 1999). Pozitiven vpliv velikosti na
razvitost ra¢unovodskih sistemov so potrdile tudi mnoge
empiri¢ne Studije (Libby in Waterhouse 1996, Guilding 1999,
Hoque in James 2000).

PK;jjs
vodstva je konsistentna z vecjimi podjetji.

Vecja uporaba strateskega poslovodnega racuno-
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4 Raziskovalna metodologija
4.1 lzbira vzorca in razvoj vpraSalnika

Podatke za empiri¢no testiranje raziskovalnega modela
smo zbrali s pomocjo vprasalnika, ki je bil poslan v velika
slovenska podjetja. Velikost smo vzeli kot indikator, da ima
podjetje formalni in radunalni§ko podprt racunovodski
sistem, ki je sposoben pripravljati strateSko orientirane
racunovodske informacije (Mia in Clarke 1999). Pri izbiri
podjetij za vzorec smo izhajali iz baze 500 najvecjih
slovenskih podjetij po prihodkih za leto 2002, ki jo je
pripravilo Podatkovno analiti¢no sredi§¢e Ekonomske
Fakultete v Ljubljani (PASEF). Bazo smo nato nekoliko
precistili, saj smo izloc€ili vsa podjetja, ki imajo manj kot
100 zaposlenih, ter podjetja, za katera nismo mogli pridobiti
kontaktnih podatkov. V konénem vzorcu je tako ostalo 388
podjetij.

Glede na potencialno slab odziv naslovnikov, ki bi lahko
nastal kot posledica dolgega in zapletenega vprasalnika
(Chenhall in Langfield-Smith 1998), smo veliko pozornost
namenili vizualni podobi vprasalnika in njegovi dolzini.
Kljuéni poudarek v vprasalniku je bil dan uporabi razli¢nih
tehnik iz okvira strateskega poslovodnega racunovodstva.
Ker vecina tehnik v slovenscini nima splo$no sprejetih
ustreznih imen, jih je bilo treba v vprasalniku definirati. Da
pa definicije ne bi zavzele preve¢ dragocenega prostora na
vprasalniku, smo poleg vprasalnika pripravili tudi slovarcek
izrazov. V slovar¢ku smo navedli kratke opise tehnik in
originalne angleske izraze zanje ter jih poslali anketiranim
skupaj z vprasalnikom. Poslani slovarcek so anketirani lahko
obdrzali. Skupaj z vprasalnikom (priloga 1) in slovarckom
(priloga 2) smo v pisemski ovojnici poslali Se dopis, v
katerem smo pojasnili namen raziskave, ter ovojnico,
opremljeno z nas§im naslovom, s katero so vrnili izpolnjene
vprasalnike.

Vprasalnike smo posiljali jeseni 2003. Od 388 poslanih
vprasalnikov smo prejeli 193 uporabnih vprasalnikov, kar
predstavlja 49,7-odstotno stopnjo odzivnosti glede na
vzoréni okvir. Prejete vprasSalnike smo preucili tudi glede
obsega in vzorca manjkajocih vrednosti. Gledano v celoti je
delez manjkajoc¢ih vrednosti zelo nizek, saj znaSa le
1,18 odstotka. Za vzorec manjkajocih vrednosti smo z veliko
gotovostjo sklenili, da manjkajo popolnoma naklju¢no, zato
smo se z namenom ohraniti velikost vzorca lahko odlo¢ili
za imputacijo manjkajoc¢ih vrednosti.

4.2 Merski instrumenti konstruktov
Uporaba

Uporabo strateskega poslovodnega racunovodstva smo
operacionalizirali z uporabo strateSko orientiranih
racunovodskih tehnik iz njegovega okvira. Za vecino (16)
od identificiranih 18 tehnik (gl. tabelo 1) povzemamo merska
instrumenta, ki so ju v svojih §tudijah razvili Cravens in
Guilding (2001) ter Guilding in McManus (2002). Za
preostali dve tehniki (spremljanje strateskih negotovosti iz
okolja podjetia in ovrednotenje investicijskih odlocitev s
financnimi kazalniki), ki Se nista bili operacionalizirani v
preteklih Studijah, smo razvili lastni merjeni spremenljivki,
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ki sta vsebinsko usklajeni s povzetimi. Anketirane smo tudi
opozorili, da imajo v primeru morebitnih nejasnosti prilozen
slovaréek s kratkim opisom in angleSkim imenom
posameznih tehnik, s katerim si lahko pomagajo pri
odgovoru (gl. prilogo 2). Uporaba strateskega poslovodnega
ratunovodstva (oziroma uporaba strate§ko orientiranih
racunovodskih tehnik iz njegovega okvira) je konstrukt, ki
ga sestavlja pet dimenzij: (1) ugotavljanje stroskov, (2)
racunovodstvo konkurentov, (3) raéunovodstvo kupcev, (4)
planiranje, kontrola in merjenje uspeSnosti ter (5)
ovrednotenje strateSkih odlocitev.

Participacija racunovodij v procesu strategije
Zamerjenje participacije racunovodij v procesu strategije
uporabljamo merski instument, ki sta ga prvotno razvila
Wooldridge in Floyd (1990) za merjenje participacije
srednjega menedzmenta v procesu strategije. Pri merjenju
participacije so zeleni razumljivi in procesno nevtralni instru-
menti, zato sta se avtorja izogibala pojmov, kot starazvijanje
in uresni¢evanje strategije. Instrumentje osredotocen na pet
vidikov oziroma aktivnosti v okviru procesa strateskega

menedzmenta (gl. prilogo 1).

Strategija raziskovalec/branilec

Za merjenje strategije po tipologiji raziskovalec/branilec
uporabljamo instrument, ki sta ga razvila Shortell in Zajac
(1990). Instrument je celovito merilo strategije, kije nekodi-
ramo kot nominalno spremenljivko, ampak jo opredelimo z
in ¢isti branilec. Od anketiranih zahtevamo, da svoje podjetje
uvrstijo nekam na interval, zasidran z lestvico od 1 do 7.
Oznaka 1 na intervalu predstavlja opis Cistega branilca,
oznaka 4 opis analitika in oznaka 7 opis Cistega raziskovalca

(gl. prilogo 1).

Strategija nacrtovana/spontana

Ker ta tipologija strategije Se ni bila merjena v nobeni
poznani empiriéni $tudiji, smo razvili lasten instrument. Pri
razvoju instrumenta smo izhajali iz originalnega Mintzbergo-
vega (1987a) besedila in uporabljali izraze, s katerimi je on
definiral nac¢rtovano in porajajoco se (spontano) strategijo.
Podobno kot pri tipologiji raziskovalec/branilec tudi tukaj
strategijo opredelimo z intervalom, na katerem sta skrajni
vrednosti popolnoma nacrtovana in popolnoma spontana
(porajajoca se) strategija. Za merjenje naértovanosti/
spontanosti strategije smo anketiranim navedli tri trditve:
»(1) V naSem podjetju tisti, ki sprejemanjo strateSke
odlocitve, obicajno pred pomembnimi dejanji vse dobro
premislijo. (2) V nasem podjetju so strateSki nacrti redko
realizirani tako, kot so bili zamisljeni. (3) V nasem podjetju
se strateSke aktivnosti obifajno razvijejo spontano, brez
vnaprejS$njega premisljevanja.« K vsaki trditvi smo postavili
tudi sedemstopenjsko mersko lestvico in od anketiranih
zahtevali, da oznadijo svoje strinjanje z navedenimi
trditvami. Oznaka 1 na lestvici pomeni sploh se ne strinjam,
oznaka 7 pa popolnoma se strinjam.

Trzna orientiranost
Trzno orientiranost merimo z instrumentom, ki sta ga

razvila Guilding in McManus (2002). Instrument vsebuje

Stiri merjene spremenljivke, ki kazejo odnos podjetij do
zadovoljevanja potreb svojih kupcev (gl. prilogo 1).

Velikost podjetja

Velikost podjetja smo merili s celotnimi prihodki v letu
2002. Zaradi nenormalnosti porazdelitve tega kazalca smo
konsistentno s predhodnimi $tudijami (Libby in Waterhouse
1996, Hoque in James 2000) spremenljivko, preden smo jo
uporabili v nadaljnjih analizah, transformirali z deseti§kim

logaritmiranjem.

Uspesnost

Za merjenje uspeS$nosti smo uporabili dopolnjen
instrument, ki sta ga prvotno razvila Hoque in James (2000).
Originalen instrument primerja uspesnost relativno glede na
konkurente, pri ¢emer se osredotoca na pet vidikov
uspesnosti: donosnost sredstev, delez dobic¢ka v prihodkih,
izraba zmogljivosti, zadovoljstvo kupcev in kakovost
proizvodov. V na$i $tudiji smo dodali Se dva vidika
uspesnosti, to sta razvoj novih proizvodov in trzni delez.
Uspesnost so ocenjevali anketiranci sami, in sicer smo jih
za vsak vidik posebej vprasali, kako so v zadnjih treh letih
poslovali glede na konkurenco (gl. prilogo 1). Uspesnost je
dvodimenzionalen konstrukt, ki ga sestavljata financ¢na in
nefinan¢na uspesnost.

4.3 Analiza podatkov

Za razliko od vseh drugih statistiénih metod, pri katerih
se ocene parametrov skusajo posplositi na populacijo, gre
pri razvr$éanju v skupine zgolj za preucevanje strukturne
znacilnosti niza opazovanih enot. Iz tega sledi, da
predpostavke normalnosti, linearnosti in homoskedasti¢nosti
niso pomembne, je pa zelo pomembna predpostavka multi-
kolinearnosti (Hair idr. 1998). Ker je vsaka spremenljivka v
procesu razvr§canja utezZena enako, imajo vecjo tezo pri
razvr§canju tisti konstrukti, ki so merjeni z ve¢ kazalci. V
primeru multikolinearnosti med spremenljivkami je zato Se
najboljsa reSitev uposStevati enako Stevilo indikatorjev za
vsak konstrukt (Hair idr. 1998). Kljuéno vprasanje pri
razvr§canju je torej izbira spremenljivk oziroma znacilnosti
podjetij, ki sluzijo kot osnova za razvrséanje.

Med konstrukti v raziskovalnem modelu sta dva
vec¢dimenzionalna (uporaba strateSkega poslovodnega
radunovodstva in uspe$nost). Ker Zelimo uporabo strateskega
poslovodnega racunovodstva in uspe$nost preuditi na ravni
posameznih dimenzij, to pomeni 5 + 2 sestavljeni
spremenljivki, ki smo jih izracunali kot povprecne vrednosti
originalnih kazalcev (Bagozzi 1998). Preostali konstrukti
nas ne zanimajo podrobneje kot na ravni celotnega
konstrukta, kar pomeni, da bi lahko vsakega izmed njih
povzeli s po eno sestavljeno spremenljivko (to bi bilo
dodatnih 5 sestavljenih spremenljivk, skupaj torej 12). Tak
pristop pa bi lahko bil problematic¢en zaradi dejstva, da so
dimenzije strateSkega poslovodnega raunovodstva
medsebojno relativno mo¢no korelirane (multikolinearnost),
zato bi te spremenljivke zaradi svojega Stevila (5 od 12) imele
preveliko tezo pri razvr$c¢anju. Problem smo poskusali
ublaziti na naslednji naéin. Da je Stevilo indikatorjev na
konstrukt vsaj priblizno enako, v proces razvrséanja za
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enodimenzionalne konstrukte (kontingencne dejavnike in
participacijo racunovodij v procesu strategije) vstopajo vsi
originalni indikatorji. Stevilo spremenljivk, ki vstopajo v
proces razvrscanja, je tako 20 (pri konstruktu participacija
smo zaradi izredno moc¢ne korelacije med Cetrtim in petim
indikatorjem izlocili Cetrti indikator).

Pred razvrs¢anjem podjetij v skupine smo predpostavlje-
no teoreticno dimenzionalnost obeh vecdimenzionalnih
konstruktov tudi empiri¢no testirali (ve¢ o tem gl. Cade
2005). Rezultati eskplorativne in potrjevalne faktorske
analize so potrdili predpostavljeno ve¢dimenzionalnost
konstruktov uporaba strateSkega poslovodnega racuno-
vodstva in uspeSnost. Uporaba strateskega poslovodnega
racunovodstva je konstrukt, sestavljen iz petih dimenzij: (1)
ugotavljanje stroskov, (2) racunovodstvo konkurentov, (3)
racunovodstvo kupcev, (4) planiranje, kontrola in merjenje
uspesnosti ter (5) ovrednotenje stratesSkih odlocitev.
Uspesnost je dvodimenzionalni konstrukt, sestavljen iz
finan¢ne in nefinan¢ne uspesnosti.

5 Reazultati

Za iskanje skupin oziroma naravnih struktur med enotami
na osnovi multivariantnega profila je na voljo vrstarazli¢nih
metod razvr$¢anja v skupine (Ferligoj 1989, Hair idr. 1998).
Za razvrS€anje smo najprej uporabili hierarhi¢no Wardovo
metodo, ki temelji na zaporednem zdruzevanju dveh skupin
v novo skupino, dokler ne dobimo ene same skupine (Ferligoj
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1989). Spremenljivke smo pred razvr§¢anjem standardizirali,
kar je priporocljivo tudi v primeru, da so vse merjene z isto
mersko lestvico, a se povprec¢ne vrednosti spremenljivk
razlikujejo. Za izracun podobnosti oziroma razli¢nosti med
enotami smo uporabili evklidsko razdaljo. Drevo zdruze-
vanja (dendrogram) je pokazalo, da bi lahko enote razdelili
v Sest med seboj razli¢nih skupin. Postopek razvrsc¢anja smo
nato nadaljevali z nehierarhi¢no metodo voditeljev. Rezultate
razvrsc¢anja v skupine s pomoc¢jo metode voditeljev prika-
zujemo v tabeli 2, kjer so skupine podjetij razvrS¢ene od
najbolj do najmanj uspesnih.

Rezultati razvrstitve v skupine kazejo, da so relativno
uspesne tri skupine podjetij, Cetrta je blizu povprecja za
celotni vzorec, dve skupini pa sta izrazito podpovprec¢no
uspesni (gl. zadnji dve vrstici v tabeli).

Najuspesnejso skupino 1 bi lahko opisali takole. Gre za
najvecja podjetja, ki so izrazito raziskovalna, nadpovprecno
nacrtujejo svoje strateske aktivnosti in so zelo trzno orienti-
rana. V tej skupini podjetij sta participacija racunovodij v
procesu strategije in uporaba tehnik strateskega poslo-
vodnega racunovodstva izrazito nadpovprecni. Gledano v
celoti bi lahko rekli, da so ta podjetja idealna. Razmerja med
spremenljivkami v tej skupini so namrec zelo konsistentna,
kar velja znotraj konstruktov in tudi med konstrukti. Ta
skupina podjetij ima racunovodski sistem prakti¢no idealno
usklajen s kontingen¢nimi dejavniki.

Tabela 2: Primerjava povprecnih vrednosti spremenljivk po skupinah podjetij (spremenljivke so standardizirane)

Skupina 1 Skupina 2 Skupina 3 Skupina 4 Skupina 5 Skupina 6
N 44 10 35 53 38 13
S-rb 0,720 +*++ |-0,153 . 0,271 0,031 -0,491 - -1,738| -
S-ns1 0,715| ++ |-1,807| - 0,402 0,217 + -0,643| - -1,118| -
S-ns2 0,420 f -0,703| - 0,579, ++ | -0,152 -0,428 -0,669| -
S-ns3 0,533, ++ |-1,867| - 0,535, ++ | -0,107 -0,055 -1,210] -
Tol 0,717 ++ 0,705| ++ 0,586, +*+ | -0,416 -0,505| - -1,377| -
To2 0,928 ++ 0,706 ++ 0,401 -0,208 -0,810| - -1,650| -
To3 0,874 ++ 0,289 + 0,434 -0,116 -0,676| - -1,900| -
To4 0,759 ++ 0,639 ++ 0,411 -0,100 -0,511 - -2,267| -
Vel 0,525, ++ |-0,353 : -0,208 -0,168 . -0,076 -0,038
Pari 0,823 ++ 0,202 + -0,827 0,553, ++ |-0520, - -1,450| -
Par2 0,660, ++ |-0,277 -0,704| - 0,606, ++ |-0467, - -1,230| -
Par3 0,656, ++ |-0,079 -0,713 0,508, ++ |-0,429 . -1,065| -
Parb 0,797 | ++ 0,138 + -0,715| - 0,497, ++ |-0,660| - -0,977, -
SPR-u.s. 0,730 ++ 0,166 + -0,110 0,021 -0,511 - -0,892| -
SPR-r.ko. 0,587, ++ |-0,394 -0,085 0,212 + -0,426 . -1,073| -
SPR-r.ku. 0,600, ++ |-0,102 -0,129 0,240, + -0,584| - -0,881 -
SPR-p.&k. | 0,716, ++ |-0,231 -0,081 0279, + -0,587| - -1,450| -
SPR-0.s.0. | 0,642 ++ |-0,209 - 0,212 0,127 + -0,618| - -1,296| -
USP-f.u. 0480, + 0,315 + 0,246 0,038 -0,623| - -0,865| -
USP-nf.u. 0,915 ++ 0,685 ++ 0,271 + -0,229 -0,735| - -1,499| -

Legenda: S-rb (strategija po tipologiji raziskovalec/branilec), S-ns (strategija po tipologiji nacrtovana/spontana), To (trzna orientiranost),
Vel (velikost), Par (participacija raunovodij v procesu strategije), SPR (uporaba strate$skega poslovodnega ra¢unovodstva), USP (uspesnost).

+++ => 1 stand. odklon nad povprecjem - =0,1-0,5 stand. odklon pod povpreéjem
++ = 0,5-1 stand. odklon nad povprecjem -- =0,5-1 stand. odklon pod povprecjem
+=0,1-0,5 stand. odklon nad povpre¢jem  — => 1 stand. odklon pod povpre¢jem

Vir: Raziskava o uporabi strateskega poslovodnega racunovodstva v slovenskih podjetjih (2003).

28



CADEZ: KONTINGENCNA TEORIJA STRATESKEGA POSLOVODNEGA RACUNOVODSTVA: EMPIRICNA OCENA VELJAVNOSTI SISTEMSKEGA PRISTOPA

Po uspesnosti v povpreéju ne zaostaja dosti Steviléno
majhna skupina 2. Gre za skupino najmanjs$ih podjetij,
katerih strategijaje po prvi tipologiji blizu tipi¢nega analitika
in je praktiéno popolnoma spontana, trzna orientiranost pa
izrazito nadpovprecéna. Vse nasteto je precej konsistentno.
To so verjetno podjetja, ki zadovoljujejo posamezne trzne
niSe, obenem pa stalno spremljajo dogajanje na celotnem
trgu in prilagajajo ponudbo svojim kupcem. Ce je konsi-
stentnost med kontingenénimi dejavniki velika, to v nekoliko
manj$i meri velja za radunovodski sistem. Participacija
racunovodij v procesu strategije je gledano v celoti sicer
nekako nevtralna, a po posameznih aktivnostih niha, uporaba
strateSkega poslovodnega racunovodstva pa je gledano v
celoti podpovprecna (z izjemo uporabe tehnik za ugo-
tavljanje stro$kov). Izhajajo¢ iz opredeljenih konsistentnih
razmerij je racunovodski sistem gledano v celoti dokaj dobro
usklajen s kontingen¢nimi dejavniki. Najvecdja nekonsi-
stentnost je negativna povezava med trzno orientiranostjo
in uporabo strateskega poslovodnega racunovodstva, vendar
je uspesnost kljub temu zelo dobra.

Prav tako nadpovprec¢no uspesna je Se skupina 3. To so
podpovpreéno velika podjetja, ki so raziskovalna, njihove
strates$ke aktivnosti so naértovane, trZzna orientiranost pa
nadpovpreéna. Ce odmislimo velikost, je ta skupina podjetij
zelo podobna podjetjem v skupini 1. Kljub podobnim
znacilnostim se skupini mocno razlikujeta z vidika
radunovodskega sistema. Za razliko od skupine 1 je namred
participacija racunovodij v procesu strategije izrazito
podpovprecna, nekoliko podpovpreéna pa je tudi uporaba
strateSkega poslovodnega racunovodstva (z izjemo uporabe
tehnik za ovrednotenje strateskih odlocitev). Lahko bi torej
rekli, da je v skupini 3 radunovodski sistem relativno
neusklajen s kontingen¢nimi dejavniki, kar se poslediéno
izraza v nizji uspesnosti skupine 3 relativno na skupino 1.

Najstevil¢nejsa skupina 4 je z vidika finan¢ne uspesnosti
nevtralna, podpovprecno uspesna pa je z vidika nefinanéne
uspesnosti. V tej skupini so manjsa podjetja, v povprecju
analitiki, ki nekoliko nadpovpreéno razmisljajo o strateskih
aktivnostih, a se te ocitno podpovprecno uspesno uresnicu-
jejo. Trzna orientiranost teh podjetij je podpovpreéna. Lahko
bi rekli, da gre za pasivno skupino podjetij, ki poslujejo brez
pretirano jasnih usmeritev, kar je do dolo¢ene mere konsi-
stentno. Zanimiva so ta podjetja z vidika raCunovodskega
sistema. Participacija racunovodij v procesu strategije je
namrec izrazito nadpovpreéna, prav tako nadpovprecna je
tudi uporaba strateSkega poslovodnega racunovodstva.
Ceprav naj bi oboje samo po sebi pozitivno vplivalo na
uspesnost, se relativna neusklajenost racunovodskega
sistema s kontingenénimi dejavniki o¢itno izraza v nekoliko
podpovpreéni uspesnosti.

Ostaneta nam Se dve skupini najmanj uspe$nih podjetij,
ki sta si dokaj podobni. Gre za povprec¢no velika podjetja, ki
v obeh skupinah predvsem branijo obstojeéi polozaj,
strateSke aktivnosti se porajajo spontano in trzna orienti-
ranost je izrazito podpovpre¢na. Edina razlika med obema
skupinama je pravzaprav ta, da vse nasteto velja za skupino
6 Se bolj izrazito kot za skupino 5, kar se odraza tudi v izrazito

podpovprecni uspesnosti skupine 6. Vse navedeno nas navaja
k sklepu, da so podjetja v teh dveh skupinah popolnoma ne-
ambiciozna, lahko bi celo rekli, da predstavljajo preostanke
socialisticnega gospodarjenja (v Sesti skupini so res v
glavnem podjetjaiz »javnega sektorja«). Konsistentnost med
kontingenénimi dejavniki je precej nizka. Za strategijo
branilec je namre¢ kljuéna visoka trzna orientiranost (Slater
in Narver 1994), ki je v obeh skupinah izrazito podpov-
precna. Zelo podobni sta si skupini tudi glede na raduno-
vodski sistem, saj sta v obeh skupinah participacija in
uporaba strateSkega poslovodnega racunovodstva mocéno
podpovprecéni, kar zopet Se posebej izrazito velja za skupino
6. Ceprav ra¢unovodski sistem glede na opredeljene hipoteze
ni nekonsistenten s kontingenénimi dejavniki, se popolna
apatija teh podjetij ob popolni odsotnosti relevantnih
informacij ne more izrazati drugace kot v neuspesnosti.

Za najbolj uspesno skupino 1 velja, da imajo podjetja
strateski rac¢unovodski sistem najbolje razvit in hkrati skoraj
idealno usklajenega s kontingenc¢nimi dejavniki. V skupini
2 imajo podjetja strateski raCunovodski sistem relativno
slabo razvit, vendar dokaj dobro usklajenega s kontin-
gen¢nimi dejavniki. Skupina 3 je zgolj po kontingenénih
dejavnikih zelo podobna skupini 1, vendar imajo podjetja iz
te skupine precej slabse razvit racunovodski sistem. Ker je
to neusklajeno s kontingenénimi dejavniki, je posledicanizja
uspesnost od prve skupine. Podjetja iz skupine 4 imajo
relativno dobro razvit strateski raCunovodski sistem, vendar
je ta neusklajen s kontingenénimi dejavniki. Ce se vrstni
red prvih Stirih skupin sklada z osnovno propozicijo
kontingenéne teorije, tega ne moremo trditi za najmanj
uspes$ni skupini 5 in 6. V teh dveh skupinah so kontingen¢ni
dejavniki med sabo sicer dokaj neusklajeni, vendarjenjihov
nerazvit racunovodski sistem konsistenten s kontingenénimi
dejavniki. Kombinacija popolne (strateSke) apatije in
odsotnosti relevantnih informacij v teh dveh skupinah je torej
konsistentna, vendar se zal njun skupni ufinek ne more
odrazati drugace kot v neuspesnosti.

Napodlagi razvrstitve podjetij v skupine lahko sklenemo,
darezultati potrjujejo veljavnost racunovodske kontingen¢ne
teorije. Rezultati nedvomno kazejo, da univerzalni pristop
k oblikovanju sistema strateSkega poslovodnega racuno-
vodstvani veljaven. Tako participacijaraéunovodij v procesu
strategije kot uporaba sodobnih racunovodskih tehnik
namre¢ nista avtomati¢no povezani z vecjo uspesnostjo,
ampak mora biti racunovodski sistem usklajen tudi s
kontingen¢nimi dejavniki (v primeru veljavnosti univerzalne
teorije bi morala biti podjetja iz skupine 4 precej bolj
uspesna, podjetja iz skupine 2 pa precej manj uspesna, kot
s0). Univerzalna teorija pa o€itno velja za trzno orientiranost,
saj je nadpovprecna trzna orientiranost znacilna za vse tri
relativno uspesne skupine podjetij.

6 Sklep

Vedina literature o strateSkem poslovodnem racuno-
vodstvu je Se vedno na konceptualni ravni, z le nekaj empi-
ri¢nimi raziskavami. Podrocje je slabo definirano in nima
splosno sprejetega teoreticnega okvira, kar lahko pripiSemo
zgodnji stopnji razvoja. Obrisi takega okvira sicer postajajo
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vse bolj jasni, a potrebnih bo Se veliko raziskav in ekspe-
rimentov, zato je podroCje z raziskovalnega vidika zelo
zanimivo (Tomkins in Carr 1996).

Vsebinsko okvir strate§skega poslovodnega raduno-
vodstva opredelimo z dvema konceptoma: z uporabo
strateSko orientiranih racunovodskih tehnik in participacijo
racunovodij v procesu strategije. Osrednji koncept nase
Studije predstavlja uporaba strateskega poslovodnega
ratunovodstva (oziroma uporaba strate§ko orientiranih
racunovodskih tehnik iz njegovega okvira), ki ga sestavlja
pet dimenzij oziroma skupin radunovodskih tehnik: (1)
ugotavljanje stroskov, (2) racunovodstvo konkurentov, (3)
racunovodstvo kupcev, (4) planiranje, kontrola in merjenje
uspesnosti ter (5) ovrednotenje strateSkih odlocitev.

Pri preuéevanju vloge racunovodskega sistema pri dose-
ganju uspesnosti se Studija naslanja na kontingenéni pristop.
Po tej teoriji univerzalno optimalen racunovodski sistem ne
obstaja, ampak mora biti prilagojen specifi¢cnim okoli§¢inam
podjetja. Izhajajo¢ iz te propozicije smo identificirali $tiri
kontingenc¢ne dejavnike, ki potencialno kazejo kontingenéno
razmerje s sistemom strateSkega poslovodnega racuno-
vodstva: (1) strateski tip podjetja (raziskovalec/branilec),
(2) naértovanost (premisljenost) strateskih aktivnosti v
podjetju, (3) trzna orientiranost in (4) velikost podjetja.

Pri testiranju veljavnosti osnovne propozicije kontin-
gencne teorije smo v nasi Studiji uporabili sistemski pristop,
ki ga ocenjujemo s pomocjo multivariantne statistiéne
tehnike razvr§éanja v skupine. Za razliko od vseh drugih
statisti¢cnih metod, kjer se ocene parametrov skusajo
posplositi na populacijo, gre pri razvr§¢anju v skupine zgolj
za preucevanje strukturne znacilnosti niza opazovanih enot.
S tehniko poisc¢emo skupine podjetij, ki so si podobne glede
na preucevane kontingencne dejavnike in organiziranost
racunovodskega sistema, ter ugotavljamo, katere kombi-
nacije kontingenénih dejavnikov in racunovodskega sistema
SO uspesne.

Rezultati razvr$canja v skupine kazejo, da je kontin-
gencéna teorija strateSkega poslovodnega racunovodstva
veljavna, nikakor pane univerzalna teorija. Tako participacija
racunovodij v procesu strategije kot uporaba sodobnih
racunovodskih tehnik namre¢ nista avtomati¢no povezani z
veéjo uspesnostjo, ampak mora biti ra¢unovodski sistem
usklajen tudi s kontingenénimi dejavniki. Univerzalnateorija
pa ocitno velja za trZzno orientiranost, kar potrjuje trditev
Slaterja in Narveija (1994, 54), da »biti trzno orientiran nikoli
ne more biti negativno«.

Opravljena Studija se dotika mnogih vprasanj, ki niso
bila odprta v Se nobeni poznani Studiji. Raziskave o vlogi
racunovodskih sistemov pri doseganju uspe$nosti so
najpogosteje kritizirane zaradi pomanjkanja mocne teorije
za pojasnjevanje opazovanj in singularnega pristopa k
preucevanju povezav med spremenljivkami (Moores in
Chenhall 1993, Fisher 1995, Chenhall in Langfield-Smith
1998). V nasem delu smo se soo€ili z obema pomanjklji-
vostima, s ¢imer smo znatno prispevali k povecanju omejene
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koli¢ine znanja o tej problematiki. Ob velikem pomanjkanju
empiri¢nih $tudij nasa $tudija predstavlja dobro osnovo za
razlago in razumevanje organiziranosti strateSkih racuno-
vodskih sistemov in njihovih vplivov na uspes$nost in tako
pomembno vpliva na razvoj kontingen¢ne racunovodske
teorije.

Studija ima seveda tudi doloGene omejitve. Ceprav nas
raziskovalni model glede na pretekle Studije vsebuje
relativno veliko spremenljivk, Se zdale¢ nismo zajeli vseh
dejavnikov, relevantnih za oblikovanje sistema strateskega
Med kontingenénimi
dejavniki manjkajo, ¢e jih nastejemo zgolj nekaj, organiza-
cijska kultura, tehnologija, stil vodenja, organizacijska

poslovodnega racunovodstva.

struktura. Prav tako nepopolna je opredelitev racuno-
vodskega sistema. V na$i Studiji smo se osredotocili na
uporabo racunovodskih tehnik, ki kazejo strateSko orienti-
ranost, in na participacijo ra¢unovodij v procesu strategije.
Racunovodski sistem pa vkljucuje Se vrsto drugih komponent
oziroma konceptov, ki jih tukaj nismo preucevali. V
prihodnosti zato lahko pri¢akujemo e bolj kompleksne
raziskave, ki bodo zajele Se ve¢ kontingenénih dejavnikov
in elementov radunovodskega sistema.

Izrazit primanjkljaj v okviru kontingenéne teorije
predstavlja tudi pomanjkanje Studij poslovnih primerov in
longitudinalnih analiz. Empiri¢ne Studije na osnovi vpra-
Salnikov ze zaradi svoje narave poenostavitve lahko zajamejo
le omejen kontekst (okolis¢ine) organizacije, ne morejo pa
zajeti $irSih socialnih, politiénih, ekonomskih in institucio-
nalnih vidikov (Hoque 2001). Poleg tega kontingenéna
teorija temelji na vzroéno-posledi¢nih povezavah med
spremenljivkami, pri katerih je klju¢na tudi ¢asovna dimen-
zija. Ker je oboje v vprasalniku prakti¢éno nemogoce zajeti,
bo ze zaradi globljega vpogleda v problematiko potrebnih
veliko ve¢ $tudij poslovnih primerov in longitudinalnih
analiz (Fisher 1995). Sele te bodo omogogile bolj natanéno
analizo medsebojnih razmerij med spremenljivkami in
preucitev procesov, ki jih zahteva vzpostavitev u¢inkovitega
racunovodskega sistema.
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Priloga 1: Vpra3alnik o uporabi strateSkega poslovodnega radunovodstva

del: UPORABA TEHNIK STRATESKEGA POSLOVODNEGA RACUNOVODSTVA

SPR

Prosimo, oznacite, v kak$ni meri vasa organizacija uporablja naslednje tehnike (v primeru
nejasnosti si pomagaijte s priloZzenim slovaré¢kom s kratkim opisom posameznih tehnik):

Sploh
ne

V veliki
meri

Metoda ciljnih stroSkov
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Ugotavljanje stroskov po posameznih fazah Zivljenjskega cikla proizvoda/storitve

Ugotavljanje stroskov v verigi vrednosti

Ugotavljanje stroskov posameznih znadcilnosti proizvodal/storitve

Ugotavljanje stroSkov kakovosti

Ocenjevanje konkurentovih stro$kov

Ocenjevanje konkurenénega polozaja
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Analiza Zivljenjske dobic¢konosnosti kupcev
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Vrednotenje kupcev kot (neopredmetenih) sredstev
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Primerjalna analiza - benchmarking
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UravnoteZzeno merjenje uspesnosti

-
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Spremljanje strateskih negotovosti iz okolja podjetja

-
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Ovrednotenje investicijskih odlogitev s finanénimi kazalniki
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Ovrednotenje cenovnih odloditev z upostevanjem strateskih dejavnikov

-
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Ovrednotenje strateskih (investicijskih) odlocitev z upo$tevanjem strateskih dejavnikov

-
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Ovrednotenje nalozb v blagovne znamke (nimamo blagovnih znamk = 0) 0
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del: PARTICIPACIJA RACUNOVODIJ V PROCESU STRATESKEGA MENEDZMENTA

Par

Prosimo, oznacite, v kak$ni meri raéunovodje (angl. controller) v vasi organizaciji sodelujete
pri_naslednjih aktivnostih v okviru procesa strateSkeqa managementa:

Sploh ne

Popolnoma

Identificiranje problemov in predlaganje ciljev

1

Iskanje (oblikovanje) alternativ

Ovrednotenje alternativ

PodrobnejSe analiziranje izbranih alternativ

Izpeljava ustreznih aktivnosti za uvedbo strateSkih sprememb
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Drugo (prosimo, opisite)

del: STRATEGIJA

S-rb. Spodaj podajamo opise za tri namisljene organizacije: A, B in C. Prosimo, da jih preberete in ocenite, kateri izmed
njih najbolje opisuje vaso organizacijo. Nato svojo organizacijo uvrstite na merski lestvici od 1 do 7 (obkrozite ustrezno
Stevilko), kjer Stevilka 1 predstavlja organizacijo A, Stevilka 4 predstavlja organizacijo B, Stevilka 7 pa organizacijo C.

A B Cc

1 2 3 4 5 6 7
Organizacija A ponuja relativno stabilen Organizacija B ohranja relativno stabilen Organizacija C pogosto spreminja ali
nabor proizvodovi/storitev. Organizacija nabor proizvodovi/storitev, hkrati pa skusa dodaja proizvode/storitve v svojem

ponavadi ni v panoZznem ospredju pri
razvoju novih proizvodov/storitev ali

osvajanju novih trgov, ampak se raje
osredotoca na tisto, kar dela najbolje.

slediti dolo¢enim obetajo¢im razvojem

storitev, vendar pa pazljivo spremlja

asortimanu. Organizacija se stalno trudi biti
proizvodov/storitev/trgov. Organizacija je prva pri razvoju novih proizvodov in storitev,
redko prva pri razvoju novih proizvodov/ Cetudi se mnogi od njihovih naporov v
konéni fazi ne izkazejo kot uspesni.

aktivnosti drugih organizacij (npr. organizacije Organizacija C se zelo hitro odziva na
C) in jim poskus$a slediti s cenovno ugodnej$o signale o novih priloznostih ali trznih

ali bolj diferencirano ponudbo. potrebah.
S-ns |Prosimo, oznacite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi izjavami v zvezi s strategijo Sploh se Popolnoma
vasSega podjetja: ne strinjam se strinjam
1 V naSem podijetju tisti, ki sprejemajo strateSke odlocitve, obicajno pred pomembnimi dejanji 1 213|456 |7
vse dobro premislijo.
2 V nadem podjetju so strateski nacrti redko realizirani tako, kot so bili zami$ljeni. 1 21 3|45 |67
3 V naSem podjetju se strateSke aktivnosti obiajno razvijejo spontano, brez vnaprejSnjega 1 213|456 |7
premisljevanja.

34



CADEZ: KONTINGENCNA TEORIJA STRATESKEGA POSLOVODNEGA RACUNOVODSTVA: EMPIRICNA OCENA VELJAVNOSTI SISTEMSKEGA PRISTOPA

IV. del: TRZNA ORIENTIRANOST

To Prosimo, oznadite, v kolikSni meri se strinjate z naslednjimi Izjavami: Sploh ne Zelo moéno
1 V naSem podjetju zelo dobro razumemo nasSe kupce. 1 2 13| 4 516 |7
2 Vse funkcije v naSem podjetju delujejo skladno z namenom ustvarjanja superiorne vrednosti 112,34 |56 |7
za Kupce.
3 Menedzment v nasem podjetju z zadovoljevanjem potreb In Zelja dobro definiranih trgov skrbi| 1 23| 4 5|6 |7
za dolgoro¢no rast In dobi¢kovni potencial podjetja.
4 Na$e podjetje je zelo trzno orientirano. 1 2| 3| 4 5|16 |7
V. del: USPESNOST
USP |Prosimo, oznacite, kako ste v zadnjih treh letih poslovali v primerjavi s konkurenco na Zelo Zelo
navedenih podrodjih: podpovpreéno nadpovpre¢no
1 Donosnost Investicije (kapitala) 1123|456 |7
2 Delez dobicka v prihodkih 11234 ,/5 |67
3 Izraba zmogljivosti 1 2 31 4 51| 6 7
4 Zadovoljstvo kupcev 1 2 13| 4 516 |7
5 Kakovost proizvodov/storitev 1 2 13| 4 516 |7
6 Razvoj novih proizvodov/storitev 1123|456 |7
7 Trzni delez 1,12 |34 |5 |67

Priloga 2: Slovarek pojmov, uporabljenih v vpraSalniku

TEHNIKE STRATESKEGA RACUNOVODSTVA (I. del v vpragalniku)

1.

Metoda ciljnih stroskov (angl. target costing):

Se obicajno uporablja v procesu snovanja novih proizvodov/storitev in procesov. Temelji na metodi odStevanja, in sicer
od pri¢akovane (ali trzne cene) odsteje zeleni dobiéek. Rezultat so zeleni (ciljni) stroski razvoja, proizvodnje in trZzenja
proizvoda/storitve. Na tej podlagi se razvije proizvod/storitev, katerega stroski naj ne bi presegali ciljnih.

Ugotavljanje stroskov po posameznih fazah Zivljenjskega cikla proizvoda/storitve (angl. life cycle costing):
Metoda, ki pri oceni stroskov izhaja iz dolzine posameznih faz Zivljenjskega cikla proizvoda ali storitve. Te faze navadno
vkljucujejo razvoj (oblikovanje), uvajanje na trg, rast, upadanje in tudi morebitno opustitev.

Ugotavljanje stroSkov v verigi vrednosti (angl. value chain costing):
Metoda, ki temelji na pripisovanju (alokaciji) stro§kov posameznim aktivnostim, potrebnim za razvoj, nabavo, proizvodnjo,
trzenje, distribucijo in servisiranje proizvoda ali storitve.

Ugotavljanje stroSkov posameznih znacilnosti proizvoda/storitve (angl. attribute costing):

Se ukvarja z ocenjevanjem stroSkov posameznih znacilnosti proizvoda ali storitve, ki so z vidika gledanja kupca
pomembne. Take znacilnosti so denimo: funkcionalnost, zanesljivost, garancijski pogoji, izgled, zanesljivost dobave in
poprodajne storitve.

Ugotavljanje stroSkov kakovosti (angl. quality costing):

Stroski kakovosti so stroski, povezani z nastankom, identifikacijo, popravilom in preprecevanjem napak. Te stroske
lahko razdelimo v tri skupine: stroski preprecevanja, stroski ugotavljanja in stroski odprave napak. Porocila o stroskih
kakovosti so pripravljena z namenom, da pozornost menedzerjev usmerijo na kljuéne probleme kakovosti.

Ocenjevanje konkurentovih stroskov (angl. competitor cost assessment):
Je redno posredovanje azuriranih ocen konkurentovih stroskov na enoto.

Ocenjevanje konkurenénega poloZaja (angl. competitive position monitoring):

Je analiza konkurencnih polozajev znotraj panoge z ocenjevanjem in spremljanjem gibanj prihodkov, trznih delezev,
koli¢inske prodaje, stroskov na enoto in donosnosti prodaje konkurentov. Te informacije lahko predstavljajo osnovo za
oceno konkurentove trzne strategije.

Ocenjevanje konkurentov na podlagi objavljenih raé. izkazov (angl. competitor performance appraisal):
Je ugotavljanje vrednosti blagovne znamke, ki temelji na preteklih dobickih blagovne znamke in oceni dejavnikov moci
blagovne znamke (kot so: trzno vodstvo, stabilnost, znaéilnosti trga, internacionaliziranost, trendi, zas¢ita).

Analiza dobickonosnosti kupcev (angl. customer profitability analysis):
Se ukvarja z izraéunom dobickonosnosti kupca ali segmenta kupcev. Izracun dobicka vkljucuje vse stroske in prihodke,
ki jih lahko pripiSemo dolo¢enemu kupcu ali segmentu kupcev.
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Analiza Zivljenjske dobi¢konosnosti kupcev (angl. lifetime customer profitability analysis):
Ta tehnika izracun dobickonosnosti kupcev raztegne tudi na prihodnja leta. V tem okviru se oceni vse pricakovane
prihodke in stroske, ki bodo nastali z zadovoljevanjem potreb dolo¢enega kupca.

Vrednotenje kupcev kot neopredmetenih sredstev (angl. valuation of customers or customer groups as assets):
Se ukvarja z izraunom vrednosti kupcev ali segmentov kupcev za podjetje. To se npr. lahko naredi s pomocjo izra¢una
sedanje vrednosti vseh bodoc¢ih dobickov, ki jih lahko pripiSemo posameznemu kupcu ali segmentu kupcev.

. Primerjalna analiza ali benchmarking:

Je primerjava notranjih procesov z nekim idealnim standardom.

UravnoteZeno merjenje uspeSnosti (angl. integrated performance measurement):

Merski sistem, ki se pri preucevanju uspesnosti osredotoca predvsem na izpolnjevanje zahtev kupcev in vkljucuje tudi
nefinanéne kazalce. Razli¢ni oddelki v podjetju spremljajo tiste dejavnike, ki so kriti¢ni za zagotavljanje zadovoljstva
kupcev.

Spremljanje strateSkih negotovosti iz okolja podjetja (angl. early warning strategic control system):

Je sistem za zbiranje informacij o strateskih negotovostih v okolju, znamenom ugotoviti potrebo po spremembi obstojece
strategije ali sposobnosti podjetja. StrateSke negotovosti lahko izhajajo iz dejavnikov, kot so spremembe v zakonodaji,
delovanje konkurence, nove tehnologije, narava kupcev in dobaviteljev, zivljenjski cikli proizvodov in raznovrstnost
asortimana.

Ovrednotenje investicijskih odlo¢itev s finan¢nimi kazalniki (angl. capital budgeting):
Je ovrednotenje investicijskih odloéitev s tehnikami, ki temeljijo na primerjavi bodocih denarnih tokov z zacetno
investicijo. Primeri takih tehnik so neto (Cista) sedanja vrednost, doba vracanja, notranja stopnja donosnosti in podobne.

Ovrednotenje cenovnih odlocitev z upoStevanjem strateSkih dejavnikov (angl. strategic pricing):
Tehnika, ki v procesu sprejemanja cenovnih odloCitev uposteva tudi strateSke dejavnike, kot so: cenovne reakcije
konkurentov, elasti¢nost povprasevanja, rast trga, ekonomija obsega in raven izkusenj.

Ovrednotenje strateSkih (investicijskih) odlo¢itev z upoStevanjem strateSkih dejavnikov (angl. strategic costing,
strategic cost management, strategic investment appraisal):

Ovrednotenje odlocitev, kjer se poleg podatkov o stroskih upostevajo tudi strateske in trZzenjske informacije, z namenom
identificirati in razviti superiorne strategije, ki bodo podjetju omogocile doseci obranljivo konkurenéno prednost.

Ovrednotenje nalozb v blagovne znamke (angl. brand valuation):
Je ugotavljanje vrednosti blagovne znamke, ki temelji na preteklih dobic¢kih blagovne znamke in oceni dejavnikov moci
blagovne znamke (kot so: trzno vodstvo, stabilnost, znacilnosti trga, internacionaliziranost, trendi, zascita).
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METAANALIZA DVEH PRISTOPOV K
RAZISKOVANJU KOMPLEKSNIH
MARKETINSKIH PROBLEMOV

Meta-Analysis of Two Research Method in Marketing

1 Uvod

Z vsako obliko statisti¢ne analize, kijo uporabljamo v marketingu, prouc¢ujemo
spremenljivke razliénih tipov. V tem kontekstu je spremenljivka vsak konstrukt
ali lastnost, ki se lahko pri razlicnih objektih opazovanja spreminja na takSen
nacin, dajo lahko merimo (Myers in Mullet 2003, 5).

Kadar prougujemo vplive med posameznimi marketinskimi spremenljivkami
nas navadno zanima vpliv ene ali ve¢ neodvisnih spremenljivk na eno ali vec
odvisnih. S tak$nim proucevanjem se ukvarja multivariatna statisti¢na analiza
(Kumar idr. 1999, 504; Malhotra in Birks 2003, 528). S pomoc¢jo multivariatnih
tehnik analiziramo medsebojno povezanost med Stevilnimi spremenljivkami
simultano, glede na vrsto modela, na katerem temelji izbrana tehnika. Vecina
multivariatnih tehnik identificira vzorce podobnosti ali povezav med
spremenljivkami, predvideva relativno pomembnost vsake izmed spremenljivk
ali napoveduje pomembnost izidov.

Omejenost multivariatnih tehnik pri obravnavanju kompleksnih marketinskih
problemov, kjer se sreCujemo tako z endogenimi, kot tudi eksogenimi spre-
menljivkami, reSujemo s kombiniranjem elementov faktorske analize, regresijske
analize in elementov analize poti, ki jih zdruzujemo v metodo, znano pod imenom
modeliranje strukturnih enacb (angl. structural equation modeling - SEM).

V pricujocem ¢lanku primerjamo rezultate obeh statisticnih tehnik, ki smo ju
loceno uporabili pri reSevanju kompleksnega marketin§kega problema. Namen
takSne raziskave je primerjava rezultatov, ki jih dobimo z uporabo dveh
alternativnih metod za proudevanje vplivov med marketinskimi spremenljivkami,
pri proucevanju specificnega problema (vpliva marketinskih virov na uspesnost
podjetja). Predpostavljamo, da lahko v takih primerih prihaja do razlik v rezultatih
ene ali druge metode in sicer z vidika moci vpliva med spremenljivkami, z vidika
statisticne znacilnosti ter z vidika sprejemanja ali zavracanja hipotez modela.

2 Linearna regresijska analiza

Osnova za razumevanje medsebojnih vplivov med spremenljivkami in prvi
pogoj za izvajanje linearne regresijske analize je ugotavljanje medsebojne
povezanosti med pari neodvisnih spremenljivk ter med neodvisnimi in odvisnimi
spremenljivkami.

V taksnih primerih najpogosteje uporabimo korelacijski koeficient r, ki povzame
mo¢ povezave med dvema metri¢nima (intervalnima ali skalarnima)
spremenljivkama. Gre za indeks, ki pokaZze, ali med njima obstaja linearna oziroma
premocrtna povezava (Malhotra in Birks 2003, 512). Kazalec je znan tudi kot
Pearsonov korelacijski koeficient ali bivariatna korelacija. Kadar meritev vkljucuje
celotno populacijo, uporabljamo strokovni izraz korelacija populacije (r), kadar
pa temelji na vzorcu, govorimo o korelaciji vzorca (r) (Kumar idr. 1999, 490).

Z izrazom »marketin§ke spremenljivke« v besedilu oznacujemo spremenljivke, ki
opisujejo menjalne procese. Ti so osrednje podroéje raziskovanja v marketingu.
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lzviecek

UDK: 339.138
Namen ¢lanka je odgovoriti na vpra-
Sanje, kak3ne so razlike v reSevanju
kompleksnega marketinSkega proble-
ma, ¢e izberemo dva multivariatna
raziskovalna pristopa - multivariatno
regresijsko analizo in modeliranje struk-
turnih enacb (angl. structural equation
modeling - SEM). Metaanalizo izvajamo
na osnovi kompleksnega marketinSkega
problema, v okviru katerega ugotavlja-
mo vpliv marketin$kih virov na razlicne
vidike uspeSnosti podjetja. Ugotavljamo,
da prihaja pri uporabi omenjenih dveh
metod do nekaterih pomembnih razlik
v rezultatih, predvsem z vidika modci
vpliva posamezne spremenljivke na
drugo (regresijski koeficienti) in statis-
ticne pomembnosti vpliva, ter tudi pri
sprejemanju ali zavracanju hipotez.
Kljucne besede: multivariatna regresijska
analiza, modeliranje strukturnih enacb,
regresijski koeficient, statisticna po-
membnost, hipoteze

Abstract

UDC: 339.138
The main purpose of the article is to
answer the question concerning the dif-
ferences that can occur when two multi-
variate research methods (multivariate
regression analysis and structural equa-
tion modelling) are used to solve the
same complex marketing problem. The
basis for meta-analysis is a complex
marketing problem in terms of which we
asses the impact of marketing assets and
marketing capabilities on several aspects
of firm performance. Comparison of al-
ternative methods suggests that impor-
tant differences in relationship strength
(regression coefficients) and statistical
significance can occur. This can result in
differences regarding rejection of hy-
potheses and, in turn, in interpretation
of findings.

Key words: multivariate regression analy-
sis, structural equation modelling, re-
gression coefficient, statistical signifi-
cance, hypothesis

JEL: C49, M31
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2.1 Bivariatna regresijska analiza

Slika 1: Koraki pri izvajanju bivariatne regresijske analize

( Priprava razsevnega diagrama )

( Oblikovanje splodnega modela )

Ocena parametrov

( Ocena standardiziranega reg koef. )

( Test statisticne pomembnosti )

@gotavljanje mociin pomemb. povezava.

Q’reverjanje natanénosti predvidevanjaD

( Ugotavijanje veljavnosti modela )

Vir: Malhotra in Birks (2003, 520).

Z regresijskim modelom proucujemo linearno povezavo
med prediktorno in odzivno spremenljivko (Zikmund 1999,
369). V tem pogledu je metoda nadgradnja izraCunu
korelacijskega koeficienta.

Bivariatno regresijo v literaturi srecujemo tudi pod
pojmom enostavna linearna regresija. Srivastava (2002, 269)
jo definira tudi kot linearno povezavo med nadzorovano
spremenljivko X in odzivno spremenljivko Y. Nadzorovano
spremenljivko pri tem najveckrat uporabljamo za
predvidevanje odzivne spremenljivke.

Analizo zacnemo z oblikovanjem splo$nega modela,
oceno parametrov in jo nadaljujemo z izracunom
nestandardiziranega regresijskega koeficienta b. Ker lahko
koeficienti b zajamejo zelo razlicne vrednosti, Se posebej
kadar so razponi med neodvisno in odvisno spremenljivko
veliki, navadno izraCunavamo standardiziran regresijski
koeficient, ki ga imenujemo tudi a koeficient (Myers in
Mullet 2003, 51; Malhotra in Birks 2003, 523) ali a obtezitev
(Malhotra in Birks 2003, 532).

2.1.1 Multivariatna regresijska analiza

Pri multivariatni analizi gre za proucevanje povezav med
tremi ali ve¢ spremenljivkami. Multivariatna regresijska
analiza je tehnika za proucevanje medsebojne povezanosti
med eno odzivno spremenljivko Y in ve¢ prediktornimi
spremenljivkami (X,, X5, X;..X;) (Myers in Mullet 2003,
50; Srivastava 2002, 277; Zikmund 1999, 373). Cilj taksne
analize torej ostaja v osnovnem pogledu enak, saj Se vedno
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zelimo podati enacbo, ki nam omogoca predvidevanje
vrednosti odzivne spremenljivke, le dajo zdaj doloca vecje
Stevilo prediktornih spremenljivk (Churchill 1999, 785).

Osnovni model multiple regresije zapiSemo v obliki
enacbe:

Y=PO+AXI+AR2x2+Ax3+..+Ak +e 21

kijo podobno kakor pri bivariatnem regresijskem modelu
ocenimo z naslednjim modelom:

Y=a+ b)([ + bng + bX3 +.. + bk)(k 2.2

Koeficient a pri tem predstavlja konstanto, vrednosti
pa predstavljajo delne regresijske koeficiente (Malhotra in
Birks 2003, 530), ki jih imenujemo tudi mrezni regresijski
koeficienti (Churchill 1999, 785).

V osnovi torej multipla regresija pojasnjuje, kako dobro
lahko vse prediktorne spremenljivke pojasnijo varianco
odzivne spremenljivke (koeficient multiple determinacije),
relativno pomembnost vsake prediktorne spremenljivke pri
spremenljivke
(standardizirani regresijski koeficienti), najboljSo oceno
vrednosti

pojasnjevanju variance odzivne
odzivne spremenljivke za kakrSno koli
kombinacijo prediktornih in delez sprememb odzivne
spremenljivke, ki ga lahko pri¢akujemo pri spremembi
prediktorne spremenljivke za eno enoto (Myers in Mullet
2003, 83).

NajpomembnejSe predpostavke, na katerih temelji
multivariatni regresijski model so naslednje: oblika povezave
med vsemi spremenljivkami je linearna, kar je Se posebej
pomembno za povezavo med vsako spremenljivko X in
spremenljivko Y, vse spremenljivke so merjene na intervalni
ali proporcionalni skali, vse skale imajo pomemben rang,
razprSenost in varianco in Stevilo respondentov (primerov
ali opazovanj)je najmanyj tri do petkrat tolik$no, kotje Stevilo
spremenljivk (v nasprotnem primeru so lahko korelacijski
koeficienti zavajajoci ali nestabilni).

Za interpretacijo individualnih regresijskih koeficientov
v multiplem modelu je relevantna Se dodatna predpostavka,
da med prediktornimi spremenljivkami obstaja le majhna
ali nikakrs$na kolinearnost. Pri visoki kolinearnosti namre¢
najbolj ustrezna spremenljivka za napovedovanje izkazuje
najvecji regresijski koeficient, medtem ko izkazujejo druge
spremenljivke, ki so mu statisticno podobne, veliko nizje
koeficiente. Ti so lahko celo zelo blizu ni¢li. Posledi¢no
lahko raziskovalec naredi napacen sklep, da proucevane
spremenljivke med seboj niso povezane.

3 Modeliranje strukturnih enacb (SEM)

V marketinSkem raziskovanju pogosto uporabljamo
odvisne analiti¢ne tehnike, kakor tudi medsebojno odvisne
metode. Cilj odvisnih metod je prikazati neodvisne
spremenljivke, ki imajo najmo¢nej$o povezavo z odvisnimi,
medtem ko medsebojno odvisne metode tezijo k razkritju
prioritetne strukture oziroma vzorca povezav med vecjim
Stevilom arbitrarno izbranih neodvisnih spremenljivk.
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Modeliranje strukturnih ena¢b (SEM) tezi k udejanjanju obeh
ciljev. Vkljuéuje in kombinira tako elemente faktorske
analize (za identifikacijo osnovnih konstruktov oziroma idej,
ki definirajo neodvisno spremenljivko), kakor tudi elemente
regresijske analize. SEM omogoca izraCunavanje ocen
zanesljivosti, ki so klju¢ne za vrednotenje vsakega
osnovnega konstrukta, kakor tudi merjenje posrednega in
neposrednega vpliva med spremenljivkami v modelu (Myers
and Mullet 2003, 321).

Medtem ko smo pri korelaciji in regresiji opozarjali na
dejstvo, da metodi z gotovostjo ne moreta potrditi vzrocnosti,
skuSamo s SEM doseci prav to. SEM daje ocene hipoteti¢nih
povezav med spremenljivkami v teoretiénem modelu. Ce
torej predpostavljamo, daje model stabilen, potem lahko na
osnovi informacij, ki smo jih iz njega pridobili, trdimo, da
natanéno predstavlja vzrocni proces. In Ceprav Se vedno le
bolj ali manj uspe$no ocenjujemo ali skuSamo dokazovati
vpliv, je SEM velik korak naprej v primerjavi z regresijsko
analizo (Maruyama 1998, 4).

V vedini primerov je metoda udinkovitejSa od nekaterih
multivariatnih tehnik, kot so multipla regresija, analiza poti
in faktorska analiza. Kljub temu da imajo omenjene tehnike
dokaj moc¢no vlogo pri testiranju povezav v druzbenih vedah,
so problemi menedzmenta ve¢inoma tako kompleksni, da
posamezna odvisna spremenljivka hkrati predstavlja
neodvisno spremenljivko v novem vplivnem razmerju
(Cheng 2001, 650).

SEM tako predstavlja kombiniranje faktorske analize in
analize poti v izredno obseZzno statisticno metodologijo.
Tipi¢na faktorska analiza je navadno preiskovalna
(eksploratorna),” kar pomeni, da a priori ne poznamo vzorca,
po katerem bi lahko identificirali osnovni konstrukt, ki ga
sestavljaniz lastnosti. Raziskovalec na osnovi pridobljenega
znanja, preliminarnih raziskav in lastnih raziskovalnih
izkuSenj oblikuje nize spremenljivk in nato s faktorsko
analizo definira osnovne konstrukte. Pri strukturnem
modeliranju torej predvidevamo, da raziskovalec a priori
jasno razume podrocje, ki ga obravnava.

Kon¢no lahko SEM ovrednotimo kot krovni izraz, ki
vkljucuje tri sicer razlicne, a med seboj povezane
metodologije. To so analiza poti, modeliranje enacb in
modeliranje strukturnih enacb z latentnimi spremenljivkami
(Myers in Mullet 2003, 333). Njihov namen je predvsem
podpreti dokazovanje verodostojnosti teoretiénih modelov
(Cooley 1978, 13).

Ce lahko sestavimo model strukturnih enaéb, ki pravilno
odseva navedene predpostavke in ¢e lahko model potrdimo z
analizo dejanskih podatkov, potem govorimo o obstoju
vzro¢nega modela. Tak$no vrsto analize imenujemo tudi
konfirmatorna (potrjevalna) faktorska analiza.

Ceprav SEM zdruzuje vse tri navedene tehnike, naj na tem
mestu opozorimo, da med njimi kljub vsemu obstajajo
pomembne razlike. Opisovanje razlik med metodami bi
preseglo okvire in zastavljene cilje priCujocega ¢lanka. Vec o
njih najdemo pri Myers in Mullet (2003, 333).

Zaporedje korakov pri izvajanju SEM

Konvencionalni pristop k modeliranju strukturnih enacb,
ki ga uporabljamo pri vecini druzbenih znanosti, prikazujemo
s sliko 2. Iz nje je razvidno, daje za pridobivanje relevantnih
rezultatov potrebno natanc¢no oblikovanje diagrama poteka
in v skladu z njim tudi podrobna opredelitev modela. V
naslednji fazi je pomembna identifikacija modela. Temu sledi
ocenjevanje parametrov, pri ¢emer to velja za celoten
strukturni model, kakor tudi za posamezne dele modela. Sledi
Se ocenjevanje ustreznosti modela in njegovo spreminjanje,
Ce se to izkaze za potrebno. Ti dve fazi sta navadno cikli¢ni,
saj v velini primerov pri vsaki spremembi ponovno
ocenjujemo ustreznost modela, vse dokler niso doseZeni
standardi ustreznosti.

Sele ko domnevamo, da model ustreza postavljenim
standardom, sledi interpretacija rezultatov. 1z zapisanega je
jasno razvidna povezava med teorijo in sestavljanjem
strukturnih ena¢b modela. Konvencionalni pristop domneva,
da se konceptualizacija modela od teorije razlikuje le po
obstoju dolocenega deleza napake. Cilj vsakr$nega
spreminjanja modela je torej iskanje takSnega, ki se od
osnovnega razlikuje po vecji skladnosti s teoreti¢nimi
izsledki.

Diagram potekaje preprost grafi¢ni prikaz razlicnih med
seboj povezanih sestavin modela. Predstavlja izhodisce za
podrobno konceptualizacijo strukturnega modela in ponuja

Slika 2: Zaporedje korakov pri izvajanju SEM

A 4
Gblikovanje diagrama poteD’;
( Zbiranje podatkov )

v
( Identifikacija modela )
!

Podrobna opredelitev
strukturnega modela

C Ocenjevanje parametrov )

Genjevanje ustreznosti mo@_—v( Spreminjanje modela )

)
=

Vir: Prirejeno po Kaplan (2000, 8) ter Diamantopoulus in Suguaw
(2000, 7).
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Slika 3: Konceptualizacija strukturnega modela

:

Pretekle teorije, dokazi in |

| izkusnje iz eksploratornih
raziskav

v

Definiranje konstrukiov

(latentnih sp ljivk v
modelu)

Vkljugeni
irelevantni
konstrukti

Izpuséeni
r

konstrukti?

Dz

Preoblikovanie latentnih
»{ sp ljivk v eksogene in
endogene

lahko posamezno
spremenljivko oznacimo D=
kot eksogeno in
endogeno?

Da

A4 Y
Mozni alternativni modeli Vst end?gemh
spremenljivk

Je vrstni red
jasno definiran

Da

X
Vkljucene Definiranje priéakovanih Izpustene
irelevantne povezav za vse g relevantne
povezave? spremenljivke povezave?

Ne Konéni model za . N
preverjanje 3 .

Vir: Diamantopoulus in Suguaw QUUU, 15).

celovit pregled nad strukturo modela, osnova za oblikovanje
takSnega diagrama pa je lahko le teoreti¢na podlaga.

Slika 3 povzema razliéna vprasanja, ki so povezana s
konceptualizacijo strukturnega modela. Izpostaviti velja
predvsem dvoje. Prvi¢ je iz diagrama razvidno, da lahko do
napak prihaja na razli¢nih mestih izgradnje modela. Drugic
je pomemben tudi zorni kot konceptualizacije. V Stevilnih
primerih smo namre¢ sooceni s kontradiktornimi teorijami
in dokazi, kar otezuje izgradnjo zadovoljivega modela.
Predvsem v marketinski znanosti so Stevilna podrocja zelo
redko tako dobro razumljena, da bi lahko posamezni pojav
opisali z enim samim sprejemljivim modelom (Rust in
Schmittlein 1985, 20).

Specifikacija modela

Temeljno hipotezo SEM je postavil Bolen (Keloway
1998, 7), in sicer:

F = S(T) 3.1

kjer je S matrika kovariance opazovane populacije, T
vektor modela, S(T) pa matrika kovariance kot posledica
oziroma rezultat modela. Cilj SEM je pojasniti vzorce
kovariance, ki jih opazujemo med analiziranimi

spremenljivkami. Model pravzaprav predstavlja razlago,
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¢emu sta (oziroma nista) dve spremenljivki (ali ve¢) v odnosu
oziroma v povezavi.

Model dolo¢amo s pomocjo sistema simultanih enacb:

n=Bn + z 3.2

kjer je:

* nvektor endogene latentne spremenljivke (vektor m X 1
opazovanih endogenih spremenljivk), ki jo Zelimo
razlagati z modelom,

» “vektor eksogenih latentnih spremenljivk (vektor k£ x 1
opazovanih eksogenih spremenljivk), katere smoter je
razlaga spremenljivke v vektorju h.

* B m x m matrika regresijskih koeficientov, ki med seboj
povezuje endogene spremenljivke,

* r m X k matrika regresijskih koeficientov, ki povezuje
endogene in eksogene spremenljivke,

* Zm x I vektor motnje (napake).

Enacbi v nadaljevanju prikazujeta modela za endogene
latentne spremenljivke in eksogene latentne spremenljivke:

3.3

Xx=A/+d 3.4
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Specifikacijo modela lahko povzamemo v naslednjih
tockah (Diamantopoulus in Suguaw 2000, 47):

* model za vektor n lahko zapiSemo s tremi matri¢nimi
enacbami,

* matricna enacba za vektor endogenih latentnih
spremenljivk povezuje vektor y z vektorjem n preko
matrike Ay in vektorja napak s,

* matricna enacba za vektor eksogenih latentnih
spremenljivk povezuje vektor x z vektorjem £ preko
matrike A in vektorja napak S,

* matriéna enacba za strukturni model povezuje dva
vektorja n in sicer preko zmnozka vektorja n z matriko
B (ki vkljucuje parametre p) in preko zmnozka vektorja
£ z matriko r(ki vkljuCuje parametre f), koncno pa je
vektor n povezan tudi z vektorjem napake Z

Sistem, ki smo ga opisali z enacbo 3.2, se imenuje tudi
strukturna oblika modela (Kaplan 2000, 18). Vendar je
mozno strukturni model preurediti tudi tako, da so endogene
spremenljivke na eni, eksogene spremenljivke pa na drugi
strani:

(I- =a+rf+z 3.5

pri ¢emer predpostavljamo, da obstaja inverzna matrika
matrike (I-B), tako da lahko zapiSemo tudi naslednji enacbi:

n=-B)'at(/-B)'r£+(I-B)'z"

=no +n,i+z* 3.6

kjer je n, vektor reducirane oblike preseka, n vektor
reducirane oblike nagiba in Z* vektor reducirane oblike
napak v cov (Z*), ki jo lahko oznacujemo tudi z yz* Tak
zapis se imenuje reducirana oblika modela. Vidimo, da gre
za zapis neposredne multivariatne regresije n na £. Kaplan
(2000, 18) ugotavlja, da je pomembnost reducirane oblike
modela v ekonometri¢nih in drugih druzbenih znanostih sicer
priznana, vendar pogosto zapostavljena. Na tem mestu jo
dodajamo, saj nakazuje na identi¢nost interpretacije povezav
pri SEM in multivariatni regresijski analizi.

Ocenjevanje parametrov modela

Za ocenjevanje parametrov v strukturnem modelu je treba
zadostiti pogojem identifikacije. Ce parametri v modelu niso
identificirani, je njihovo ocenjevanje nemogoce (Kaplan
2000, 19). Dabi lahko resili sistem enacb, mora biti v vsakem
primeru Stevilo neznank najmanj enako Stevilu enacb, ki
dolocajo resitev. V skladu s tem mora biti pri SEM S§tevilo
neodvisnih parametrov, ki jih ocenjujemo, manjse ali enako
§tevilu varianc in kovarianc med manifestnimi spre-
menljivkami.

Le v primeru identificiranega modela je mozno
ocenjevanje njegovih parametrov. Namen ocenjevanja je
generiranje numeriénih vrednosti parametrov v modelu,
konéni cilj pa predstavlja minimiziranje razlik med vsemi
elementi, ki se nahajajo v S (matriki kovarianc opazovane
populacije) in korespondenénimi elementi v matriki S
(izracunani matriki kovarianc). Z drugimi besedami, Zelimo,

da je ocenjena matrika kovarianc, ki jo izraéunamo s
postavljenim modelom (S), kar najblizje matriki S, ki
vsebuje vstavljene podatke (Hoyle 1995, 5). Funkcijo, s
katero merimo razdaljo med 2 in S imenujemo funkcija
ustreznosti (angl. fitting function). Funkcija F(S, S) je torej
skalarna funkcija, ki meri diskrepanco (razliko) med matriko
kovariance vzorca S in ustrezno matriko kovariance S
(Kaplan 2000, 24).

V nadaljevanjunavajamo nekaj metod, ki jihuporabljamo
za ocenjevanje parametrov modela, pri ¢emer so danes
raziskovalcu v pomo¢ S$tevilni statisticni in racunalniski
programi, ki uc¢inkovito pokrivajo vecino navedenih metod
(Diamantopoulus in Suguaw 2000, 55):

metoda instrumentalnih spremenljivk (angl. instrumental
variables - IV),

metoda dvostopenjskih najmanj$ih kvadratov (angl. two-
stage least squares - TSLS),

metoda neuravnotezenih najmanj$ih kvadratov (angl.
unweighted least squares - ULS),

metoda splo$nih najmanjsih kvadratov (angl. generalized
least squares - GLS),

metoda najvecje verjetnosti (angl. maximum likelihood
- ML),

metoda splo$no uravnotezenih najmanj$ih kvadratov
(angl. generally weighted least square - WLS) in
metoda diagonalno uravnotezenih najmanjsih kvadratov
(angl. diagonaly weighted least squares - DWLS).

Ce predpostavljamo, da je na§ model pravilen in
razpolagamo z ustrezno velikim vzorcem, lahko
pricakujemo, da bomo s katero koli izmed navedenih metod
dobili ocene, ki so zelo blizu dejanskim vrednostim
posameznih parametrov.

Ocenjevanje ustreznosti modela
(a) Ocenjevanje
modela

celotne  (globalne)  ustreznosti

Namen ocenjevanja celotne ustreznosti modela je
ugotavljanje stopnje, do katere je model kot celota
konsistenten z razpolozljivimi empiri¢nimi podatki.
Globalno ustreznost strukturnih modelov najveckrat
ocenjujemo z indeksi ustreznosti (Kaplan 2000, 107). Pri
SEM lahko na tak nacini zajamemo stopnjo napacne
opredelitve modela. Vecina indeksov ima doloceno skalo,
ki se nahaja med ni¢ in ena, pri ¢emer ena predstavlja
popolno ustreznost modela. Posamezni indeksi niso
nedvoumno superiorni v vseh okoli$¢inah, saj so oblikovani
tako, da delujejo razlicno glede na velikost vzorca, proces
ocenjevanja, kompleksnost modela, krSitve predpostavk
multivariatne normalne porazdelitve in glede na kombinacijo
navedenega (Diamantopoulus in Siguaw 2000, 83).

Najpogosteje uporabljena statistika ustreznosti je x°. Ta
statistika je najpogosteje uporabljeno merilo za vrednotenje
globalne ustreznosti kovarianéne strukture modela, pri cemer
izvajamo test popolne ustreznosti tako, da preverjamo
nic¢elno hipotezo, v skladu s katero model popolnoma ustreza
znacilnostim populacije.
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Naslednje merilo, ki ga upostevamo, je indeks RMSEA.
RMSEA se najveckrat omenja kot najbolj informativni
indeks ustreznosti. Indeks kaze, kako dobro lahko model z
optimalno izbranimi parametri ustreza kovarianéni matriki
populacije (Browne in Cudeck 1993, 137-138). Vrednosti
RMSEA , ki so nizje od 0,05, kazejo na dobro ustreznost,
indeksi med 0,05 in 0,08 na sprejemljivo ustreznost in indeksi
med 0,08 in 0,1 na slabSo ustreznost. Vrednosti, ki so visje
od 0,1 nakazujejo, da gre za neustrezen model.

Indeks NFI (angl. normed fit index), ki sta ga predstavila
Bentler in Bonet (1980, povz. po Kaplan 2000, 108) je prav
tako pogosto uporabljen v vecini druzbenih raziskav. Sodi v
skupino relativnih indeksov ustreznosti, v katero priStevamo
$e nenormiran indeks ustreznosti (angl. non-normed fit index
- NNFI), kakor tudi primerjalno indeks ustreznosti (angl.
comparative fit index - CFI). Osnovna ideja navedenih
indeksov je ta, da z njihovo pomocjo primerjamo ustreznost
kon¢nega modela z dolo¢enim temeljnim modelom (angl.
baseline model), ki navadno doloc¢a popolno medsebojno
odvisnost med opazovanimi spremenljivkami. Temeljni
model popolne odvisnosti je tako najbolj restriktiven model,
ki gaje mogoce postaviti, zaradi ¢esar bo njegova izmerjena
ustreznost navadno zelo visoka. Tako vsi indeksi v tej skupini
razen NNFI zavzemajo vrednosti med 0 in 1, vrednosti, ki
so blizje 1 pakazejo na dobro ustreznost modela.

GFI (angl. goodness of fit index) za razliko od drugih
predstavljenih indeksov spada v skupino absolutnih indeksov
ustreznosti. Ti primerjajo, kako dobro lahko kovariance ocen
parametrov reproducirajo kovariance vzorca. Poleg indeksa
GFI poznamo Se indeks AGFI (angl. adjusted goodness-of-
fit index), ki je preprosto GFI prilagojen s prostostnimi
stopnjami (Joreskog in Sorbom 1993, 125; Joreskog in
Sorbom 1989). Vrednosti GFI in AGFI lahko zavzamejo
interval med 0 in 1, vrednosti GFI , ki so vecje od 0,90, pa
navadno kaZzejo na sprejemljivo ustreznost modela (Joreskog
in S6rbom 1993, 125).
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modela

Dodatno pri SEM izracunavamo tudi zanesljivosti
posameznih konstruktov za vsako izmed latentnih
composite
reliability) izraCunamo s pomocjo naslednje enacbe:

(ZAy
(ZAY +Z(®)

pri Cemer je p zanesljivost konstrukta, X obremenitev
indikatorja, 0 pa variance napak indikatorja (variance S in
s). Komplementarna meritev zanesljivosti kompozita je
(angl. average
extracted). Ta neposredno kaze na delez variance, ki je zajet

(b) Ocenjevanje ustreznosti  merjenih delov

spremenljivk. Zanesljivost konstrukta (angl.

Pc

povprecje izlocenih  varianc variance

v konstruktu, v primerjavi z delezem variance, ki pripade
napaki (Fornell in Larcker 1981, 45). IzraGunamo ga:

ZA
ZK+7Z®)

(¢) Ocenjevanje
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strukturnega modela

Pri ocenjevanju strukturnega modela se osredoto¢amo
na povezave med spremenljivkami, ki jih proucujemo (na
primer povezave med razli¢nimi endogenimi in eksogenimi
latentnimi spremenljivkami). Cilj tovrstnega pocetja je
ugotavljanje, ali lahko povezave, ki smo jih oblikovali na
podlagi teoreti¢nih izsledkov, dejansko podpremo tudi z
dobljenimi podatki. Pri tem je pomembno naslednje:

predznaki parametrov, ki predstavljajo poti med
latentnimi spremenljivkami, dajejo informacijo o smeri
povezave, ki smo jo dolocili s hipotezami,

* pomembnosti ocenjenih parametrov (beta in gama
koeficienti) dajejo informacije o moci povezav, ki smo

jih dolo¢ili s hipotezami,

Slika 4: Regresijski model in strukturni model s petimi spremenljivkami

Regresijski model

Vir: Marayama (1998, 23 in 38).
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* kvadrat koeficienta multiple korelacije (koeficient
multiple determinacije) v strukturnih enacbah kaze na
delez variance endogenih latentnih spremenljivk, ki ga
lahko razlozimo z delezem varianc eksogenih latentnih
spremenljivk (veéja kot je vrednost tega kazalca, vedja
je tudi skupna razlagalna mo¢ spremenljivk).

Razlika med SEM in multivariatno regresijsko analizo

V obsezni regresijski analizi navadno naletimo na
Stevilna prekrivanja med neodvisnimi spremenljivkami, ki
lahko v veliki meri pripeljejo do nejasnih in celo zavajajocih
rezultatov glede vpliva neodvisnih spremenljivk na
posamezno odvisno spremenljivko. SEM po drugi strani
omogoca izlo¢anje ucinka kolinearnosti med neodvisnimi
spremenljivkami, strukturne enacbe pa raziskovalcu
pomagajo pri identifikaciji osnovnih konstruktov, ki so
podvrzeni med seboj podobnim spremenljivkam in konéno
tudi pri ocenjevanju moci povezav med konstrukti. Kljub
dejstvu, daje SEM dejansko uspesna metoda pri eleminiranju
efekta kolinearnosti, saj kolinearnost pravzaprav uporablja
za definiranje neodvisnih
spremenljivk, je e vedno podvrzena preostalim osnovnim

osnovnih konstruktov

predpostavkam, ki veljajo pri multivariatni regresiji.

Eno izmed Stevilnih prednosti strukturnih modelov
najdemo v moznosti razlage tako posrednih, kakor tudi
neposrednih vplivov posameznih spremenljivk v modelu.
Slika 4 prikazuje enostavni regresijski model z neposrednim
vplivom petih neodvisnih spremenljivk na spremenljivko y.
Spremenljivke x so prediktorne,yje odvisna spremenljivka,
vrednosti b so regresijski koeficienti, medtem ko je e
nepojasnjeni del variance (angl. unexplained variance, error
variance) pri ocenjevanju spremenljivke y. Obojestranske
puscice, ki povezujejo spremenljivke x, predstavljajo
medsebojne korelacije.

Za razliko od multivariatnega regresijskega modela, je
v strukturnem modelu prikazanih pet latentnih spremenljivk.
Ta vkljucuje tako neposredne, kakor tudi posredne vplive.

Slika 5: Nacrt raziskave in osnovni model povezav

Model ima mnogo vec¢jo moc razlage, hkrati pa tudi vecjo
kompleksnost (Maruyama 1998, 38). Kakor lahko opazimo,
imata spremenljivki x; in x, tako posredni kakor tudi
neposredni vpliv na spremenljivko xs, medtem ko imata na
spremenljivko x; zgolj neposredni vpliv. Hkrati sta obe
povezani tudi z obojestransko puséico, kar pomeni, da med
njima obstaja nevzro¢na povezava. Pri gradnji modela mora
raziskovalec zaradi prikazanega dobro razumeti vzroc¢no
povezanost spremenljivk v modelu, saj lahko le na tak naéin
poveze spremenljivke na smiseln nacin.

4 Razlike v rezultatih, ki jih dobimo z
multivariatno linearno regresijo in s SEM

Za primerjavo metod smo postavili generalno hipotezo:

* H,: Med rezultati multivariatne regresijske analize in
rezultati SEM pri proucevanju specificnega primera
(vpliva marketin$kih virov na uspes$nost podjetij v
Sloveniji) ni razlik (a) glede moéi povezav med
spremenljivkami in (b) glede pomembnosti povezav med
spremenljivkami.

Da bi bilo mo¢ tako postavljeno hipotezo preveriti, smo
izbrali marketinski problem, pri katerem smo ugotavljali,
ali imajo marketinski viri vpliv na trzne in finanéne vidike
uspesnosti podjetja.

O koristih marketinskih virov pri¢ajo prispevki Stevilnih
avtorjev (Hooley idr. 2001, 503; Hunt in Morgan 1996, 107;
1994, 37; Bharadwaj idr. 1993, 83). Veja marketinga, ki
poudarja vlogo virov, predstavlja vzporednico menedzmentu,
ki temelji na virih organizacije (angl. resource-based view
- RBV).
organizacije, med katere sodijo marketinske sposobnosti in

Izkori§¢anje marketinSko znacilnih virov

marketin§ko premozenje, ima pomembno vlogo pri izbiri in
udejanjanju marketinSkih strategij. Vpliva tako na izbiro
sestavin marketinSkega spleta, kakor tudi na inovacijski
potencial in sposobnosti organizacije za ucenje. Koncno
predvidevamo tudi, da marketinski viri vplivajo na
konkuren¢ne prednosti in s tem na razli¢ne vidike uspesnosti

/Premozenje, ki temelji na\

A odjemalcih J
/ /Premozenje, ki temelji na\ Trzni delez jnA
/ dobaviteljih / \obseg prodaje )
f Trzna f Financna \
V naravnanost k uspesnost h
\ N*/Sposobnostl povezane zA ( Z.vestoba \
\ odjemalci J k odjemalcev J

~“~*Sposobnosti inoviranja*

MarketinSko premozenje in
marketin§ke sposobnosti

Trzna uspesnost Finan¢na uspes$nost
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organizacije (Wernerfelt 1984; Barney 1986, 1991; Day in
Wensley 1988; Peteraf1993; Bharadwaj idr. 1993; Day 1994;
Jittner in Wehrli 1994; Srivastava idr. 1998; Hunt 2000,
2001; Hunt in Morgan 1996; Ray idr. 2004), vendar gre za
trditev, ki so jo empiri¢no dokazali le redki avtorji (Hooley
idr. 2005).

Nacrt raziskave je prikazan na sliki 5. Zajema seznam
obravnavanih spremenljivk in njihove predvidene
medsebojne povezave.

Preverjali smo, ali posamezna spremenljivka v modelu,
ki je prikazan na sliki 5, statisticno pomembno vpliva na
drugo, kar smo zapisali v naslednjih hipotezah:

e Tg" Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na
sposobnosti povezane z odjemalci.

e Tgy: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na
sposobnosti inoviranja.

e Tgs: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na
premozenje, ki temelji na odjemalcih.

e Tgy4: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na
premozenje, ki temelji na dobaviteljih.

* Tgs: Premozenje, ki temelji na odjemalcih, premoZenje,
ki temelji na dobaviteljih, sposobnosti povezane z
odjemalci in sposobnosti inoviranja imajo pozitiven vpliv
na zvestobo odjemalcev.

* Tge: Premozenje, ki temelji na odjemalcih, premoZenje,
ki temelji na dobaviteljih, sposobnosti povezane z

odjemalci, sposobnosti inoviranja in zvestoba
odjemalcev imajo pozitiven vpliv na trzni delez in obseg
prodaje.

* Tg;: Zvestoba odjemalcev, trzni delez in obseg prodaje
imajo pozitiven vpliv na finanéno uspes$nost.

Za testiranje modela smo uporabili podatke, zbrane v
okviru mednarodnega raziskovalnega projekta »Marketing
in the 21st Century - Marketing Resources, Competitive
Posititioning and Firm Perfomance«, ki se je izvajal na
Institutu za marketing Ekonomsko-poslovne fakultete. V
delu raziskave, ki smo jo izvajali v Sloveniji, smo zajeli vsa
podjetja z vec kot 20 zaposlenimi (N = 2551). Vrnjenih smo
dobili 759 uporabnih vprasalnikov (N = 759).

Za proucevanje vpliva trzne naravnanosti smo izbrali
Narver-Slaterjevo (1990) lestvico, ki je sestavljena iz
Stirinajstih kazalcev, merjenih na 7-stopenjski Likertovi
lestvici.

Premozenje, ki temelji na odjemalcih (Stirje kazalci),
premozenje, ki temelji na dobaviteljih (Stirje kazalci),
sposobnosti povezane z odjemalci (Stirje kazalci) in
sposobnosti inoviranja (trije kazalci) smo merili na
petstopenjski lestvici.

Enako velja za kazalce uspesnosti, in sicer za zvestobo
odjemalcev (dva kazalca), trzni delez in obseg prodaje (dva
kazalca) in finan¢no uspesnost (trije kazalci).

Kazalci za merjenje konstruktov trzne naravnanosti,
finanéne uspes$nosti, trznega deleza in obsega prodaje,
zvestobe odjemalcev, premozenja, ki temelji na odjemalcih,
premozenja, ki temelji na dobaviteljih, sposobnosti
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povezanih z odjemalci in sposobnosti inoviranja, ki smo jih
vkljucili v konéni model, so prikazani v tabelah 1 in 2.

Proucevanje medsebojnih vplivov med spremenljivkami
v g . . 4 "
smo zaceli s potrjevalno faktorsko analizo,” s ¢imer smo:

* Dosegli ustrezno stopnjo zanesljivosti konstruktov
(latentnih spremenljivk) v modelu.

» Zadostili smo predpostavkam multivariatne regresijske
analize in SEM:
» preprecili vpliv kolinearnosti med konstrukti,
 zmanjSali moznosti krSitve predpostavke o

multivariatni normalni porazdelitvi.

» Podali osnovo za izracun faktorskih ocen, ki predstavljajo
vhodne, izhodne in vmesne podatke pri multivariatni
regresijski analizi.

Kar najvi§jo stopnjo zanesljivosti oziroma ustreznosti
kazalcev smo dosegli s serijo faktorskih analiz za posamezne
kombinacije kazalcev, ki sestavljajo latentne spremenljivke.

Slika 6: Latentne in manifestne spremenljivke, korelacije
in determinacijski koeficienti’ v koncnem modelu
(p < 0,05 * <201

TR.NARS | 042

TR_NARS [«—0.28
i 0,61

Trzna Y
naravnanost /!

il

= i

TD_PROD4 J& 060
TD_PROD5 [* =
a—0,75 uspesnost /}:
; usp_Fit 0,84
USP_Fl2 &~ 048
USP_FI3_J°

X? = 137,15 (p < 0,001); df = 59; RMSEA = 0,042; GFI = 0,973; CFl = 0,976;
NFI = 0,959; NNFI = 0,968
Legenda: gl. tabelo 1

Za izvedbo analize smo uporabljali programski paket LISREL
8.53.

V klasi¢énem prikazu modela se na mestih, kjer navajamo
determinacijske koeficiente, navadno prikazujejo povezave
med latentno spremenljivko in njihovimi kazalci (indikatorji),
ki jih oznacujemo z X. Vendar smo na tem mestu izjemoma
navedli determinacijske koeficiente, izrac¢unane v okviru
potrjevalne faktorske analize, s ¢imer smo bralcu omogocili
boljsi vpogled v spremenljivko, ki je predstavljala osnovo za
izracun faktorskih ocen.
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Tabela 1: Kazalci trine naravnanosti, zvestobe,

trinega deleza z obsegom prodaje in financne uspesnosti po opravijeni

faktorski  analizi
Oznaka Kazalec a
TR NAR TrZzna naravnanost 0,78
TR NAR4 Na aktivnosti konkurentov hitro reagiramo.
TR NAR5 Clani vrhovnega menedmenta nasega podjetja redno obiskujejo pomembne odjemalce.
TR NARS8 NasSe poslovne funkcije so povezane zato, da zadovoljujejo potrebe trgov.
TR NAR12 | Vrhovni menedZment pogosto analizira prednosti in slabosti konkurentov.
TR NAR13 NasSi menedzerji vedo, na kakSne nacine lahko zaposleni prispevajo k pove€evanju vrednosti za odjemalce.
TR NAR14 Na odjemalce se usmerimo, ko imamo priloZnost doseci konkurenéne prednosti.
USP FI Finanéna uspesnost 0,87
USP FI1 Dosezena raven bruto dobic¢ka iz celotne dejavnosti glede na najpomembnejSe konkurente.
USP FI2 DosezZeni bruto dobi¢ek iz prodaje glede na najpomembnej$e konkurente.
USP FI2 Donosnost nalozb glede na najpomembnejSe konkurente.
TD PROD Trzni deleZ in obseg prodaje 0,82
TD PROD4 | Dosezen obseg vrednostne prodaje glede na najpomembnejSe konkurente.
TD PROD5 | Dosezen trzni delez glede na najpomembnej$e konkurente.
ZVEST Zvestoba odjemalcev 0,60
ZVEST7 DosezZena raven zvestobe odjemalcev glede na najpomembnej$e konkurente.
ZVESTS8 DoseZena raven zvestobe odjemalcev glede na preteklo leto.

Pri tem smo odvzemali in dodajali spremenljivke ter
sestavljali kombinacije tako dolgo, dokler nismo dobili
zadovoljujocega rezultata z vidika indeksov ustreznosti. Kot
referenéne indekse za vrednotenje ustreznosti modelov smo
upostevali x°, df GFI, CFI, NFIin NNFI. Na tak na&in smo
dolocili predvsem tiste kazalce, ki najbolje pojasnjujejo
posamezno latentno  spremenljivko. Izmerjeni
determinacijski koeficienti med manifestnimi in latentnimi
spremenljivkami so tvorili osnovo za oblikovanje spre-
menljivk (faktorskih ocen), ki so pri multivariatni regresijski
analizi predstavljali vhodne, izhodne in vmesne podatke.

Potrjevalna faktorska analiza je potekala v dveh nizih.
Prvi niz je zajemal naslednje spremenljivke: trzno
naravnanost, zvestobo odjemalcev, trzni delez in obseg

Slika 7: Latentne in manifestne spremenljivke, korelacije
in determinacijski koeficienti v koncnem modelu
(p < 0,05)

Premozenje, kitemeljiy.
na odjemalcih

PR_DOB1 |
PR_DOB2. e oo
PR_D0B3 J&—

0,34

posobnosti povezane
zodjemalci b

Sposobnosti
inoviranja
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X2 = 191,10 (p < 0,001); df = 29; RMSEA = 0,084; GFI = 0,953; CFI = 0,931;
NFI = 0,927; NNFI = 0,903
Legenda: gl. tabelo 2

prodaje ter finan¢no uspes$nost. Drugi niz je vkljuceval
premozenje, ki temelji na odjemalcih, premozenje, ki temelji
na dobaviteljih, sposobnosti povezane z odjemalci in
sposobnosti inoviranja.

Zacetni model prvega niza, ki je za merjenje latentnih
spremenljivk vklju¢eval 21 manifestnih spremenljivk, smo
z dodajanjem in odvzemanjem spremenljivk preoblikovali
v kon¢ni vhodni model s 13 manifestnimi spremenljivkami.
V nadaljevanju prikazujemo korelacijsko matriko in indekse
ustreznosti konénega modela.

Latentne spremenljivke drugega niza smo podobno kot
v prvem primeru dodajali in odvzemali ter ugotavljali njihove
medsebojne korelacije. Zacetni model je vkljuceval 15
manifestnih spremenljivk. V konénem modelu smo odvzeli
pet spremenljivk in dobili vhodni model z desetimi kazalci.
Na sliki 7 prikazujemo korelacijske koeficiente in indekse
ustreznosti kon¢nega modela.

5 Analiziranje podatkov z multivariatno
regresijsko analizo in SEM

Analiziranje podatkov z multivariatno regresijsko
analizo

Kot vhodne podatke za multivariatno regresijsko analizo
smo uporabili faktorske ocene konstruktov. Da bi poudarili
tezo posameznih kazalcev, ki imajo pomembnejsi oziroma
mocnejsi vpliv na faktorske ocene, smo morali poiskati
ustrezni koeficient, ki omenjeno tezo kazalca pojasnjuje. V
skladu s tem smo za pojasnjevanje teze izbrali
determinacijske koeficiente, ki smo jih izra¢unali v okviru
pojasnjevalne faktorske analize. Menimo, da smo s tem
zagotovili tak$ne podatke, ki so z vidika primerjave s SEM
kar se da ustrezni. Determinacijski koeficienti kazejo na
delez variance konstrukta (faktorske ocene), ki ga lahko
pojasnimo z vsakim posameznim kazalcem. Tako lahko na
primer z varianco kazalca SP INOVj pojasnimo 78
odstotkov variance konstrukta sposobnosti inoviranja.

Multivariatna regresijska analiza ne omogoca
simultanega preverjanja vpliva eksogenih spremenljivk na

endogene spremenljivke, zaradi ¢esar smo vplive neodvisnih
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Tabela 2: Kazalci premozZenja, ki temelji na odjemalcih, premoZenja, ki temelji na dobaviteljih,
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sposobnosti povezanih z

odjemalci in sposobnosti inoviranja po opravljeni faktorski analizi

Oznaka Kazalec a
PR ODJ PremozZenje, ki temelji na odjemalcih 0,66
PR ODJ1 Znamka podjetja ali Izdelka ter ugled.

PR ODJ2 Kredlblinost pri odjemalcih, ki smo si jo pridobili zaradi naSega dobrega trznega polozaja.

PR DOB PremozZenje, ki temelji na dobaviteljih 0,71
PR DOB1 RazsezZnost oziroma znacaj distribucijskega omrezja.

PR DOB2 Unlkatnost nasega distribucijskega pristopa.

PR DOB3 Odnosi s posredniki v distribucijskih kanalih.

SP ODJ Sposobnosti povezane z odjemalci 0,82
SP ODJ1 Dobro razumevanije Zelja In zahtev odjemalcev.

SP 0ODJ2 Dobro ustvarjanje odnosov s kljuénimi odjemalci oziroma skupinami odjemalcev.

SP 0ODJ3 Dobro ohranjanje In razvijanje odnosov s kljuénimi odjemalci.

SP INOV Sposobnostiinoviranja 0,81
SP_INOV1 Uspesni procesi razvijanja novih izdelkov.

SP INOV2 Sposobnost uvajanja uspesnih novih Izdelkov.

spremenljivk na odvisno proucevali stopenjsko. V prvi fazi
smo proucevali vplive med faktorskimi ocenami trzne
naravnanosti (neodvisna spremenljivka) in faktorskimi
ocenami marketin§kega premozenja in marketinskih
sposobnosti (odvisne spremenljivke). V drugi fazi so
faktorske ocene marketinskega premoZzenja in marketinskih
sposobnosti predstavljale neodvisne spremenljivke, loc¢eno
pa smo proucevali njihov vpliv na odvisni spremenljivki
zvestobo odjemalcev in na trzni delez ter vrednostni obseg
prodaje. Konéno smo preverjali Se ali obstaja vpliv zvestobe
in trznega deleza ter obsega prodaje (neodvisni spre-
menljivki) na finanéno uspesnost (odvisna spremenljivka).

Tabela 4 prikazuje vpliv faktorske ocene trzna naravna-
nost na faktorsko oceno sposobnosti povezanih z odjemalci.
Standardiziran p koeficient kaze na pozitivnho povezanost
med spremenljivkama (P = 0,28) pri statisti¢ni pomembnosti
p < 0,01. Nadalje navajamo rezultate linearne regresije pri
proucevanju vpliva trZzne naravnanosti na sposobnost
inoviranja. Rezultati kazejo na pozitiven vpliv, saj lahko

Tabela 3: Koeficienti,

okoli 7,5 odstotka variance sposobnosti inoviranja pojasnimo
s trzno naravnanostjo.

Trzna naravnanost ima tudi $ibak® pozitiven (B = 0,14)
in statisticno pomemben (p < 0,01) vpliv na premoZzenje, ki
temelji na odjemalcih. Poucevali smo tudi vpliv trzne
naravnanosti na premozenje, ki temelji na dobaviteljih.
Povezava med obema spremenljivkama ni statisti¢no
pomembna, saj vrednost p presega obe zacrtani meji p < 0,1
in p < 0,05.

V drugem sklopu smo za razliko od prvega izvajali
multivariatno regresijsko analizo. Najprej smo proucevali
vpliv premozZenja, ki temelji na odjemalcih, premozenja, ki
temelji na dobaviteljih, sposobnosti povezanih z odjemalci
in sposobnosti inoviranja na zvestobo odjemalcev.
Multivariatni determinacijski koeficient razkriva, da lahko
s pomoc¢jo variance neodvisnih spremenljivk razlozimo
12,5 odstotka variance odvisne spremenljivke. Regresijski
koeficienti neodvisnih spremenljivk izkazujejo Sibko

njihova statisticna pomembnost in vrednosti t-statistike

Model Nestand. koeficienti | Stand. koeficienti t Stat. poal?mbnost R?
Odvisna Neodvls. sprem. B St Beta
sprem. napaka
SP ODJ TR NAR 0,111 0,016 0,282 6,918 p < 0,01 0,080
SP_INOV TR NAR 0,142 0,022 0,274 6,393 p<0,01 0,075
PR ODJ TR NAR 0,063 0,018 0,142 3,463 p<0,01 0,020
PR DOB TR NAR 0,033 0,046 0,031 0,731 stat. nepom. 0,001
ZVEST SP ODJ 0,189 0,034 0,276 5,489 p<0,01
ZVEST SP _INOV 0,053 0,026 0,102 2,028 p <0,05 0125
ZVEST PR ODJ 0,042 0,030 0,070 1,420 stat. nepom. ’
ZVEST PR DOB -0,001 0,012 -0,004 -0,082 stat. nepom.
TD PROD SP ODJ 0,019 0,064 0,015 0,297 stat. nepom.
TD PROD SP_INOV 0,124 0,047 0,125 2,618 p<0,01
TD PROD PR ODJ 0,284 0,053 0,247 5,317 p<0,01 0,218
TD PROD PR DOB 0,023 0,021 0,050 1,101 stat. nepom.
TD PROD ZVEST 0,505 0,089 0,265 5,706 p<0,01
USP FI ZVEST 0,232 0,115 0,081 2,008 p <0,05 0347
USP FI TD PROD 0,832 0,061 0,557 13,745 p <0,01 ’

Legenda: gl. tabeli 1 in 2
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¢V nadaljevanju mo¢ vpliva, ki ga izkazujejo regresijski
koeficienti, razlagamo na naslednje nacine:
- nizje od 0,3 - Sibak vpliv,
- od 0,3 do 0,5 - srednje mocan vpliv in
- visje od 0,5 - mocan vpliv.
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Slika 8: Standardizirani koeficienti poti
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pozitivno povezanost med spremenljivkami. To velja tako
za zvezo med sposobnostmi povezanimi z odjemalci in
zvestobo (P =0,28; p < 0,01), kakor tudi za zvezo med
sposobnostmi inoviranja in zvestobo (P = 0,10; p <0,01).
Regresijskakoeficienta premozenja, ki temelji na odjemalcih
in premozenja, ki temelji na dobaviteljih, kazeta, da ti dve
spremenljivki nista statisticno pomembno povezani z
zvestobo odjemalcev.

Pri proudevanju vpliva premozenja, ki temelji na
odjemalcih, premozenja, ki temelji na dobaviteljih,
sposobnosti povezanih z odjemalci, sposobnosti inoviranja
in zvestobe na trzni delez in obseg prodaje ugotovimo, da
omenjene spremenljivke, ki predstavljajo marketinske vire
in zvestobo, statisticno pomembno vplivajo na trzni delez
in obseg prodaje. Natak nacin lahko pojasnimo 21,8 odstotka
odvisne spremenljivke. Tabela 3 pri¢a o tem, da so zgolj tri
povezave statisticno pomembne (p < 0,01). Najmocénejsaje
povezava trznega deleza in vrednosti prodaje z zvestobo
(P =0,26), sledi povezava s premoZenjem, ki temelji na
odjemalcih (P = 0,25), dokaj Sibka pa je zveza z spo-
sobnostmi inoviranja (P = 0,12). Testi statisti¢ne
pomembnosti in vrednosti t testa kazejo na dejstvo, da
preostali spremenljivki (premozenje, ki temelji na
dobaviteljih in sposobnosti povezane z odjemalci) ne
izkazujeta statisticno pomembne povezave.

Kon¢no proucevanje vpliva trzne uspesnosti na finanéni
vidik uspe$nosti kaze na pricakovano pozitivno zvezo. S
skupno varianco trznega deleza in vrednosti prodaje ter
zvestobe lahko razloZzimo 34,7 odstotka variance financne
uspesnosti. Povezava je statisticno pomembna pri p < 0,01.
Nizek P koeficient zvestobe (P = 0,08) kaze na $ibak vpliv
zvestobe na finanéno uspesnost, medtem ko je vpliv trznega
deleza in obsega prodaje na finanéno uspe$nost pricakovano
mocan (P = 0,56).

Analiziranje podatkov z modeliranjem strukturnih
enacb

SEM odpravlja pomembno oviro, s katero smo bili
sooceni pri multivariatni regresijski analizi, zaradi ¢esar ni
potrebe po predhodnem izracunavanju faktorskih ocen.
Vhode v model so tako predstavljali posamezni kazalci, ki
smo jih vnesli v obliki matrike kovarianc.” SEM smo izvajali
s pomoc¢jo racunalniskega programa LISREL 8.53.

Na sliki 9 so prikazane standardizirane vrednosti
koeficientov P iny. Kakorje razvidno, imatrZznanaravnanost
na vse §tiri spremenljivke pozitiven in statisticno pomemben
vpliv. TrZzna naravnanost pozitivno vpliva na sposobnosti
povezave z odjemalci, pri ¢emer je visina g koeficienta 0,37.
Povezava je statisticno pomembna pri p < 0,05. Trzna
naravnanost srednje moc¢no pozitivno vpliva tudi na
sposobnost podjetja za inoviranje (y = 0,384; p < 0,05).
Srednje mocan pozitiven vpliv opazimo Se pri vplivu trzne
naravnanosti na premozenje, ki temelji na odjemalcih
(Y = 0,328) in premozenje, ki temelji na dobaviteljih
(Y = 0,336). Obe povezavi sta statisticno pomembni pri
p < 0,05.

Podobno kot pri multivariatni regresijski analizi smo tudi
pri SEM preverjali vpliv sposobnosti povezanih z odjemalci,
sposobnosti inoviranja, premoZzenja, ki temelji na odjemalcih,
in premozenja, ki temelji na dobaviteljih na zvestobo
odjemalcev. Najmoc¢nejsi vpliv na proucevano spremenljivko
izkazujejo sposobnosti povezane z odjemalci (P = 0,289).
Nekoliko SibkejSo povezavo opazimo v primeru sposobnosti
inoviranja (P = 0,116). V obeh primerih je povezava
statisticno pomembna pri p < 0,05. Pozitiven vpliv je
izraCunan tudi pri spremenljivkah premozenje, ki temelji na
odjemalcih, in premoZenje, ki temelji na dobaviteljih, vendar
je ta zveza SibkejSa, povezava pa je statisticno pomembna
le pri p < 0,10.

7 Posamezni kazalci so navedeni v tabelah 1 in 2.
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Tabela 4: Zanesljivosti konstruktov in povpredje izlocenih

varianc
Zanesljivost konstrukta Povprecje izlocenih

varianc
ZVEST 0,589 0,452
TD PROD 0,825 0,703
USP FI 0,873 0,700
SP_INOV 0,667 0,675
PR DOB 0,779 0,635
PR ODJ 0,621 0,450
SP_ODJ 0,828 0,623
TR NAR 0,783 0,383

V tretjem sklopu spremenljivk smo dobili nepricakovano
negativen, a statisticCno pomemben (p < 0,05) vpliv
sposobnosti povezanih z odjemalci na trzni delez in obseg
prodaje. Drugi vplivi so pricakovano pozitivni, najmoc¢nejSega
(srednje mocnega) izkazuje premozenje, ki temelji na
odjemalcih (P = 0,334; p < 0,10), najSibkejSega pa
premozenje, ki temelji na dobaviteljih (P = 0,100; p < 0,05).
Zanimivaje tudi ugotovitev, da zvestoba odjemalcev srednje
moéno vpliva na trzni deleZ in obseg prodaje. Ceprav je
povezava statisticno pomembna le pri p < 0,10, je vrednost
koeficienta P = 0,328 med vi§jimi v celotnem modelu.

Kon¢no nas je tudi v okviru SEM zanimal vpliv trznega
deleza in obsega prodaje ter zvestobe odjemalcev na finan¢no
uspesnost podjetja. Ugotavljamo, da imata trzni delez in
obseg prodaje mocan vpliv na finan¢no uspes$nost
(P =0,625). Po drugi strani se je vpliv zvestobe odjemalcev
na finanéno uspesnost nepricakovano pokazal, kot zelo Sibak.
Obe povezavi sta statisticno pomembni pri p < 0,05.

Na sliki 8 so prikazani tudi indeksi za ocenjevanje celotne
(globalne) ustreznosti modela. Razmerje med statistiko df
in X* (3,8) nakazuje ustreznost modela (Diamantopoulos in
Siguaw 2000, 98; Wheaton idr. 1977). Indeks RMSEA prav
tako kaze na zadovoljivo ustreznost modela. Indeksa NFI in
NNFI nista dosegla meje 0,9. Po drugi strani indeksa CFI in
GFI to mejo presegata in s tem nakazujeta na zadovoljivo
ustreznost modela.
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Z vidika ocenjevanja ustreznosti posameznih delov
modela lahko izraCunavamo Se zanesljivosti konstruktov in
povprecja izloCenih varianc. Kakor je razvidno iz tabele, je
vecinakonstruktov znotraj sprejemljivih mej. Tudi povprecja
izlo¢enih varianc v vecini primerov presegajo predlagano
mejo. Manjsa odstopanja opazimo pri konstruktih, ki
razlagajo trzno naravnanost (p, = 0,383), zvestobo
(p =0,425) in premoZenje, ki temelji na odjemalcih
(V = 0,450).

Iz navedenih dejstev lahko zaklju¢imo, da so izpolnjeni
osnovni pogoji za ustreznost modela, ki so potrebni za
preverjanje hipotez.

6 Primerjava rezultatov multivariatne regresijske
analize in SEM

V tabeli 5 podajamo primerjavo regresijskih koeficientov
in njihovih statistiénih pomembnosti, ki smo jih pridobili z
obema metodama.

V marketingu za preverjanje ustreznosti pridobljenih
rezultatov uporabljamo test statisticne pomembnosti. Za
raziskovalca je s tega vidika pomembno, da upoSteva
verjetnost, s katero lahko sprejema dejstva, ki izhajajo iz
statisti¢nih izracunov. V nasem primeru smo za vrednotenje
ustreznosti izbrali dve meji spremenljivosti, in sicer:

* mejo p<0,05in
* mejop<0,1.

Kakor je razvidno iz tabele 5, smo s SEM z vidika
statisticne pomembnosti potrdili ve¢ medsebojnih vplivov
med spremenljivkami pri meji p < 0,1. Ugotavljamo, da
nekaterih povezav v naSem primeru z regresijsko analizo ni
bilo mogoce potrditi niti pri tej znizani oziroma redkeje
uporabljeni meji. Pri meji p < 0,05 smo pri multivariatni
regresijski analizi izracunali pet statisticno nepomembnih
povezav, pri SEM pa §tiri. Zanimivo je dejstvo, dasmo s SEM
uspeli pri meji p < 0,05 potrditi nekatere povezave, ki so se z
vidika regresijske analize izkazale za statisticno nepomembne.

Tabela 5: Primerjava med rezultati pridobljenimi z SEM in multivariatno regresijsko analizo - regresijski koeficienti in

statisticna  pomembnost
Povezave med spremenljivkami Multivariatna regresijska analiza SEM
B P 3 P

Trzna naravnanost - Sposobnosti povezane z odjemalci 0,282 p <0,01 0,370 p < 0,05
Trzna naravnanost - Sposobnosti _inoviranja 0,274 p <0,01 0,384 p <0,05
Trzna naravnanost - Premozenje, ki temelji na odjemalcih 0,142 p <0,01 0,328 p <0,05
Trzna naravnanost - Premozenje, ki temelji na dobaviteljih 0,031 nepom. 0,336 p <0,05
Sposobnosti povezane z odjemalci - Zvestoba 0,276 p <0,01 0,289 p <0,05
Sposobnosti inoviranja - Zvestoba 0,102 p <0,05 0,116 p <0,05
Premozenje, ki temelji na odjemalcih - Zvestoba 0,070 nepom. 0,095 p <0,10
Premozenje, ki temelji na dobaviteljih - Zvestoba -0,004 nepom. 0,111 p <0,10
Sposobnosti povezane z odjemalci - Trzni delez in obseg prodaje 0,015 nepom. -0,049 p <0,05
Sposobnosti inoviranja - Trzni delez in obseg prodaje 0,125 p <0,01 0,142 p <0,05
Premozenje, ki temelji na odjemalcih - Trzni deleZ in obseg prodaje 0,247 p <0,01 0,334 p <0,10
Premozenje, ki temelji na dobaviteljih - Trzni delez in obseg prodaje 0,050 nepom. 0,100 p <0,05
Zvestoba - Trzni delez in obseg prodaje 0,265 p <0,01 0,328 p <0,10
Zvestoba - Finanéna uspe$nost 0,081 p <0,05 0,087 p <0,05
Trzni delez in obseg prodaje - Finan¢na uspesnost 0,557 p <0,01 0,625 p < 0,05
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Temu smo prica pri vplivu trzne naravnanosti na premozenje,
ki temelji na dobaviteljih, pri vplivu sposobnosti povezanih z
odjemalci na trzni delez in obseg prodaje ter pri vplivu
premozenja, ki temelji na dobaviteljih na trzni delez in obseg
prodaje. Po drugi stranije pomembno poudariti, da bi zacrtana
meja statisticne pomembnosti p < 0,01 bistveno nagnila
tehtnico v prid regresijski analizi, saj s SEM na tem nivoju
nismo uspeli dokazati niti ene povezave.

Regresijski koeficienti, ki prikazujejo mo¢ vpliva med
spremenljivkami, se pri obeh metodah niso razlikovali le z
vidika statisti¢cne pomembnosti, temve¢ tudi z vidika njihovih
vrednosti. Razlike nastajajo predvsem pri mo¢i posameznih
vplivov, manj pa glede smeri vpliva (pozitiven ali negativen
vpliv).

Iz tabele 5 je razvidno, da s SEM dobimo regresijske
koeficiente, ki so v vseh primerih vi§ji kot tisti, pridobljeni
z regresijsko analizo. Posebej opaznaje razlika v naslednjih
primerih:

* trzna naravnanost - sposobnosti povezane z odjemalci
(razlika: 0,088),

e trZzna naravnanost - sposobnosti inoviranja (razlika:
0,110),

* trznanaravnanost - premoZzenje, ki temelji na odjemalcih
(razlika: 0,186).

Z vidika raziskovalca se za najpomembnejso razliko med
rezultati, pridobljenimi s pomo¢jo ene ali druge metode, Steje
tista, ki vpliva na razlike glede sprejemanja ali zavracanja
hipotez. V nasem primeru smo postavljene hipoteze lo¢eno
preverjali s pomocjo podatkov, ki smo jih pridobili z
multivariatno regresijo in SEM. Rezultati so prikazani v
tabeli 6.

Razlike glede hipotez so se pojavile v dveh primerih. V
obeh je bil razlog statisti¢cna pomembnost. Najvecja razlika
se kaze pri Cetrti hipotezi, ki smo jo z linearno regresijsko
analizo zavrnili, s SEM pa potrdili. Peta hipoteza je bila z
multivariatno regresijsko analizo potrjena le deloma, s SEM
pa smo jo potrdili v celoti. Prav tako je treba omeniti Se
vzroke delne potrditve Seste hipoteze z obema metodama.
Medtem ko je bil vzrok delne potrditve pri multivariatni
regresijski analizi statisti¢cna nepomembnost dveh povezav,
je bil vzrok pri SEM nepric¢akovana negativna, a statisti¢no
pomembna povezava med sposobnostmi, povezanimi z
odjemalci in trznim deleZem ter obsegom prodaje. Ce bi bile
hipoteze postavljene bolj strogo in bi predvidevale mocno,

Tabela 6: Razlike glede hipotez

srednje moc¢no ali $ibko povezavo med spremenljivkami, bi
bile razlike pri njihovem preverjanju v naSem primeru Se
vedje.

Preden se spus¢amo v razpravo o prednostih in slabostih
posamezne metode, je treba omeniti domnevne razloge
zaradi katerih v procesu analiziranja podatkov prihaja do
razlik v rezultatih:

* Razlike v vhodnih podatkih. Za multivariatno regresijsko
analizo smo kot vhodne podatke morali uporabiti
konstrukte oziroma faktorske ocene, ki smo jih pridobili
s potrjevalno faktorsko analizo. Dabi zagotovili ¢im vi§jo
skladnost vhodnih podatkov in s tem relevantnost
primerjave med regresijsko analizo in SEM smo
faktorsko analizo izvajali s pomoc¢jo modeliranja
strukturnih enacb.

*  Vnos podatkov pri SEM je karakteristicno razlicen od
vnosa pri multivariatni regresiji. Pri SEM vnasamo s
pomocjo matrike kovarianc vse podatke hkrati, kar
pomeni, da analiza zajame vpliv vseh latentnih
spremenljivk hkrati. Regresijska analiza nam ne omo-
goca, da bi v postavljen model vnesli hkrati vse podatke.
Obravnavamo lahko le vpliv posameznih neodvisnih
spremenljivk na eno odvisno. Posledi¢no je treba taksno
analizo v modelu, kot je nas, izvajati stopenjsko.

* V strukturnih enacbah so zaradi prej omenjenega
upostevani vplivi vseh spremenljivk v modelu in ne le
vplivi spremenljivk, ki sestavljajo strukturne enacbe.
Tako lahko pri SEM natan¢no definiramo neposredne in
posredne vplive latentnih spremenljivk. Pri regresijski
analizi regresijske enacbe zajamejo zgolj vplive
spremenljivk, ki sestavljajo regresijsko enacbo, zaradi
Cesar na primer pri vplivu sposobnosti povezanih z
odjemalci na zvestobo odjemalcev ni zajet posreden vpliv
trzne naravnanosti.

7 Sklep

Na podlagi metaanalize obeh raziskovalnih pristopov k
raziskovanju kompleksnega marketinskega problema v celoti
zavratamo postavljeno globalno hipotezo. Ugotavljamo, da
med rezultati multivariatne regresijske analize in rezultati
SEM pri proucevanju vpliva marketinskih virov na uspesnost
podjetij v Sloveniji prihaja do razlik v: (a) moci povezav
med spremenljivkami in (b) statisti¢ni pomembnosti povezav
med spremenljivkami. Posledi¢no prihaja tudi do razlik pri
sprejemanju oz. zavracanju hipotez.

Multivariatna regresijska

sposobnosti inovirania imajo pozitiven vpliv na zvestobo odjemalcev.

Hipoteza . SEM
analiza

Tgi: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na sposobnosti povezane z odjemalci. potriena potrjena

Tg2: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na sposobnosti inoviranja potrijena potriena

Tg3: Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na premozenje, ki temelji na odjemalcih. potrijena potriena

Tg4:Trzna naravnanost ima pozitiven vpliv na premozenje, ki temelji na dobaviteljih. zavrnjena potriena

Tgs: Premozenje, ki temelji na odjemalcih, premozenje, ki temelji na dobaviteljih, sposobnosti povezane z odjemalci in deloma potrjena potrjena

Tgs: Premozenje, ki temelji na odjemalcih, premozenje, ki temelji na dobaviteljih, sposobnosti povezane z odjemalci,
sposobnosti inoviranja in zvestoba odjemalcev imajo pozitiven vpliv na trzni delez in obseg prodaje.

deloma potijena deloma potrjena

Tg?: Zvestoba odiemalcev in trzni delez ter obseg prodaje imaio pozitiven vpliv na finanéno uspe$nost.

potriena potrjena
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SEM je v primerjavi z regresijsko analizo izredno mo¢no
statisti¢no orodje, ki poleg neposrednih vplivov pokaze tudi
vplive med spremenljivkami, ki jih v okviru regresijske
analize ne moremo upoS$tevati. Tako smo denimo s SEM
ugotovili tudi neposredne vplive trzne naravnanosti na trzni
delez in obseg prodaje, zvestobo in finan¢no uspesnost. SEM
ima pred regresijsko analizo naslednje prednosti:

* ucinkovitejSe preverjanje vplivov med spremenljivkami,
ki so hkrati odvisne in neodvisne,

* moznost izgradnje veé razlicnih modelov in izbira
najboljSega, ki mora biti Se vedno v skladu s teoreti¢no
osnovo (primerjava indeksov ustreznosti),

* moznost ugotavljanja tako neposrednih kakor tudi
posrednih vplivov med spremenljivkama.

Po drugi strani so slabosti SEM v primerjavi z multi-
variatno regresijsko analizo naslednje:

* je statisticno zahtevnejSa metoda od multivariatne
regresijske analize,

* v naSem primeru smo z njo dobili nizje vrednosti
statisticne pomembnosti koeficientov,

e v vecini primerov lahko le predpostavljamo, da smo z
vidika vrednotenja ustreznosti modela in teoreti¢nih
izsledkov postavili najbolj optimalen model,

* postavlja se vpraSanje, ali je glede na teoreti¢ne izsledke
sploh mozno najti model, ki ustreza vstavljenim
podatkom.

Multivariatna regresijska analiza je po drugi strani
enostavnej$a in manj zahtevna metoda, kar je tudi njena
osnovna prednost. Omejitve se kazejo predvsem v
pogojevanju medsebojne neodvisnosti spremenljivk,
normalni porazdelitvi, kolinearnosti in heteroskedasti¢nosti.
Pri SEM je po drugi strani kolinearnost pri¢akovana in
omogoca tudi proucevanje vzro¢nih povezav med konstrukti
oziroma latentnimi spremenljivkami. Kljub temu tudi ta
metoda temelji na dveh kljuénih predpostavkah, in sicer
predpostavki o multivariatni normalni porazdelitvi in
predpostavki o linearnosti povezav.

Na podlagi izsledkov primerjave obeh analiz
zakljuCujemo, daje multivariatna analiza bolj primerna pri
proucevanju enostavnih primerov, brez latentnih
spremenljivk, sestavljenih iz Stevilnih kazalcev. Za
kompleksnejSe povezave in vplive, kjer je odvisna
spremenljivka lahko hkrati tudi neodvisna, pa je bolj
primerna metoda SEM, ki med drugim vkljucuje tudi
elemente faktorske analize.
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lzviecek

UDK: 658.89(497.4)
Pritozbe potroSnikov predstavljajo
pomemben vir informacij za podjetja.
Ker se mnogo nezadovoljnih potroSnikov
ne pritozi, morajo v podjetjih (1) poznati
dejavnike, ki imajo na pritozbe zaviralen
vpliv, in (2) sku$ati vpliv teh dejavnikov
odpraviti ali vsaj zmanjSati. Le tako si
zagotovijo dovolj povratnih informacij od
potroSnikov, da lahko povecajo njihovo
zadovoljstvo in posledi¢no tudi svoj
dobi¢ek. V raziskavi smo na podlagi
podatkov, pridobljenih z metodo
osebnega anketiranja 253 potroSnikov,
ugotovili, kateri so tisti dejavniki
zaviranja pritozb potroSnikov, ki so
relevantni za podjetja v Sloveniji.
Nekateri izmed teh dejavnikov so
specificni za slovenske potrosnike.

Kljucne besede: potrosnik, pritozbe,
podjetje

Abstract

UDC: 658.89(497.4)
Consumer complaints represent a
significant source of information for
companies. Since many consumers do
not file a complaint when they are
dissatisfied, companies should (1) know
which factors hinder consumer
complaints, and (2) try to eliminate or
at least minimize the influence of these
factors. Only by doing that, companies
ensure themselves appropriate feedback
from consumers so that they can increase
customer satisfaction and consequently
their own profit. Based on data obtained
through personal interviews with 253
consumers, we determined which of the
factors that hinder consumer complaints
are relevant for companies in Slovenia.
Some of these factors are specific for
Slovenian consumers.

Key words: consumer, complaints, com-
pany
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DEJAVNIKI ZAVIRANJA PRITOZB POTROSNIKOV
IN NJIHOV POMEN ZA PODJETJA

Factors that Hinder Consumer Complaints and their
Significance for Companies

1 Uvod

Konkuren¢ni boj med podjetji je z globalizacijo trgov iz dneva v dan vedji,
zato je za uspeh zelo pomembno navdusiti potroSnike in se izogniti njihovemu
razocaranju (Fundin in Bergman 2003). Za dosego visokega nivoja zadovoljstva
potrosnika je pomembno, da izpolnimo njegova pricakovanja (Heung in Lam
2003). Danes skusajo podjetja ustvariti lojalnega potroSnika in se osredotocit na
to, da obdrzijo obstojece potrosnike, kolikor dolgo je le mogoce.

Da bi bil ¢im vedji delez potrosnikov zadovoljen in lojalen, morajo podjetja
poznati vzroke za nezadovoljstvo potrosnikov in nacine za odpravo teh vzrokov.
Informacije o vzrokih za nezadovoljstvo potrosnikov lahko podjetja pridobijo iz
pritozb potrosnikov, zato je s tega vidika zazeleno, daje pritozb ¢im ve¢. Teoretiki
(Blodgett in Anderson 2000; Boshoff 1997; Nyer 2000; Tax in Brown 1998 idr.)
omenjajo ve¢ dejavnikov, ki zavirajo pritozbe potrosnikov in tako podjetjem
preprecujejo dostop do ustreznih povratnih informacij. Predpostavili smo, da se
slovenski potros$niki razlikujejo od ameriskih, ki so jih vecinoma proucevali
omenjeni raziskovalci. Z raziskavo smo zato preverili, kateri so tisti dejavniki
zaviranja pritozb potro$nikov, ki bi jih morala poznati podjetja v Sloveniji, da bi
lahko s pritozbami potro$nikov ustrezno ravnala in tako dosegala visok nivo
njihovega zadovoljstva.

Namen raziskave je podjetjem v slovenskem prostoru podati celovit pregled
dejavnikov, ki vplivajo na pritozbe potrosnikov, podjetja pa se lahko nanje ustrezno
odzovejo, cilj raziskave paje analizirati, kateri dejavniki so znacilno povezani z
odlocitvijo, ali se bo nezadovoljen potrosnik pritozil ali ne.

2 Teoreti¢ni okvir
2.1 Pomen spodbujanja pritozb

Uspesna podjetja se Ze dolgo zavedajo pomena zadovoljstva potro$nikov. Na
tem podrocjuje bilo izvedenih mnogo raziskav, ki so odkrile, da tudi zadovoljstvo
ni dovolj. Potrebno je namre¢ ve¢ kot to - potro$nik mora biti navduSen.
Zadovoljstvo se je izkazalo za zgolj povprecen rezultat, ki ni zadosten za
zagotavljanje zvestobe potroSnikov (Beckwith 2001). Zvestoba potro$nikov ima
za podjetje pozitivne finanéne udinke, saj pridobiti novega potrosnika stane
nekajkrat ve¢ kot pa zadrzati in razveseliti starega potrosnika (Sellers 1989 citirano
v Kotier 2003; Mittal in Lassar 1998). Poleg tega zvesti potrosniki obicajno kupujejo
vec in so pripravljeni placati vi§jo ceno (Heskett idr. 1994; Bolton in Lemon 1999),
namenjajo manj pozornosti konkurenénim podjetjem ter Sirijo dobre govorice o
podjetju (Heskett idr. 1994). Pokazalo se je tudi, da je zvestoba potrosnikov
pomembnejsi kazalec dobickonosnosti kot pa trzni delez (Johnston 2001).

Pri doseganju zadovoljstva potro$nikov, Se bolj pa pri preseganju povprecnosti
in doseganju navdusSenja pri potros$nikih, imajo zelo veliko vlogo pritozbe.
Zadovoljstvo potros$nikov lahko namre¢ izboljSamo le, ¢e se natan¢no zavedamo,
kaj vse potroSnike moti pri obstoje¢em izdelku ali storitvi. Pritozbe so kriti¢na
oblika komunikacije med potro$nikom in podjetjem. Ponujajo enkratno priloznost
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Slika 1: Konceptni model proucevanja dejavnikov zaviranja pritozb potrosnikov
I NEZADOVOLJSTVO Z IZDELKOM ALI STORITVIJO |
V» Y Y 4 Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y \ 4 v
Cena Dejavniki potrosnika: Dejavniki ravnanja s pritozbami: Dejavniki prodajnega
izdelka ali osebja:
storitve - H2: Zaznani stroski pritozbe - H9: MozZnost anonimne pritozbe
- H14: Razumevanje za
- H3: Zaznana mozZnost za uspeh - H10: Poznavanje poti za pritozbo ni& krivega prodajalca
- H4: Strah pred soo¢enjem z odgovornimi - H11: Stabilnost pritozb - H15: Neprijaznost
. tenik
- H5: Strah pred povragilnimi ukrepi - H12: Brezbrizen odnos prodajalca Zapasia
: do problema pritozb - H16: Prijaznost
- H6: Neprepricanost o utemeljenosti pritozbe zaposlenih
. - H13: NezaZelenost pritozb
- H7: Pricakovanja v zvezi z izdelkom ali storitvijo
- H8: Poznavanje pravic potrosnikov in obveznosti prodajalcev
H1 H2 H3 H4 H5 H6 H7 H8 H9 H10 H11 H12 H13 H14| H15| H16
\ 4 Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y Y
PRITOZBA |

Vir: lastni, Day in Landon (1977), Comwell in Bligh (1991), Blodgett, Wakefield in Barnes (1995), Oliver (1996), Boshoff (1997), Tax

in Brown (1998), Blodgett in Anderson (2000).

za odpravo problema, dajejo konstruktivne ideje, kazejo
smeri za izboljSevanje izdelkov in storitev ter pomagajo
prilagajati promocijska sporocila in informacije o izdelku
oziroma storitvi tako, da prihaja do ¢im manj nesporazumov
(Cornwell in Bligh 1991). Konflikti s potrosniki so
neizogibni tudi za podjetja, ki so povsem predana
zadovoljstvu potrosnikov. Z dobro strategijo reSevanja
pritozb lahko podjetje te konflikte spremeni v priloznosti za
izboljSavo kakovosti in povecanje dobickonosnosti (Lapidus
1994; Benett 1997; Tax in Brown 1998).

Raziskave (Liu in McLure 2001; Phau in Sari 2004 idr.)
so pokazale, da se velik del nezadovoljnih potro$nikov sploh
ne pritozi. Ceprav veéina izmed njih ne izstopi takoj, so e
vedno drugi nadini, s katerimi se mascujejo podjetju
(zmanjSanje nakupov, Sirjenje slabih govoric itd.) (Blodgett,
Wakefield in Barnes 1995). Da bi se podjetje izognilo tem
stroSkom nezadovoljnega potrosnika, je torej pomembno,
da spodbuja pritozbe, poleg tega pa morajo biti tudi zaposleni
pripravljeni in sposobni odgovoriti na te pritozbe. Uspesno
ravnanje s pritozbami je torej odvisno tako od inputov
potro$nikov kot tudi od inputov zaposlenih (Boshoff 1997).
Ce potrosnik ¢uti, da je podjetje resniéno usmerjeno k
njegovemu zadovoljstvu in da bodo njegovo pritozbo z
veseljem skusali resiti, se njegovo nezadovoljstvo ze takoj
zmanj3a. Se ve&, zadovoljstvo potrosnikov po ugodno reeni
pritozbi, je celo vecje kot zadovoljstvo potrosnikov, ki se
jim sploh ni bilo treba pritoziti (Nyer 2000).

Iz navedenega je jasno, da so pritozbe za podjetja
izjemnega pomena, zato morajo v podjetjih za ucinkovito
spodbujanje pritozb poznati dejavnike, ki vplivajo na to, ali
se nezadovoljni potrosnik pritozi ali ne.

2.2 Konceptni model proucevanja dejavnikov
zaviranja pritozb potro3nikov
Boshoff (1997), Blodgett in Anderson (2000), Oliver
(1990), Tax in Brown (1998) ter drugi avtorji v teoreti¢nih
modelih predvidevajo razliéno vedenje nezadovoljnih

potrosnikov in razlicne dejavnike, ki vplivajo na
nezadovoljstvo. Z raziskavo smo zeleli prouditi, kateri so
tisti dejavniki, ki na to vedenje vplivajo in se nanje podjetje
lahko odzove. V ta namen smo na podlagi obstojecih
teoreti¢nih modelov vedenja nezadovoljnih potrosnikov ter
informacij, pridobljenih v nestrukturiranih intervjujih, razvili
konceptni model proucevanja dejavnikov zaviranja pritozb
potrosnikov. Dejavnike zaviranja pritozb potro$nikov, na
katere se lahko podjetje odzove, smo razdelili v §tiri skupine:
(1) cena izdelka ali storitve (ki je za podjetje, v smislu
ravnanja s pritozbami sicer dana, vendar se nanjo kljub temu
lahko ustrezno odzove), (2) dejavniki potroSnika (na katere
se lahko podjetje odzove z obvescanjem in izobrazevanjem
potro$nikov), (3) dejavniki ravnanja s pritozbami (na katere
se lahko podjetje odzove z ustreznimi organizacijskimi
predpisi), (4) dejavniki prodajnega osebja (nakatere se lahko
podjetje odzove z izobrazevanjem prodajnega osebja).

Hipoteze, ki izhajajo iz konceptnega modela so
podrobneje predstavljene v nadaljevanju.

2.3 Razvoj raziskovalnih hipotez

Ko se potrosnik odloca za pritozbo, racionalno tehta med
zaznanimi stroski in zaznanimi koristmi (Day in Landon
1977, Oliver 1996; Tax in Brown 1998). Med zaznane stroske
priStevamo kakr$ne koli stroske, ki jih ima potro$nik zaradi
nakupa slabega izdelka ali storitve, njegove uporabe ali
pritozbe. Zaznani stro$ki so lahko denarni izdatki (cena),
drugi izdatki, ki jihje imel potros$nik zaradi slabega izdelka,
izgubljen cas in vloZen napor za pritozbo ter pomembnost
pravilno delujocega izdelka za potrosnika (Oliver 1996; Tax
in Brown 1998). Med zaznane koristi spadajo: povracilo
denarja ali nadomestilo izdelka, dodatno nadomestilo za
povzrocene tezave, odprava problema, ki je povzrocil tezave
in priznanje odgovornosti podjetja v obliki opravicila ter
priloznost, da s pritozbo izrazimo svoje fTustracije (katarza).
Vi§ja cena relativno zmanjSuje zaznane stroske pritozbe v
primerjavi s koristmi, zato se zdi logi¢no, da je verjetnost
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pritozbe pri nezadovoljnem potrosniku vecja, ¢eje zaizdelek
oziroma storitev veliko placal.

H1: Cena izdelka oziroma storitve je povezana z
odloditvijo potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

H2: Zaznani stroski pritozbe so povezani z odlocitvijo
potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

Pri odlocanju o tem, ali se bo pritozil ali ne, potro$nik
uposteva tudi zaznano moznost za uspeh. Nanjo vplivajo:
ugled podjetja v zvezi z reSevanjem pritozb; moznosti, ki
jih ima potros$nik, da podjetje prisili k ugodni resitvi njegove
pritozbe, in potro$nikove izku$nje ali uéinkovitost v zvezi s
pritozZbami. Zaznano moznost za uspeh omenjajo ze Oliver
(1996) ter Tax in Brown (1998), Blodgett-Andersonov model
(2000) pajo izpostavlja celo kot najpomembnejsi dejavnik.
Brez zaznavanja moznosti za uspeh naj bi trud za vlozitev
pritozbe ne bil smiseln.

H3: Zaznana moznost za uspeh je povezana z odlocitvijo
potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

Problem soocenja z osebo, odgovorno za napako,
omenjata tako Tax in Brown (1998) kot tudi Oliver (1996).
Poleg tega Tax in Brown (1998) omenjata tudi problem
strahu pred povracilnimi ukrepi, ki pride Se posebej do izraza
v dolocenih primerih (pritozba, ki se nanaSa na profesorja,
zdravnika, policista ipd.). Strah je prisoten iz razli¢nih
razlogov, v veliki meri pa je odvisen od same osebnosti
potrosnika. Podjetje lahko ta problem odpravi oziroma vsaj
zmanj$a s pravilnim pristopom osebja, ki je v stiku s
potrosnikom, in seveda tudi z odpravo upravic¢enih razlogov
za strah, Ce ti obstajajo.

H4: Strah pred soo¢enjem z odgovornimi je povezan z
odloditvijo potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

HS5: Strah pred povracilnimi ukrepi je povezan z
odloditvijo potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

V predhodnih nestrukturiranih intervjujih s potrosniki
smo ugotovili, da se potros$niki pogosto ne pritozijo zato,
ker niso povsem prepricani, ali je njihova pritoZba res
utemeljena ali ne, ter da Slovenci na podlagi izku$enj
velikokrat ze vnaprej pri¢akujejo, da bodo vsaj delno
razo&arani nad izdelkom oziroma storitvijo. Ce se njihova
slaba pricakovanja uresni¢ijo, se kasneje pogosto ne
pritozijo. Teh dveh dejavnikov teoreti¢ni modeli ne
omenjajo.

H6: Neprepricanost o utemeljenosti pritozbe je povezana
z odloditvijo potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

H7: Pricakovanja potrosnikov v zvezi z izdelkom
oziroma storitvijo so povezana z odlocitvijo potrosnika o
tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

Kot razlog, da se nezadovoljni potrosniki ne pritoZijo,
navajata Tax in Brown (1998) tudi slabo poznavanje njihovih
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pravic in obveznosti prodajalca. Razumljivo je, da se
potrosnik ne bo pritozil, ¢e se ne zaveda, da to moznost ima.
Ce se podjetje zaveda pomena pritozb, lahko veliko stori za
to, da potrosnike seznani z njihovimi pravicami.

H8: Poznavanje pravic potroSnikov in obveznosti
prodajalcaje povezano z odlocitvijo potrosnika o tem, ali se
bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

Neprimerne poti za pritozbo so lahko mocan zaviralni
dejavnik pritozb. Vedenjski model (Oliver 1996) omenja
pomen poznavanja poti in postopkov za pritozbo ter pomen
dostopa do teh poti in komunikacijskih sposobnosti
potrosnika. Pot za pritozbo sicer vedno obstaja, je pa mozno,
da potros$nik te poti ne pozna, ali pa mu je dostop do nje
otezen zaradi prevelikih zaznanih stroskov (o tem dejavniku
govori hipoteza 2) ali osebnih dejavnikov. Kadar pritozbe
zavirajo osebni dejavniki, jih lahko spodbudi pot, ki je
anonimna. Anonimna pot je seveda pomembna takrat, ko
potrosnik ne Zeli npr. povracila denarja, saj anonimnost tega
ne omogoca, temve¢ zeli zgolj izraziti svoje mnenje. Taksna
moznost podjetju omogoc¢i dostop do ve¢ informacij o
napakah, ki potrosnika sicer ne privedejo do pritozbe, ga pa
kljub temu delajo nezadovoljnega.

H9: Moznost anonimne pritozbe je povezana z odlocitvijo
potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

H10: Poznavanje poti za pritozbo je povezano z
odloditvijo potrosnika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

Blodgett-Andersonov (2000) model predvideva, da
stabilnost in zaznana brezbriznost kljub obvladljivosti
problema zmanjS$ujeta zaznano moznost za uspeh pritozbe
in tako vplivata na to, da se nezadovoljni potro$nik ne pritozi.
Stabilnost pomeni, da se neki problem pri dolo¢enem
podjetju pogosto pojavlja, obvladljivost pa pomeni, da je
sicer v mo¢i podjetja, da problem prepreci, vendar tega zaradi
brezbriznosti ne stori. Kljub tak$nemu stali§¢u v teoriji in
njegovi potrditvi v raziskavi na ameriSkem trgu menimo, da
brezbriznosti kljub obvladljivosti problema in stabilnosti v
splosnem ne moremo opredeliti le kot dejavnika, ki bi
zavirala pritozbe, temvec ta dva dejavnika lahko pritozbe
celo spodbujata. V predhodnih nestrukturiranih intervjujih
s potro$niki smo potrdili nasa predvidevanja, da omenjena
dejavnika zelo razli¢no vplivata na posameznike: nekateri
so ju dejansko opredelili kot zaviralna dejavnika, medtem
ko so drugi menili, da bi jih to Se bolj spodbudilo k pritozbi.
Stabilnost in brezbriznost kljub obvladljivosti problema sicer
morda res zmanjSujeta zaznano moznost za uspeh, vendar
povecata zaznavanje nepravic¢nosti in zlorabe potrosnikovega
zaupanja ter tako vzbudita mocnejSo reakcijo nekaterih
nezadovoljnih potros$nikov. V intervjujih se je pokazal prece;j
velik dvom o smeri vpliva teh dveh dejavnikov v slovenskih
razmerah, zato smo postavili naslednji dve hipotezi.

HI11: Trditve, da zaznavanje problema v podjetju kot
stabilnega, zmanjsuje verjetnost, da se bo nezadovoljni
potrosnik pritozil, ne moremo statisticno znacilno potrditi.
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H12: Trditve, da zaznavanje brezbriznega odnosa
prodajalca do problema kljub njegovi obvladljivosti,
zmanjSuje verjetnost, da se bo nezadovoljni potrosnik
pritozil, ne moremo statisticno znacilno potrditi.

Na podlagi predhodnih intervjujev s potroSniki
domnevamo, da se nekateri ponudniki ne zavedajo pomena
pritozb in s svojim ravnanjem dajo potroSnikom vedeti, da
njihove pritozbe niso zazelene. TakSen odnos ponudnika
potros$nike odvraca od pritozb. Mozno je seveda tudi, da se
menedzment podjetja sicer zaveda pomena pritozb, vendar
pa o tem ni dovolj dobro izobrazil zaposlenih, ki so v stiku
s potrodnikom. Ce potrogniki pri zaposlenih ne bi zaznavali
odklonilnega odnosa do pritozb, bi podjetje od njih prejelo
ve¢ povratnih informacij.

H13: Zaznavanje nezazelenosti pritozb pri ponudnikih
je povezano z odlocitvijo potro$nika o tem, ali se bo zaradi
nezadovoljstva pritozil ali ne.

Zaposleni, ki so v stiku s potro§nikom, imajo vsekakor
zelo pomemben vpliv na odloc¢itev potrosnika o pritozbi. V
nekaterih primerih potro$niki prodajalcu, ki ni ni¢ kriv, s
pritozbo ne zelijo povzrocati tezav. Iz podobnega razloga
tudi prijaznost prodajalca pri nekaterih potroSnikih zavira
pritozbe, med tem ko jih, sode¢ po nasih intervjujih, pri
drugih potro$nikih spodbuja. Razli¢en vpliv na potro$nike
naj bi imela tudi neprijaznost prodajalcev (teh dejavnikov
teoreti¢ni modeli ne omenjajo). Dabi nakazan razli¢en vpliv
prodajnega osebja bolj zanesljivo preverili, smo oblikovali
naslednje tri hipoteze.

H14: Razumevanje, daprodajelec ni ni¢ kriv, je povezano
z odlocitvijo potro$nika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva
pritozil ali ne.

H15: Neprijaznost zaposlenih je povezana z odlocitvijo
potro$nika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

H16: Prijaznost zaposlenih je povezana z odloditvijo
potro$nika o tem, ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne.

3 Metodologija

Hipoteze so bile oblikovane na osnovi sekundarnih
podatkov in primarnih podatkov, ki smo jih zbrali z
nestrukturiranimi intervjuji. Intervjuje smo opravili z
desetimi potros$niki Se pred sestavo anketnega vprasalnika.
Raziskavo smo izvedli na osnovi podatkov, ki so bili zbrani
z metodo osebnega anketiranja. Strukturiran vpraSalnik
zaprtega tipa smo razvili na podlagi pregleda literature in
ugotovitev iz intervjujev ter ga testirali na petnajstih
potrosnikih. Anketarji so podatke zbirali v ¢asu od 25. julija
2005 do 10. avgusta 2005. Da bi ¢im bolj zmanjsali
pristranskost priloznostnega vzorca, je anketiranje potekalo
v trgovskih centrih v vseh statistiénih regijah in sicer na
razli¢nih lokacijah (pred trgovinami z zivili, oblacili,
tehni¢nim blagom ipd.) ter ob razli¢nih dnevih (med tednom
in ob vikendih) in urah (dopoldan in popoldan). Skupaj je
bilo anketiranih 253 potro$nikov starejsih od 18 let. Vzorec
je reprezentativen po spolu, glede na tip naselja ter vkljucuje
anketirance iz vseh dvanajstih slovenskih statistiénih regij.

Glede na starost sodi 41 odstotkov anketirancev v starostni
razred od 18 do 30 let, 40 odstotkov v starostni razred od 31
do 50 let in 19 odstotkov v starostni razred nad 51 let.

Posamezne hipoteze smo preverjali s trditvami o
dejavnikih, ki vplivajo nato, ali se bo nezadovoljen potros$nik
pritozil ali ne. Pri vseh trditvah (posamezne trditve so podane
v tabelah z rezultati) smo uporabili Seststopenjsko Likertovo
lestvico (1 - sploh se ne strinjam; 2 - ne strinjam se; 3 - bolj
se ne strinjam kot strinjam; 4 - bolj se strinjam kot ne
strinjam; 5 - strinjam se; 6 - zelo se strinjam). Pri analizi
smo kot pozitivno opredeljene ob posamezni trditvie
upostevali odgovore od »bolj se strinjam kot ne strinjam«
do »zelo se strinjam«, kot negativno opredeljene pa odgovore
od »sploh se ne strinjam« do »bolj se ne strinjam kot
strinjam«.

4 Rezultati raziskave

4.1 Cena izdelka oziroma storitve (hipoteza 1)

Ob trditvi »Ce sem veliko plagal za nek izdelek oziroma
storitev, je bolj verjetno, da se bom zaradi nezadovoljstva
pritozil.« se je pozitivno (ocena 4 ali ve¢) opredelilo kar 85
odstotkov anketiranih potro$nikov. Aritmeti¢na sredina ocen
trditve je enaka 4,85 in statisticno znacilno vecéja od 3,5,
zato sprejmemo raziskovalno hipotezo 1 (cena izdelka
oziroma storitve je povezana z odlo¢itvijo potroSnika o tem,
ali se bo zaradi nezadovoljstva pritozil ali ne).

4.2 Dejavniki potro3nika

Dejavniki potrosnika (na katere se lahko podjetje odzove
z obve$Canjem in izobrazevanjem potroSnikov) so
predstavljeni v tabeli 1 in podrobneje analizirani v
nadaljevanju.

421 Zaznani stroski pritozbe (hipoteza 2)
Raziskava je pokazala, daje zaznavanje vecjih stroskov
kot koristi od pritoZbe pomemben razlog, zaradi katerega se
nezadovoljni potro$nik ne pritozi. 54 odstotkov vprasanih
se je s trditvijo strinjalo, celo zelo strinjalo. Aritmeti¢na
sredina ocen trditve je enaka 4,16 in statisticno znacilno vecja

od 3,5, zato sprejmemo hipotezo St. 2.

422 Zaznana mozZnost za uspeh  (hipoteza 3)

Ocene trditve »Ce menim, da odgovorni tako, ali tako
ne bodo storili niesar, se ne pritozim, ¢eprav sem
nezadovoljen.« so sicer precej razprSene, v povprecju pa se
anketiranci s trditvijo zgolj za odtenek bolj ne strinjajo kot
strinjajo. S t-testom, s katerim smo preverjali, ali je
aritmeti¢na sredina ocen pri trditvi statistiéno znacilno veéja
od 3,5, ne moremo z dovolj nizko stopnjo tveganja potrditi
hipoteze st. 3. Pri odlocitvi nezadovoljnega potrosnika o tem,
ali se bo pritozil ali ne, torej v mnogo primerih ni tako
pomembno vnaprej$nje razmisljanje o tem, ali bo pritozba
ugodno reSena ali ne. Gre bolj za to, da nekateri potrosniki
ne glede na to zelijo svoje nezadovoljstvo izraziti, kar
potrjujejo tudi ocene trditve, ki pravi, da bi ponudniku z
veseljem povedali svoje pripombe, komentarje in predloge,
¢e bijih o tem povprasal (aritmeti¢na sredina je enaka 4,96
in je statistiéno znacilno vecja od 3,5).
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Tabela 1: Dejavniki potrosnika

ST. 5-6/2006 1ZVIRNI ZNANSTVENI CLANKI/ORIGINAL SCIENTIFIC PAPERS

Frekvence odgovorov (v odstotkih) na
Trditev Seststopenijski Likertovi lestvici Ar. sredina?
(v oklepaju je hipoteza na katero se trditev navezuje) 1 2 3 4 5 6
V¢asih se ne pritozim zato, ker bi s tem imel ve¢ neprijetnosti in stroSkov kot . ok
Koristi. (H2) 6 11 10 ig 44 10 4,16
(}e menim, da odgovor.nl tako, ali tako ne bodo storili ni¢esar, se ne pritozim, 14 20 15 22 23 6 3,38
Eeprav sem nezadovoljen. (H3)
Menim, da se mnogi ne pritozZijo zato, ker se ne Zelijo osebno sooditi z .
osebo, ki je odgovorna za napako. (H4) 4 18 16 18 35 ° 3,88
Menim, da se v nekaterih primerih ljudje ne pritozijo zato, ker jih je strah -
morebitnih povragilnih ukrepov (profesorja, zdravnika, policista ...). (H5) 4 ! ! 7 40 25 4,57
Ce nisem preprican, ali je moja pritozba resni¢no utemeljena, se raje ne 3 10 i 26 13 4.30%
pritozim. (H6) 9 9 '
Ce ze vnaprej pri€akujem pomanjkljiv izdelek oziroma storitev in po nakupu 4 14 12 21 24 5 4.03*
ugotovim, da je res tak, se kasneje niti ne pritozim. (H7) !

"1 - sploh se ne strinjam; 2 - ne strinjam se; 3 - bolj se ne strinjam kot strinjam; 4 - bolj se strinjam kot ne strinjam; 5 - strinjam se;

6 - zelo se strinjam

'S t-testi smo preverjali, ali je aritmeti¢na sredina ocen trditev statistino znaéilno ve&ja od 3,5. LeZe&e oznalene aritmeti¢ne sredine
oznacujejo sprejete hipoteze: * sig < 0,1; ** sig < 0,05; *** sig < 0,01.

in strah
in 5)

4.2.3 Strah pred soolenjem z odgovornimi
pred povracilnimi ukrepi (hipotezi 4

Problem soocenja z osebo, odgovorno za napako, smo
preverjali ob trditvi »Menim, da se mnogi ne pritozijo zato,
ker se ne zelijo osebno sooditi z osebo, ki je odgovorna za
napako.«. V povprecju se anketiranci s to trditvijo bolj
strinjajo kot ne strinjajo - aritmeti¢na sredina je enaka 3,8
in je statisti¢no znacilno veéja od 3,5, zato potrdimo
raziskovalno hipotezo 4 ter sprejmemo sklep, daje strah pred
sooCenjem z odgovornimi povezan z odloc€itvijo potro$nika
o pritozbi.

Pomemben zaviralni dejavnik pritozb je tudi strah pred
povradilnimi ukrepi. S trditvijo »Menim, da se v nekaterih
primerih ljudje ne pritozijo zato, ker jih je strah morebitnih
povracilnih ukrepov (profesorja, zdravnika, policista ...).«
se bolj ali manj strinja kar 82 odstotkov anketiranih.
Povpreéna ocena strinjanja je pri tej trditvi ena izmed
potrdimo peto hipotezo. Podjetja naj zato svoje zaposlene
ustrezno izobrazijo o ravnanju s pritozbami, tako da bo strah
potros$nikov pred soocenjem z njimi odved, ter storijo vse,
kar je v njihovi moci, da preprecijo moznost povracilnih
ukrepov.

4.24 Utemeljenost pritozbe (hipoteza 6)
Trditev »Ce nisem prepri¢an, ali je moja pritoZba resniéno

utemeljena, se raje ne pritozim.«je razkrila §e en pomemben

dejavnik, ki zavira pritozbe in ga teorija ne omenja. Kar 77
odstotkov anketiranih se je namre¢ ob tej trditvi pozitivno
opredelilo in tudi t-test je z zanemarljivo stopnjo tveganja
potrdil hipotezo 6. Vzrok za tako velik pomen tega dejavnika
lahko delno lezi v tem, da potrosniki slabo poznajo svoje
pravice in se celo sprasujejo, ali niso morda sami zakrivili
napake. Oboje je posledica slabe osvescenosti potrosnikov.

4.25 Pricakovanja (hipoteza 7)

Ob trditvi »Ce Ze vnaprej pri¢akujem pomanjkljiv izdelek
oziroma storitev in po nakupu ugotovim da je res tak, se
kasneje niti ne pritoZim.« se je pozitivno opredelilo 70
odstotkov vpraanih. Ze frekvenéna porazdelitev ocen trditve
nakazuje, da so pri¢akovanja potro$nikov povezana z
odloc¢itvijo o pritozbi (hipoteza 7), kar smo potrdili tudi s t-
testom.

in obveznosti (hipoteza 8)

Glede na rezultate raziskave bi lahko sklepali, da je
poznavanje pravic potro$nikov in obveznosti prodajalca po

4.2.6 Poznavanje pravic

prepri¢anju anketirancev precej dobro. Aritmeti¢na sredina
ocen trditve »Dobro vem, kak$ne pravice imam kot potrosnik
in kakSne obveznosti ima do mene prodajalec oziroma
proizvajalec.« znaSa namre¢ 4,34 in je statistiéno znacilno
vecja od 3,5. Kljub temu da naj bi bilo poznavanje pravic
potros$nikov razmeroma dobro, je raziskava pokazala, da se
pritozi le 48 odstotkov potrosnikov. Zato smo preverili
povezanost med poznavanjem pravic in odloditvijo o

Tabela 2: Povezanost med poznavanjem pravic in ravnanjem potrosnika (HS)

Trditev | Dobro vem, kak$ne pravice imam kot kupec in kak$ne
obveznosti ima do mene prodajalec. (H8) Spearmanov
Frekvence odgovorov (v odstotkih) glede na to, ali se potroSnik p 2
gy AR « C . L korel. koef.
obi¢ajno pritoZi ali ne, na Seststopenjski Likertovi lestvici
Trditev 1 2 3 4 5 6
Ali se obicajno pritozite, ¢e ste nezadovoljni z Da 1 6 6 ig 49 19 0.263***
izdelkom/storitvijo? (H8) Ne 2 g 20 28 35 6 -’

"1 - sploh se ne strinjam; 2 - ne strinjam se; 3 - bolj se ne strinjam kot strinjam; 4 - bolj se strinjam kot ne strinjam; 5 - strinjam se;

6 - zelo se strinjam

?Negativen predznak koeficienta je posledica naina kodiranja. LeZe&e oznaeni korelacijski koeficienti oznadujejo sprejeto hipotezo:

* sig < 0,1; ** sig < 0,05; *** sig < 0,01.
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Tabela 3: Dejavniki ravnanja s pritozbami

Frekvence odgovorov (v odstotkih) na
Trditev Seststopenjski Likertovi lestvici Ar. sredina?
(v oklepaju je hipoteza, na katero se trditev navezuje) 1 2 3 4 5
Pritozil bi se, ¢e bi obstajala neka resni¢no anonimna pot, po kateri bi lahko 16 31 16 16 12 301
Izrazil svoje mnenje. (H9) ’
Ce ne vem to&no, komu bi bilo najbolie, da se pritoZim, in kako, se raje ne 9 18 19 25 25 4 351
pritozim. (H 10) ’
Ce se neki problem pri dologenem podjetju pojavlja kar naprej, se sploh ne 15 25 13 20 23 4 3 03%*
pritoZim, saj jim o€itno ni mar, da bi problem odpravili. (H11) !
Ce menim, da bi v podjetju problem lahko preprecili, pa ga niso, se ne -
pritozim, saj tudi moja pritozba najbrz ne bo ni¢esar spremenila. (H12) 10 29 7 20 22 2 3,21
Veckrat bi se pritozil, e ne bi €util, da so pri ponudnikih pritozbe tako 15 33 20 12 16 4 291
nezazelene. (H13) ’

' 1 - sploh se ne strinjam; 2 - ne strinjam se; 3 - bolj se ne strinjam kot strinjam; 4 - bolj se strinjam kot ne strinjam; 5 - strinjam se;

6 - zelo se strinjam.

2§ t-testi smo preverjali, ali je aritmeti¢na sredina ocen trditev statisti¢no znaéilno ve&ja od 3,5 (za H9, H10 in H13) oziroma statisti¢no
znacilno manj$a od 3,5 (za H11 in H12). Lezece oznadene aritmeti¢ne sredine oznacujejo sprejete hipoteze: * sig < 0,1; ** sig < 0,05;

*** sig < 0,01.

pritozbi. Na povezanost med tema dvema spremenljivkama
kaze ze kontingenc¢na tabela (tabela 2). Analiza korelacije
je pokazala, da sta spremenljivki v resnici povezani, Ceprav
je povezava razmeroma Sibka. Tisti anketiranci, ki bolje
poznajo svoje pravice in obveznosti prodajalca (ocena 4 ali
vec), se nekoliko pogosteje pritozijo, zato lahko potrdimo
osmo raziskovalno hipotezo. Za povecanje Stevila pritozb
nezadovoljnih potro$nikov je torej pomembno tudi
osvescanje potrosnikov o njihovih pravicah in obveznostih
prodajalcev ali proizvajalcev. Pricakovali pa smo precej visji
korelacijski koeficient. Mozno je, da so anketiranci svoje
poznavanje pravic in obveznosti nekoliko precenili.
Sklepamo, da ga je Se posebej precenil kar pomemben
odstotek tistih, ki se obi¢ajno ne pritozijo, saj bi bile njihove
pritozbe zelo verjetno pogostejSe, ¢e bi svoje pravice zares
dobro poznali.

4.3 Dejavniki ravnanja s pritozbami

Dejavniki ravnanja s pritozbami (na katere se lahko
podjetje odzove z ustreznimi organizacijskimi predpisi) so
predstavljeni v tabeli 3 in podrobneje analizirani v
nadaljevanju.

4.3.1

Z dvema trditvama smo zeleli natanéneje preveriti pomen

Poti za pritozbo (hipotezi 9 in 10)

ustreznosti poti za pritozbo. Menimo, da bi marsikateri
potro$nik izrazil svoje nezadovoljstvo, ¢e bi to lahko storil
anonimno. Anonimnost je pomembna predvsem takrat, ko
potro$nik ne zeli prvenstveno npr. povracila denarja (saj mu
anonimnost tega ne omogoca), temvec zeli v prvi vrsti izraziti
svoje mnenje. Moznost, da ostane pritoznik anonimen, bi
podjetjem omogocila, da dobijo ve¢ informacij o tistih
napakah, ki sicer potro$nika ne privedejo do uradne pritozbe,
ga pa kljub temu spravljajo v slabo voljo. Iz tega razloga
nikakor ne bi smeli pozabiti na 36 odstotkov anketirancev,
ki so se pozitivno opredelili ob trditvi, da bi anonimnost
spodbudila njihove pritozbe. Preverili smo tudi pomen
poznavanja poti za pritozbo. 54 odstotkov anketiranih se je
pozitivno opredelilo ob trditvi, da se raje ne pritozi, e ne ve
to¢no, komu bi se bilo najbolje pritoziti oziroma kako.

Kljub temu da ne moremo trditi, da imata anonimnost in
poznavanje poti za pritozbo pomemben vpliv na celotno
populacijo, je za podjetja zelo pomemben delez tistih ljudi,
na katere pa ta dva dejavnika imata velik vpliv. Obstajajo
seveda tudi tisti, na katere omenjena dejavnika nimata
pomembnega vpliva, kar je razlog, da hipotez 9 in 10 s t-
testom ne moremo potrditi (preverjali smo, alije aritmeti¢na
sredina ocen pri trditvah statistiéno znacilno vecja od 3,5).

4.3.2 Stabilnost problema in  brezbriznost kijub
obviadljivosti problema (hipotezi 11 in 12)

S trditvama »Ce se neki problem pri dolo¢enem podjetju
pojavlja kar naprej, se sploh ne pritozim, saj jim oc€itno ni
mar, da bi problem odpravili.« in »Ce menim, dabi v podjetju
problem lahko preprecili, pa ga niso, se ne pritozim, saj tudi
moja pritozba najbrz ne bo nifesar spremenila.« smo
preverjali dva dejavnika - stabilnost problema in
brezbriznost kljub obvladljivosti problema. Pri¢akovali smo,
da bo raziskava pokazala, da obstaja pomemben delez
potrosnikov, ki ju ta dva dejavnika ne odvracata od pritozbe.
Ze sama frekvenéna porazdelitev odgovorov pri teh dveh
trditvah je potrdila nasa pricakovanja (tabela 3). Na podlagi
teh rezultatov in t-testov, s katerimi smo preverili, ali je
aritmeti¢na sredina ocen pri eni in drugi trditvi statisticno
znacilno manjsa od 3,5, lahko potrdimo raziskovalni hipotezi
11 in 12.

4.3.3 NezazZelenost pritozb  (hipoteza 13)

31 odstotkov potrosnikov se bolj ali manj strinja s
trditvijo, da bi se veckrat pritozili, ¢e ne bi cutili, da so pri
ponudnikih pritozbe tako nezazelene. Ceprav se veéina
anketiranih s to trditvijo ne strinja in tako tudi s t-testom (s
katerim smo preverjali, ali je aritmeti¢na sredina ocen pri
trditvah statisticno znacilno vecja od 3,5) ne moremo potrditi
hipoteze 13, je ta delez vsekakor pomemben. Odgovori na
to trditev nam Se dodatno potrjujejo pomen ravnanja s
pritozbami za podjetja. Ce bi imela podjetja pozitiven odnos
do pritozb, potroSniki pri zaposlenih ne bi zaznavali
odklonilnega odnosa do pritozb in bi tako v podjetju od
potrosnikov prejeli ve¢ povratnih informacij.
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Tabela 4: Dejavniki prodajnega osebja

ST. 5-6/2006 1ZVIRNI ZNANSTVENI CLANKI/ORIGINAL SCIENTIFIC PAPERS

Frekvence odgovorov (v odstotkih) na
Trditev Seststopenijski Likertovi lestvici Ar. sredina?
(v oklepaju je hipoteza, na katero se trditev navezuje) 1 2 3 4 5 6
Nerad se pr|t02|m, ker ne zelim povzrocati tezav prodajalcu, kadar menim, 12 27 16 17 05 3 327
da on ni kriv za nastali problem. (H14)
Ceso zapqslem 90 mene neprijazni, si Zelim imeti z njimi ¢im manj opravka, 10 24 19 15 27 5 3.41
zato se tudi pritoZim raje ne. (H 15)
Ce je prodajalec z menoj zelo prijazen, mi je nelagodno, da bi se potem
pritozil, Ceprav z izdelkom oziroma storitvijo nisem povsem zadovoljen. 4 19 21 30 24 2 3,58
(H16)

"1 - sploh se ne strinjam; 2 - ne strinjam se; 3 - bolj se ne strinjam kot strinjam; 4 - bolj se strinjam kot ne strinjam; 5 - strinjam se;

6 - zelo se strinjam

'S t-testi smo preverjali, ali je aritmeti¢na sredina ocen trditev statistino znaéilno ve&ja od 3,5. LeZe&e oznadene aritmetiéne sredine
oznacujejo sprejete hipoteze: * sig < 0,1; ** sig < 0,05; *** sig < 0,01.

4.4 Dejavniki prodajnega osebja (hipoteze 14 do 16)

45 odstotkov anketiranih potro$nikov se nerado pritozi
(ocena 4 ali vec), ker ne Zelijo povzrocati tezav prodajalcu,
kadar menijo, da ta ni ni¢ kriv. Rezultati kazejo, da tudi ta
dejavnik ni zanemarljiv, ¢eprav ga v teoriji s tega podrocja
ni zaslediti. Podjetja s pravilnim pristopom pri ravnanju s
pritozbami bi lahko vpliv tega dejavnika zmanj$ala tako, da
bi potro$nikom pokazala, da so pritozbe pri njih resniéno
zazelene. Da bi to lahko razumeli potrosniki, mora biti ta
koncept najprej jasen zaposlenim, ki jih je treba v ta namen
izobraZevati in morebiti celo nagrajevati za zbrane pritozbe.

S trditvijo »Ce so zaposleni do mene neprijazni, si zelim
z njimi imeti ¢im manj opravka, zato se tudi pritozim raje
ne.« in trditvijo »Ce je prodajalec z menoj zelo prijazen, mi
je nelagodno, da bi se potem pritozil, ¢eprav z izdelkom ali
storitvijo nisem povsem zadovoljen.« smo zeleli preveriti
povezanost med prijaznostjo in neprijaznostjo zaposlenih
ter nagnjenostjo potroSnika k pritozbi. Pricakovali smo, da
lahko ta dejavnik na razliéne ljudi razli¢no vpliva: medtem
ko naj bi nekatere prijaznost prodajalca spodbujala k
izrazanju lasnega mnenja tako, da se zaradi nezadovoljstva
pritozijo, naj bi druge prav prodajalceva prijaznost odvrnila
od pritozbe. Izkazalo se je, da 47 odstotkov anketiranih
neprijaznost prodajalca bolj ali manj odbija od pritozbe, saj
si zelijo imeti s tak§nim prodajalcem ¢im manj opravka. Na
drugi strani analiza ocen pri drugi trditvi kaze, da je kar pri
56 odstotkov anketiranih prijaznost prodajalca tista, ki zavira
pritozbe (ocena 4 ali vec).

Tudi za te tri dejavnike (razumevanje za ni¢ krivega
prodajalca, prijaznost in neprijaznost prodajnega osebja),
torej za hipoteze 14, 15 in 16, velja, dajih s t-testi ne moremo
statisticno znacilno potrditi. Glede na rezultate bi lahko
sklepali, da obstaja znotraj populacije skupina potro$nikov,
pri kateri ima odnos s prodajnim osebjem pomemben vpliv
na pritozbe in skupina potro$nikov, pri kateri ta dejavnik
nima pomembnega vpliva. Kljub temu pa ne smemo pozabiti,
daje delez tistih, na katere ima to pomemben vpliv, vsekakor
dovolj visok, da bi ga podjetja morala resno upostevati.

5 Diskusija

Ce zelijo podjetja pritozbe spodbujati, je pomembno, da
poznajo dejavnike, ki pritozbe zavirajo in skusajo njihov
vpliv ¢im bolj zmanjsati. V raziskavi smo preverjali 16

58

taksnih dejavnikov, ki smojih v konceptnem modelu razdelili
na ceno, dejavnike potroSnika, dejavnike ravnanja s
pritozbami in dejavnike prodajnega osebja.

Cena izdelka ali storitve, ki jo kot dejavnik, ki vpliva na
pritozbe, omenja ze Oliver (1996), se je pri slovenskih
potrosnikih izkazala kot najpomembnejsi zaviralni dejavnik.
Podjetja, ki prodajajo izdelke ali storitve po nizki ceni, se
morajo tako pri spodbujanju pritozb $e posebej potruditi, ¢e
si zelijo od nezadovoljnih potroSnikov pridobiti povratne
informacije in prepreciti njihov odhod. Pomembno je, da
potrosnikom omogocijo pritozbe s ¢im nizjimi stroski, saj
so ti v primerjavi s ceno izdelka ali storitve za potro$nike
zelo hitro previsoki.

Na dejavnike potro$nika se podjetje lahko odzove z
obveséanjem in izobrazevanjem potrosnikov, ki mora temeljiti
na dobrem sistemu ravnanja s pritozbami. V raziskavi smo
preverjali sedem tak$nih dejavnikov. Zaznano moznost za
uspeh teorija najpogosteje omenja kot pomemben ali celo
najpomembnejsi zaviralni dejavnik (Oliver 1996; Tax in
Brown 1998; Blodgett in Anderson 2000). Kljub vsemu se v
na$i raziskavi ta dejavnik ni izkazal kot statisti¢no znacilen.
Napodlagi analize nekaterih dodatnih trditev lahko sklepamo,
da je velikemu delezu slovenskih potrosnikov pomembneje,
da s pritozbo izrazijo svoje nezadovoljstvo, Ceprav ne
pri¢akujejo ugodnegarezultata. Preostali dejavniki potros$nika,
kijih navajateorija, so se potrdili tudi v raziskavi na slovenskih
potrosnikih, in sicer: zaznani stro$ki pritozbe, strah pred
soocenjem z odgovornimi, strah pred povradilnimi ukrepi ter
poznavanje pravic potrosnikov in obveznosti prodajalca. Poleg
tega je raziskava potrdila tudi dva dodatna dejavnika, ki ju
teorija ne omenja, to sta neprepri¢anost o utemeljenosti
pritozbe in vnaprejs$nje pricakovanje pomanjkljivega izdelka.

Dejavniki ravnanja s pritozbami so tisti, na katere lahko
podjetje neposredno vpliva in zmanjSa njihov zaviralni
ucinek z ustreznimi organizacijskimi predpisi. Tako lahko
prilagodi in izboljSa tudi svoje poti za pritozbo ter odpravi
negativen odnos zaposlenih do pritozb. Ceprav se ti dejavniki
v raziskavi sicer niso izkazali za statisticno znacilno
pomembne dejavnike, so kljub temu velikega pomena za
pomemben delez ljudi. Stabilnost in brezbriznost kljub
obvladljivosti problema, ki naj bi pri ameriskih potro$nikih
zmanjSevali zaznavanje moznosti za uspeh in preko tega
zavirali pritozbe (Blodgett in Anderson 2000; Blodgett,
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Wakefield in Barnes 1995), pri slovenskih potro$nikih
pritozbe prej spodbujata kot zavirata.

Teorija ne omenja prodajnega osebja kot pomembnega
dejavnika, ki vpliva na potro$nikovo odlocitev o pritozbi.
Tudi nasa raziskava sicer ni odkrila statisticno znacilnega
vpliva teh dejavnikov, vendar so rezultati kljub temu
zanimivi. Pri skoraj polovici anketiranih se je namrec
izkazalo, da jih njihovo socutje do ni¢ krivega prodajalca
odvraca od pritozb. Preverili smo tudi vpliv prijaznosti
oziroma neprijaznosti zaposlenih. Rezultati so pokazali, da
pri doloéeni skupini potros$nikov tako prijaznost kot tudi
neprijaznost zaposlenih zavirata pritozbe.

Ko ugotavljamo, kateri dejavniki zavirajo pritozbe,
moramo imeti ves ¢as pred omi dejstvo, da nikakor niso
pomembni le tisti dejavniki, ki jih lahko statisti¢no znacilno
potrdimo za celotno populacijo. Nekateri dejavniki namred
lahko pritozbe moéno zavirajo le pri delu potro$nikov. Tudi
tak3ni dejavniki nikakor niso zanemarljivi. Ce jih podjetje
lahko zmanjsa ali celo odpravi z relativno nizkimi stroski,
prav tako pridobi pomembno koli¢ino povratnih informacij.

Da bi bilo podjetje dolgoro¢no uspesno, se mora izogniti
stroskom nezadovoljnih potrosnikov (ki so posledica Sirjenja
slabih govoric, zamenjave blagovne znamke in prenehanja
nakupovanja, pritozb uradnim institucijam ...). Zaradi tega
je pomembno, da podjetje spodbuja pritozbe, potroSnike
osves$Ca in zaposlene ustrezno izobrazi na podrocju
obravnave pritozb. Pravilno ravnanje s pritozbami pripelje
do zadovoljnih potro$nikov in zaposlenih ter Stevilnih
izboljsav procesov v podjetju, kar ima skupaj nedvomno
pomemben vpliv na poslovni rezultat podjetja.
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Javna Agencija RS za podjetnistvo in
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lzviecek

UDK: 338.246:339.923(4:262:497.4)
Slovenija in EU sta v zadnjih desetletjih
zapostavljali pomembnost Mediterana
kot strateSko in ekonomsko interesnega
obmocja. Dejstvo je, da so trgi juznega
Mediterana zaenkrat 3e dokaj riziéni,
vendar pa vzpostavitev evromedite-
ranskega partnerstva in barcelonskega
procesa to tveganje moc¢no zmanjSuje.
Osrednji cilj barcelonskega procesa je
ustanovitev obmoc¢ja proste trgovine
med drzavami EU in mediteranskimi
drzavami partnericami do leta 2010. V
tej lu¢i smo analizirali vplive in ucinke,
ki bi jih ta proces lahko imel na gospo-
darstvo Slovenije z vidika trgovinskih
tokov, tujih neposrednih investicij ter
pretoka delovne sile.

Kljucne besede: barcelonski proces,
zunanja trgovina, TNI, prost pretok oseb

Abstract

UDC: 338.246:339.923(4:262:497.4)
Slovenia as well as the EU have in re-
cent years failed to pay sufficient atten-
tion to the Mediterranean as a strategi-
cally and economically important area
of interest. It is true that markets of the
Southern Mediterranean presently re-
main rather risky; however, this risk has
been considerably lowered by the estab-
lishment of the Euro-Mediterranean Part-
nership (the Barcelona Process). The
main objective of the Barcelona Process
is the establishment of a free trade area
between EU countries and Mediterra-
nean Partners by 2010. In this regard
we analyzed the impact of the imple-
mentation of this process on the
economy of Slovenia from the point of
view of foreign trade, foreign direct in-
vestments and free movement of per-
sons.

Key words: Barcelona Process, foreign
trade, FDI, free movement of persons
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UCINKI IMPLEMENTACIJE BARCELONSKEGA
PROCESA NA SLOVENIJO Z VIDIKA ZUNANJE
TRGOVINE, TNI IN PRETOKA DELOVNE SILE

The Impact of the Implementation of the Barcelona
Process on Slovenia from the Point of View of Foreign
Trade, FDI and Free Movement of Persons

REVIEW PAPERS

1 Uvod

V prispevku se ukvarjamo z vprasanji gospodarskih vplivov in ulinkov
barcelonskega procesa in evromediteranskega partnerstva (EMP) na Slovenijo.
Potencialna liberalizacija trgov in nastanek prostotrgovinskega obmocdja med
drzavami EU in preostalimi ¢lanicami EMP prinasa za celotno EU kot tudi za
Slovenijo veliko sprememb. Na skupnem enotnem trgu bi se tako npr. pojavilo
nekaj drzav, ki premorejo zelo poceni vire, cenejSo delovno silo itd.

Prav tako je EU nekaj desetletij vodila zelo naértno in intenzivno politiko do
drzav centralne in vzhodne Evrope, ki so leta 2004 postale tudi polnopravne ¢lanice
EU. V tej luéi so bile politike in intenzivnejsi odnosi EU do drzav Mediterana
nekoliko zapostavljeni. Narascanje napetosti med civilizacijami je samo Se
pripomoglo, daje EU ve¢ pozornosti namenila Mediteranu, saj gre za obmocje,
kjer krs¢anstvo »Zahod« meji na islam »Vzhod« (Huntington 1998).

Trenutne trgovinske aktivnosti Slovenije z mediteranskimi drzavami
neé¢lanicami EU (MDNC) so zelo majhne. Dejstvo je, da so trgi juznega Mediterana
zaenkrat $e dokaj riziéni,' vendar pa vzpostavitev evromediteranskega
prostotrgovinskega obmocja (EMPTO) to tveganje mo¢no zmanjsuje, saj bodo te
drzave svoje sodne sisteme prilagodile standardom EU. Vzpostavitev
barcelonskega procesa zato za Slovenijo pomeni priloznost in potencialno prinasa
pozitivno vzpodbudo nasemu gospodarstvu. Tako se nas§im podjetjem odpira nov
dodatni trg, na katerem smo lahko zaradi blizine in poznavanja regije celo bolj
konkuren¢ni kot nekatere drzave zahodne ali severne Evrope.

2 Evromediteransko partnerstvo in barcelonski proces

Barcelonski proces je posledica desetletij dolgega evropskega truda, da bi
poglobili sodelovanje z drzavami na juznem delu Mediterana. Bolj naértno
sodelovanje se je zacelo v Sestdesetih letih prej$njega stoletja, in sicer na podrocju
prostega trgovanja z nekaterimi industrijskimi proizvodi. Ker sodelovanje na tej
ravni ni bilo zadovoljivo, je EU v devetdesetih letih prej$Snjega stoletja zacela
pripravljati »novo mediteransko politiko«, ki se je dokonéno oblikovala na
barcelonski konferenci (27. in 28. novembra 1995). Sodelovalo je 27 delegacij (15
drzav ¢lanic EU, Ciper, Malta, Turcija, Alzirija, Tunizija, Izrael, Jordanija, Libanon,
Maroko, Palestinska oblast, Egipt in Sirija), ki so sprejele barcelonsko deklaracijo.

Barcelonska deklaracija je postavila tri skupine ciljev:

* Politi¢no in varnostno partnerstvo, katerega namen je skrb za spoStovanje
¢lovekovih pravic in svobos¢in ter reSevanje sporov na miren nacin itd.

* V okviru ekonomskega in socialnega partnerstva hitrejsi socialni in gospodarski
razvoj. Glavni cilj tega partnerstva je ustanovitev obmocja proste trgovine do
leta 2010 v skladu s smernicami Svetovne trgovinske organizacije (WTO).

* Namen kulturnega in socialnega partnerstva je povecati vzajemno poznavanje
razliénih kultur in civilizacij.

Predvsem zaradi neurejenega in nefunkcionalnega sodnega sistema.
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Podpisnice deklaracije so poudarile strateSko
pomembnost Mediterana ter Zeljo po novi dimenziji odnosov,
ki bo temeljila na naprednem sodelovanju in solidarnosti.
Politi¢na, ekonomska in socialna vpraSanja z obeh strani
Mediterana zahtevajo koordiniran odziv. Zaradi tega so bile
podpisnice odloCene ustanoviti multilateralno in trajno
ogrodje za odnose v duhu partnerstva, kjer bo multilateralno
ogrodje krepilo bilateralne odnose.

Namen EMP ni nadomestiti druge aktivnosti in pobude
v regiji, pa¢ pa naj bi prispevalo k njihovemu uspehu. Cilj,
da mediteranski bazen postane obmocje dialoga, izmenjav
in sodelovanja, ki zagotavlja mir, stabilnost in prosperiteto,
zahteva okrepitev demokracije in spostovanje clovekovih
pravic, trajnostni in uravnotezen ekonomski razvoj, ukrepe
za boj proti revscini in pospeSevanje boljSega razumevanja
med kulturami. Eden izmed glavnih ciljev barcelonskega
procesaje vzpostavitev obmocja proste trgovine do leta 2010.
MDNC so z EU sklenile sporazume o pridruZitvi, ki dologajo
postopno znizevanje carinskih in necarinskih ovir v trgovini
z industrijskimi izdelki. Za trgovino s kmetijskimi proizvodi
pa je predvidena postopna liberalizacija z zagotavljanjem
reciprocnega preferencialnega dostopa do trgov pogodbenic.

Glavni finanéni instrument za realizacijo EMP je t. i.
program MEDA, ki daje tehni¢no in finanéno podporo za
uresnicitev reforme ekonomskih in socialnih struktur v
mediteranskih drzavah. Program MEDA je zagotovil
finanéno podporo v obdobju 1995-1999, trenutno pa je v
veljavi MEDA 1I (2000-2006).

3 Uc&inki na zunanjo trgovino

Tabela 1 prikazuje deleze trgovine MDNC in deleze
trgovine novih drzav €lanic v svetovni in evropski trgovini.
Trgovino v prikazani tabeli razumemo kot vsoto uvoza in
izvoza, tj. (X + M).

Ce v tabeli 1 predhodno pogledamo izra¢unane deleze pri
MNDC ter deleze novih drzav &lanic EU, lahko zasledimo,da
sta deleza obeh regij, gledano v svetovnem, globalnem smislu,
dokaj podobna. Obe regiji predstavljata v opazovanih letih
priblizno dva odstotka svetovne trgovine, ¢eprav je pri novih
drzavah ¢lanicah EU moc¢ zaslediti hitreje narasc¢ajoci trend.
To pomeni, da so nove drzave ¢lanice EU v opazovanem
obdobju pridobile dober odstotek v svetovni trgovini, medtem
ko so MDNC pridobile le slabo tretjino odstotka.

Kar zadeva delez trgovine v okviru EU-15, paje bil ta v
letu 1995 pri novih drzavah ¢lanicah EU samo dober odstotek
vedji (7,5 odstotka) kot v MDNC (6,4 odstotka). Zanimivo
je, da je delez trgovine v opazovanem obdobju v MDNC
stagniral ali ostal na enaki ravni. Na drugi strani pajetrgovina
med novimi drzavami ¢lanicami in EU-15 iz leta v leto
mocno rasla in se tako v letu 2003 povzpela na skoraj 12
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odstotkov (v letu 1995 samo 7,5 odstotka). To pomeni, da
so nove drzave ¢lanice EU v opazovanem obdobju moc¢no
povecale svojo vlogo in delez v trgovini EU-15, saj se je ta
skoraj podvojil. Na drugi strani paje deleZ trgovine MDNC
z EU-15 ostal na enaki ravni. Slednje govori o dejstvu, da
sonove drzave Clanice izkoristile svoj polozaj v asu pristopa
k EU in v tem obdobju znatno povecéale svoj pomen, kar
zadeva trgovino z EU-15. Da bomo lahko prouéili ucinke,
ki bijih lahko imela vzpostavitev barcelonskega procesa za
Slovenijo, bomo v nadaljevanju podrobno analizirali
trgovino med obravnavanimi regijami.

3.1 Trgovinska intenziteta med mediteranskimi
drzavami in drzavami EU

V tej toc¢ki bomo poizkuSali analizirati obstojeco
evromediteransko (EM) trgovino. Zaceli bomo z geografsko
komponento in raziskali, katere drzave v regiji najvec
trgujejo med seboj. Zato bomo izracunali indekse trgovinske
intenzitete. Pricujoci indeksi izrazajo stopnjo intenzitete
trgovine med opazovanimi drzavami. Na osnovi le-teh bomo
lazje razumeli usmerjenost in umescenost trgovine v EM
regiji, kar nam bo v pomo¢ pri analizi vpliva u¢inkov
vzpostavitve prostotrgovinskega obmocja.

Indeks z vrednostjo ena predpostavlja, da so izvozni/
uvozni trgovinski tokovi z drzavo, na katero se nanasa, enaki
njihovi proporcionalni tezi v celotni mednarodni trgovini.
je participacija drzave v celotni svetovni trgovini. Ce je
izracunani indeks vecji od ena, pomeni, da obravnavana
drzava intenzivneje trguje s primerjano drzavo, kotje njena
proporcionalna teza v svetovni trgovini. V praksi to pomeni,
daje v tem primeru drzava mocneje trgovinsko navezana na
primerjano, obravnavano drzavo. Ce je indeks vrednosti
manjsi od ena, lahko sklepamo o ravno nasprotnem pojavu.

H

IRIL = & IRUL= | Xj
W W

Pri cemer je.

IRII - indeks relativne izvozne intenzitete
IRUI - indeks relativne uvozne intenzitete

- izvoz drzave (i) v drzavo (j)
celotni izvoz drzave (i)
celotni izvoz drzave (j)
.-uvoz drzave (i) iz drzave (j)
- celotni uvoz drzave (j)
- celotni uvoz drzave (i)
W - celotna mednarodna trgovina

E-9-Saliale

Tabela 1: Delez trgovine MDNC in delez trgovine novih drzav clanic EU v svetovni in evropski trgovini (X + M) v %

1995 2000 2003
Delez trgovine MDNC v svetovni trgovini 1,8 1,9 21
Delez trgovine novih drzav €lanic EU v svetovni trgovini 1,7 21 2,8
Dele? trgovine MDNC v trgovini EU-15 6,4 6,7 6,4
Delez trgovine novih drzav €lanic EU v trgovini EU-15 75 9,5 11,9

Vir: Femise (2005, 30).
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Kot je razvidno iz izraCunov v tabeli 2, je trgovanje v
prostoru EM, z nekaterimi izjemami, zelo intenzivno. Vecina
indeksov je namre¢ veéjih od ena. Izvoz MDNC v EU-15 je
veliko bolj intenziven kot uvoz MDNC iz EU-15. Drzave
Magreba in Turéije veliko vec trgujejo z EU kot npr. Egipt.
Dezele Magreba trgujejo zelo intenzivno z mediteranskimi
drzavami EU. Nemdija je izrednega pomena za izvoz
MDNC. Kljub vsemuje mo¢ opaziti veliko razli¢nih vzorcev
trgovanja med drzavami, prikazanimi v zgornji tabeli, ki smo
jih nadrobneje razdelali v nadaljevanju.

Tabela 2: [Indeksi  trgovinske  intenzitete
mediteranskih drzav v letu 2000

nekaterih

| INTENZITETA 1ZVOZA | INTENZITETA UVOZA
MAROKO
EU-15 3,24 2,16
SPANIJA 6,74 6,46
FRANCIJA 12,41 7,71
ITALIJA 2,04 1,70
NEMCIJA 12,38 0,75
TUNIZIJA
EU-15 2,09 1,91
SPANIJA 1,49 2,32
FRANCIJA 5,23 5,01
ITALIJA 513 4,38
NEMCIJA 19,38 1,44
EGIPT
EU-15 1,45 0,95
SPANIJA 0,79 0,93
FRANCIJA 1,81 1,45
ITALIJA 3,80 1,64
NEMCIJA 6,29 0,87
TURCIJA
EU-15 1,42 1,33
SPANIJA 0,88 1,43
FRANCIJA 1,36 1,30
ITALIJA 1,60 2,02
NEMCIJA 26,14 1,71
Vir: Lastni izracuni, UN COMTRADE, CIA World Fact Book ter
Eurostat.

Maroko je drzava, ki z EU-15 trguje precej intenzivno,
tako na uvozni kot izvozni strani. Francija in Nemdéija sta
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poglavitni partnerici maroskega izvoza, vendar pa sta Spanija
in Francija najintenzivnej$i izvoznici v Maroko. Maroko je
frankofonska drzava, zato je razumljivo, da je na prvem
mestu, tako na strani uvoza kot izvoza, Francija. Tunizija
zelo intenzivno trguje s Francijo in Italijo. Ravno tako je
izvoz v Nem¢ijo zelo intenziven. Tudi Tunizija je mocno
zgodovinsko navezana na Francijo, kar rezultira v podatek
na uvozni strani. Na izvozni strani pa je na prvem mestu
Nemcdija. Egipt ima nekoliko manj intenzivno trgovino z EU-
15 kot predhodno obravnavani drzavi. Njegova trgovina je
v EU-15 osredotocena na nemski trg. Francoski in italijanski
trg sta tudi za Egipt zelo pomembna, vendar v veliko manjsi
meri kot za preostale MDNC. Turéija veliko intenzivneje
trguje z EU kot Egipt, vendar manj intenzivno kot dezele
Magreba. Zopet je nemski trg osrednja destinacija turskega
izvoza v EU, medtem ko je trgovanje z drugimi
mediteranskimi drzavami EU manj intenzivno, kot je bilo
to mo¢ zaslediti pri drzavah Magreba.

Izpodatkov v tabeli 2 $e lahko zaklju¢imo, daje Nemcija
ena izmed najve&jih uvoznic iz teh drzav. Ce k slednjemu
pristejemo Se dejstvo, da je Nemcija tudi za Slovenijo
temeljno in najvecéje izvozno trzis¢e, lahko utemeljeno
pri¢akujemo doloceno skrb pred EMPTO. Slednje velja
seveda samo ob predpostavki, da MDNC na nemgki trg
izvazajo enake dobrine kot Slovenija.

3.2 lzvozna podobnost mediteranskih drzav
neclanic EU in novih ¢lanic EU

Da bi lahko natan¢neje analizirali trgovinske toke in
razjasnili vpraganja, ali bi lahko izvoz iz MDNC v primeru
vzpostavitve EMPTO ogrozal izvoz Slovenije v EU-15, smo
izradunali Finger-Kreininove indekse. S slednjimi smo
natanéno dolo¢ili izvozno podobnost med MDNC in
Slovenijo. Indeks z vrednostjo 100 predstavlja popolno
prekrivanje izvoza med opazovanima drzavama, medtem ko
pomeni indeks z vrednostjo 0 ravno nasprotno.

Slika 1: Indeksi FK izvozne podobnosti med Slovenijo in MDNC

FiKIndioksi
5]

Tunizija Egipt Izrael Maroko Libanon

Vir: Lastni izra¢uni, UN COMTRADE in OECD.
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FKI = Z > )+ 100

- delez izvoza blaga (i) v drzavo (c) iz drzave (a),
- delez izvoza blaga (i) v drzavo (c) iz drzave (b).

Najvisji indeks izvozne podobnosti pri Sloveniji je
izraCunan s Tunizijo, in sicer znaSa vrednost slednjega dobrih
16. To pomeni, daje podobnost izvoza Slovenije v EU-15 z
»najbolj izvozno primerljivo drzavo MDNC« $e veliko
manj3a, kot je to v primeru drugih novih drzav &lanic EU,
kjer najvi§ji indeksi FK dosegajo vrednosti okoli 20. Za
Slovenijo torej velja, da je njen izvoz v EU-15 skoraj
popolnoma drugaéen, kot je izvoz MDNC. Tuniziji po
podobnosti izvoza v EU-15 sledita Egipt in Izrael, z
vrednostjo indeksov FK okoli 15. Z vsemi drugimi MDNC
paje rezultat bistveno manjsi, in sicer pod 15 ali 10. Slednje
dodatno potrjuje tezo, da sta strukturi izvoza Slovenije ter
MDNC skoraj v celoti drugaéni.

Bojazen, dabi izvoz iz MDNC, ob vzpostavitvi EMPTO,
predstavljal vecje tezave izvozu iz Slovenije, je torej vsaj
na srednji rok odvec. 1z nasih ugotovitev je namrec razvidno,
da je izvoz iz MDNC v EU-15 drugacen, kot je iz veéine
novih ¢lanic EU, Se zlasti Slovenije, ki je izmed vseh novih
drzav ¢&lanic po podobnosti izvoza z MDNC v EU-15 na
predzadnjem mestu.’

4 Uc¢inki na usmeritve tokov tujih neposrednih

investicij

Tuje neposredne investicije postajajo v obdobju
informacijske revolucije in globalizacije vse pomembnejsi
dejavnik sodobne ekonomije. Razlogi za to so oDitni. Nizji
transportni in informacijski stros$ki ter spremljajoc
eksponenten tehnoloSki razvoj intenzivno spreminjajo
tradicionalne ekonomije v vse bolj homogeno svetovno
gospodarstvo, z vedno manjSim Stevilom »klasi¢nih« meja.

Ce sedaj pogledamo razmerje med delezem drzave v
svetovnem toku vhodnih TNI in njenim delezem BDP v
svetu, ki ga ponazarja indeks ucéinkovitosti TNI, lahko
ugotovimo, da se med MDNC najvi§je uvriéa Maroko, in
sicer na 32. mesto na svetu. Sledita mu Tunizija in Izrael na
58. in 60. mestu. Slednje govori o slabem »izkoristku« ali o
nizkem pritoku TNI v te drzave ter posledi¢no o nizki
korelaciji z rastjo BDP.

Najvi§ji indeksi FK med MDNC in drugimi novimi drzavami
¢lanicami EU znaSajo samo dobrih 20. Slednje lahko
podkrepimo $e z dodatno ugotovitvijo, da ta najvisji indeks FK
po vetini velja za Tunizijo (Ciper - Jordanija 22,2; Ceska -
Tunizija 20,3; Estonija - Tunizija 18,3; MadZzarska - Tunizija
22,0; Latvija - Egipt 19,3; Litva - Tunizija 23,9; Malta - Izrael
12,5; Poljska - Tunizija 20,5; Slovaska - Tunizija 25,6), medtem
ko so vsi nadaljnji indeksi s preostalimi MDNC $e znatno nizji,
saj po vecini ne presegajo 10 (Justinek 2005a, 46).

Izmed vseh novih drzav ¢lanic ima z MDNC najmanj podoben
izvoz v EU-15 Malta, na drugem mestu paji sledi Slovenija
(ibid. 47).
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Tabela 3: Mesto MDNC v
ucinkovitosti  TNI"

DZ EG| IL | JO | IB|MA| SY | TN | TR
91 | 123 60 | 84 | 90 | 32 | 121 | 58 | 110

Vir: Femise (2005, 102).

svetu glede na indeks

Tabela 4: Mesto novih drzav clanic EU v svetu glede na
indeks ucinkovitosti TNI

CZ|EE|HU | LV | U |PO|RO| SK| SI
13 10 | 33 | 41 | 55 | 68 | 62 | 12 | 53

Vir: Femise (2005, 102).

Kar zadeva indekse uc¢inkovitosti TNI se skoraj vse nove
drzave &lanice EU uvriéajo precej pred MDNC. Najvisje
uvr§cenaje Estonija, in sicer na 10. mestu, nato Slovaska na
12. in Ceskana 13. mestu. Zanimivaje opazka, daje Poljska,
kot ena najvecjih prejemnic TNI, v razmerju z rastjo BDP
Sele na 68. mestu, kar pomeni nekje med Izraelom in
Jordanijo. Tudi Slovenijaje Sele na 53. mestu inje s tem le
za las prehitela Maroko. Za njo sta od novih drzav ¢lanic
ostali samo Se Poljska in Litva.

Ce v tabeli 5 pogledamo izradunane deleze tokov TNI iz
EU-15 kot odstotek tokov TNI usmerjenih izven EU, lahko
ugotovimo, da so se TNI v MDNC v opazovanem obdobju
povecale skoraj za $tirikrat. TNI v drzave nove ¢lanice EU
so se v istem obdobju prepolovile.

Pri Egiptu in Maroku smo v opazovanem obdobju
zasledili rast delezev TNI. Pri Izraelu so v enakem obdobju
TNI iz EU-15 upadle. Pri Turciji lahko razberemo upad
delezev TNI do leta 1999, potem pa je sledila rast.

Kar zadeva Slovenijo lahko ugotovimo, da se je delez
zlasti v zadnjih letih povecal. Vse od leta 2000 dalje namrec
belezimo rast vhodnih TNI. V letu 2003 je bil tako delez kar
6-krat vedji, kot je bil v letu 1995.

Oc¢itno pa se je zmanjSalo investiranje v nekaterih novih
¢lanicah EU. Slednje je razumljivo, saj so drzave, kot npr.
Poljska in Madzarska opravile privatizacijo v nekaj letih po
razglasitvi samostojnosti in je zato veéina investicij v te
drzave ze pritekla. Posledi¢no je to tudi predstavljalo velika
vlaganjatujcev v ti dve drzavi. Po drugi strani paje Slovenija
ostala za TNI bolj zaprta, oziroma se je lotila t. i. postopne
privatizacije. Tako je ostal velik delez podjetij v rokah
(neposredno ali posredno) drzave.

Zgornja tabela skratka potrjuje naso tezo, da Slovenija
ne bo utrpela zmanjSanja vlaganja investitorjev iz EU na
ra¢un MDNC, ko bo stekel barcelonski proces. Izraduni so
nam pokazali, da so se TNI iz EU-15 v zadnjih desetih letih
poveéevale tako v MDNC kot tudi v Slovenijo. Torej ni
mogoce trditi, da bi EU zaradi svoje Siritve ve¢ investirala v

4 Indeks uginkovitosti TNI predstavlja razmerje med delezem

drzave v svetovnem toku vhodnih TNI in delezem njenega BDP
vV svetu.
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Tabela 5: Delez tokov TNI iz EU-15 izven EU (ekstra EU, v %)

EG IL MA TR MAG MAS | MDNC® | 10NC | NAFTA éﬂ"j”S si
1995 0,15 0,19 0,05 0,56 0,16 0,27 0,43 9,1 57,3 100 0,18
1996 0,09 0,29 0,22 0,59 0,29 0,12 0,41 7,66 39,8 100 0,22
1997 0,07 0,09 0,43 0,39 0,61 0,21 0,82 5,71 48,8 100 0,16
1998 0,11 0,06 0,03 0,31 0,16 0,17 0,32 2,81 41,1 100 0,11
1999 0,12 -0,07 0,02 0,29 -0,04 0,14 0,13 3,88 61,6 100 0,07
2000 0,31 0,15 0,05 0,33 0,21 0,53 0,74 3,48 52,3 100 0,02
2001 0,16 -0,11 0,07 0,99 0,25 0,19 0,45 6,23 49,8 100 0,05
2002 1,01 0,05 0,31 0,74 0,53 1,31 1,84 4,45 -2,29 100 0,28
2003 0,72 0,05 1,22 0,69 1,04 0,94 1,98 4,39 43,7 100 1,21

Vir: Lastni izracuni in Femise (2005, 102).

nove ¢lanice in zaradi tega manj v MDNC. Se veé, v
opazovanem obdobju so vhodne TNI iz EU-15 porasle tako
v Sloveniji kot v MDNC. Slovenija in MDNC se torej z
vidika sprejemanju TNI iz EU-15 ne izkljucujeta oziroma
ne gre za obratno sorazmerno odvisnost. Zatorej lahko
upravi¢eno predvidevamo, da tudi v nasprotnem primeru,
ko bo vzpostavljeno EMP, Slovenija ne bo utrpela
zmanj$anja priliva TNI iz EU-15 zaradi morebitnega
povecanega investiranja v MDNC kot nove prioritetne regije.

5 Ucinki na migracije delovne sile

Migracije so pogost predmet politi¢ne retorike v Evropi,
znotraj katere sta se oblikovali dve struji. Prva obravnava
migracije v Evropo kot groznjo za druzbeno varnost, druga
vidi migracije kot priloznost za poceni delovno silo. Med
glavne razloge za migracije iz juzno- in vzhodnome-
diteranskih drzav v drzave EU sodijo predvsem visoke
stopnje populacijske rasti in ve¢insko mlada demografska
struktura, Sibkost delovnega trga in velika rast aktivne
populacije ter razlike v dohodkih in zZivljenjskem standardu
med severno in juzno obalo Mediterana.

Dejstvo je, da imajo drzave EU tezave zaradi staranja
prebivalstva. V teh drzavah primanjkuje delovne sile,
vzdrzevanih ljudi paje vse ved,® situacija v MDNC pa je
skoraj obrnjena. Mladega in aktivnega prebivalstvaje veliko,
razmerje med slednjim in vzdrzevanim delom prebivalstva
paje precej nizje kot v EU. Ce k tem pristejemo $e dejstvo,
da je brezposelnost v MDNC skoraj dvakratna glede na
brezposelnost v EU in daje razlika v zasluzkih nekajkratna,
je opraviceno pri¢akovati, da bi se lahko ob liberalizaciji
trga delovne sile povegale migracije z juga proti severu. Ce
se bi povetale migracije iz MDNC, to ne pomeni nujno, da
na rac¢un migrantov iz novih drzav ¢lanic EU in obratno.
Tovrstno sklepanje bi bilo upraviéeno samo v primeru, ko
bi bili ¢loveski viri v novih drzavah &lanicah EU in MDNC
enaki ter bi oboji tekmovali za enaka delovna mesta.

Tabela 6: Stevilo migracij na 1000prebivalcev, leto 2003

5.1 Stopnja migracij delovne sile

Vrednosti v tabeli 6 prikazujejo Stevilo migracij za leto
2003 na 1000 prebivalcev. Negativni predznak predstavlja
emigracije ali odhajanje domacde delovne sile v tujino,
medtem ko pozitivni predznak pomeni ravno obratno. Iz
tabele je moc¢ izpeljati zanimivo ugotovitev, daje za vecino
MDNC (razen Izraela, Palestinske oblasti in Jordanije)
znacilna vecja emigracija kot imigracija.

Kar zadeva nove ¢lanice EU je vecja emigracija znacilna
za baltske drzave in Poljsko. V primeru prvih, je slednje
zaradi navezanosti na razvite skandinavske drzave tudi
razumljivo. Poljski emigranti pa vecino zaposlitev najdejo
v sosednji Nem¢iji, Avstriji, ter po Siritvi EU in liberalizaciji
pretoka delovne sile med novimi ¢lanicami EU tudi v
Sloveniji, kjer so zasluzki znatno vecji, kot pri njih doma.
Za Slovenijo je znacilno, da se v drzavo priseli ve¢ ljudi kot
odseli. Tabela Se prikazuje tiste drzave, za katere so migracije
posebnega pomena. Med MDNC je tako na prvem mestu
Jordanija, med novimi ¢lanicami pa Estonija.

5.2 Ekonomska analiza migracij

Ce zelimo oceniti migracije delovne sile iz MDNC in
novih drzav ¢lanic v EU-15, je treba opraviti tudi raziskavo
motiviranosti migrantov. Slednja namre¢ variira od politi¢ne,
etni¢ne, gospodarske do kulturne komponente. Z vidika
ekonomske teorije predstavlja izboljSanje ekonomskih
pogojev poglavitni dejavnik za migracije.

V tabeli 7 lahko zasledimo, daje stopnja brezposelnosti
v MDNC v povpreéju precej visja kot v mediteranskih
drzavah EU, ki pa so ze tako same na vrhu lestvice
brezposelnosti v EU. Izstopa predvsem Alzirija s skoraj 30-
odstotno brezposelnostjo, tako pri moskih kot zenskah. Zopet
se izpostavi dejstvo, daje velik delez brezposelnih predvsem
mladih oseb, starih manj kot 25 let, kar samo potrjuje nasa
predhodna sklepanja in ugotovitve, da bodo ti mladi

D[ﬁ‘;’a DZ EG Jo MA PS ™ cz EE LV HU MT PO sI
2003 | -0,39 | -022 | 659 | 098 | 16 | -0,57 | 097 | -3,16 | -2,23 | 086 | 2,07 | -049 | 112

Vir: CIA, The World Factbook (2004).

5 MDNC brez Izraela in Turgije.
% Povzeto po Justinek (2005).
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Tabela 7: Stopnja brezposelnosti v % v MDNC in nekaterih drzavah EU, leto 2000

arrftae‘;ﬁ‘ GR | ES | FR T DZ L | o | MA | Ps | sy | TN | TR
Moski 75 | 79 | 76 | 80 | 29 , 84 | 123 | 138 | 144 | 73 | 155 | 66
Moski pod 25 let | 21,6 | 174 | 180 | 274 | 534 | 169 | 171 | 244 | 21,4 | 196 136
~ Zenske 172 | 167 | 109 | 143 | 207 | 227 | 92 | 21 13 | 123 | 185 | 161 | 63
Jenske pod 25 et | 38.2 | 29.2 | 225 | 350 | 549 | 592 | 168 | 397 | 161 | 22.9 12,0

Vir: Eurostat (2005).
poizkusali najti zaposlitev v drzavah EU, kjer mladih ni,

zasluzki pa so znatno visji.

5.3 Razlogi za migracije

Ce natanéneje pogledamo tabelo 8, ki prikazuje BDP na
prebivalca za obravnavane drzave lahko ugotovimo, da so
vrednosti pri MDNC precej nizje kot v EU-15. Tako BDP
na prebivalca v MDNC ne preseZe niti 7000 USD, najviije
je Tunizija. Slovenija naj bi po predvidevanjih v letu 2010
dosegla 18.540 USD. Medtem je BDP na prebivalca v EU-
drzave MDNC skupaj zberejo 3ele nekaj ve& kot polovico
BDP na prebivalca Luksemburga. Sicer pa se vecina drzav
EU-15 giblje med 25.000 in 30.000 USD.

Tabela 8: BDP na prebivalca v opazovanih drZavah

Drzava BDP na glavo, PPP (USD)

1995 2005 2010
Dz 4.620 5.430 5.760
EG 2.780 3.550 3.810
JO 3.730 3.920 4.220
MA 2.960 3.480 3.810
TN 4.680 6.270 6.760
SI 12.190 16.610 18.540
AT 22.590 28.010 29.220
FR 21.000 25.320 26.920
DE 22.040 26.070 27.100
GR 12.790 16.660 18.720
LX 32.780 56.290 61.190

Vir:

Femise (2005, 77).

Na podlagi dosedanjih ugotovitev lahko izpeljemo
naslednje sklepe. Ogitno je torej za MDNC znaéilna ve&ja
emigracija kot za nove drzave ¢lanice EU. Prihodki v EU-
15 so znatno visji kot v obeh obravnavanih obmogjih, zato
je razumljivo pri¢akovati povecan interes prebivalcev teh
regij po migriranju v drzave z vi§jimi zasluzki. OCcitno je
torej tudi, da bo zaradi staranja prebivalstva v EU-15, kot

Tabela 9: Razporeditev delovne sile v %, leto 2002

tudi v EU 25, v prihodnjih letih treba ze za potrebe
vzdrzevanja obstojece nizke gospodarske rasti v EU uvazati
dodatno delovno silo. Kljub temu je porast desnih strank v
EU in strah pred brezposelnostjo, s katero se soocamo v
EU, popolnoma razumljiv. Morda je padec referendumov o
evropski ustavi v Franciji in na Nizozemskem, ki sta obe
ustanoviteljici EU, v juniju 2005, samo S$e en pokazatelj
strahu Evropejcev pred imigranti.

Do sedaj smo s strahom evropskih delavcev lahko do
dolocene mere tudi soglasali, saj so vse nase ugotovitve ta
ucinek tudi potrjevale. Za kon¢ni zakljuéek pa je le treba
podrobneje prouciti strukturno analizo delovne sile v teh
drzavah, da bomo lahko sklepali, ali emigranti iz teh drzav
sploh predstavljajo konkurenco delovni sili v EU-15, v novih
drzavah ¢lanicah EU in s tem tudi v Sloveniji.

5.4 Strukturna analiza delovne sile po drzavah

Ce bi pridlo do mnozi¢nih migracij iz novih drzav ¢lanic
EU, e to nujno ne pomeni, da na ratun MDNC in obratno.
To je lahko samo v primeru, da so ¢loveski viri v novih
drzavah ¢&lanicah EU in MDNC enaki in bodo oboji
tekmovali za enaka delovna mesta. Vendar, ¢e pogledamo
natanénejso strukturo trga delovne sile v teh drzavah, vidimo,
da se ti trgi moc¢no razlikujejo.

V tabeli 9 zasledimo, da je vecji delez delovne sile v
MDNC $e vedno dejaven v kmetijstvu (izjema Izrael in
Maroko). Zastopanost v kmetijstvu je v teh drzavah pri
zenskah Se znatno vi§ja. Med novimi drzavami clanicami

V stolpcu industrija je mo¢ opaziti, da so odstotki pri
novih drzavah ¢lanicah vi§ji kar zadeva moske, medtem ko
je npr. v Maroku skoraj polovica vseh zensk zaposlenih v
tej panogi. Slovenija je na tem podrocju zastopana tudi z

Moski zenske
Kmetijstvo Industrija Storitve Kmetijstvo Industrija Storitve
Cz 6 50 44 3 28 68
EE 10 42 48 4 23 73
HU 9 42 49 4 26 71
SK 8 48 44 4 27 71
PO 19 40 40 19 18 63
SI 10 46 43 10 29 61
Dz* 18 38 45 57 7 36
EG* 27 25 48 39 7 54
IL 3 34 62 1 12 87
MA* 4 33 63 3 46 51
TR* 24 28 48 56 15 29

Vir:

* podatek za leto 1999

The World Bank, World Development Indicators (2005).
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Tabela 10: Stopnja pismenosti (prebivalci nad 15 let) v MDNC in nekaterih novih driavah clanicah EUv %, leto 2003

Dl’_i?;’a DZ EG Jo LB MA ™ TR cz EE LV PO S|
2003 70 577 | 913 | 874 | 517 | 742 | 865 | 999 | 998 | 998 | 998 | 997

Vir: CIA, The World Factbook (2004).

relativno visokim odstotkom, saj je skoraj 30 odstotkov
aktivnih Zensk zaposlenih v industriji.

Ugotavljamo, da je ve¢ moskih zaposlenih v sektorju
storitev v MDNC kot v novih drzavah &lanicah EU. Slovenija
je s 43 odstotki zaposlenih moskih na spodnji meji, saj se ta
odstotek pri vecini novih drzavah ¢lanicah giblje od 43 do
49 odstotkov. Je pa v tej panogi pri Zenskah opazna velika
razlika. Le-te so zastopane v znatno vi$jem odstotku pri
novih drzavah ¢lanicah EU kot v MDNC. Ogitno je torej, da
je v novih drzavah ¢lanicah EU v sekundarnem sektorju Se
vedno zaposlen dobrSen delez moskih, medtem ko je
tranzicija v terciarni sektor pri zenskah ze v veliki meri
opravljena. V MDNC je situacija skoraj obratna, saj so
zenske v terciarnem sektorju zastopane zelo minorno. Tako
npr. pri Turéiji ta odstotek ne preseze niti 30 odstotkov, v
Alziriji znasa samo 36 odstotkov, v Maroku in Egiptu pa
nekaj nad 50 odstotkov.

Zakaj je ravno v sektorju storitev, ki je znacilen kot sektor
z veliko dodano vrednostjo, in v razvitih drzavah tudi vse
moéneje zastopan, pri MDNC opazna tako majhna zastopanost
zensk, bomo poskusili pojasniti v nadaljevanju. Zagotovo je
slednje mo¢no povezano tako s stopnjo (ne)pismenosti, ki je
v teh drzavah Se zlasti pri Zenskah problemati¢na, kot tudi z
vero in tradicijo. Medtem ko je stopnja pismenosti pri novih
drzavah ¢lanicah EU skoraj 100-odstotna, pa je v MDNC
znatno niZja. Se veé, stopnja pismenosti v Maroku in Egiptu,
ki sta obe gosto poseljeni drzavi in mo¢no odvisni od denarnih
nakazil iz tujine, ki jih emigranti posiljajo nazaj v domovino,
ne presega niti 58 odstotkov.’

6 Sklep

Prva teza, ki smo jo v raziskavi poizkusali potrditi, je
bila vezana na trgovino. S pomocjo indeksov FK smo
dokazali, da ob potencialni vzpostavitvi EMPTO v letu 2010
izvoz iz MDNC ne bo ogrozal izvoza Slovenije v EU. Iz
nasih ugotovitev je namreé razvidno, daje izvoz iz MDNC
v EU drugacen, kot je iz Slovenije.

Nadalje so izrauni pokazali, da se je priliv TNI iz EU-
15 v zadnjih desetih letih poveéeval tako v MDNC, kot tudi
v Slovenijo. Torej ni mogoce trditi, da bi EU zaradi svoje
Siritve ve¢ investirala v nove Clanice in kavzalno zaradi tega
manj v MDNC. Se ve¢, v opazovanem obdobju zadnjih
desetih let, ko so bile nove drzave ¢lanice absolutna prioriteta
EU, in se je obenem odvijala privatizacija v teh drzavah, so
vhodne TNI iz EU-15 rasle tudi v MDNC. Regiji se torej z
vidika absorbiranja TNI iz EU-15 ne izkljucujeta in pri tem

ne gre za obratno sorazmerno odvisnost. Zatorej lahko
7 Po podatkih Balance of Payments Yearbook (IMF) so vrednosti
denarnih nakazil iz tujine v odstotkih BDP za leto 2001 pri
nekaterih MDNC znagale: Jordanija 7,7; Maroko 2,5; Tunizija
1,3; Egipt 0,97.
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upravi¢eno predvidevamo, da tudi v nasprotnem primeru,
ko bo prislo do vzpostavitve EMP, nove drzave ¢lanice EU
in Se zlasti Slovenija ne bodo utrpele zmanjSanja priliva TNI
iz EU-15, zaradi morebitnega povecanega investiranja v
MDNC, kot nove prioritetne regije.

Delovna sila v drzavah MDNC je prav tako v veliki meri
drugacna, kot v novih drzavah ¢lanicah in Se zlasti v
Sloveniji. Ne nazadnje ze samo dejstvo, da je v nekaterih
MDNC stopnja pismenosti samo 50-odstotna, pove veliko.
Ce k temu dodamo 3e ugotovitev, da so to ravno tiste drzave,
ki so od emigrantov najbolj odvisne, lahko sklenemo, da
emigranti iz MDNC v veliki meri ne predstavljajo
neposredne konkurence slovenskim emigrantom na trgu EU.

Sklenemo lahko, da ucinki barcelonskega procesa na
majhno in odprto drzavo, kotje Slovenija, z vidika zunanje
trgovine in pretoka oseb, niso negativni. Se ve&, EMP zaradi
zgodovinske umescenosti Slovenije v regijo, relativno dobrih
odnosov, odsotnosti konfliktov, poznavanje regije, relativne
blizine, nizkih transportnih stroSkov po Mediteranu ter
moénega gospodarskega sodelovanja med MDNC in
nekdanjo SFRJ, lahko predstavlja tudi pozitivno priloZznost
za slovensko gospodarstvo.
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Labour Market Developments and European Employment
Policy in the EU-15 in the Period of lts Implementation

Uvod

V devetdesetih letih je Evropska unija (v nadaljevanju EU) belezila vztrajno
visoke stopnje brezposelnosti - z 9,2 odstotka, kolikor je znasala leta 1992, se je
v dveh letih povzpela na 11,1 odstotka in potem vse do leta 1998 vztrajno nihala
okoli te ravni. Avtorji teorij histereze brezposelnosti (npr. Blanchard in Summers
1988; Lindbeck in Snower 1988) so ze v osemdesetih opozarjali na vzroke za
vztrajnost brezposelnosti, vendar je odgovor na opozorila s strani nosilcev
ekonomske politike v EU priSel Sele v drugi polovici devetdesetih let. Skrb za
podrocje resevanja problema brezposelnosti in reforme trga dela se je namrec
Sele v drugi polovici devetdesetih pojavila tudi v uradnih dokumentih EU. Z
msterdamsko pogodbo je »spodbujanje zaposlovanja postalo stvar skupne skrbi
in koordinacije«. Osnovni cilj, ki si ga je postavila evropska strategija
zaposlovanja, tj. visoka raven zaposlenosti, naj bi bil upostevan pri oblikovanju
in uresnic¢evanju vseh politik in aktivnosti v EU.

Lonnhroth (2000) je potrebo po novem integralnem pristopu k politiki
zaposlovanja utemeljil z napakami, ki so bile narejene v preteklosti. Nauke iz
preteklosti pa je simboli¢no strnil v naslednjih deset zapovedi: (1) polne
zaposlenosti ne more$ zagotoviti z zakonom, (2) polne zaposlenosti ne mores
zagotoviti z ustvarjanjem proraéunskih primanjkljajev, (3) v Uniji ne more$ voditi
politike, s katero bi brezposelnost izvozil v sosednjo drzavo, (4) konkurenénosti
ne more$ graditi na socialnem dumpingu oziroma znizevanju stro§kov na ra¢un
znizevanja socialnih standardov, (5) novih delovnih mest ne sme§ kreirati samo v
javnem sektorju, (6) ucinkovitost delovanja trga kapitala in trga dela moras
spodbujati s spremembami predpisov in zakonov, ki sledijo novim zahtevam
tehnologije in razmer v druzbi, (7) povecevati mora$ zaposljivost in prilagodljivost
delovne sile, vendar se mora$ zavedati, da bodo delojemalci pripravljeni na
spremembe le, ¢e jim bo§ zagotavljal dolo¢eno stopnjo varnosti, (8) tudi sistem
socialne varnosti mora ljudi - delodajalce in delojemalce - spodbujati k
zaposlovanju, (9) socialni partnerji niso "svobodni jezdeci", ampak morajo
prispevati k zaposlovalnim ciljem tako z odgovornim dogovarjanjem o placah
kot tudi s pripravljenostjo na spremembe delovnega okolja in pogojev, (10) politike
morajo biti med seboj povezane in konsistentne, saj bodo le tak$ne vzpostavile
zaupanje potroS$nikov in proizvajalcev ter imele dolgorocen in pozitiven ucinek
na zaposlenost.

V ¢lanku skusamo s krajSim pregledom nekaterih teorij brezposelnosti in
razvoja evropske politike zaposlovanja odgovoriti na vprasanje, katere teorije
brezposelnosti so vplivale na oblikovanje evropske strategije in politike
zaposlovanja. V ta namen v prvem poglavju najprej podajamo krajsi pregled
predvsem teorij histereze brezposelnosti, ki so oznadevale osemdeseta in
devetdeseta leta v teorijah brezposelnosti. V drugem poglavju predstavljamo razvoj
skupne politike zaposlovanja na ravni EU in v tretjem delu pregled sprememb na
trgu delav EU v Casu izvajanja skupne politike zaposlovanja in z vidika doseganja
vmesnih lizbonskih ciljev.
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1 Kratek pregled teorij histereze brezposelnosti

Utinek histereze' v gibanju brezposelnosti pojasnjujejo
tri teorije ali - kot pravita Blanchard in Summers (1988,
317-319) - tri zgodbe: zgodba o ¢loveskem kapitalu, zgodba
o fiziénem kapitalu in insider-outsider teorija.

Zgodba o cloveskem kapitalu vztrajno visoke stopnje
brezposelnosti povezuje z internim in eksternim razvredno-
tenjem c¢loveskega kapitala. Izguba zaposlitve pomeni izgubo
moznosti ohranjanja in razvijanja sposobnosti za delo, kar
lahko sprozi pojav demoraliziranosti in izgube motivacije
za delo oziroma interno razvrednotenje ¢loveskega kapitala.
ZmanjSanje povprasSevanja po dolocenih profilih znanja
zaradi strukturnih sprememb na trgih blaga in storitev pa
povzroca eksterno razvrednotenje ¢loveskega kapitala.

Zgodba o fizicnem kapitalu vztrajnost brezposelnosti
povezuje z zmanjSanjem obsega osnovnih sredstev in s
premajhno investicijsko aktivnostjo gospodarstev, ki se
soocajo z vztrajno visokimi stopnjami brezposelnosti.

Tretja zgodba o histerezi brezposelnosti pa je insider-
outsider teorija. Insider-outsider teorije izhajajo iz
predpostavke, daje izziv cenejSega dela na trgu za podjetja
sicer mamljiv, ampak hkrati zelo drag. Zamenjava starih
(zaposlenih) delavcev z novimi (brezposelnimi), ki so sicer
pripravljeni delati za nizja placilo, je lahko za podjetje
nerentabilna odloéitev zaradi visokih stroSkov, ki jih
povzroé¢i odpuscanje starih delavcev ter najemanje in
usposabljanje novih. Kot osnovno znacilnost insider-outsider
teorij lahko izpostavimo poudarjanje posledic specifi¢nega
trznega polozaja zaposlenih, ki je posledica stroskov
zamenjave delavcev, na raven pla¢, zaposlenost in
brezposelnost. Insider-outsider teorije namre¢ stabilno
visoko raven pla¢ in vztrajno visoko raven brezposelnosti
pojasnjujejo zravnjo plac, ki je zaradi specifi¢ne trzne moci
zaposlenih visja od ravni, ki bi izenacila ponudbo in
povpraSevanje na trgu dela.

Predstavimo osnovno idejo insider-outsider teorij s
pomo&jo preprostega modela.” Predpostavimo, da celotno
ponudbo dela sestavljajo tri homogene skupine: zaposleni
(insiderji), katerih odpuscanje podjetju povzroca velike
stroske; novinci, ki so v opazovanem obdobju sicer ze v
podjetju, ampak se v delo Sele uvajajo, njihovo odpuscanje
pa ne povzroca stroSkov; in brezposelni (outsiderji). V
podjetjuje zaposlenih LI insiderjev, ki prejemajo placo WI
in LE novincev, ki prejemajo placo WE. Proizvodno funkcijo
lahko torej zapiSemo kot:

Q= f(LI +LE) (1)

Glavni znaéilnosti sistema ali pojava, ki ga oznacuje histereza,
sta: a) obnaSanje sistema ali gibanja pojava ne moremo
pojasniti zgolj s sedanjimi dogajanji, temve¢ moramo
upostevati tudi zgodovino sistema oziroma pretekla gibanja
obravnavanega pojava, b) na sistem ali pojav ne moremo
vplivati zgolj s spreminjanjem sedanjih determinant.

2 Model je povzet po Lindbeck in Snower (1988, 69-70).

68

NG, s1. 5-6/2006 PREGLEDNI ZNANSTVENI GLANKI/REVIEW PAPERS

za katero velja, daje f > 0 in f'"" < 0. V modelu so
uposStevani samo stroSki odpuscanja starih in stroski
najemanje in usposabljanja novih delavcev. Kot zunanje
spremenljivke v modelu se pojavljajo: WE, ki je konstanta
in enaka »sprejemljivi placi« (angl. reservation wage), WI,
ki je rezultat pogajanj med zaposlenimi in delodajalci, in m,
ki oznaduje §tevilo zaposlenih v prej$njem obdobju. Ce
uposStevamo omenjene predpostavke, lahko problem, s
katerim se sooca podjetje, zapiSemo:

Max n = P*F(LI + LE) - WI*LI - WE*LE -
- CI (m-LI) - CE(LE) 2)

kjer n oznacduje profit podjetja, P ceno proizvodov
podjetja, WI*LI stroske dela insiderjev, WE*LE stroske dela
novincev, CI (m-LI) stroSke odpuscanja insiderjev, CE(LE)
pa stroske najemanja in usposablja novincev. Problem
maksimiranja lahko razre$imo s pomo¢&jo razresitve enacb:’®

dn/dLI=P{f-WI+CI'>0
dn/dLE=P{ -WE+ CE' <0

z zdruzitvijo obeh enacb dobimo pravilo, ki doloca
pogajalsko pozicijo delodajalca v pogajanjih o placah z
insiderji v naslednji obliki:

WI-WE < CI' + CE' 3)

Stroske, ki so za podjetje relevantni ob sprejemanju
odlocitev o zamenjavi zaposlenih, razdelita Linbeck in
Snower na stroSke, vezane na proizvodnjo, in na stroske, ki
so povezani z ekonomsko rento zaposlenih. V modelih se
kot stroski, ki so relevantni za odlocitev o zamenjavi
zaposlenega, ob stroSkih najemanja in usposabljanja novih
delavcev ter odpuscanja starih delavcev (odpravnine)
najveckrat pojavljajo stroSki izpada proizvodnje zaradi
manjse produktivnosti kot posledice nekooperativnega
odnosa insiderjev do novincev.

Najpomembnejsa ekonomsko-politicna posledica
elementov insiderstva je asimetri¢nost gibanja zaposlenosti
v obdobju depresije in ekspanzije - depresija praviloma bolj
zmanjs$a zaposlenost, kot jo uspe ekspanzija povecati.
Pozitiven uéinek ekspanzije na zaposlenost namrec
zmanjSuje naraScanje plac. Brezposelni (outsiderji) ne
sodelujejo pri oblikovanju pla¢ in zaradi visokih stroskov
zamenjave delavcev ne morejo "izpodriniti" insiderjev niti
s pripravljenostjo delati za manjse placilo. V splosnem velja,
da v gospodarstvu s prisotnimi insider-outsider elementi
padec zaposlenosti, ki je posledica neugodnega eksternega
Soka, presega povecanje zaposlenosti, ki ga prinese vzposta-
vitev prvotne ravni povprasevanja. Velik del pozitivnega
ucinka na zaposlenost, ki naj bi ga dal ponovni vzpon
gospodarske aktivnosti, namre¢ zmanjSuje narascanje plac.

Vztrajnost brezposelnosti v insider-outsider teorijah pa
ni samo posledica obnaSanja podjetja in insiderjev. Po-
membno vlogo imajo tudi outsiderji. Vztrajnost brezpo-
selnosti je namre¢ lahko tudi posledica stigmatizacije

> Prvi zapis ozna&uje funkcijo povprasevanja po insiderjih, drugi

pa povpraSevanja po novincih.
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brezposelnih s strani podjetij, ki izhaja iz dejstva, dapodjetja
na osnovi trajanja brezposelnosti brezposelnim pripisujejo
zmanj$ano potencialno produktivnost in zmanjSevanje
intenzivnosti iskanja zaposlitve s strani brezposelnih s
trajanjem brezposelnosti (Lindebeck in Snower 2002).

Skupna evropska politika zaposlovanja je na zacetku
skusala odpravljati predvsem vzroke za razvrednotenje
¢loveskega kapitala z ukrepi usmerjenimi v preprecevanje
dolgotrajne brezposelnosti, ki jo poudarja zgodba o
¢loveskem kapitalu, na drugi strani pa se je z oblikovanjem
ukrepov za spodbujanje podjetniStva dotaknila tudi vprasanja
premajhne investicijske aktivnosti kot vzroka za visoko in
vztrajno brezposelnost, ki jo poudarja zgodba o fizicnem
kapitalu.

Insider-outsider teorije brezposelnosti pa so pomemb-
nejsi vpliv na politiko zaposlovanja dobile Sele po letu 2003,
ko je Kokova strokovna skupina za oceno politike zaposlo-
vanja (Kok 2003) izpostavila pomen strukturnih reform na
trgu dela za uspesnost politike zaposlovanja.

Vsekakor pa je skupna politika zaposlovanja presegla
pojmovanje politike zaposlovanja kot zgolj neposrednega
posredovanja na trgu dela, ampak je politiko zaposlovanja
postavila kot izrazito medsektorsko politiko, ki zahteva
usklajeno in konsistentno izvajanje predvsem socialne,
izobrazevalne, davéne politike in politike regulacije trga dela
(delovna razmerja, kolektivna pogajanja, place, zakonska
regulacija poklicev ipd.) ter se zaveda tudi vpliva ukrepov
industrijske politike na trg dela. Politika zaposlovanja je v
obdobju 1998-2005 dozivela precej sprememb, zato v
nadaljevanju predstavljamo razvoj skupne politike
zaposlovanja v tem obdobju.

2 Razvoj politike zaposlovanja na ravni EU

V devetdesetih letih so takratne ¢lanice EU (v
nadaljevanju EU-15) belezile vztrajno visoke stopnje
brezposelnosti, ki je postala tudi v percepciji nosilcev
ekonomske politike pomemben problem.

Konec devetdesetih let postane visoka raven zaposlenosti
eden izmed razvojnih ciljev EU, ki so zapisani tudi v
ustanovitveni pogodbi. Na lizbonskem vrhu leta 2000, ki
velja za zacetek lizbonske strategije, so si ¢lanice zastavile
cilj do leta 2010 dvigniti stopnjo zaposlenosti v EU na okoli
70 odstotkov zaposlenosti prebivalstva v starosti od 15 do
64 let, pri cemer naj bi se stopnja zaposlenosti zensk do leta
2010 dvignila na 60 odstotkov, stopnja zaposlenosti starejsih
(55-64 let) pa na 50 odstotkov. Na stockholmskem vrhu
marca 2001 paje Evropski svet v okviru strategije za vec
zaposlitev in boljSe zaposlitve opredelil tudi naslednje
vmesne cilje: skupna stopnja zaposlenosti naj bi do zacetka
leta 2005 dosegla 67 odstotkov, stopnja zaposlenosti zensk
57 odstotkov. Za doseganje omenjenih ciljev je potrebna
koordinacija vseh aktivnosti in oblikovanje t. i. novega
evropskega socialnega modela, v okviru katerega imata
politika zaposlovanja in socialna politika pomembno vlogo.
Koordinacija aktivnosti na podro¢ju politike zaposlovanja
seje zacelaizvajati ze v letu 1998, z letom 2001 pa se zacenja

tudi koordinacija na podro¢ju programov boja proti revscini
in socialni izkljugenosti. Clanice morajo pripravljati letne
akcijske nacrte zaposlovanja, ki sledijo sprejetim smernicam.

Osnovni cilj, ki si ga je postavila evropska strategija
zaposlovanja, tj. visoka raven zaposlenosti, naj bi bil
upostevan pri oblikovanju in uresni¢evanju vseh politik in
aktivnosti EU. V obdobju 1998-2004 so se skupne usmeritve
politike zaposlovanja sprejemale vsako leto in se spreminjale
na osnovi slabih in dobrih izkuSenj pri izvajanju politik ter
dogajanj na trgu delovne sile. V obdobju 1998-2003 so
usmeritve oblikovale S§tiri osnovne stebre te politike:
poveclevanje zaposljivosti (prvi steber), pospesSevanje
podjetniStva (drugi steber), pospeSevanje in spodbujanje
prilagodljivosti posameznikov in podjetij (tretji steber), in
politika izenacevanja moznosti zaposlovanja (Cetrti steber).

Programi in ukrepi za povecevanje zaposljivosti
prebivalstva so bili v obdobju 1998-2003 usmerjeni v
zmanjS$evanje dolgotrajne brezposelnosti, lajSanju problemov
mladih pri vstopu na trg dela, k spodbujanju vsezivljenjskega
ucenja, k spodbujanju zaposlovanja starejsih, vzpostavljanju
fleksibilnih in kakovostnih sistemov izobrazevanja,
zmanjSevanju potencialnih neskladij med ponudbo in
povprasevanjem (povecCevanje regionalne in poklicne
mobilnosti, razvoj hitrih, u¢inkovitih sistemov posredovanja
med iskalci zaposlitve in delodajalci). Vse ve¢ pa je bilo
tudi programov za pridobitev racunalniSske pismenosti in
znanja jezikov.

Namen usmeritev na podro¢ju spodbujanja podjetnistva
(drugi steber) je bil predvsem razvoj ugodne podjetniske
klime in spodbujanje nastajanja in razvoja malih in srednjih
podjetij. Kerjenastajanje inrazvoj malih in srednjih podjetij
za zaposlovanje zelo pomembno, so se v Stevilnih drzavah
oblikovali programi, ki so S$irili vedenje o moznostih in
tveganjih podjetnistva in odpravljali ovire za nastajanje in
razvoj malih in srednjih podjetij. Usmeritev k postopnemu
zmanjS$evanju visokih davénih obremenitev dela pa so
najveckrat ostale samo na papirju. Usmeritve za izboljSanje
poslovnega okolja in zmanjSevanje administrativnih ovir so
v okviru prenovljene lizbonske strategije postale sicer del
integriranih ekonomskih smernic, niso pa del zaposlovalnih
smernic, s ¢imer se ta naloga prenasa na celotno ekonomsko
politiko in ne zgolj na politiko zaposlovanja.

Koncept strategije zaposlovanja daje pomembno vlogo
socialnim partnerjem, saj je uresni¢evanje smernic na
podroéju spodbujanja prilagodljivosti podjetij in
posameznikov (tretji steber) odvisno predvsem od dogovora
med socialnimi partnerji. Za modernizacijo organizacije dela
je potrebno znanje in pripravljenost delodajalcev in
delojemalcev. Evropska komisija v svojem poroc¢ilu po treh
letih izvajanja politike ugotavlja, da je uresnicevanje
usmeritev na tem podrocju dokaj skromno. Medtem ko so
se socialni partnerji v veéini drzav na razliénih ravneh uspeli
sporazumeti o pomembnosti vsezivljenjskega ucenja,
prakti¢no ni bilo napredka na podro¢ju uzakonjanja novih
fleksibilnih oblik dela.
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Politika zagotavljanja enakih moznosti (Cetrti steber) je
usmerjena v zagotavljanje enakih moznosti dostopa do
zaposlitve, napredovanja, zmanjSevanja razlik v placilih za
enako delo in vzpostavljanju pogojev za lazje usklajevanje
poklicnega in druzinskega zivljenja za oba spola. Pravzaprav
je vidik spolne segregacije prisoten v $tevilnih ukrepih, ki
sodijo v druge stebre. Premik v smeri zmanjSevanja razko-
raka med stopnjo brezposelnosti zensk in moskih pa v vecini
drzav ostaja skromen, na ravni EU-15 pa se je v obdobju
1998-2004 zmanjsal le za nekaj desetink odstotnih tock.

Izkus$nje po petih letih izvajanja nove politike
zaposlovanja v EU so pokazale, da se je Stiristebrna politika
izvajala dokaj neuravnotezeno. Zaostajal je predvsem tretji
steber - spodbujanje prilagodljivosti podjetij in posamezni-
kov, sorazmerno Sibko paje bilo tudi uresni¢evanje usmeritev
na tudi podro¢ju spodbujanja podjetnistva (drugi steber).

Novembra 2003 je skupina strokovnjakov za trg dela pod
vodstvom Wima Koka na osnovi analize rezultatov izvajanja
skupne zaposlovalne politike v obdobju 1998-2003
opredelila 4 osnovne pogoje za povecanje zaposlenosti in
produktivnosti v EU: (i) povecanje prilagodljivosti
zaposlenih in podjetij, (ii) privabiti ve¢ ljudi na trg dela,
(iii) investirati ve¢ in bolj ucinkovito v ¢loveski kapital, (iv)
zagotoviti u¢inkovito izvajanje strukturnih reform. Evropska
komisija je skupna usmeritve za politiko zaposlovanja ze v
letu 2004 preoblikovala v skladu s temi priporocili.

Tako so bile usmeritve politike zaposlovanja za leto 2004,
na katere so se morale odzvati ¢lanice v svojih nacionalnih
akcijskih programih politike zaposlovanja, Ze spremenjene
in naslednje: 1) aktivni in preventivni ukrepi za brezposelne
in neaktivne; 2) spodbujanje podjetni$tva in ustvarjanja
novih delovnih mest; 3) odzivanje na spremembe in
spodbujanje prilagodljivosti in mobilnosti na trgu dela; 4)
spodbujanje razvoja ¢loveskih virov in vsezivljenjskega
ucenja; 5) povecanje ponudbe delovne sile in promocija
aktivnega staranja 6) enakost med spoloma,7) spodbujanje
integracije in boja proti diskriminaciji »prizadetih« skupin
na trgu dela; 8) povecanje privlacnosti delovne aktivnosti;
9) preoblikovanje neprijavljenega dela v redne zaposlitve;
10) zmanjsevanje regijskih razlik v zaposlenosti.

Eksplicitno sta bila izpostavljena torej Se dva dodatna
problema, ki se jih morajo drzave lotiti, in sicer problem
sive ekonomije in interakcije sistemov socialne varnosti in
davkov, ki ne spodbuja k delovni aktivnosti.

V okviru prenove lizbonske strategije in njenega novega
zacetka pa so bile sredi leta 2004 sprejete t. i. integrirane
usmeritve zarast in zaposlitve, ki zdruzujejo tako imenovane
Siroke usmeritve ekonomske politike in usmeritve
zaposlitvene politike za obdobje 2005-2008, katere cilj je
doseéi polno zaposlenost, zmanj$ati brezposelnost in
neaktivnost s povecanjem povprasevanja po delovni sili in
njene ponudbe. Integrirane smernice poleg smernic na
podroé¢ju politike zaposlovanja vkljucujejo tudi
makroekonomske in mikroekonomske smernice in
upostevajo obstoj medsebojne povezave in sinergije med
ukrepi na makro in mikro ravni ter njihove posledice za trg

70

NG, s1. 5-6/2006 PREGLEDNI ZNANSTVENI GLANKI/REVIEW PAPERS

dela. V okviru teh integriranih smernic je bilo sprejetih osem
usmeritev za politiko zaposlovanja, ki jih lahko razdelimo v
tri skupine:

V prvo skupino spadajo ukrepi, ki hoéejo privabiti in
zadrzati ve¢ ljudi v delovni aktivnosti in modernizirati
sisteme socialne varnosti. V to skupino spadajo prve Stiri
usmeritve:

* izvajati politike zaposlovanja za zagotavljanje polne
zaposlenosti;

» spodbujati pristop zivljenjskega cikla na podrocje dela,
ki zahteva lajSanje dostopa do zaposlitve za mlade;
zmanjSevati razlike med spoloma v zaposlenosti,
brezposelnosti in placilu za delo, omogociti boljse
usklajevanje dela z druzinskim zivljenjem, spodbujanje
delovne aktivnosti, izboljSanje delovnih pogojev, ki bi
omogocili aktivno staranje;

» zagotavljati inkluziven trg dela za iskalce zaposlitve in
prizadete skupine;

* izboljSati ustrezanje potrebam trga dela z modernizacijo
institucij trga dela, predvsem zavodov za zaposlovanje,
vecjo transparentnostjo zaposlitvenih in izobrazevalnih
moznosti v EU.

V drugo skupino pa spadajo ukrepi za povecanje
prilagodljivosti zaposlenih in podjetij ter fleksibilnosti trga
dela in vsebujejo naslednje usmeritve:

* spodbujati fleksibilnost, ki jo spremlja zaposlitvena
varnost in zmanjsati segmentacijo trga dela;

* zagotoviti rast pla¢ in stroSkov dela, ki bo prijazno do
zaposlitev z oblikovanjem nac¢ina pogajanj, ki daje veliko
vlogo socialnih partnerjev in v katerih je placa odsev
razlik v produktivnosti in razmer na trgu dela.

Tretjo skupino ukrepov pa predstavljajo ukrepi za
povecanje vlaganj v cloveski kapital z boljSim izobra-
zevanjem in usposabljanjem. Usmeritvi pa sta naslednji:

* povecati in izboljSati investicije v ¢loveski kapital z
oblikovanjem strategij vsezivljenjskega izobrazevanja in
spodbud ter mehanizmov delitve stroskov usposabljanja
za podjetja, javne institucije in posameznike, zmanjsati
osip in povecati dostopnost Solanja na vseh stopnjah;

* oblikovati sistem izobrazevanja in usposabljanja, ki bo
dal odgovore na zahteve po novih vrstah znanja in
sposobnostih.

2. Spremembe na trgu dela v obdobju izvajanja
evropske strategije zaposlovanja

Ceprav so natanéne in podrobne analize uéinkov novega
pristopa k problemu brezposelnosti in politiki zaposlovanja
v EU mozZne samo na ravni posamezne drzave in posameznih
ukrepov, bomo v nadaljevanju pogledali spremembe na trgu
dela v EU-15 v obdobju izvajanja skupne politike
zaposlovanja, ki jih lahko delno interpretiramo kot rezultat
politike zaposlovanja, ¢eprav so gibanjana trgu dela v veliki
meri povezana predvsem z gospodarskim ciklom.

Analizo sprememb na trgu dela v obdobju izvajanja
evropske strategije zaposlovanja pa bomo razdelili v dve
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obdobji : na obdobje 1997-2001, ki gaje oznacevala skoraj
3-odstotna letna rast, in obdobje 2001-2004, ki ga lahko
pogledamo tudi z vidika uresnievanja t. i. lizbonskih ciljev
na podrocju zaposlovanja.

Zacetek izvajanja evropske strategije zaposlovanja
sovpada s precej$njo pospesitvijo gospodarske rasti, ki je
pozitivno vplivala na gibanje zaposlenosti. Po nekajletni
stagnaciji ali skromni rasti zaposlenosti sredi devetdesetih
let je bila tako v letih 1998 in 1999 zabelezena kar 1,6-
odstotna letna rast. Stopnja zaposlenosti prebivalstva v
starosti od 15 do 64 let v EU-15 seje z 60,7 odstotka, kolikor
je znasSala leta 1997, leta 2001 povzpela na 64 odstotkov. To
je bilo prvo obdobje izvajanja skupne politike zaposlovanja
v EU-15, ki jo je spremljala skoraj 3-odstotna povprec¢na
letna gospodarska rast, ki je pozitivno vplivala na rast
zaposlenosti, saj se je vtem obdobju stopnja zaposlenosti v
EU-15 povecala za 3,3 odstotne tocke, k temu pa je
pomembno prispevalo predvsem povecanje stopnje
zaposlenosti zensk (za 4,2 odstotni tocki). Nadpovprecno
seje stopnja zaposlenosti v tem obdobju povedala v Spaniji,
na Irskem, Nizozemskem, Finskem in Svedskem.

Tabela

1: Razvrstitev driav glede na povecanje stopenj
zaposlenosti v obdobju 1997-2001

Grcija, Danska, Nemcija,
Velika Britanija, Avstrija
Belgija, Francija, ltalija,
Luksemburg, Portugalska
Nadpovprecen napredek Spanija,vNizozemska, Irska,
(vec kot 3,8 o.t) Finska, Svedska

Vir: EUROSTAT portal in lastni izracuni.

Podpovprepecen napredek
(0,3do2,70.t.)

Povprecen napredek
(2,8do3,80.1.)

Ce pogledamo razvrstitev drzav glede napredek pri
stopnji zaposlenosti vidimo, da je velik napredek znacilen
predvsem za drzave z relativno nizko stopnjo zaposlenosti
(izjema je le Nizozemska).

V tem prvem obdobju izvajanja skupne zaposlovalne
politike se je stopnja brezposelnosti v EU-15 zmanjSevala s
9,8 odstotka v letu 1997 na 7,2 odstotka leta 2001.
Brezposelnost se je najbolj zmanj3ala v Spaniji, na Finskem
in Svedskem, samo v Gréiji pa se je povedala.

Tabela 2: Stopnje brezposelnosti po spolu v EU-15

1997 2001 Razlika v o. t.
Skupaj 9,8 72 -2,6
Moski 8,4 6,1 -2,3
Zenske 11,8 84 -3,4

Vir: EUROSTAT portal.

Drugo obdobje izvajanja evropske strategije zaposlo-
vanja pa sovpada z izvajanjem lizbonske strategije, za to
bomo to obdobje pogledali z vidika uresni¢evanja vmesnih
lizbonskih ciljev na podro¢ju zaposlovanja. Obdobje 2001-
2004 oznaduje izrazita umiritev gospodarske rasti.
Postavljeni lizbonski cilji, npr. 70-odsotna stopnja
zaposlenosti do leta 2010, pa so predvidevali nadaljevanje
3-odstotne povprecne letne stopnje gospodarske rasti. Po
ocenah Evropske komisije naj bi bilo zaradi bistveno nizje
gospodarske rasti (povpreéno letno 1,6 odstotka) v obdobju
2001-2004 v EU-15 kumulativno ustvarjenih 5 milijonov

manj delovnih mest, kot bi jih bilo ob predpostavljeni
gospodarski rasti (EC 2005, 76). Tezo o velikem pomenu
gospodarske rasti za gibanje na trgu dela v EU-15 potrjujejo
tudi Karanassou idr. (2003), ki analizirajo dejavnike gibanja
brezposelnosti v EU v obdobju 1970-1999. Njihovi rezultati
kazejo na najvecji pomen dejavnikov rasti, kamor uvr§c¢ajo
investicije, tehnoloSke spremembe in obseg delovno
sposobnega prebivalstva.

Tabela 3: Stopnja zaposlenosti in brezposelnosti v EU-15

2001 2002 2003 2004
Stopnja zaposlenosti 640 648 643
skupaj ’ ) ,
Stopnja
brezposelnosti 7.2 7,6 8,0 8,1

Vir: EUROSTAT portal.

Ceprav seje stopnjabrezposelnosti v obdobju 2001-2004
povecala, analize odzivnosti zaposlenosti na gospodarsko
rast kazejo, daje upocasnitev gospodarske rasti v obdobju
2001-2003 imela manj neugodne posledice za gibanje
zaposlenosti kot podobna upocasnitev na zacletku
devetdesetih let. Slednje je na eni strani posledica
strukturnega izboljSanja delovanja trga dela v EU na eni
strani, na drugi strani pa dejstva, da je bila upocasnitev v
obdobju 2001-2003 manj izrazita kot na zacetku
devetdesetih let.

Stopnja zaposlenosti seje v obdobju 2001-2004 v vecini
drzav zmanjsala, po rasti stopnje zaposlenosti pa izstopata
Italija in Spanija, ki sta konec devetdesetih izvedli
pomembnejse reforme trga dela, hkrati paje bila izhodis¢na
raven zaposlenosti v obeh drzavah relativno nizka.

Tabela 4: Razvrstitev drzav glede na povecanje stopenj
zaposlenosti v obdobju 1997-2004

Avstrija, Nemcija, Danska, Zdruzeno
kraljestvo, Luksemburg

Belgija, Francija, Italija, Nizozemska,
Luksemburg, Portugalska

Podpovprecen napredek
(do3,10.t.)

Povprecen napredek
(3,2do5,10.t)
Nadpovprecen napredek
(ve€ kot 5,1 0. t.)

Vir: EUROSTAT portal, lastni izracuni.

Spanija, Irska, Finska,

Nadpovprecen napredek pri povecanju stopnje
zaposlenosti so naredile Spanija, Irska in Finska. Pri tem je
napredek Irske v veliki meri rezultat hitre gospodarske rasti
in fleksibilnega trga dela, Finci pa so velik napredek naredili
predvsem pri stopnji zaposlenosti starejsih, saj so v obdobju
1998-2001 izvajali strategijo aktivnega staranja. Njihova
strategija aktivnega staranja temelji na treh stebrih: zdravje,
vkljucenost in varnost. Politika mora: (i) preprecevati in
zmanj$evati kroni¢ne bolezni in prezgodnjo smrtnost; (ii)
zagotavljati moznosti vsezivljenjskega ucenja, (iii)
zagotavljati zascito, varnost in dostojanstvo starejSih z
zagotavljanjem njihove socialne, finanéne in fizi¢ne varnosti.
Za promocijo aktivnega staranja morajo biti zdravstveni
sistemi usmerjeni v vsezivljenjsko promocijo zdravja in
zdravega nacina zivljenja, preventivo in zagotavljati
primeren dostop do kvalitetne zdravstvena oskrbe in
dolgotrajne nege (OECD 2004).
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Ce ocenimo $e uresni¢evanje vmesnih lizbonskih ciljev
za drzave EU-15, vidimo, da skupna stopnja zaposlenosti
precej zaostaja za zastavljenim vmesnim ciljem 67 odstotkov
do leta 2005, zelo pa so se drzave EU-15 priblizale ciljem
pri stopnji zaposlenosti zensk, ki je v letu 2004 znasala 56,8
odstotka in torej skoraj dosegla vmesni cilj 57 odstotkov.
Vendar se je stopnja zaposlenosti najbolj poveéala v Spaniji
in na Irskem, kjerje bila izhodi§¢naraven v letu 1997 izrazito
nizka. Stopnje zaposlenosti starej$ih pa so se povecale
predvsem v obdobju 2001-2004 kot rezultat reform
pokojninskih sistemov.

Sklep

Teorije histereze so z opozarjanjem na vzroke za
trdovratnost brezposelnosti v Evropi vplivale na oblikovanje
usmeritev evropske politike zaposlovanja. Evropska politika
zaposlovanjaje v obdobju svojega izvajanja dozivela precej
sprememb. Vse bolj glasno poudarjanje pomena strukturnih
reform in reform trga dela pa bo vpliv sodobnih teorij
brezposelnosti, ki izpostavljajo pomen institucij na trgu dela,
v prihodnje verjetno $e okrepil. Pri¢akujemo nadaljnji razvoj
evropske politike zaposlovanja v smeri vecjega poudarka
reformam trga dela in v smeri varne fleksibilnosti.

Z vidika ekonomske misli predstavlja skupna evropska
politika zaposlovanja iskanje kombinacije zdravil, ki jih
najdemo pri zagovornikih ekonomike ponudbe, ob aktivni
vlogi drzave in vseh akterjev na trgu dela, s kanékom
keynesianskih zdravil, katerih uporaba pa ne sme povzrocati
javnofinan¢nih neravnovesij.

Gibanja na trgu dela v EU-15 so bila v obdobju 1998-
2001 izrazito pozitivna, vendar mo¢no povezana z dinami¢no
gospodarsko rastjo v tem obdobju. Z upocasnitvijo
gospodarske rasti v obdobju 2001-2003 so se razmere na
trgu dela nekoliko poslabsale, vendar paje bil negativni vpliv
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manjsi kot ob podobni upocasnitvi na zacetku devetdesetih
let prejSnjega stoletja, karje deloma tudi rezultat strukturnih
sprememb na trgu dela.
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KONKURENCNOST NA REGIONALNI RAVNI

Competitiveness at the Regional Level

1 Uvod

V Sloveniji se v zadnjem ¢asu vse bolj uveljavlja potreba po postavitvi
evropskih regij. Vecje politicno osredotocanje na regionalno raven lahko precej
prispeva k uspesnosti slovenskih podjetij. Sama evropska integracijaje omogocila
regijam, da postanejo pomembnejSe gospodarske enote. Razlike v razvitosti
posameznih regij so posledice strukturnih razlik v kljuénih dejavnikih, kot so
fiziéni in ¢loveski kapital, infrastruktura, raziskovalne kapacitete, kakovost
poslovnega okolja. Regije kot geografske enote sedaj tako ekonomsko, kulturno
kot trgovinsko lazje delujejo v razsirjeni Evropski unij (EU). ZmanjSanje vloge
nacionalnih drzav je omogocila evropskim regijam, da se bolj prilagodijo
geografskim, kulturnim, socialnim in ekonomskim znacilnostim zaokrozenega
geografskega obmocja ter na drugi strani vse bolj globalizirani EU.

Namen prispevka je prikazati, kako vse vecje politiéno osredotocanje na
regionalno konkuren¢nost prispeva k uspehu tako na podjetniski kot na nacionalni
ravni. Regionalni uspeh omogoca ugodnej$e razvojne moznosti podjetjem kot
tudi sami drzavi. Geografsko obmocje, v katerem podjetja delujejo, ne zagotavlja
samo naravnih virov, ampak igra pomembno vlogo v procesu akumulacije znanja,
v modelih sodelovanja in odloditev, na katerih je inovacijski napredek lokalnih
podjetij zasnovan. Procesno ali kolektivno ucenje je povezano s karakteristikami
in kapacitetami na dolo¢enem geografskem obmocju. Lokalni trg dela, notranja
kultura v podjetjih ter pretekle industrijske izkusnje pogojujejo napredek (Camagni
2002).Uspeh podjetij nanekem geografskem obmocjuni odvisen samo odjavnega
sektorja ter od ¢loveskega in socialnega kapitala, ampak tudi od izbranega
zunanjega premozenja ter specifi¢nih virov, ki niso enostavno dosegljivi na trgu.
Podjetja so vkljucena v interakcijo z drugimi podjetji in javno administracijo za
pridobitev pomembnega zunanjega premozenja (dograditev infrastrukture). Proces
ucenja zahteva vredno, nematerialno in neformalno izmenjavo, ki se obicajno
odvija znotraj velikih podjetij. Kolektivni proces uc¢enja obi¢ajno zajema lokalni
trg dela, verigo profesionalnega nadgrajevanja, mobilnost izobrazene delovne
sile ter gostoto odnosov z lokalnimi kupci in dobavitelji (Capello 1999).
Geografska obmocdja tekmujejo in sodelujejo med seboj pri kreiranju svojih
konkurenénih prednosti. Tekmujejo glede privlacnosti za dolgoroéne nalozbe,
turiste, pomembne prireditve, specializirane ¢loveske vire (Roth in Zanker 2001),
moderno infrastrukturo, visoko tehnologijo, inovacijsko aktivnost (Santos 2000)
ter glede kakovosti zivljenja ter okoljevarstvenih standardov (Rogerson 1999).

Regionalna konkurenénostje definirana kot sposobnost regije, da zadovoljuje
potrebe in povprasSevanje (v blagu in storitvah) tako lokalnega kot globalnega
trga, ob cemer je dosezen visok in dolgorocen nivo dohodkov (Omoregie in
Thomson 2001). Regionalne Studije novih ¢lanic EU so pokazale, da so
konkurenénost povecale predvsem regije, ki imajo glavno mesto, in tiste regije,
ki mejijo na stare ¢lanice EU. Evropska integracija sili mesta, da spremljajo nove
priloznosti in nevarnosti, ki izhajajo iz skupnega notranjega trga. V neintegrirani
Evropi je bila konkurenca med dvema nacionalnima mestoma z vidika drzave
nesmiselna, v novih razmerah pa se je med evropskimi mesti in regijami razvila
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precejsnja konkurenca glede odpiranja novih delovnih mest,
pridobivanja domacih in tujih nalozb ter turistov. Regije
glavnih mest so pridobile zaradi koncentracije visoko
izobrazenih strokovnjakov, velikih nalozb, dobre
infrastrukture ter zaradi ugodnega geografskega polozaja.

Mesta so konkurencéna, ¢e na fleksibilen in uéinkovit
naéin odpravljajo negativne posledice ekonomske rasti, ki
povecanju mestnega prometa, vejem onesnazevanju ter
povecevanju socialnih razlik. Zelo pomembno je
konkuriranje s storitvami, ki morajo biti boljse kakovosti v
primerjavi s drugimi mesti. Urbane regije so v novih ¢lanicah
EU precej pridobile v zadnjih letih. Ljubljana z bliznjo
okolico je takSen primer. Mesta konkurirajo med seboj,
vendar drugaée kot drzave. Drzave konkurirajo za delez
svetovne trgovine s prilagajanjem obrestne mere in tecajev
valut, z restriktivnimi politikami ali s sodelovanjem z
drugimi narodnimi gospodarstvi. Obicajno se urbano
konkurenc¢nost definira kot sposobnost mesta, da na
prilagodljiv in u¢inkovit naéin odpravlja negativne posledice
ekonomske rasti, ki se pogosto kazejo v rasti cen zemlji§¢
in poslovnih prostorov, povecanju mestnega prometa, vecjem
onesnazevanju in povecevanju socialnih razlik. Zelo
pomembno je konkuriranje s storitvami, ki morajo biti boljse
v primerjavi s drugimi mesti.
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Moc¢na povezava med urbano in regionalno
konkurenénostjoje vidnav EU. Zelo visoko se uvrséajo tiste
regije, ki imajo bogata mesta. V urbanih sredi§¢ih imamo
mocan storitveni sektor, ki mo¢no sodeluje z industrijo na
obrobju mest. Obic¢ajno je proizvodnja zunaj mest, v samih
mestih pa so bolj finan&no-trgovske dejavnosti. Ce regija
nima mocnega mesta, se obstojeca industrija povezuje s
storitvami zunaj regije, kar prikazuje model na sliki 1. Jasno
je, da storitvena dejavnost obstaja tudi zunaj mest, vendar
nima taksne teze kot v urbanih sredi§¢ih. Tudi kmetijstvo se
povezuje z zivilsko industrijo, vendar tega zgornji model ne

prikazuje, ker to ni obravnavana tematika.

Globalizacijski proces daje mestom vlogo kljucnih
igralcev v svetovni ekonomiji. Zato postaja konkurencénost
mest pomemben izziv ne samo za lokalno, ampak tudi za
regionalno gospodarstvo. Kakovost Zivljenja je tudi eden
od dejavnikov konkurenc¢nosti urbanih prostorov, saj so
mesta poleg gospodarstva tudi zivljenjski prostor. Napredek
informacijskih povezav je Se povecal pomen mesta v luci
urbanih sredi$¢ so velikokrat ignorirale neotipljivi vidik
informacijsko-tehnoloskih mrez in polozaj globalnega

vidik mestnega zZivljenja (trg nepremiénin, socialne razlike,

Slika 1: Soodvisnost med urbano, regionalno in nacionalno konkurencnostjo
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sprememba pri zaposlenosti, transport ...). Poleg urbanih regij
so v novih ¢lanicah EU precej izboljsale konkurenc¢nost tudi
mejne regije. Mejne regije, ki mejijo na stare ¢lanice EU, so
dozivele zelo hitro integracijo v EU. Blizina pomembnih
trgov, manjSe potrebne nalozbe v infrastrukturo, precejsen
priliv neposrednih tujih nalozb ter vec¢ji prihod turistov so
postavile te regije v boljsi konkuren¢ni polozaj. Svojo
konkurenéno prednost so izgubile predvsem tiste regije, ki
imajo upadajoco industrijo in regije, v katerih prevladuje
kmetijska dejavnost.

Razvoj posameznih konkurenénih determinant, kot so
infrastruktura, ¢loveski viri, tehnoloSke mreze, menedZzment,
trg dela, zdravstvo in regionalni institucionalni okvir, bi
moral bolj slediti potrebam regionalnega prebivalstva ter
manj potrebam nacionalne drzave. Vecja moznost regionalne
specializacije omogoca vecjo konkurencnost ter lazje
vkljucevanje v evropski prostor. Namen evropskega
regionalizma ni toliko namenjen zmanjSevanju razlik, kot
temu, da se dolocene institucionalne strukture lazje
prilagodilo potrebam izbranega geografskega obmocja.
Kljub pomoc¢i manj razvitim regijam razlike ostajajo.
Specializacijo regij in geografsko koncentracijo posameznih
industrij lahko merimo s primerjavo proizvodnih struktur
(Aiginger idr. 1999). Proucevana regija je specializirana v
primeru, da ima samo nekaj industrij (panog) velik delez
proizvodnje na regionalni ravni. Proucevana industrija
(avtomobilska industrija) je geografsko koncentrirana, ce je
pomemben delez proizvodnje zaznan samo v nekaj regijah.
Teoreti¢ne in empiri¢ne S$tudije so pokazale, da nominalne
in relativne place upadajo s povecevanjem transportnih
stroskov do industrijskih in kapitalskih centrov (Krugman
in Livas 1996). Industrijski centri so koncentrirali kapital in
znanje v dobi industrializacije. Po trgovinski liberalizaciji
postaja lazji dostop do kljuénih trgov eden od razlogov, zakaj
se industrijske in storitvene aktivnosti selijo v mejne regije.

2 Evropski regionalizem in razvojno dohitevanje

Izziv za ekonomsko in socialno kohezijo ne predstavlja
le konvergence najmanj razvitih regij, ampak tudi bistvene
spremembe ekonomske realnosti v svetu, ki povzrocajo
strukturne probleme v razvitih, starih ¢lanicah EU. Drzave,
¢lanice, regije in posamezniki se bodo morali v prihodnosti

prilagajati svetu, ki se nahaja v procesu prestrukturiranja,
hitrih ekonomskih in socialnih sprememb, globalizacije
trgovine in proizvodnje ter prehoda v gospodarstvo in
druzbo, ki temelji na znanju (Mrak 2004). Pri Gr¢iji in
Portugalski dosega BDP na prebivalca 70 odstotkov
povpredja EU, medtem ko je pri Spaniji in Gré&iji viden 6-8
procenti zaostanek zaposlenosti na EU. Spanija je preko
regionalne pomoc¢i v zadnjem obdobju postala ena
najnaprednejSih ¢lanic. Strukturni in kohezijski skladi, ki
predstavljajo okoli 0,4% BDP (EU), krepijo razvoj v manj
razvitih regijah. V obdobju 2000-2006 je transfer v ciljno
podroéje 1 predstavljal 0,9 procenta BDP-ja Spanije ter 2,5
procenta BDP-ja Gr¢ije in Portugalske. Ta transfer je
prispeval 3 procente investicij v Spaniji, 8-9 procentov v
Gr¢iji in Portugalski. V §tirih kohezijskih drzavah (Gréija,
Spanija, Irska ter Portugalska) je bila v obdobju 1994-2001
zabelezena rast nad povprejem EU. Spanijaje lep primer
drzave, ki je dosegla precejsen gospodarski napredek prav
po zaslugi evropske regionalizacije in internacionalizacije.
Spansko gospodarstvo na primer prejema dologene koristi
tudi od poveéane internacionalizacije EU. Spanski jezik
govori trenutno 400 milijonov ljudi, od tega 35 milijonov v
ZDA. Spanija postaja ena glavnih tujih investitork v Latinski
Ameriki (Telefonica, Endesa). Nemske podruznice, kot sta
na primer Samsung in SEAT, beleZita dobre rezultate. Spanija
je trenutno peti najvecji evropski proizvajalec avtomobilov.

Povedan regionalizem je v Spaniji povzrogil pozitivne
premike tudi na drugih podroéjih. Viden je tudi kulturno-
arhitekturni prodor. Barcelona dozivlja urbano renesanso.
Mesto se uvr§ca na prvo mesto v svetovnem merilu po
kakovosti zivljenja. Barcelono obisc¢e letno 20 milijonov
turistov, devet milijonov nocitev kar je petkrat ve¢ od leta
1992 ko je Barcelona imela olimpijske igre. Olimpijske igre
so na eni strani povecale mednarodno pozornost do
Barcelone, na drugi strani pa je bil opazen zagon investicij
pri infrastrukturnih projektih (Siritev letali§ca, avtocestni
obro¢, telekomunikacije, itd.). Konkuren¢no-razvojni
napredek Spanije je viden pri odprtju treh milijonov novih
delovnih mest odkar je Jose Maria Aznar postal premier
(1996). Ob tem se je stopnja brezposelnosti prepolovila.
Katalonija kot ena najuspes$nej$ih $panskih regij je ob
evropski regionalizaciji vsekakor pridobila. Regije ne

Graf 1: Regije v eu z najvecjim/najmanjsim BDP na prebivalca po kupni moci (1998)
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konkurirajo enako kot podjetja. Regije skusajo s svojim
delovanjem vplivati na nalozbene strategije podjetij. Z
izboljSevanjem podjetniSkega okolja in podpornih
organizacij skuSajo privabiti nova podjetja v regijo in
prepreciti odhod podjetij v druge regije. Med posameznimi
regijami v EU so precej$nje razlike glede BDP na prebivalca
po kupni mo¢i. Regije, kot so London, Hamburg, Darmstadt,
Bruselj in Dunaj, so mo¢no nad evropskim povpreénem
glede standarda. Ce je posamezna metropola z okolico regija,
potem je logi¢no, da se po uspesnosti rangira v sam evropski
vrh. Prisotnost bogatega in konkuren¢nega mesta moc¢no
vplivanapolozaj regij. Na drugi strani vidimo, da najrevnejse
regije sploh nimajo velikih mest. Ile de France je najbogatejsa
francoska regija, ki zaokroza Pariz z bliznjo okolico. Ali
obstaja moznost, dabi katera druga francoskaregija po visini
BDP na prebivalca prehitela Ile de France? Te moznosti ni.
Na drugi strani je Korzika najrevnejsa francoska regija od
Casov druge svetovne vojne. Brez kolonialnih obmodij je
Korzika najrevnejsi del Francije. Na tem primeru se lahko
vidi, da se konkurencen poloZzaj regij ne spreminja tako hitro,
kot pri podjetjih ali drzavah.

Konkurenénost podezelskih podrocij je odvisna tudi od
SirSega spektra aktivnosti, usmerjenih v ustvarjanje novih
delovnih mest, ki na bi upocasnila oziroma zastavila
izseljevanje prebivalstva iz podezelskih mest. Pri tem se velja
spomniti na to, da so podezelske regije pogosto sinonim za
bolj zdravo okolje ter naravno dedis¢ino, kar sta pomembna
elementa za razvoj turizma in nekreativnih dejavnosti.
Ohranitev podezelja, zaScita naravne ter spodbujanje
obnavljanja in ozivitve vasi je zato izrednega pomena (Mrak
2004). Dabi regije v Uniji vzdrzevale gospodarski razvoj in
zaposlenost v konkurenénem okolju, morajo, kot Ze receno,
zadostiti dvem komplementarnim sklopom pogojev. V prvi
sklop pogojev spada zadostna fizi¢na infrastruktura
(uéinkovit promet, telekomunikacije in energetska omrezja,
dobra oprema za varovanje okolja itd) ter ustrezen ¢loveski
kapital (delovna sila s potrebnimi kvalifikacijami in
usposobljenostjo). Drugi sklop pogojev pa v novem na
znanju temeljeCem gospodarstvu zahteva, da imajo regije
potrebne inovacijske zmogljivosti in so zato sposobne
ucinkovito uporabljati obstojece tehni¢no znanje in nove
tehnologije, kakor tudi slediti trajni razvojni poti, ki mora
ustrezati okoljskim pogojem. Za doseganje obojega so
potrebni ucinkoviti in razvojno usmerjeni institucionalni in
upravni okvirji (Tretje poro¢ilo o gospodarski in socialni
koheziji, EC 2004). Kohezijska politika zunaj najmanj
razvitih regij mora biti zato osredotoCena na revitalizacijo
obstojec¢ih industrijskih, urbanih in podezelskih predelov s
spodbujanjem konkurencnosti in ekonomske preobrazbe ter
prilagodljivosti regij in posameznikov v razmerah
globalizacije. (Mrak 2004).

Ker je regionalna konkuren¢nost zelo kompleksen pojem,
je zanimivo pogledati, kaj dolo¢a samo uspesnost. Po anketi
podjetij, ki je bila narejena v okviru merjenja faktorjev
regionalne konkurenc¢nosti (Cooperation and innovation as
factors ofregional competitiveness, Schienstock, Kautonen,
Roponen 1995), znanje in sposobnosti delovne sile
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zagotavljajo dolgoro¢ne konkuren¢ne prednosti. Okoli tri
Cetrtine anketiranih podjetij je izpostavilo znanje in
sposobnosti delovne sile kot pomemben faktor, ki jim
omogoca uspes$no konkuriranje na globalnih trgih. Tudi
povecanje vloge R & R je pomemben faktor dolgorocne
konkurenénosti. Tretji najpomembnej§i faktor je
organizacijsko preoblikovanje. Neverjetno je, da samo 10
odstotkov podjetij poudarja pomen tesnega sodelovanja z
drugimi podjetji kot faktor dolgoro¢ne konkurenénosti. Med
regijami so dolocene razlike pri poudarjanju posameznih
faktorjev dolgoro¢ne konkurenénosti. V regiji Tampere 85
odstotkov podjetij poudarja pomen znanja in sposobnosti
delovne sile kot pomemben faktor dolgorocne
konkuren¢nosti, medtem ko v dveh regijah to poudarja manj
kot polovica podjetij (Basque Country 27 %, Centro 41 %).
V regiji Baden Wurttemberg priblizno 68 odstotkov
anketiranih podjetij poudarja pomen dejavnosti R & R. V
regiji Centro je samo 39 podjetij takSnega mnenja. Razlike
med posameznimi regijami so oditne, kar mo¢no vpliva na
delovanje podjetij v njih. Studija evropske komisije (Pinelli
1998, Regional Competitiveness Indicators) je analizirala
najpomembnejse faktorje, ki so tesno povezani z
regionalnimi razlikami v ravni BDP. To so predvsem $tirje
faktorji:

1) struktura gospodarskih dejavnosti, ki se najenostavneje
prikaze z razmerjem zaposlenosti po sektorjih:
kmetijstvo, industrija, gradbeniStvo, trgovina, druge
storitve;

2) obstoj inovativne dejavnosti, ki se meri ob pomoci Stevila
patentov ali z dejavnostmi regije za izboljSanje
inovativnosti gospodarstva;

3) regionalna dostopnost, ki se meri z novim indeksom
periferije XVI, ki vklju€uje uinek razli¢nih variacij
infrastrukture;

4) usposobljenost in kvalificiranost delovne sile se meri s
Stevilom univerzitetnih diplomantov v populaciji med
25. in 59. letom. NajuspesnejSe regije stremijo k temu,
da imajo vi§ji odstotek visoko izobrazene delovne sile
od povprecja EU.

Ti Stirje faktorji v statisti¢cnem pogledu pojasnijo skoraj
dve tretjini sprememb ravni BDP na prebivalca med regijami
v Evropski uniji. Kaj vse pogojuje uspeh posameznih regij
lahko razberemo tudi iz drevesa regionalne konkurencnosti.

Regionalno konkuren¢no drevo omogoca pojasnitev
uspeha posameznih regij v EU. Namen drevesa je pomo¢
kreiranju posameznih politik, tako na nacionalni kot na
lokalni ravni. Regionalno konkurenéno drevo je bilo uspesno
testirano v posameznih evropskih regijah: Helsinki (Finska),
Berkshire (VB), East-Flanders (Belgija), Ligurija (Italija),
Nyugat (Madzarska), Navarra (Spanija) ter Auvergne
(Francija). Drevo omogoca razlozitev, kateri dejavniki
omogocajo dosego Zeljenih ciljev, kot so blagostanje, trajnost
in socialna kohezija (Maarten de Vet idr. 2004). Vhodni
dejavniki regionalne konkurencnosti so: talenti, inovativnost,
prikljuc¢enost ter podjetnistvo. Vhodni dejavniki dolocajo,
kaksne so lahko konkurenéne prednosti podjetij na
doloc¢enem geografskem obmocju, sooblikujejo investicijsko
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Slika 2: Drevo regionalne konkurencnosti
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klimo ter privladnost za tuje investitorje. Od tega zavisi,
kaks$na je industrijska struktura ter produktivnost. Sama
uspesnost posameznih industrijskih in storitvenih dejavnosti
se vidi v zaposlenosti, dobickih ter v davénih prihodkih.

Vecje osredotoCanje na regionalno raven pomeni, da se
institucionalni ovir bolj pribliza potrebam regionalnega
prebivalstva. Regionalne institucije lahko vsekakor bolj
zadovoljijo potrebe prebivalstva in podjetij na dolo¢enem
obmoc¢ju. Na splosno velja, da nudijo dobro upravljane in
ucinkovite institucije pomembno podporo za konkurenc¢nost
regij, saj omogocajo sodelovanje mer razliénimi skupinami
izjavnega in zasebnega sektorja. Se posebej lahko izboljsajo
kolektivne procese ucenja in ustvarjanja, prenaSanja in
§irjenja znanja, kar je bistvenega pomena za inovativnost.
Poleg tega pa lahko utrdijo omreZzja in javno-zasebna
partnerstva, ter tako spodbujajo k nastanku uspesnih regijskih
poslovnih grozdov, pa tudi oblikovanja strategije razvoja
inovativnosti in regijske politike.
ucinkovite ustanove so dokaj pomembne v manj uspe$nih

Dobro vodstvo in

regijah, ki imajo praviloma pomanjkljiv upravni sistem in
slabo obvladajo vprasanjav zvezi z znanostjo in tehnologijo,
¢eprav se sooCajo z velikimi spremembami na
gospodarskem, tehnoloskem in socialnem podrocju (Tretje

porocilo o gospodarski in socialni koheziji, EC 2004).

Evropska regionalna politika je bila prvotno bolj
osredotoCena na zmanjSevanje razlik in manj na krepitev
same konkurencnosti. Regionalna politikaje bila zasnovana
kot je intervencija vlade z namenom vplivanja na obic¢ajno
distribucijo gospodarske dejavnosti in na zmanjSanje
socialnih in ekonomskih razlik med regijami. Obiéajno je
(ex-post) politika, ki naknadno zmanjSuje obstojece
regionalne razlike. Vsekakor regionalna politika ne odpravlja
kreiranja novega medregionalnega neravnotezja. S svojim
delovanjem dviguje globalno konkuren¢nost posameznih
regij. Ce papogledamo razvoj Irske in Portugalske v zadnjem
desetletju, lahko reCemo, da regionalna politika dviguje
globalno konkuren¢nost manj razvitih drzav v Uniji. Ob
proucevanju regionalne konkurenénosti je vidno precej
paralel s nacionalno konkuren¢nostjo. Regije so v drugaénem

polozaju kot drzave pri monetarnih zadevah, regulaciji
mednarodne menjave ter pri fleksibilnosti plac in cen. Regije
nimajo tako obsezen splet mehanizmov kot drzave, zato je
vpliv na makroekonomsko konkurenénost precej manjsi.
Novejsi pristop regionalne politike bolj uposteva koncept
konkurenc¢nosti. Namen regionalne politike je izboljSanje
okolja, v katerem delujejo podjetja v problemati¢nih regijah
(Johnson, Turner 2000, str. 115). UravnoteZen regionalni
razvoj, ki je kot kljucen cilj omenjen ze v rimski pogodbi,
torej ustanovitvenem aktu EGS, je dobil zacetek v praksi z
ustanovitvijo Evropskega sklada za regionalni razvoj, skladi
pa so postali nasploh pomoc¢niki v pripravah na vstop v EU.
Z vstopanjem novih ¢lanic je postala regionalna strukturna
politika Se pomembnej$a, saj nove c¢lanice prihajajo v
glavnem iz vrst manj razvitih evropskih regij. Regionalna
politika, ki naj zagotavlja uravnotezen razvoj neke regije, je
seveda pogoj tudi za nove ¢lanice EU.

Razvoj regionalne politike EU lahko razvrstimo v tri
obdobja (Jovanovic 1997, str. 298):

1) Skupna regionalna politika EU ni dosegla pomembnega
razmaka med prvotnimi Sestimi ¢lanicami EU. V tem
casu se je samo [talija ubadala z resnimi regionalnimi
problemi najugu drzave. Zato regionalna politika EU ni
shodila pred letom 1973.

2) Z vstopom Velike Britanije, Danske in Irske v istem letu
se je odnos do regionalne politike spremenil. Predvsem
Velika Britanija je bila mo¢no zainteresirana, da se razvije
skupno regionalno politiko. Sploh z vstopom Gr¢ije in
pozneje Spanije ter Portugalske (1986) se je razmahnila
regionalna politika EU, ki naj bi zmanjsala razlike med
agrarnim Sredozemljem in tehnolosko razvitim severom.

3) Tretje obdobje se zacne s pripravo na skupno monetarno
unijo EMU (1988). Regionalna politika je iz tega vidika
moéno koristila Portugalski in Spaniji, ki sta vstopili v
EMU v prvem valu.

Regionalna politika, ki naj zagotavlja uravnotezen razvoj
neke regije, je seveda pogoj tudi za vse nove ¢lanice EU.
Narava regij EU je povezana z geografsko raznolikostjo
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Graf 2: Brezposelnost mladih po slovenskih regijah

NG, 8T. 5-6/2006 PREGLEDNI ZNANSTVENI CLANKI/REVIEW PAPERS

45
40 m1996
35 m1997
30 , — 01998
25 - 01999
20 m2000
15 v @2001
10 - m2002
5 ' q i 02003
0 -
DA A S A S N A SV a5 Y
& & P P

é\e’ ob(\‘b 0\0, .gb(\\(’ 000

& & & ®
N °

Vir: Pecar 2003

Evrope in z zgodovinsko razdeljenostjo na precej$nje Stevilo
drzav. Iz tega izhajajo sledeCi problemi neenakomernega
razvoja. Ob tem lahko tiste regije, ki potrebujejo posebno
pozornost, razvrstimo po skupinah:

1) Regije ob drzavni meji se sreujejo s problemom razvoja
infrastrukturne mreze. Nacionalne infrastrukturne mreze
obicajno povezujejo srediSCe notranjost drzave z bolj
oddaljenimi deli (znotraj meja drzave) Ob tem je
infrastrukturna mreza ob drzavnih mejah precej manj
razvita kot v notranjosti drzav.

2) Regije, kjer prevladujejo upadajoce industrije, so zelo
odvisne od obstoja teh industrij. Belgija, Spanija,
Francija, Italija in Velika Britanija imajo kar nekaj taks$nih
regij, katerih razvoj je odvisen od regionalne pomoci.

3) Regije, v katerih prevladuje kmetijstvo, se srecujejo z
nizkimi dohodki in z odhajanjem prebivalstva v mesta.
Tak$ne regije nujno potrebujejo dodatno pomoc, saj
drugace ne morejo zagotoviti dolgorocnega razvoja.

4) Otoske regije pestijo specifiéni problemi zaradi geo-
grafskih posebnosti.

5) Zaostajajoce regije otajajo podravnjo povpreénegarazvoja
v EU. Taksne regije so v Gré&iji, Spaniji in Portugalski.

6) Regije - periferije so locirane dale¢ stran od gospodarskih
srediS¢. Veliko Stevilo razvitih regij lezi v srediscu drzave
ali okoli glavnega mesta. Posamezni deli sredozemskega
obmo¢je imajo takSen znacaj.

3 Vpliv regionalne politike na konkuren&nost

Uravnotezen regionalni razvoj je kot eden klju¢nih ciljev
omenjen Ze v rimski pogodbi, ustanovitvenem aktu EGS,
dejanski zacetek pa predstavlja ustanovitev Evropskega
sklada za regionalni razvoj v 70. letih. Regionalna strukturna
politika EU, kot jo poznamo danes, se je zacela z reformo
strukturnih skladov 80. let. Leta 1993 z Maastrichtsko
pogodbo je bil kot dodatni instrument strukturne in
kohezijske politike ustanovljen §e¢ kohezijski sklad. Stirim
najmanj razvitim &lanicam EU (Irski, Spaniji, Portugalski

Graf 3: Delez prebivalstva z najmanj visjo ali visoko izobrazbo
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Graf 4: Urbanizacija mest ne izérpava ekonomskih virov (anketa 1-10)
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Vir: IMD, IER-EF Ljubljana.

in Gréiji) naj bi pomagal pri pripravah na vstop v ekonomsko
in monetarno unijo, in sicer prek sofinanciranja projektov s
podrocja varstva okolja in prometne infrastrukture za
cezevropska omrezja. Regionalna politika je bila opredeljena
kot bistven element socialne in gospodarske kohezije,
potrebne za vzpostavitev gospodarske in denarne unije.
Njeno izvajanje v EU pa poteka tudi prek politike drzavnih
pomoci. Te so sicer v nasprotju s cilji skupnega evropskega
trga, dovoljene pa so le pod dolo¢enimi pogoji. Med pogojno
dovoljene drzavne pomoci sodijo tudi regionalne drzavne
pomoci, ki predstavljajo ve¢ kot polovico vseh drzavnih
pomoc¢i Unije predelovalni industriji.

* 2005
* 2004
* 2003

10

Zanimivo je pogledati, kako regionalna politika vpliva
na zmanjSevanje razlik med evropskimi drzavami.
Zmanjsevanje razlik je zaznano med posameznimi ¢lanicami
EU v obdobju 1960-1996. Pristop Avstrije, Svedske in
Finske ni povecal regionalnih problemov Unije v nobenem
pogledu. Viden je precejSen napredek Irske (60,8 - 1986,
96,5 - 1996), ki je v devetdesetih letih rasla s povpreéno
stopnjo 5 odstotkov , medtem ko je Unija dosegala
gospodarsko rast nizjo od 2 odstotkov. PrecejSnjo
konvergenco h gospodarstvu EU je dosegla tudi Portugalska
(55,1 - 1986, 70,5 - 1996), vendar precej manjso kot Irska.
V petih ¢lanicah EU je BDP na prebivalca v najbogatejsi

Graf 5: Infrastruktura za distribucijo blaga in storitevje v splosnem ucinkovita (anketa 1-10)
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Graf 6: Specializacija slovenskih regij (Herindahlov indeks)
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regiji vsaj dvakrat veéji kot v najrevnejsi regiji. Primerjava
je narejena za stare ¢lanice EU (EU-15). Zanimiv primer je
regija Hamburg, ki ima po zdruzitvi Nemcije za 3,5-krat
vi§ji BDP na prebivalca od najrevnejse regije v Nemciji. 46
od vseh EU regij belezi BDP na prebivalca nizji od EU
povpredja. Trinajst tak$nih regij je v Gréiji, osem v Spaniji,
sedem v Nem¢iji, Sest na Portugalskem, pet v Italiji, Stiri v
francoskih cezmorskih obmo¢jih, dve v Veliki Britaniji in
enav Avstriji. Ce primerjamo regije po podatkih za leto 1992
po BDP na prebivalca po kupni moci in jih primerjamo s
standardom EU (EU povprecje = 100), so najbogatejse regije
Hamburg (196), Darmstadt (174), Bruselj (174), Pariz (169),
Dunaj (166), Oberbayern (157), Luksemburg (156) in
Bremen (155). Na drugi strani so najrevnejSe regije: pet
novih nemskih dezel (38-44), grska regija Aigaio (45) in
Iperios (47); v francoskih ¢ezmorskih posestih Guadeloupe

Zaposleni v inovativnih
podjetjih

Zaposleni z vi§jo in
visoko izobrazbo

(37) in Reunion (45) in portugalske regije Alentejo (41),
Azori (41), Madeira (44) in Centro (48).

Sama razdelitev Slovenije na dve ali tri regije bi imelo
dolocen vpliv na konkurenénost gospodarstva.

Osrednjaregija z ljubljano bi vsekakor belezila najboljse
gospodarske rezultate, medtem ko bi zahodna regija bila v
precej boljsSem polozaju od vzhodne. V Sloveniji se razlike
med posameznimi regijami povecujejo. Ljubljana je na
primer v prehodnem obdobju bolj povecala svoj standard
kot ostale regije. Bruto dodana vrednost osrednje regije
dosega ze skoraj Stirideset odstotkov. V Sloveniji je v
obdobju 1990-99 vidna koncentracija bruto dodane vrednosti
v osrednji regiji. Najve¢ so izgubile Podravska, Pomurska,
Spodnje-posavska ter Zasavska regija. Brezposelnost mladih
je indikator, ki prikazuje, kolik§en delez mladih nima

Graf 7: Indeks koncentracije posameznih dejavnosti v Sloveniji (2001)
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zaposlitve. Pri mladih se dostikrat pojavljajo tezave, kose
po konéanem izobrazevanju znajdejo na trgu delovne sile.
Ce so razlike med izobrazevalnim sistemom in potrebami
trga delovne sile velike, potem se to odseva pri
nezaposlenosti mladih.

Najvecja brezposelnost mladih je bila na zacetku
opazovanega obdobja najvecéja pri Pomurski in Koroski
regiji. Najmanjsa pa pri Osrednje-slovenski in pri Gorenjski
regiji. V letu 2003 je brezposelnost mladih najvecja pri
Zasavski, Pomurski in Savinjski regiji. Te regije so razvojno
v precej slabsem polozaju od ostale Slovenije.

Po izobrazenosti se najvisje rangirata Osrednje-
slovenska, Obalno-kraska in Gorenjska regija. Dvig
izobrazenosti je zaznan v vseh slovenskih regijah. V
najslabsem polozaju so Pomurska, Spodnje-posavska,
Zasavska in Koroska regija. UravnoteZzen razvoj lahko
merimo tudi z anketnimi indikatorji konkurenénosti. IMD
letopis konkurencnosti vsebuje dva anketna indikatorja, ki
sta primerna za ocenjevanje uravnotezenosti razvoja. VIMD
letopis konkurenénosti lahko vidimo, kje urbanizacija mest
ekonomsko izérpava ostali del drzave.

Primerjava slovenskega polozaja je narejena na podlagi
drzav in regij, ki ne presegajo deset milijonov prebivalcev.
Benchmarking metodo lahko uporabimo na tri nacine. Prvi
nacin je primerjava s najrazvitejSimi ekonomijami EU
(Finska, Danska). Drugi nacin je primerjava s tistimi
¢lanicami EU, ki so razvojno na istem nivoju kot Slovenija
(Gréija, Portugalska). Primerjava s Spanijo je neprimerna,
ker ima Spanija kot velika ekonomija drugaden naéin
konkurencen polozaj. Estonija, Madzarska, Slovaska in
Ceska so $le skozi podoben tranzicijski proces in skozi proces
vklju¢evanja v EU. Pri Bavarski, Avstriji, Finski in Danski
je opazno, da urbanizacija mest ne iz¢rpava ekonomskih
virov SirSega obmocdja. Menedzerji, ki so odgovorili na
anketni vprasalnik so opredelili svoje stalis¢e glede tega.
Slovenija je po tem kriteriju v podobnem polozaju kot
Lombardija, Italija in Portugalska.

Ucinkovitost infrastrukture za distribucijo blaga in
storitev je tudi eden on indikatorjev uravnotezenegarazvoja.
Ceje infrastruktura dobro razvita samo okoli glavnega mesta,
potem to pomeni neuravnotezen razvoj infrastrukture. Pri
Bavarski, Avstriji, Finski in Danski je opazno, da je
infrastruktura precej uc¢inkovita na celotnem obmocju.
Slovenija je po tem kriteriju v podobnem polozaju kot
Katalonija, Madzarska in Gréija. Zaostanek je viden za
Cesko, Estonijo ter Portugalsko. Oba anketna indikatorja
kazeta na to, daje razvoj v Sloveniji precej neuravnotezen.

Regionalna konkurenénost se lahko precej dvigne, ¢e se
regije v drzavi uspejo specializirati in diferencirati.
Herindahlov indeks omogoca izradun specializacije v
slovenskih regijah. Specializacijo slovenski regij lahko
ocenjujem s pomocjo strukture zaposlenih. Herindahlov
indeks specializacije, ki je izraGunan za zaposlene v panogah

temeljecih na znanju, za zaposlene v inovativnih podjetjih
ter za zaposlene z vi$jo in visoko izobrazbo. Herindahlov
indeks je najve&ji pri zaposlenih v inovativnih podjetjih. Ce
primerjam zaposlene v panogah temeljecih na znanju ter
zaposlene z vis§jo in visoko izobrazbo je indeks dvakrat
manjsi. To pomeni, da so inovativna podjetja v Sloveniji
najmanj geografsko razprSena.

Indeks koncentracije prikazuje kako so posamezne
dejavnosti razprSene po slovenskih regijah. Najvecja
koncentracija je zaznana pri finanénem
posrednistvu ter pri javni upravi. To je po svoje razumljivo,
saj so te dejavnosti precej skoncentrirane v Ljubljani.
Najvecja razpr§enost je vidna pri gostinstvu in kmetijstvu.

trgovini,

4 Zakljudek

Ce bo Slovenija v naslednjih letih oblikovala tri ali dve
regije po evropskih kriterijih, bo to vsekakor prispevalo k
na$i konkurenénosti. Specializacija posameznih obmocij bi
se s tem pospesila. Evropskih regij ne bomo oblikovali samo
zaradi pridobitev vecjega obsega evropskih sredstev, ampak
tudi zaradi potreb tako industrijskega kot storitvenega
sektorja v Sloveniji. Razvoj posameznih konkurenc¢nih
determinant, kot so infrastruktura, ¢loveski viri, tehnoloske
mreze, menedzment, trg dela, zdravstvo, ter regionalni
institucionalnega okvir, bi moral bolj slediti potrebam
regionalnega prebivalstva ter manj potrebam nacionalne
drzave. Veéja moznost regionalne specializacije omogoca
vecjo konkurencnost ter lazje vkljuéevanje v evropski
prostor. Posebnost regij v primerjavi z drzavami EU se vidi
v tem, da lahko manj razvite regije EU pri¢akujejo razvojno
pomo¢, kar vpliva na konkurenénost regije. Poleg tegaje iz
vidika regije privabljanje izkusenih strokovnjakov od drugod
lazje kakor s strani drzave, saj je preseljevanje med drzavami
¢isto nekaj drugega kot med regijami znotraj iste drzave.

V Sloveniji se razlike med posameznimi regijami
povecujejo. Ljubljana je na primer v prehodnem obdobju
bolj povecala svoj standard kot ostale regije. Bruto dodana
vrednost osrednje regije dosega ze skoraj Stirideset
odstotkov. V Sloveniji je v obdobju 1990-99 vidna
koncentracija bruto dodane vrednosti v osrednji regiji.
Najvec so izgubile Podravska, Pomurska, Spodnje-posavska
ter Zasavska regija. Najvecja brezposelnost mladih je bila
na zaCetku opazovanega obdobja najvecja pri Pomurski in
Koroski regiji. NajmanjSa pa pri Osrednje-slovenski in pri
Gorenjski regiji. V letu 2003 je brezposelnost mladih
najvecjapri Zasavski, Pomurski in Savinjski regiji. Te regije
so razvojno v precej slabSem polozaju od ostale Slovenije.
IMD analiza konkurenénosti ugotavlja, darazvoj v Sloveniji
ni preve¢ uravnotezen. Iz vidika konkurenénosti je potrebno,
da bi Slovenija oblikovala evropske regije. Tudi ¢e bo prislo
do dveh namesto treh evropskih regij v prihodnjem obdobju,
bo to imelo pozitiven vpliv na konkurenénost.
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OGORELC: ODPIRANJE TRGOV ZELEZNISKEGA TRANSPORTA V EVROPI

ODPIRANJE TRGOV ZELEZNISKEGA
TRANSPORTA V EVROPI

Opening Up European Rail Transport
Markets to Competition

1 Uvod

Tradicionalno je vpliv drzave na dogajanje v transportu izredno mocan,
verjetno je prisotnost drzave v transportnem sektorju vecja kot v katerem koli
drugem sektorju narodnega gospodarstva. To je do nedavna Se posebej veljalo za
podrocje zelezniskega transporta.

Zeleznice so v vedini drzav zaéele izgubljati trzne deleZe v prevozu tovora in
potnikov, po drugi strani pa so zahtevale vse vecje javne subvencije. Kroniéni
primanjkljaji Zeleznic in rastoCe zahteve po drzavnem financiranju so predstavljali
vse vec€ji pristisk na vlade. Vsi nasteti dejavniki so, skupaj z bremenom tehni¢nih
posebnosti zeleznice, postavili vecino Zeleznic v slabsi polozaj v primerjavi z
drugimi vrstami transporta. Pokazalo se je, da se zeleznica v drzavni lasti ne
more uspesno kosati s konkurenco zasebnih prevoznikov v cestnem transportu.

Tradicionalna enovita organiziranost Zeleznice je postala nesmiselna. V mnogih
drzavah so izdelali programe za preoblikovanje zelezniskega sistema, ki upostevajo
tudi moznost privatizacije Zeleznice. Najbolj temeljito se je strukturne reforme
zeleznic lotila Evropska unija (EU).

Temeljni elementi v procesu deregulacije in liberalizacije zelezniSkega
transporta v drzavah EU so:

» zagotavljanje enakih konkuren¢nih pogojev med transportnimi nosilci,
* razmejevanje odgovornosti za infrastrukturo in transport,

» zagotavljanje svobodnega dostopa v zeleznisko omrezje,

* razmejitev podrocja prevoza oseb ("trzne in netrzne storitve"),

» zagotavljanje uéinkovitega menedzmenta Zeleznice.

Cilji preoblikovanja evropskih Zeleznic so (Ogorelc 2004, 216-217):

* izboljsati ekonomsko ucinkovitost zeleznice;

» zmanjSati primanjkljaj zeleznic in breme javnega financiranja;
» spodbuditi Zeleznico, da bo delovala po trznih nacelih;

» pridobiti ustvarjalni menedZzment;

* povecati delez zasebnega sektorja;

* vzpodbuditi intermodalno konkurenco,

* v javnem potniskem prevozu upostevati javni interes.

UresniCevanje enotnega trga za ZelezniSki tovorni transport je pomemben
element skupne transportne politike EU. Moznost prostega dostopa na ta trg bi
moralo spodbuditi trzno tekmo in razvijanje novih storitev.

2 Prizadevanja za pospeS$evanje ZzelezniSkega transporta v EU

V procesu preoblikovanja evropskih Zeleznic je komisija EU je sprejela tri
sveznje ukrepov (podrobneje Ogorelc 2004, 217-218, Castaldo in Nicita 2005,
17-19). Temelj strukturne reforme Zeleznic v EU predstavlja smernica o razvoju
zeleznic (91/440/EEC).

dr. Anton Ogorelc, izr. prof.
Univerza v Marboru

Ekonomsko-poslovna fakulteta

lzviecek

UDK: 656.2(4)
EU je zacela z ambicioznim programom
liberalizacije zeleznic; cilji so preobli-
kovanje nacionalnih Zeleznic, odpiranje
nacionalnih transportnih omrezij novim
ponudnikom in ustvarjanje enotnega
trga evropskih Zeleznic. Za spremljanje
odprtosti ZzelezniSkega trga v drzavah EU
so razvili indeks liberalizacije zeleznic,
t. i. indeks LIB, ki vkljuCuje storitve pre-
voza tovora in potnikov. Avtor najprej
prikaze proces liberalizacije evropskega
zelezniSkega sektorja. Osrednji del
¢lanka je namenjen razclenitvi koncepta
indeksa LIB in njegovih podsistemov.
Sledi kriticna ocena indeksa LIB.

Kljucne besede: ZelezniSka transportna
politika EU, liberalizacija zelezniskega
trga, razdvajanje zelezniSke infrastruk-
ture in prevoznih storitev, indeks libera-
lizacije zeleznic, indeks LIB

Abstract

UDC: 656.2(4)
The EU has started an ambitious
programme of railway liberalisation. lts
goals are the restructuring of national
railways, opening up national rail net-
works to new transport carriers, and the
creation of a single European railway
market. The Rail Liberalisation Index (LIB
Index) - encompassing both rail-bound
freight and passenger services - is de-
veloped for ascertaining the degree of
openness of EU rail transport markets.
The author first outlines the European
rail sector liberalisation process. The fo-
cal point of the article is the analysis of
the Rail Liberalisation Index and its sub-
systems. A critical assessment of the LIB
Index follows.

Key words: EU rail transport policy,
liberalisation of the rail market, separa-
tion of rail infrastructure and transport
operations, rail liberalisation index.
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Amandmaji k smernici 91/440/EEC o razvoju Zeleznic
(v okviru drugega sveznja smernic) opredeljujejo:

* racunovodsko razmejitev med upravljanjem z Zeleznisko
infrastrukturo in izvajanjem ZelezniSkih transportnih
storitev, prav tako pa tudi ra¢unovodsko razmejitev med
potniskim in tovornim zeleznis§kim prevozom;

* neodvisnost upravljavca infrastrukture pri poslovnih
odlocitvah, kar pomeni samostojnost pri sprejemanju
poslovnega nacrta v okviru nacionalne transportne
politike, odgovornost za u¢inkovito izkoris¢anje in razvoj
zelezniSke infrastrukture;

* neodvisnost upravljavca zelezniske infrastrukture pri
pripravi in sprejemanju temeljnih elementov upravljanja
z vozno potjo: to so licenciranje, dodeljevanje vlakovnih
poti, dolocanje uporabnine in sprejem varnostnih
standardov;

» trase transevropskega ZelezniSkega omrezja za tovorni
prevoz (TERFN, Trans European Railway Freight
Network), ki so dostopne vsem zelezniskim prevoznikom
z licenco (izdelan je seznam glavnih prog in luk,
prikazane so moznosti dostopa do naprav in drugo);

* nadzor nad uporabo zelezniskega omrezja (s poudarkom
na upravljanju predvsem z infrastrukturo) z vidika
sodelovanja med posameznimi organi drzav c¢lanic.

Komisija EU je leta 2004 predstavila tretji zelezniski
paket. Ta predlaga odprtje mednarodnega zelezniSkega
potniskega prevoza konkurenci znotraj EU do leta 2010.
Razvoj sistema prevoznega rezima je Se v zacetni fazi.

Koncept harmonizacije za uvajanje smernic Vv
zelezniSkem transportu v nacionalno zakonodajo se razlikuje
od splosnega pravnega principa, ki velja na obmocju EU.
Drzave lahko v okviru osnovnih izhodi$¢ uporabijo lasten
naéin liberalizacije zeleznic. Vendar pa je doloceno, da se
razlicice liberalizacije med seboj primerjajo, tako da se lahko
dolo¢i njihova ustreznost. Drzave ¢lanice imajo tudi
dolo¢eno stopnjo svobode pri izvrSevanju smernice o
zelezniski infrastrukturi.

Najpomembnejsi ukrep za ozivitev zeleznic je delitev
zelezniske infrastrukture in izvajanja prevoza. Pomemben
je tudi ukrep, ki dovoljuje prost dostop do infrastrukture. Ta
dostop mora biti enakopraven za vse prevoznike z licenco.
Za uspesno delovanje Zeleznic je torej pomembno, da se trg
odpre za konkurencna zelezniska podjetja.

Pomembni elementi programa za ozivljanje zeleznic so:

* odpiranje nacionalnih transportnih trgov za kabotazo,

* uveljavljanje visokih standardov za varnost Zelezniskega
omrezja,

* posodabljanje smernic o interoperabilnosti zelezniskega
sistema (uskladitev tehni¢nih zahtev in pravil glede
uporabe vseh komponent zelezniskih omrezij),

* postopno odpiranje ¢ezmejnega trga potniskih storitev,

* uveljavljanje ukrepov za izboljSanje kakovosti
zelezniskih storitev,

* uveljavljanje ukrepov za zagotavljanje pravic upo-
rabnikov.
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V dokumentu »Enotna strategija za raziskave evropskih
zeleznic do leta 2020« (A joint strategy for European rail
research 2020) so predstavljeni cilji v razvijanju zZeleznic
do leta 2020:

* 10-odstotni trzni delez v EU v potniskem prevozu,

* 15-odstotni trzni delez v EU v tovornem prevozu,

* 50-odstotni prihranek zaradi ucinkovitejSe izrabe
energije,

* 50-odstotno zmanjSanje onesnazevanja okolja.

Rast trznega deleza Zeleznice v transportu je mozno
doseéi s spremembami usmeritev skupne transportne
politike. EU Zeli dose¢i premik ravnovesja med transportnimi
nosilci (angl. modal split), in to predvsem v korist zeleznice.
Prednostne naloge so izgradnja infrastrukture, primerne za
sodoben transport, povezljivost (ali interoperabilnost) med
omrezji in sistemi, iskanje inovativnih Zelezniskih tehnologij
in transparentnost stroskov.

Po vzoru ZDA, kjer je Zeleznisko omrezje rezervirano
za tovorni transport, EU nacrtuje izgradnjo multimodalnih
koridorjev, na katerih bi imeli prednost prevozi tovora ali bi
bili v celoti namenjeni za tovorni transport. Uporabili bodo
v veliki meri obstojece proge, na obmocjih z zelo gostim
prometom (zlasti v mestnih obmoc¢jih) pa bo zaradi locitve
prog za tovorni in potniski prevoz potrebna izgradnja novih
prog. Posebno resSitev predstavlja predvidena izgradnja
zelezniskih prog za visoke hitrosti.

Posebno pozornost zahtevajo varnostni standardi.
Zeleznice so bile vedno varnejse kot ceste. Kljub temu paje
v zadnjem obdobju Stevilo zelezniskih nesre¢ opozorilo
javnost in oblasti na varnost v Zelezniskem transportu. Zaradi
naraS§éajoCega povpraSevanja po storitvah mednarodnih
razseznosti mora interoperabilnost jamdciti enak nivo
varnosti, ¢e ne Se vi§ji, kot jo je danes mo¢ doseci na
nacionalni ravni. To zahteva ukrepanje na tehni¢nem nivoju
in administrativni ravni. Na tehni¢nem nivoju je treba
postaviti standarde za vsako sestavino ZelezniSkega sistema,
na administrativnem podroc¢ju pa dolociti dolznosti in
odgovornosti za vse udeleZzence v transportu.

Bela knjiga Evropske komisije o transportni politiki
(2001) poudarja, kako neucinkovit zelezniski transport
neugodno vpliva na transportni sistem kot celoto. V okviru
sprejete transportne politike EU mora vsak transportni
nosilec izkoristiti svoje prednosti. Zeleznidki transport je
primeren zlasti za prevoz tovora na dolge razdalje, ki jih
geografska razsiritev EU Se podaljSuje. V fazi izvedbe je
program »Marco Polo« (od leta 2003 do 2007). Temeljna
ideja programa je, da se uveljavijo (intermodalne)
transportne storitve, ki bodo ponudile alternativo cestnemu
transportu.

3 Proces liberalizacije ZelezniSkega sektorja

3.1 Razmejitev infrastrukture in prevoznih storitev
Strukturna reforma v zelezni$kem transportu je prinesla

novo organiziranost zelezniSkega transportnega trga

(podrobneje v Ogorelc 2004, 220-223). Z locitvijo
infrastrukture od prevozne dejavnosti so se zacela
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ustanavljati podjetja za zeleznisko infrastrukturo. Oblikovala
sta se dvatrga: trg ZzelezniSke prevozne poti in trg zelezniskih
transportnih storitev.

Pri razpravi o locitvi vozne poti in prevoznega procesa
so se oprli na organiziranost zraénega transporta. Tu sta
namre¢ prevoz in infrastruktura (letalisc¢a) locena ze od
nekdaj. Zrac¢ni prevozniki niso obremenjeni z izgradnjo,
organiziranjem in obratovanjem letaliS¢. Zacrtane vozne poti
lahko primerjamo z dodeljevanjem t. i. slotov (pravicami
pristajanja letal) v zra¢nem transportu. Je ta sistem primeren
tudi za zeleznico? Ekonomisti na to vprasanje odgovarjajo
pritrdilno.

Razmejitev dejavnosti infrastrukture in prevozne
dejavnosti na zeleznici ima dve glavni obliki:

* ohranjenaje vertikalna organiziranost zeleznice (razme-
jitev dejavnosti je racunovodska ali organizacijska),

» dejavnost Zeleznice je organizirana v dveh ali ve¢ povsem
locenih delih (institucionalna razmejitev dejavnosti).

V Evropi so povecini izvedli funkcionalno loditev
infrastrukture in storitev, kar predvideva smernica EU 91/
440 in njene dopolnitve.

Skupni imenovalec nove organiziranosti je, da je
upravljavec infrastrukture (odgovoren za vzdrzevanje in
modernizacijo zelezniSke infrastrukture ter vodenja
transporta) bodisi samostojna druzba v sestavi holdinga ali
pa stroskovni center, vendar z lo¢enim racunovodstvom v
enotnem zelezniskem podjetju. V vseh primerih drzava
prevzema vse obveznosti in odgovornosti za financiranje in
razvoj te infrastrukture. Druga znacilnostje, da sta potniski
in tovorni transport loceni dejavnosti, lahko pa sta povezani
v holding.

Kaksna je organiziranost zeleznice v praksi? V krogih
zelezniskih strokovnjakov in v tradicionalnih Zelezniskih
podjetjih prevladujejo zagovorniki integriranega modela
organiziranosti, v katerem bi nediskriminacijski pristop
drugim prevoznikom zagotavljala posebna regulatorna
institucija drzave. Najbolj temeljita je bila reforma na
britanskih zeleznicah. Velika Britanija je razdelila enovito
zeleznisSko podjetje in privatizirala obe dejavnosti, dejavnost
prevoza in infrastrukturo. Manj izrazit pristop vertikalne
logitve so uporabili najprej na Svedskem, potem pa Se v
nekaterih drugih evropskih drzavah.

V drzavah EU se uporabljajo tudi razli¢éni modeli za
obracunavanje uporabnine (cena vozne poti). Ta ne sme biti
previsoka, saj bi to preve¢ obremenilo prevoznike in bi se
cena prevoza blaga povecala. Po drugi strani pa ne sme biti
prenizka, saj mora zagotoviti vsaj delno pokritje stroskov
vzdrzevanja in posodobitve infrastrukture. Kot osnovni
princip so sprejeli koncept pokrivanja mejnih stroskov.
Drzave pa se lahko same odlocijo, ali bodo pokrivale stroske
v ve¢jem obsegu.

3.2 Nediskriminiranje prevoznikov

Pomembna je pravna ureditev razmerij med ponudniki
transportnih storitev, upravljavei infrastrukture in novimi

ponudniki. Sprejeta je bila smernica, ki opredeljuje pogoje
in postopke pri podeljevanju licenc. Pravica do prostega
dostopa mora biti zagotovljena enakopravno za vse
prevoznike, ki izpolnjujejo predpisane pogoje. V vecini drzav
pogoje za dostop na trg nadzira posebni nadzorni organ. V
osrednjem delu Evrope bolj zagovarjajo model, v katerem
bi neoviran pristop drugim prevoznikom zagotavljal
upravljalni organ izven tradicionalne zeleznice, saj je lahko
bolj objektiven.

Pristop do objektov na zelezniskem omrezju je osrednji
predmet razprave. V nekaterih omrezjih je pristop privatnih
zelezniskih podjetij do infrastrukturnih objektov, kot so
ranzirne postaje in odstavni tiri, oteZen, ker so ti pogosto
"rezervirani' za nacionalne prevoznike z dolgoroénimi
pogodbami.

Za diskriminacijo zelezniSkih prevoznikov gre, ¢e
upravljavec infrastrukture vodi selektivno politiko dodelitve
tras, kar pomeni, da nekaterim podjetjem postavlja ovire ali
celo onemogocdi uporabo tras. Primeri diskriminiranja lahko
nastanejo pri (1) neposrednem poslovnem razmerju med
upravljavcem infrastrukture in Zelezniskim podjetjem ali se
(2) pojavijo na drugih ravneh Zelezniskega sistema in
vplivajo na dostop do omrezja posredno. Govorimo o
neposredni (izhaja iz upravljavca infrastrukture) in posredni
diskriminaciji uporabnikov infrastrukture.

Ena izmed vecjih ovir zarazvijanje privatnih Zelezniskih
storitev je nerazvitost trga zelezniSkih storitev. Le redki
zelezniski dobavitelji in podjetja za najem voznega parka
so aktivni na evropskem trgu. Obstaja nekaj manjsih
posredniskih podjetij za najem lokomotiv.

Clanice EU so obvezane sprejeti standarde za
liberalizacijo zelezniSkega sektorja v nacionalno zakonodajo.
Pravica dostopa Se ne zagotavlja, da bodo zelezniski tovorni
prevozniki drugih drzav sposobni konkurirati domacim
podjetjem (podrobneje v Ogorelc 2003b, 248-253).

3.3 Obseg liberalizacije

Moznost vertikalne razmejitve zeleznice in udelezba
zasebnega sektorja sta primeren okvir za vecjo liberalizacijo
zelezniskega sektorja. Izbor metode za prestrukturiranje
zeleznic se izvede glede na postavljene cilje, kijih zasleduje
nadzorna institucija (regulator); upoStevati pa je treba tudi
zahteve ekonomskega okolja.

Eden izmed pomembnej$ih elementov so financne
omejitve, ki jih je sprejela drzava v procesu reorganiziranja
zeleznice in zahtev po zmanjSevanju financne obremenitve
drzave. Drugi element je zasledovanje interne (ali
stroskovne) ucinkovitosti v pomenu zagotavljanja storitev
ob najnizjih moznih stroskih. Zato je treba ustvariti pogoje
za uéinkovito izrabo virov. Opredelimo lahko tudi socialne
cilje, kot so olajsave zajavni potniski prevoz. Vlada lahko
zasleduje tudi cilj optimalne razdelitve kapacitet. S tem
podpira koordinacijo z drugimi vrstami transporta in celotno
zmanjSevanje tveganja ob zahtevi po vzdrzevanju storitev
(npr. v potniSkem prevozu).
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Tabela 1: Moznosti organiziranosti Zeleznice

Cilii

kovitost
kovitost

Oblika
organiziranja

Financni
Notranja

uéin
Uginkovitost

alokacije
Dinamiéna
uéin
Minimiziranje
rizikov
Razdelitev
zmogljivosti

Nediskriminacija

(1) Vertikalna
integracija - X
vladni nadzor
(2) Vertikalna
integracija-javno | X X
podietie

(3) Vertikalna
locitev - javno X X * * * X *
podjetie

(4) Konkuren¢ni
dostop - rezim * * * X
koncesij

(5) Vertikalna
loditev - rezim
koncesij

(6) Vertikalna
integracija -
privatno podietjie
(7) Konkuren¢ni
dostop -privatno
podietie

(8) Vertikalna
locitev -privatno
podjetie

Vir: Povzeto po Campos in Cantos (2000, 16).

30

x
nejasno
x
x

* * X X X X

S kombiniranjem ciljev se ustvarijo razlicne moznosti
organiziranja Zeleznice. Moznosti prikazuje tabela 1, v kateri
so razli¢ice prikazane v padajoem vrstnem redu z vidika
udelezbe zasebnega sektorja.

Liberalizacija, ki vkljucuje koncesijski sistem - scenarija
4 in 5, ima lahko nekatere prednosti, tudi glede zmanjSanja
obremenitve proracuna. Mozno paje, da ti uc¢inki niso tako
veliki kot pri direktni privatizaciji. Koncesijske pogodbe
blazijo nekatere negativne posledice, ki izhajajo iz delovanja
zasebnih podjetij. Z vidika javnega interesa je pomembno
tudi obratovanje prog, ki ne prinasajo dobicka. Koncesijska
oddaja teh prog zasebnim prevoznikom, ki zahtevajo nizjo
stopnjojavnih subvencij, uresnicuje cilj u¢inkovitosti in cilj
nediskriminacije.

Zelezniske koncesije so ugodna oblika za resevanje
izzivov pri preoblikovanju zeleznic. Ponavadi se koncesija
sklene z dolgoroéno pogodbo, pri ¢emer je vertikalno ali
horizontalno integriran svezenj (tovor in/ali potniki)
zelezniskih storitev prodan na drazbi zasebnim podjetjem,
finanéna sredstva pa pridejo v proracun. Pomemben element
liberalizacije je alokacija zmogljivosti zelezniSke
infrastrukture. Na tem podroc¢juje potrebna transparentnost,
da se zagotovi nediskriminacija med Zelezniskimi podjetji
in menedzerji zeleznisSke infrastrukture (gl. tocko 3.2).

Tabela 2: Struktura indeksa liberalizacije (Indeks LIB)
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4 Merjenje odprtosti trga Zelezniskih storitev
4.1 Koncept »indeksa liberalizacije Zeleznic«

Indeks liberalizacije zeleznic (v nadaljevanju indeks) je
celovit instrumentarij za merjenje odprtosti evropskega trga
zelezniskih storitev. Koncept merjenja je izdelala skupina
strokovnjakov podjetja IBM (IBM Consulting Service) in
prof. dr. Christian Kirchner. Prvi¢ so indeks liberalizacije
izraunali za leto 2002, v $tudiji so obravnavali zelezniski
transport v tedanji petnajsterici drzav ¢lanic. Pri indeksu
liberalizacije 2004 so v raziskavo vkljucili nove ¢lanice EU
(brez Malte in Cipra). V raziskavo je vkljucenih 25 drzav,
poleg ¢&lanic EU $e Norveska in Svica.

Cilj S$tudije ni ugotavljanje absolutne stopnje
liberalizacije zeleznice, pac paugotavljanje relativne stopnje
odpiranja trga v posameznih drzavah. Studija preucuje tudi
relativno visino ovir pri dostopu na trg in do potencialnih

trznih udelezencev.
Delezi ocenjenih trznih segmentov so:

» zelezniSki tovorni transport (ovrednoten s 50 %),
* potniski prevoz na dolge razdalje (ovrednoten s 25 %),
* potniski prevoz na kratke razdalje (ovrednoten s 25 %).

Poudariti moramo, da zaradi relativne majhnosti drzav
ali posebnih znacilnosti ZelezniSkega transportnega trga pri
nekaterih drzavah ni upostevan kriterij dolzine vozne poti
(razdelitev prevozov na dolge in kratke razdalje).

Zaradi nekaterih sprememb na podrocju zakonodaje -
tu je pomemben sprejem tretjega sveznja smernic o
zelezniSkem transportu - so raziskovalci spremenili nekatera
vprasanja v katalogu.

Indeks LIB 2004 je izradunan na osnovi interpolacije
rezultatov dveh (pod)indeksov, to sta LEX in ACCESS.
Poseben segment raziskave predstavlja indeks COM, ki meri
dinamiko konkurence v ZelezniSkem transportnem sektorju.
Kratka vsebina indeksov:

* Indeks LEX - pravne osnove vstopa na trg (formalni
sprejem zelezniSkih smernic EU v drzavah ¢lanicah)

* Indeks ACCESS - mozZnosti dostopa na trg in ovire v
praksi.

* Indeks COM - dinamika konkurence v zelezniSkem
transportu.

Vecjo tezo ima indeks ACCESS, njegov delez v strukturi
celotnega indeksa liberalizacije znasa 70 odstotkov. Indeks
LEX predstavlja 30-odstotni delez, najvecjo tezo (45 %) ima
ureditev odprtosti trga (angl. regulation of market access).

Vsak (pod)indeks je rezultat Stevilnih podrocij (in
kriterijev), ki so razdeljene na ve¢ nivojev oz. stopenj. Nivoji
so: indeks LIB, indeksa LEX in ACCESS, podrocja
raziskave, in kriteriji.

UVELJAVITEV TRGA REZULTAT LIBERALIZACIJE CENA, KAKOVOST, SUBVENCIJE
INDEKS COM NAPREDOVANJE KONKURENCE

Indeks liberalizacije indeks ACCESS operativne in druge ovire za vstop na trg
indeks LEX pravni okvir (sprejem smernic EU)

BO
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Slika 1: Rezultati indeksa liberalizacije (LIB)
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4.2 Rezultati raziskave

Obseg odpiranja zelezniSkega trga v obravnavanih
drzavah razdelimo na tri skupine. Razmejitev izvedemo na
osnovi dosezenega Stevila tock: nad 600 tock - vodilna
skupina drzav, od 300 do 600 tock - druga skupina drzav,
do 300 tock - tretja skupina drzav (gl. Studijo IBM 2004,
Kirchner 2004).

Vodilna skupina drzav, v kateri so Velika Britanija,
Svedska, Nemcija, Nizozemska, Danska, Italija, Svica in
Portugalska, je v odpiranju zeleznisSkega trga zelo dobro
napredovala. Ta skupinaje dobila oznako "po voznem redu"
(na sliki 1 oznaceno kot »napredek v odpiranju trga«).
Vodilne drzave imajo relativno prijazno zakonodajo za vstop
novih ponudnikov zelezniskih prevoznih storitev (indeks
LEX) in nediskriminatorne pogoje dostopa na trg (indeks
ACCESS). Novinki v tej skupini sta Portugalska in Italija.
Druge drzave prve skupine so svojo vodilno vlogo z
izboljSanimi rezultati samo potrdile.

V skupino drzav, ki »zaostajajo v odpiranju trga« (v
§tudiji so skupino imenovali »zamujanje«) spadajo
Norveska, Avstrija, Poljska, Ceska, Finska, Latvija,
Luksemburg, Belgija, Slovaska, Madzarska, Slovenija in
Francija. V tej skupini je ve¢inanovih drzav ¢lanic. Omejitve
Zelezni§kega trga so najveéje v Estoniji, Litvi, Gré&iji, Spaniji
in na Irskem, drzave so dosegle manj kot 300 tock.

Prednosti in slabosti v procesu liberalizacije zeleznice
po posameznih drzav avtorji ugotavljajo s podrobnejso
analizo obeh podindeksov. V primerjavi z letom 2002 je samo
trem drzavam, Luksemburgu, Italiji in Portugalski, uspela
uvrstitev v vi§jo skupino. Nekaj drzav, ki niso bile vkljucene
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IBM Business Consulting Services (2004), Kirchner (2004).

™

v raziskavo leta 2002, kaze boljSe rezultate kot drzave
nekdanje petnajsterice EU.

Indeks LEX kaze pravno ureditev dostopa na trg (slika
2). Nemcija in Velika Britanija sta trenutno z vidika
konkuren¢nosti zgledno urejeni. Poljska, Slovenija, Latvija
in Finska so po indeksu LEX relativno visoko uvrscene. Te
drzave izkazujejo pri formalni pravni ureditvi nadpovprecne
rezultate, izgubijo pa dobro pozicijo v skupnem indeksu
liberalizacije Zeleznic zaradi nizkih rezultatov v indeksu
dostopa na trg.

Kljub temu da nekatere drzave trdijo, da spreminjajo
svojo zakonodajo skladno s smernico 2001/14/EC, v
liberalizaciji trga zaostajajo. To so Madzarska, Belgija,
Francija, Gréija, Litva, Spanija in Irska.

Indeks ACCESS

Podobno kot pri skupnem indeksu so najvi§je uvrséene
Svedska, Nem¢ija in Velika Britanija (slika 3). Operativne
ovire, kot so pogoji dostopanatrase, dodeljevanje vlakovnih
poti in dostop do ostalih operativnih sredstev zeleznice, ki
imajo najvecjo tezo (50 % indeksa ACCESS), so najnizje v
drzavah, ki se uvrs¢ajo v prvo skupino po skupnem indeksu.
Izjemi sta Finska in Belgija: obe imata izjemno nizke
operacijske ovire, imata pa prakti¢no zaprt trg za domace
konkurente in zato nepomembne izku$nje v oskrbi storitev
za nove prevoznike.

Pomembno podroc¢je raziskave analize indeksa ACCESS
je stopnja dejanskega dostopa na nacionalni trg. V primerjavi
z drugimi podrodji raziskave kazejo podatki indeksa
ACCESS precejsnje razlike med individualnimi trznimi
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Slika 2: Rezultati indeksa »pravne ureditve dostopa na trg«
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Vir: 1BM Business Consulting Services (2004), Kirchner (2004).

segmenti. Drzave v prvi skupini izkazujejo odprt dostop za
domacdi zelezni$ki tovorni transport, vendar sta samo
Nem¢éija in Italija izbrali relativno liberalni dostopni rezim
za potniski trg na dolge razdalje.

Pripravljenost drzave za informiranje trznih udeleZencev
(Steje 5 % v indeksu ACCESS) je prvi indikator odprtosti
drzave. Kljub temu imajo nekatere drzave, ki sicer
zagotavljajo informacije, e vedno relativno nizko stopnjo
odprtosti trga. Svicaje vodilna v Evropi glede zagotavljanja
informacij osebnega in javnega znacaja.

Administrativne ovire, kot je izdaja licenc, varnostnih
certifikatov in dovoljenj za lokomotive, predstavljajo 20
odstotkov indeksa. Izdajanje licenc je najbolj liberalno v
drzavah prve skupine.

Indeks COM

Indeks COM kaze dinami¢no napredovanje konkurence
na trgih Zelezniskega transporta (slika 4). Vse relativno
liberalne drzave po skupnem indeksu liberalizacije so, z
izjemo Portugalske in Italije, tudi po tem kriteriju uvr§éene
visoko. O teh drzavah lahko govorimo, da se uspesno razvija
proces liberalizacije zelezniSkega transporta (»nastajanje
konkurence«). Na Portugalskem obratuje Se vedno ena sama
nova privatna druzba (aktivna na progi dolzine 22
kilometrov). V Italiji nastajajo nekateri problemi pri
izvajanju prevozne dejavnosti (npr. problem varnostnih
certifikatov) za ve¢ kot 30 domacih prevoznikov.

Najvecje Stevilo aktivnih novih prevoznikov v Evropi
ima Nemcija. UposStevaje velikost ZeleznisSkega trga deluje
na Nizozemskem najveéje Stevilo prevoznikov v Evropi.
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Svica je lahko vzor pri dinamiki odpiranja trga v segmentu
tovornega zelezniSkega transporta. V skupini drzav z
relativno odprtim trgom je Velika Britanija poseben primer,
saj obratuje na ZelezniSkem trgu malo novih ponudnikov.
Svedskaje dosegla precejinje uspehe v izboljsanju modalne
delitve na podrocju zelezniSkega potniSkega prevoza. V
Belgiji imajo, poleg najveéjega prevoznika (SNCB), Se Stiri
licenéne zunanje prevoznike, aje samo eden od njih aktiven
preko meja.

Od novih drzav ¢lanic imajo Ceska, Slovaska, Latvija in
Poljska najve¢ aktivnih zunanjih prevoznikov. V Estoniji
poskus$ajo privatizirati prevoznika (drzavne zeleznice) in
infrastrukturo.

4.3 Povzetek ugotovitev Studije

Studija z naslovom w»Liberalizacijski indeks 2004«
obravnava dve glavni podro¢ji liberalizacije evropskihtrgov
tovornega transporta: (1) moznost vstopa novih prevoznikov
na transportni trg in (2) vplive liberalizacije in druge vplive
na razvoj transportnega trga.

Da lahko primerjamo razli¢ne nacionalne koncepte
liberalizacije, potrebujemo zanesljivo empiri¢no
informacijo, kako proces odprtja trga napreduje. Ne gre za
zbiranje podatkov o absolutni stopnji odprtja trga
posameznih ZelezniSkih trgov, pomembni so podatki o
relativnem odprtju trga na konkretnih trgih. S pomocjo
indeksa lahko preuc¢ujemo dobre in slabe strani posameznega
modela liberalizacije Zeleznic. Studijane obravnava dileme,
ali bo neki model liberalizacije (v danem cenovnem okviru)
dokazal svojo premo¢, temve¢ zagotavja podatke, s katerimi
lahko z vecjo gotovostjo napovemo, kako in v kak§nem ¢asu
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Slika 3: Rezultati indeksa »vstop na trg« (ACCES)
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Vir: 1BM Business Consulting Services (2004), Kirchner (2004).

se bo zgodila dejanska liberalizacija trga zelezniskih storitev
(IBM 2004, Kirchner 2004).

Odpiranje nacionalnih Zelezniskih trgov v Evropi tece na
zelo razli¢nih ravneh. S pomocjo indeksa liberalizacije
zeleznic 2004 lahko razdelimo drzave po kriteriju odprtosti
trga na tri skupine. Najvi§je ocenjene drzave v letu 2002, to
so Velika Britanija, Svedska, Nemcija, Nizozemska, Danska
in Svica, so ponovno v ospredju. Stabilnost njihovega
polozajakaze, daje (1) odprtosttrga domenarazvitejsih drzav,
in daje (2) liberalizacija ZelezniSkega trga dolgotrajen proces.

V nekaterih drzavah so se spremenile pravne podlage in
pogoji vstopa na trg za zelezniSsko konkurenco. Portugalska
in Italija npr. sta pri§li v drugo skupino dinamicne
liberalizacije. Kljub sprejetim zelezniSkim smernicam in
zahtevam EU za postopno uvajanje konkurence ostaja
zelezniski trg v nekaterih drzavah ¢lanicah prakti¢no
nedostopen. V nekaterih drzavah, kot so Estonija, Litva,
Gréija, Irska in Spanija, se proces liberalizacije Zeleznic tako
reko¢ Se sploh ni zacel.

Rezultati indeksa COM po mnenju avtorjev v veliki meri
potrjujejo rezultate drugih skupnega indeksa liberalizacije
ter (pod)indeksov ACCES in LEX. Vodilne drzave v po
skupnem indeksu - Velika Britanija, Svedska in Nemg&ija -
so tudi drzave z zavidljivo stopnjo konkurence na zelezniskih
trgih, saj kazejo velik porast vstopa novih zelezniskih
prevoznikov v primerjavi z letom 2002.

V studijo so prvi¢ vkljuene nove ¢lanice EU. Treba je
poudariti, da se vecina teh drzav uvr$éa v drugo skupino
(»zamuda«), mnoge so v obdobju zadnjih let ustvarile prijaznejse
konkurencne pogoje od nekaterih starej$ih drzav ¢lanic.

4.4 Krititna ocena indeksa liberalizacije

Problem zbiranja statisti¢énih podatkov o gibanju cen in
s tem problem indeksnih Stevil nam povzroca tezave ze na
podrogjih, kjerje indeksiranje obicajno in temelji na obSirnih
in reprezentativnih sklopih podatkov. Najbolj znana je
uporaba indeksov, ki ponazarjajo gibanje inflacije, cene
naravnih virov in razmerja cen v zunanji trgovini (angl.
terms-of-trade). Poseben problem pa nastane, ko i§¢emo
kvantitativni izraz za dejavnost, ki je ne moremo izraziti v
merskih enotah.

Nedvomno je problem indeksiranja mnogo tezji na
podrocéjih, kjer obstajajo oziroma prevladujejo zgolj kvali-
tativne meritve. V takih primerih vplivajo na konéni rezultat
opredelitve sestavljavcev indeksov in vrednostne, seveda
subjektivne, sodbe strokovnjakov, ki sodelujejo v anketah.

Pomembni elementi pri oblikovanju indeksov so:

» opredelitev trga in ponderiranje segmentov trga,

» opredelitev kljuénih elementov indeksa in omejitve,

» opredelitev pomembnosti (ponderja) kljuénih elementov
in vsake od vkljuéenih opazovanj.

V nadaljevanju prikazujemo nekatere pomanjkljivosti pri
oblikovanju indeksa liberalizacije Zeleznic (indeks LIB
2004).

4.4.1 Problem  zajemanju  podatkov

V raziskavi (in s tem pri izraCunavanju indeksa
liberalizacije) avtorji ne razkrijejo profila izbranih
intervjuvancev in strokovnjakov s podrocja zelezniskega
transporta (npr. izobrazba, mesto zaposlitve in drugo), ki so

jih vkljuéili v raziskavo. Tako ne spoznamo tudi morebitnega
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Slika 4: Rezultati indeksa »napredovanje konkurence« (COM)
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Vir: 1BM Business Consulting Services (2004), Kirchner (2004).

nasprotja interesov pri izbranih strokovnjakih. Ta opustitev
preprecuje strokovni javnosti in medijem, da birealno ocenili
obseg liberalizacije na evropskih Zeleznicah.

Edina informacija je tabela (gl. tabelo 2), ki za vsako
drzavo posebej prikazuje, na katerih kljuénih podroéjih so
zbirali informacije za posamezne indekse (LEX in ACCESS)
z enotnimi vpraSalniki.

Opozoriti moramo na ve¢ resnih problemov pri
zajemanju podatkov. Avtorji v nobeni od preu¢evanih drzav
niso uspeli pridobiti usposobljenih intervjuvancev za vse
segmente zelezniSkega transporta (ki jih je skupaj deset);
najpomembnej$i segmenti so: ministrstva za transport,
upravljavci zZelezni$ke infrastrukture (infrastrukturni
menedzer), tradicionalna Zelezniska podjetja (bivSa drzavna
podjetja), novi ponudniki transportnih storitev, regulacijski
uradi (»regulatorji«) in uporabniki transportnih storitev
(zunanji uporabniki). Problem je $e posebej ociten v primerih
Belgije, Finske, Francije, Gréije, Irske, Litve, Luksemburga,
Norveske, Slovenije in Spanije, kjer so intervjuvali
udeleZence iz ene ali dveh kategoriji. Drugod (Madzarska,
Velika Britanija, Slovaska) so sodelovali udelezenci v treh
ali $tirih kategorijah. Samo pri $tirih drzavah (Nemcdija,
Nizozemska, Poljska in Svica) so sodelovali udelezenci iz
prakti¢no vseh kategorij. Povrhu vsega v raziskavi nikjer ni
zabeleZeno, katere podatke so (dodatno) preverjali.

Ker ne obstajajo nikakrSne (niti posredne) informacije,
kako so avtorji resili o€itne probleme pri zbiranju podatkov,
se porajajo resni dvomi o veljavnosti nekaterih pomembnih
rezultatov v posameznih drzavah. Posebej je vprasljiva
primerljivost rezultatov med drzavami.
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4.4.2  Ponderiranje  segmentov Zelezniskega

transportnega  trga

Zeleznigki trg lahko razdelimo na ve¢ segmentov, to so:
transportne storitve, dodatne storitve ter transportna sredstva,
naprave in oprema. Nas zanima trg transportnih storitev. Tega
sestavljata dva temeljna segmenta: prevoz tovora in potnikov,
zadnjega delimo $e na prevoz na dolge in kratke razdalje,
vsakega lahko delimo Se na domaci in ¢ezmejni prevoz.
Poseben segment potniskega trga storitev predstavlja mestni
(ali primestni) zelezniski prevoz. Velika pomanjkljivost
raziskave je, da ne upoSteva (pri)mestnega potniSkega
prevoza.

Posebej je vprasljivo ponderiranje obravnavanih
segmentov: tovorni prevoz (50 %), potniski prevoz na dolge
razdalje (25 %) in potniSki prevoz na kratke razdalje (25
%). Tako razvr§¢anje nima nobene trdne empiri¢ne opore.
V velikih drzavah (Francija, Nemcija, Italija) predstavlja -
merjeno v prihodkih - najveéji delez prevoz potnikov na
kratkih razdaljah, ki daje okoli 50 odstotkov vseh prihodkov,
deleza prevoza tovora ali prevoza potnikov na dalj$e razdalje
se gibljeta med 20 in 25 odstotki.

Upostevaje statistiko bi bilo bolj realno ponderiranje
prevoznih storitev tako: prevoz potnikov na kratkih razdaljah
podvojil svoj delez v izracunu indeksa), tovorni prevoz in
prevoz potnikov na dolgih razdaljah dobita enaka ponderja
(vsak po 25 %).

Relativni delezi storitev se pri obravnavanih drzavah
moc¢no razlikujejo, pri nekaterih manj$ih drzavah (na primer
Luksemburg) sploh ni mozno razlikovati med storitvami na
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Tabela 3: Elementi analize - indeks LIB 2004
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Avstrija X X X X X X X
Belgija X
Ceska X X X X
Danska X X X X X X
Estonija X X X X X
Finska X X
Francija X X
Nemdija X X X X X X X X
Velika Britanija X X X X
Gr¢ija X X
Madzarska X X X X
Irska X
ltalija X X X X X X
Latvlja X X X
Litva X X
Luksemburg X X
Nizozemska X X X X X X X
Norveska X X X
Poljska X X X X X X X X
Portugalska X X X
Slovaska X X X X
Slovenija X X X
Spanija X X X
Svedska X X X X X
Svica X X X X X X X X

Vir:  IBM Business Consulting Services (2004), Kirchner (2004).

kratke in dolge razdalje. Nediferencirana shema ponderiranja
indeksa liberalizacije lahko postane trajen vir moc¢nega
izkrivljanja rezultatov.

4.4.3 Odprtost trga in ucinkovita konkurenca

Indeks liberalizacije so avtorji predstavili kot objektivno
in vsestransko merilo zakonskih in dejanskih ovir vstopnih
ovir na trg zelezniskih storitev. Ali je to res?

Nekateri segmenti indeksa liberalizacije so korektni.
Indeks LEX je zares iz¢rpen opis prava zelezniSkega
transporta, to je sprejetih zakonov.

Pomembne;jsi je indeks ACCESS. V njem ne najdemo
opore pri odkrivanju dejanskih ovir v praksi zelezniskega
transporta. Posredno so avtorji sami priznali to napako.
Pravijo, dani cilj indeksa zaznati vsako mozno oviro za vsop
na trg, ovir tudi ni treba klasificirati glede na cenovne
kategorije. Indeks je dejansko neustrezen: z instrumentom
ne moremo ugotoviti vseh pomembnejsih vstopnih ovir in
jih primerno ovrednotiti (npr. s skupnimi stroski vstopa na
trg). Upostevati je treba poseben polozaj novih ponudnikov
storitev, ki se morajo Sele uveljaviti na transportnem trgu.
Vstopne ovire in stroski vstopa so pomembne informacije
za novega ponudnika pri odlo¢anju o vstopu na trg.

Indeks liberalizacije ne uposteva velikih razlik med
tovornim prevozom in prevozom oseb. Avtorji
predpostavljajo, da se bodo novi ponudniki soocili z enako
vrsto ovir v vseh obravnavanih segmentih zelezniskega trga.
Drugace bi seveda potrebovali tri indekse, posebej za tovorni
prevoz ter potniSke storitve na dolge in kratke razdalje.
Predpostavka o enakosti trga ni to¢na. V posameznih drzavah
(gre za velike drzave) obstajajo razlike pri pristojnostih
oblasti na nivoju drzave in na regionalnem nivoju po
posameznih segmentih transportnega trga. Nekatere vstopne
ovire so edinstvene za posamezni trzni segment, pojavljajo
se lahko samo v enem segmentu (npr. javni potniski prevoz),
v drugih dveh pajih ni.

Iluzorno je poskusati meriti trzne deleze kot funkcijo
»dostopne dolzine do vozne poti« (kot delez v celotni dolzini
omrezja), kot je navedeno v Studiji.

V Studiji lahko zasledimo naslednjo implicitno
predpostavko indeksa: to je hipoteza, da je povezava med
strukturo trga, delovanjem trga in trzno uc¢inkovitostjo (angl.
market performance) zgolj enosmerna. Po mnenju avtorjev
stopnja odprtosti trga ZelezniSkih storitev - merjena z
indeksom LIB in podindeksoma LEX in ACCESS -
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determinira raven dinamike konkurenc¢nosti na tem trgu
(merjeno z indeksom COM). Predpostavka je problemati¢na.
Osnovna preprosta paradigma struktura-vodenje-
ucinkovitost je zastarel koncept. Zamenjala jo je realisti¢na
in bolj prefinjena predpostavka, daje povezanost temeljnih
elementov trznega procesa sicer moc¢na, povratnih povezav
med navedenimi elementi pa ni enostavno napovedovati.

Neposredna primerjava Svedskega in nemskega trga -
oba imata po indeksu LIB podobno stopnjo odprtosti - kaze
ogromne razlike v pogledu trznih delezev v lasti obstoje¢ih
ponudnikov na podro¢ju potniskega prevoza; trzni delez v
tovornem prevozu je primerljiv in dosega okoli 10 odstotkov.
Na Svedskem je delez novih ponudnikov na celotnem trgu
dosegel 27 odstotkov (10 odstotkov za prevoz potnikov na
dolgih razdaljah in skoraj 50-odstotni delez za prevoz
potnikov na kratkih razdaljah), v Nemciji so delezi novih
prevoznikov v potniSkem prevozu skromni (Knorr in
Eichinger 2005, 16).

Skratka, indeks LIB 2004 in indeks COM ne zagotavljata
zanesljivih informacij o intenzivnosti konkurenc¢nosti
oziroma o »dinamiki konkuren¢nosti« (angl. competitive
dynamics) na trgih zelezniskih transportnih storitev.

Liberalizacija trga zelezniskih transportnih storitev je
sredstvo za dosego vrste ekonomskih in politi¢nih ciljev.
Zal se oba indeksa (indeks LIB in indeks COM) v veliki
meri izogneta odgovoru na vpraSanje, ali so bili cilji
liberalizacije dosezeni. Ocenjujemo, da je indeks
liberalizacije precej neizpopolnjen instrument za merjenje
odprtosti trgov zelezniskega transporta.

Analiza trga zelezniSkega transporta mora vsebovati
podrobne podatke o u¢inkovitosti trga, kar vkljucuje gibanje
cen, produktivnost, gospodarjenje zelezniskih podjetij
(zadolzenost), kvalitativne vidike, kazalnike zadovoljstva
potro$nikov in varnostne smernice.

5 Sklep

EU zeli doseci tudi bolj uravnotezeno porazdelitev
transportnih tokov med posameznimi vrstami transporta.
Eden temeljnih ciljev skupne transportne politike EU je zato
ustvarjanje pogojev za premik ravnovesja med transportnimi
nosilci, posebej Se v kopenskem transportu. To je bil tudi
glavni razlog, daje EU zacela proces revitalizacije zeleznic.

Stopnja vertikalne in horizontalne razdelitve zeleznice
v drzavah ¢lanicah sega vse od homogene Zeleznice do
popolne razdelitve na infrastrukturo in prevoz. Ocene stopnje
relativne odprtosti trga, ki jih kaze indeks liberalizacije, pa
pokazejo, da lahko zelo razli¢ni modeli preoblikovanja
zeleznic dosezejo podoben uspeh.

Izku$nje v liberalizaciji trga zelezniSkih transportnih
storitev so v glavnem pozitivne. Glavni obeti pri odpiranju
trga ZelezniSkega transporta so:

* odprtje domacega trga bo spodbudilo vstop novih
ponudnikov zelezniSkih storitev v lokalnem in
regionalnem prevozu,
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* odpiranje nacionalnih transportnih trgov za kabotazo
(vstop tujih prevoznikov), povecuje intramodalno
konkurenco,

* svobodno izvajanje transportnih storitev v okviru EU bo
izboljsalo konkurenc¢nost ZelezniSkega transporta v
primerjavi z drugimi transportnimi nosilci,

» liberalizacija dostopa na omrezje za izvajanje dejavnosti
prevoza pomembno vpliva na profil operaterjev, ker
povecuje moznost oblikovanja celovitih logisti¢nih
storitev.

V procesu liberalizacije nacionalnih Zelezniskih trgov v
Evropi je zazelena zanesljiva empiri¢na informacija o stanju
odprtja trga. Indeks liberalizacije zeleznic je, kljub
pomanjkljivostim, ki smo jih obravnavali v prispevku,
pomemben vir informacij v procesu liberalizacije evropskih
zeleznic, posebej pa Se v ¢ezmejnem sodelovanju zeleznic
iz drzav EU. V strukturi indeksa so potrebne izboljsave.
Razmisliti bi veljalo o lo¢enih indeksih za podrocje
tovornega in potniskega prevoza, pri zadnjem pa tudi lo¢eno
o daljinskih in lokalnih prevozih.
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Izvlecek

UDK: 330.83
V skladu s tradicionalno teorijo rasti je
gospodarska rast izkljuéno domena
ponudbenih dejavnikov in to brez
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POSTKEYNESIANSKA TEORIJA ENDOGENE RAST!:
VZPOSTAVLJANJE ALTERNATIVE NEOKLASICNI
MAKROEKONOMSKI ANALIZI RASTI

Post-Keynesian Theory of Endogenous Growth:
Providing an Alternative to Neoclassical
Macroeconomic Analysis of Growth

1 Uvod

Skoraj stoletje pred Keynesom so ekonomisti verjeli v Sayev zakon trga, ki
uci, da ponudba sama ustvarja povprasevanje, zato je slednje za gospodarsko rast
nepomembno. Za razlago gospodarske rasti v 21. stoletju, ko se podjetja
prvenstveno soocajo z omejitvami na strani povprasevanja, Se preden so
proizvodne zmogljivosti v polni meri izkoriSCene, je koncept agregatne proizvodne
funkcije, ob podmeni vnaprejSnjega zanikanja potencialne realizacijske vrzeli,
bolj ali manj neuporaben. Kavzalnost je v odprtem kapitalisticnem gospodarstvu
obrnjena - kapitala ne manjka, delovne sile pa prav tako ne. Omejitveni dejavnik
rasti je torej na drugi strani enacbe proizvodne funkcije, tj. na strani rasti dejanskega
in ne potencialnega outputa. (Neo)klasi¢na predpostavka kontinuirane globalne
polne zaposlenosti proizvodnih zmogljivosti preprosto ne odraza ekonomske
realnosti, kako naj jo potem teorija prepricljivo pojasnjuje. 1z tega razloga so se
kaj kmalu pojavile teznje v okviru postkeynesianske teorije endogene rasti po
oblikovanju alternative par excellence ponudbeno zasnovani neoklasi¢ni analizi
rasti. Gre torej za povsem drugacna ekonomska teoretiziranja in tisti del literature,
ki stremi k priblizevanju ekonomske analize realnosti s poudarjanjem posamic¢nih
oblik avtonomnega povprasevanja pri pojasnjevanju gospodarske rasti.

V okviru teoreti¢nih modelov, ki instrumentalizirajo vpliv posameznih oblik
agregatnega povprasevanja na rast proizvoda, se izkaze, daje najbolj relevantna
pojasnjevalna spremenljivka rasti odprtega gospodarstva rast izvoza. Zunanje
povprasevanje, ki ima izvor zunaj ekonomskega sistema, lahko prav zaradi svoje
izrazite avtonomnosti predstavlja pomemben vir kot tudi omejitev rasti na
agregatni ravni. Modeliranje vpliva rasti izvoza na gospodarsko rast zato
predstavlja jedro Thirlwallovega ekonomskega teoretiziranja v smeri boljSega
razumevanja in pojasnjevanja rasti sodobnega gospodarstva.V tem kontekstu
veljajo analiti¢ni prispevki Thirlwalla k postkeynesianski teoriji endogene rasti
odprtega gospodarstva za najbolj vidne, ¢e Ze ne najpomembnejSe dosezke zunaj
neoklasi¢ne ekonomskoteoreticne paradigme (Davidson 1990/91).

Skladno s Thirlwallovim teoreti¢nim konceptom lo¢imo dvoje vrst modelov
rasti na podlagi izvoza. Eden je ta, ki v skladu z Verdoornovim zakonom implicira,
da se glavni proizvodni tvorci (kapital in delo) ter sama rast produktivnosti odzivajo
na spremembe v obsegu povprasevanja. Druga vrsta modela pa vkljucuje
placilnobilanéne omejitve na strani rasti povprasevanja in posledi¢no na strani
rasti dohodka. Model plac¢ilnobilancno pogojene rasti in iz njega izvedeni t. i.
Thirlwallov zakon rasti simbolizira osrednjo in tudi najbolj prodorno Thirlwallovo
ekonomskoteoreticno domisel. Ucinki placilnobilanénih razmer na visino
gospodarske rasti so zaradi same zasnove ortodoksne teorije rasti povsem
zapostavljeni. Toda v realnosti se tokovi mednarodnih ekonomskih (finan¢nih)
transakcij kopicijo v dolocCena stanja v placilni bilanci, ki imajo sama po sebi
pomembne makroekonomske implikacije - denar ni nevtralen. Thirlwallova
alternativna teorija zato ponuja povsem drugacno izhodis¢e preucevanja narave
gospodarske rasti in z njo povezanih vztrajnih disparitet v stopnjah rasti med
razvitimi in manj razvitimi drzavami v svetu.
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2 Kritika neoklasi¢ne teorije rasti’

Neoklasiéna teorija (eksogene) rasti, ki je pravzaprav
nastala, ko so ekonomisti v okviru klasi¢ne ekonomsko-
teoreti¢ne paradigme iskali reSitev t. i. Harrod-Domarjeve
dileme, je sprejela predpostavko, da je kljucna spre-
menljivka, ki vodi ekonomijo na pot dolgoroéne uravno-
tezene rasti, spremenljivi mejni kapitalski koli¢nik AK/AY.?
Ce bi bile namre& vse tri kategorije [g., s, v]° stalnice, kot to
predpostavlja Harrod-Domarjev model [g, = s/v = AK/K],
bi bila pot uravnotezene rasti, kot ugotavlja Pasinetti (1974),
podobna rezilu noza in bijo gospodarstvo naslo le z zvrhano
mero sreCe (angl. knife-edge instability). Toda taksen sklep
za neoklasi¢ne teoretike ni bil sprejemljiv. Solow (1956, 66)
poudarja: »Pomenljiva karakteristika Harrod-Domarjevega
modelaje, daprobleme dolgoroéne rasti resuje s kratkoro¢no
usmerjenim analitiénim instrumentarijem multiplikacije,
akceleracije in fiksnega mejnega kapitalskega koli¢nika. Ze
zgolj opustitev predpostavke konstantnega v pa omogoci
dosego stabilne dolgoro¢ne ravnotezne rasti.« Vendar
Pasinetti (2000) meni, da ne gre zgolj za nadomestitev
nespremenljivega v z variabilnim, temvec za bistveno globlje
spremembe v nadinu razmi§ljanja in gledanja na
gospodarstvo. Differentia specifica neoklasiéne teorije rasti
je v druga¢nem razumevanju vloge trga, ki jo ima pri
vzpostavljanju dolgoro¢nega ravnotezja. Trg je v njihovih
oceh najboljsi mehanizem, ki preko prilagajanja relativnih
faktorskih cen kapitala in dela samodejno vodi v izglajevanje
eventualnih razhajanj med naravno in zeleno stopnjo rasti.
Pri neoklasikih se torej, za razliko od keynesiancev, trzno
ravnovesje lahko vzpostavi zgolj ob konstantni (naravni)
stopnji brezposelnosti, pri kateri pa se gospodarstvo Steje za

' S konceptualnega vidika pod neoklasiéno teorijo rasti uvr§éam

tako teorijo eksogene kot teorijo endogene rasti, ¢eprav se v
tradicionalni ekonomski literaturi pod neoklasi¢no razume
izklju¢no teorija eksogene rasti.

Predpostavka rigidnega mejnega kapitalskega koli¢nika (I/AY)
pomeni, daje za vsako dodatno enoto proizvoda potreben enak
dodaten obseg kapitala (I = AK), kar implicira enakost med
mejnim in povpre¢nim kapitalskim koli¢nikom (K/Y)
(Klundert 2001, 7). Nespremenljivost mejnega kapitalskega
koli¢nika pa prav tako implicira togost razmerja med kapitalom
in delom (K/L), ki je tipi¢na karakteristika Leontijeve
proizvodne funkcije (Barro in Sala-i-Martin 2004, 71). Ceprav
Harrod in Domar svojega teoreticnega koncepta nista
eksplicitno osnovala na podlagi le-te, paje bila ideja v njenem
ozadju bistvo Solowove kritike, ki jo je v svojem teoreti¢nem
sistemu negiral s Cobb-Douglasovo agregatno proizvodno
funkcijo in posledi¢no padajo¢im mejnim donosom kapitala.
S tem je bila storjena klju¢na modifikacija Harrod-
Domarjevega modela, ki je zagotovila dolgoro¢no stabilno rast
gospodarstva.

g, je naravna stopnja rasti, ki je vsota stopenj rasti delovne
sile (n) in njene tehnoloSko pogojene produktivnosti (x); s je
agregatna mejna nagnjenost k var¢evanju; vje mejni kapitalski
koli¢nik.

polnozaposleno (Solow 1987).* Agregatna proizvodna
funkcijajim v tem pogledu sluzi, daraven polne zaposlenosti
tudi ustrezno kvantificirajo oziroma povezejo z ustrezno
ravnjo polnozaposlitvenega proizvoda.

Vendar pa je Sraffa ze zelo kmalu, in sicer na zacetku
Sestdesetih let 20. stoletja, s teoremom o povratku tehnike
(angl. reswitching of techniques theorem) zavrnil moznost,
daje na osnovi variabilnosti mejnega kapitalskega koliénika
mo¢ zgraditi konsistentno ekonomsko teorijo (Pasinetti
2003). Kontroverze merjenja kapitala od tedaj simbolizirajo
osrednjo hibo neoklasicne makroekonomske analize rasti,
Cesar ne zanika niti nobelovec Paul Samuelson (1966, 583),
kot eden izmed najbolj uglednih tradicionalnih teoretikov.
Velja poudariti, daje novateorijarasti obdrzala predpostavko
padajocega mejnega donosa fiziénega kapitala kot osrednjo
predpostavko teorije eksogene rasti. Njihov bistveni
prispevek je v razsiritvi kapitala s ¢loveskim (angl. composite
capital), preko katerega uspejo nevtralizirati ukrivljen del
konkavne Cobb-Douglasove proizvodne funkcije in
endogenizirati izvor dolgoro¢ne rasti. Teoretiki endogene
rasti so s tem zgolj zavrnili protiintuitivni sklep svojih
predhodnikov, ki pravi, da investicije nimajo vpliva na
dolgoroéno gospodarsko rast. Toda v svojih izhodiscih
ostajajo tradicionalni teoretiki in so zato podvrzeni enakim
kritikam in to predvsem z vidika razumevanja in
pojasnjevanja razlik v rasti dohodka per capita med drzavami
na osnovi agregatne proizvodne funkcije (Thirlwall 2002).

Ortodoksna teorija rasti, ki vsebuje agregatne modele
eksogene in endogene rasti pa ima Se eno sistemsko
pomanjkljivost. Neoklasi¢ni teoreti¢ni sistem, utemeljen na
predpostavki Sayevega zakona trga, simbolizira popolno
nevtralizacijo teorije efektivnega povprasevanja, s katero so
keynesianske ekonomskoteoretiéne inovacije, iz prve
polovice 20. stoletja, opozorile na odtujenost klasi¢ne teorije
od ekonomske realnosti. Ob resevanju problema dolgoro¢ne
zaposlitvene nestabilnosti so namre¢ neoklasi¢ni teoretiki
condicio sine qua non, tj. brez ustreznih teoreti¢nih in
empiriéno verificiranih utemeljitev, uvozili predpostavko
ujemanja med varCevanjem ex-ante in investicijami ex-ante,
kar pa Se zdale¢ ne pomeni, da je potencialni problem
makroekonomske nestabilnosti, ki se kaze v diskrepanci med
dejanskim in polnozaposlitvenim outputom, odpravljen
(Erturk 2002). Neoklasiki se tako vracajo v predkeynesianski
svet in v skladu s Sayevim zakonom trga predpostavljajo,
da se v vsakem obdobju (konstanten) delez polnoza-
poslitvenega proizvoda privaréuje in samodejno prelije v
investicije.” O tem, da je za zdravje nekega gospodarstva

Gospodarstvo se Steje za polnozaposleno, ko se trgi dela in
kapitala izpraznijo. To se zgodi takrat, ko se oblikuje taksna
cena kapitala (r) in dela (w), pri kateri se obseg povprasevanja
po kapitalu in delu ujema s ponudbo. Vendar pa je koncept
prilagajanja relativnih faktorskih cen utemeljen na dokaj
nerealisticni predpostavki infinitezimalne deljivosti med
kapitalom in delom, ki se zrcali v konveksni formi izokvante.
Toda predpostavka popolne nadomestljivosti med kapitalom in
delom je empiri¢no sporna, saj v realnosti vsaka tehnologija
temelji na dolo¢eni komplementarnosti med kapitalom in delom.
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vsaj toliko kot ponudba pomembno tudi povprasevanje, pa
je bil med redkimi Ricardovimi sodobniki prepri¢an ze T.
R. Malthus, ki je nasprotoval Sayevemu zakonu (Su$jan
1995).° Klasi¢na teorija, kot ugotavlja Keynes (1987), je sicer
zaznavala pomanjkanje efektivnega povprasSevanja po
proizvodih dolofene panoge, a je problem resevala preko
znizevanja cen. To je sicer mozna in dokaj elegantna resitev
problema efektivnega povprasevanja, a Keynes poudarja,
da je bistvenega pomena sama raven ecfektivnega
povprasevanja. Zato bi po njegovem mnenju morala biti v
ospredju analiza dejavnikov, ki vplivajo na povprasevanje.
Ob predpostavki Sayevega zakona pa je takSna analiza
preprosto nepotrebna, saj zakon per se zagotavlja zadosten
obseg agregatnega povpraSevanja za realizacijo
polnozaposlitvenega proizvoda (Pasinetti 2000a). Zato je pri
neoklasi¢nih teoretikih v ospredju analiza ponudbenih
dejavnikov, tj. ponudbena stran. Tako je v modelih eksogene
in endogene rasti vpliv podjetniskih pricakovanj in
negotovosti na investicijske odlo¢itve popolnoma prezrt.’
Toda v sodobnem kapitalisticnem gospodarstvu proizvodnja
ne poteka zato, ker za to obstajajo proizvodne zmogljivosti,
temvec zaradi profitnih pri¢akovanj podjetnikov. Realizacija
profitnih pri¢akovanj pa zahteva ustrezno efektivno
povprasevanje v prihodnosti.

V tem kontekstu se tudi kaze temeljna pomanjkljivost
koncepta agregatne proizvodne funkcije. Le-ta namrec
omogoca zgolj stati¢no analizo, tako daje obseg proizvodnih
dejavnikov eksogeno dan in se ne odziva na spremembe v
obsegu povprasevanja. TakSen koncept sicer omogoca
kvantifikacijo prispevkov posameznih proizvodnih
dejavnikov (angl. proximate causes), vendar pa ne podaja
razlage, kaj sproza rast obsega dejavnikov rasti (angl.
fundamental causes) (Thirlwall in McCombie 1994). Seveda
drzi, dalahko retrospektivno rast proizvoda vselej povezemo
z rastjo proizvodnih tvorcev, a neoklasi¢na teorija rasti ne
i8¢e odgovora na klju¢no vprasanje, kateri so tisti dejavniki,
ki sprozijo investicije in zaposlovanje razpoloZljivega dela,
kar ima za posledico vi§jo stopnjo gospodarske rasti.®

Sayev zakon trga je v svojih sentencah anticipiral ze Adam
Smith (1970, 489), ko pravi, da bogat posameznik lahko denar
posodi za obresti, kar naj bi pomenilo, daje denar le sredstvo,
ki prenasSa iz enih rok v druge tisti kapital, ki ga lastniki ne
zelijo uporabiti sami. Tovrsten nacin preobrazbe denarnega
varc¢evanja pa je bil kasneje oznacen kot varcevalno
investicijski avtomatizem klasi¢ne teorije (Lah 1992, 6). Tako
lahko sklepamo, da so bila prav ta Smithova razmisljanja tista,
ki so kasneje botrovala rojstvu Sayevega zakona trga.

J. M. Keynes je Malthusa oznacil za prvega cambriSkega
ekonomista. Bil je namre¢ prvi teoretik efektivnega povpra-
Sevanja. V eseju, posvecenem Malthusu, je Keynes zapisal:
»Kako modrejsi in bogatejsi bi bil svet danes, ¢e bi le Malthus,
namesto Ricarda, postal razvojno steblo, iz katerega bi se
razvijala ekonomija devetnajstega stoletja« (povzeto po Lah
1992, 19).

Joan Robinson (1979, xi) ponazarja prisotnost negotovosti in
pricakovanj v sodobnih ekonomskih razmerah s slikovitim
primerom, da je lahko Zze »nakup avtobusne vozovnice
nepredvidljiv«.

Gl. Thirlwall (2002, 95) in Helpman (2004, 26).
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Alwyn Young (1995)je v svoji empiri¢ni Studiji ugotovil,
da gospodarska rast vzhodnoazijskih tigrov (Hong Kong,
Singapur, Juzna Koreja in Tajvan) ni bila »ekonomski ¢udez,
tj. posledica tehnoloskega napredka, temve¢ v veliki meri
pojasnjena z rastjo proizvodnih tvorcev - kapitala. Kar locuje
te drzave od vecine drugih, je njihova izvozna usmerjenost,
ki jim omogoca financiranje uvoza kapitala (tehnologije).
Solow-Swanov model pa je tipi¢en model zaprtega
gospodarstva,” ki rast pojasnjuje vzdolZ proizvodne funkcije
inne s premikanjem le-te kot posledice tehnoloskegarazvoja.
Solow (1956) namrec ni definiral rasti tehnoloskega napredka
kot posledico rasti kapitala, tj. zavestne investicijske
dejavnosti podjetij. Mozna argumentacija takSnega stalisca
bi bila, da tehnoloski napredek nastaja zunaj podjetniskega
sektorja (Susjan 2002). Prav zaradi tega pa ostaja vecina rasti
v modelu nepojasnjene (angl. growth miracle). To je bil tudi
glavni vzrok za nastanek teorije endogene rasti v osemdesetih
letih 20. stoletja. Toda ob prostem pretoku kapitala tehnoloski
napredek ne more biti dejavnik razlik v rasti, saj gospodarstva
lezijo na isti proizvodni funkciji. Torej gre iskati omejitve
rasti na strani povpraSevanja in ne ponudbe. Neoklasi¢ni
teoretiki tako ne upoStevajo empiricnega dejstva, da je
povprasevanje po proizvodnih dejavnikih pravzaprav
izvedeno povprasevanje. Potemtakem obseg proizvodnih
dejavnikov ni eksogeno dan, pa¢ pa determiniran s strani
agregatnega povprasevanja. Posledi¢no je tako determinirana
tudi rast dohodka per capita.

Medtem ko nekateri modeli endogene rasti, v okviru
svojih predpostavk, vendarle upostevajo vpliv mednarodne
menjave na gospodarsko rast, pa pri tem izhajajo iz
prepricanja, daje vzrok rasti izvoza na strani rasti proizvoda
(produktivnosti). V tem pogledu je bil Feder (1982) eden
izmed prvih, ki so na podlagi kvantitativnih ocen razlik v
faktorski produktivnosti med izvoznim in neizvoznim
sektorjem skusali identificirati relevantne vire rasti na primeru
manj razvitih drzav. Pri tem je razvil tipi¢no neoklasi¢ni
model, v katerem je konvencionalno agregatno proizvodno
funkcijo dopolnil s tremi kategorijami: z rastjo izvoza,
delezem izvoza v BDP ter koeficientom, ki odraza razlike v
produktivnosti med sektorji, in eksternalijami. Feder tako
ugotavlja, da je v izvoznem sektorju vi§ja raven
produktivnosti prav zaradi izpostavljenosti zunanji
konkurenci, kar ima za posledico ugodne ucinke tudi na

Pri tem se postavlja vpraSanje, kako je sploh mogoce pojasniti
gospodarsko rast brez upoStevanja implikacij mednarodne
menjave. Pretok kapitala (tehnologije) in delovne sile ima
nedvomno pomemben vpliv na stog, izrabo kot tudi nadgradnjo
dejavnikov rasti posamezne drzave. Prav tako pa ne bi smeli
zanemariti realnih uc¢inkov placilne bilance. Toda Mankiw,
Romer in Weil (1992) v svojem konceptu vztrajajo pri temeljnih
izhodis¢ih Solow-Swanovega modela zgolj s to razliko, da ga
raz$irijo s ¢loveSkim kapitalom in ugotovijo, dajerelevantnost
modela z vidika pojasnjevanja razlik v dohodku per capita na
meddrzavni ravni znacilno izboljSana. Vendar pa Helpman
(2004, 18) meni, da so njihovi sklepi, ki zadevajo razlago
gospodarske rasti na podlagi modificiranega modela, dokaj
neprepricljivi.
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neizvozni sektor. Delez izvoza v dohodku je torej relevantna
determinanta rasti. Potemtakem je rast produktivnosti v
izvoznem sektorju tista, ki vodi v rast izvoza in posledi¢no
do viSje stopnje rasti na agregatni ravni. Helpman in
Grossman (1991) v skladu s tradicionalno doktrino poudarjata
pomen rasti izvoza z vidika ponudbenih uéinkov, saj omogoca
financiranje uvoza kapitala, ki predstavlja medij prenosa
tehnologije v realno ekonomijo. Vendar pa so argumenti v
prid rasti izvoza tudi na strani povpraSevanja. V prvi vrsti le-
ta reSuje problem efektivnega povprasevanja doma, ko je
prihrankov ve¢ kot ugodnih priloznosti za investiranje [S >
I]. Poleg tega pa gre za edinstveno obliko povprasevanja,
katere rast omogoca povecevanje tudi drugih oblik
agregatnega povpraSevanja brez placilnobilanénih tezav.

V tej povezavi modeli endogene rasti v svojih strogih
matemati¢nih formulacijah ne upoStevajo omejitev, ki jih
predstavlja tekoc¢i racun placilne bilance (razpolozljivi obseg
deviz) (Thirlwall in McCombie 1994). Nova teorijarasti tako
spregleda pomembno dejstvo, da lahko omejitve na strani
povpraSevanja nastopijo, Se preden so proizvodne
zmogljivosti gospodarstva polno izkoriséene. Taksna je
namrec realnost vecine drzav v razvoju, ko morajo omejevati
domacde povprasevanje zavoljo vzdrzevanja zunanjega
ravnotezja.

Neoklasi¢na teorija rasti prav tako ne razlikuje med
sektorji v gospodarstvu, temvec predpostavlja, da med njimi
ni razlik. Toda v realnosti razli¢ni sektorji gospodarstva
(primarni, sekundarni, terciarni in kvartarni) ne izkazujejo
enake ravni produktivnosti. Selitev proizvodnih dejavnikov
v sektorje, za katere so znacilni dinami¢ni narasc¢ajoci donosi
obsega'® (industrija), inducira vi§jo stopnjo rasti proizvoda
na agregatni ravni. Kaldor je bil tako preprican, da je
nemogoce razumeti proces rasti in razvoja, ne da bi locevali
med dejavnostmi, ki izkazujejo padajoce donose obsega, od
tistih, ki izkazujejo narascajoée donose obsega (Thirlwall
1983). Slednji naj bi zato postavljali pod vprasaj koncept
konkuren¢nega ravnotezja ter celo utemeljevali kumuliranje
rasti v razvitejS$ih drzavah.

Nenazadnje pa, kot poudarja Thirlwall (2002), »nova«
teorijarasti ne prinasa nekih novih spoznanj, ki bi omogocila
boljse razumevanje neenakomernega razvoja v svetu in do
katerih ne bi teoretiki rasti prisli Ze prej.'" Gre pravzaprav
za staro teorijo v novi preobleki oziroma kot postkeynesianci
radi pripomnijo: »Staro vino v novih mehovih!« (angl. old

Dinamic¢ni narascajoci donosi obsega se nanasajo na bolj ali
manj kontinuirano zmanjSevanje stroskov na enoto proizvoda
(nenehno povecevanje produktivnosti) kot posledice same rasti
proizvoda v ¢asu (Sawyer 1989, 401).

"' Med prvimi, ki je spoznal, da je v teoriji rasti investicije in
tehni¢ni napredek nesmiselno obravnavati kot dva locena
dejavnika, je bil ravno Nicholas Kaldor (Su§jan 1995). S svojim
modelom oziroma funkcijo tehni¢nega napredkaje pravzaprav
anticipiral »novo« teorijo rasti (Kaldor 1960, 259-300). GI.
tudi Thirlwall (2002, 32).

wine in new goatskins)."” Teoretiki endogene rasti tako stara
spoznanja o divergenci (Raul Prebisch, nobelovec Gunnar
Myrdal, Andre Gunder Frank) predstavljajo izklju¢no skozi
koncept nepadajo¢ih donosov kapitala kot posledice
tehnoloSkega napredka oziroma pozitivnih eksternalij
povezanih s ¢loveskim kapitalom. Tisti del gospodarske rasti,
ki ga ne uspejo pojasniti s proizvodno funkcijo, pa pripisejo
institucionalnim dejavnikom.'® Z vidika poudarjanja
ponudbene ekonomije Se naprej ostajajo ortodoksni teoretiki,
ki aprioristicno zavracajo keynesiansko idejo o relevantnosti
agregatnega povprasevanja v procesu rasti.

V nadaljevanju bo zato sledila osvetlitev koncepta
modeliranja vpliva zunanjega povprasevanja na gospodarsko
rast v okviru Thirlwallovih analitiénih prispevkov k
postkeynesianski teoriji endogene rasti. Postkeynesianska
teorija, za razliko od ortodoksnega neoklasiénega
instrumentarija, ni predeterminirana z vrsto nerealisti¢nih
predpostavk, temve¢ poskusa ekonomsko analizo priblizati
realnosti. Thirlwallova alternativna teorija zato skozi koncept
rasti izvoza in placilnobilanénih omejitev ponuja razlago,
zakaj nekatera gospodarstva rastejo hitreje od drugih.

3 Instrumentalizacija vpliva agregatnega
povpraSevanja na gospodarsko rast

Z vidika izbire, katera izmed oblik agregatnega
povpraSevanjanaj dobi vlogo aktivnega dejavnika v procesu
rasti, je kljuénega pomena razlikovati med avtonomnim
(eksogenim) in induciranim (endogenim) povpraSevanjem.
Sawyer (1989) v skladu z omenjeno razmejitvijo pojasnjuje,
da je inducirano povprasevanje tisto, katerega obseg je
odvisen od ravni dohodka. Gre za pasivno obliko
povpraSevanja, saj gre kavzalnost v smeri rasti dohodka k
rasti povprasevanja - gospodinjstev, podjetij in drzave [C +
I + G]. Avtonomno povpraSevanje, ki ga v odprtem
gospodarstvu predstavlja izvoz, pa ni doloceno z ravnijo
domacdega dohodka, temve¢ zunaj ekonomskega sistema. To
mu daje naravo elementa sui generis znotraj agregatnega
povprasevanja, ki lahko pomembno vpliva na samo raven
in rast dohodka. Rast zunanjega povprasevanja zato posredno
preko rasti dohodka vpliva tudi na rast drugih oblik

2 Thirlwall in Hussain (2000) sta pokazala, da je eden izmed

preprostejSih modelov teorije endogene rasti - model AK
pravzaprav Harrod-Domarjeva enacba rasti. Ce spremenljivki
v enacbi Y(t) = AK(t) odvajamo po casu, dobimo:
dY(t)/dt = AdK(t)/dt oziroma AY = AAK. Sedaj palevo in desno
stran enacbe delimo z Y in na podlagi predhodne enacbe
upostevamo, daje A = AY/AK = 1/v, kar je o€itno recipro¢na
vrednost mejnega kapitalskega koli¢nika, saj velja v = AK/AY.
Enacbo lahko torej zapiSemo kot: AY/Y = AK/VY. Ker se vsi
prihranki vselej prelijejo v investicije velja: sY = S =1 = AK.
Tako pa smo dobili Harrod-Domarjevo enacbo uravnotezene
rasti: AY/Y = s/v, pri ¢emer je g = AY/Y in predstavlja rast
dohodka.

Elhanan Helpman v svoji zadnji knjigi »The Mystery of
Economic Growth«, ki predstavlja premisljeno sintezo vseh
neoklasi¢nih razmisljanj in dognanj, ponuja sklep, da je
pomemben del skrivnosti gospodarske rasti v razli¢nih pravnih,
politi¢nih in ekonomskih institucijah.
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agregatnega povpraSevanja. Kaldor (1971) se je odlo¢no
postavil na stran izvozno pospesevane rasti, ko je razmisljal,
da bi imelo spodbujanje rasti na podlagi povecevanja
domacih komponent agregatnega povprasevanja (koncne
porabe) dolgoro¢no negativen ucinek in to zaradi povecanja
deleza manj produktivnega sektorja v druzbenem proizvodu.
Poudaril je tudi, da bi bila lahko neizogibna posledica
ekspanzivne fiskalne politike prav ohromitev ali celo
poslabSanje mednarodne konkurenéne sposobnosti
gospodarstva.

Staticna makroekonomska teorija uci, da se ustvarjeni
proizvodi z vidika uporabe deli na potrosne izdatke [C + G],
investicijske izdatke [I] ter na izvoz manj uvoz [X - M]. Vendar
pa je koristno, z vidika analize rasti, temeljno
makroekonomsko identiteto dinamizirati. Tako posamezne
spremenljivke enacbe izrazimo v odvisnosti od ¢asa t in
zapiSemo: Y(t) = C(t) + I(t) + G(t) + [X(t) - M(t)]. Z
diferenciranjem posameznih spremenljivk po casu t dobimo
absolutne spremembe le-teh v Casovni enoti: AY(t) = AC(t) +
Al(t) + AG(t) + [AX(t) - AM(t)]. Da bi torej izrazili stopnjo
rasti dohodka, zapis enacbe najprej nekoliko preoblikujemo
ter nato levo in desno stran enacbe delimo z Y ,, tj. z
dohodkom predhodnega obdobja, in dobimo:

AV.AM.-M, Rg-G !+ BU-It- + A6 -GHANIK-:
1 "o ETORT BT TORT M1 M

Iz zadnjega ¢lena desne strani enacbe (1) je tako lepo
razviden delez rasti dohodka, ki gaje mo¢ pojasniti z rastjo
izvoza, pri ¢emer lahko utemeljeno sklepamo, da je izvoz
tisti, ki povecuje agregatno povprasevanje, medtem ko uvoz
povecuje agregatno ponudbo. Instrumentalizacija vpliva rasti
izvoza na gospodarsko rast je zato tudi z analiti¢nega vidika
utemeljena usmeritev v okviru postkeynesianskih
povprasevalno zasnovanih modelov rasti.

Ce so v keynesianski doktrini zaprtega gospodarstva
investicije klju¢ni element avtonomnega povprasevanja, pa
ima v odprtem gospodarstvu izvoz nedvomno izrazitejsi
znacaj avtonomnosti. Superiornost izvoza vis-r-vis
preostalim oblikam agregatnega povprasevanja se kaze ravno
v tem, daje na dolgi rok edini gotovi vir financiranja uvoza
(Thirlwall 2002). Zadolzevanje na mednarodnih finanénih
trgih namre¢ ne more potekati v nedogled, saj ne predstavlja
re§itve, Ce drzava ne odpravi strukturnih dejavnikov
placilnobilanénega neravnotezja. S tega vidika ima izvoz
izjemno pomembno vlogo, saj sprosca potencial domacega
povpraSevanja, ki se nato kaze v vi§ji stopnji gospodarske
rasti brez placilnobilanénih tezav.

Pri konceptu izvozno pospesevane rasti pane gre prezreti
Se necesa, na kar opozarja Davidson (1994). V razmerah
fleksibilnega deviznega teaja'* se lahko s strategijo rasti na
podlagi izvoza na neinflatoren nacin zmanjSuje raven

"V razmerah fiksnega deviznega tedajaje udinek strategije rasti

na podlagi zunanjega ali domacega povprasevanja, ki zadeva
inflacijsko zmanjSevanje brezposelnosti, enak, saj je moznost
revalvacije domace valute izklju¢ena (Davidson 1994, 261).
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brezposelnosti.'”” To je mogoée zaradi tega, ker skladno z
rastjo izvoza rastejo tudi pritiski na apreciacijo domace
valute, ki ima obicajno preko znatnega deleza uvoza drzave,
pomembne protiinflacijske ucinke. ZmanjSevanje brez-
poselnosti pa z ekspanzivno fiskalno/monetarno politiko, ki
zadeva interne vire povprasevanja, praviloma ni mogoce
doseci brez inflacijskih pritiskov, tj. ob stabilni ravni cen.
Strategija rasti na podlagi izvoza zato sindikatom odvzema
legitimnost zahtev po zvi§evanju nominalnih mezd, s ciljem
restavriranja realnih, saj do porasta cen ne bi prislo. To je Se
posebej pomembno za tiste drzave, kjer so sindikalna zdru-
zenja bistveno moc¢nejSa od gospodarskih. Vsak nedolzen
porast cen bi bil tako preveliko tveganje za pojav stroskovne
inflacije ter z njo povezanih negativnih makroekonomskih
posledic (npr. zmanjSanje interesa za investiranje).

3.1 Model rasti na podlagi izvoza

Model izvozno pospeSevane rasti, ki predstavlja
formalizacijo izvirnih idej Nicholasa Kaldorja, sta razvila
Thirlwall in Dixon (1975). Njun model preko dinamiénih
nara§cajoc¢ih donosov obsega in osrednje vloge avtonomnega
povpraSevanja v procesu rasti podaja alternativno razlago
persistentnih razlik v stopnjah gospodarske rasti na med-
'S Sama zasnova modela in v tem pogledu
nadgradnja Kaldorjevega razmisljanja omogoca analizo
okolis¢in, v okviru katerih bi model izkazoval tendenco po
divergenci med stopnjami rasti proizvoda med drzavami.
Jedro te povprasevalno zasnovane teorije rasti tako
predstavlja keynesianska ideja, ko je rast proizvoda pogojena
zrastjonajbolj avtonomne oblike povpraSevanja, tj. zunanje-
ga povprasevanja. Gre torej za idejo obrnjene kavzalnosti,
ko je povpraSevanje tisto, ki si ustvarja ustrezno ponudbo v
razmerah rasti. Model, ki je definiran v zveznem gasu,’

drzavni ravni.

' Ob tem pa je vendarle treba omeniti, da tak¥na strategija

pravzaprav pomeni izvazanje problema brezposelnosti in
inflacije trgovinskim partnerjem. Ce to izvaja manjsa drzava,
povracilnih ukrepov verjetno ni pricakovati. Toda kar je
uresnic¢ljivo za eno drzavo izvoznico, ni nujno uresnic¢ljivo za
skupino drzav izvoznic, Se zlasti, ¢e gre za vecje drzave v
razvoju, ki bi precej povecale izvoz delovnointenzivnih
izdelkov. S tem namre¢ tvegajo protekcionisti¢no politiko
(razvitih) drzav uvoznic. Pri tem bi sejim pogoji menjave tako
poslabsali, da bi u¢inek padca cen presegel ucinek povecanega
obsega izvoza. Ta problem domace rasti na podlagi tujega
povprasevanja pa se v literaturi oznacuje z imenom »zmotne
sestave« (angl. fallacy of composition) (Mayer 2003, 1).

Naj poudarimo, da se je o tem zacelo intenzivno razpravljati
Sele v Casu kitajskega osvajanja svetovnega trzis¢a s poceni
izdelki nizke dohodkovne elasti¢nosti povprasevanja. Smisel
izvozno pospeSevane rasti je drugje, tj. v izvazanju
nekonvencionalnih proizvodov in storitev, pri katerih cena ne
predstavlja klju¢nega faktorja povprasevanja.

V osnovi gre za regionalni model, a se je kasneje uporabljal
tudi za pojasnjevanje razlik v gospodarski rasti med drzavami
(Sawyer 1989, 430).

Cas pisemo kot indeks zaradi potreb dinamiéne analize, ki bo
sledila v naslednjem podpoglavju 3.1.1.



KNEZ2 POSTKEYNESIANSKA TEORIJA ENDOGENE RASTI: VZPOSTAVLJANJE ALTERNATIVE NEOKLASICNI MAKROEKONOMSKI ANALIZI RASTI

gospodarsko rast postavlja v linearno odvisnost od rasti
izvoza, kar lahko zapiSemo (Thirlwall in McCombie 1994):

gt = v @

pri Cemer je g = stopnja rasti proizvoda v Casu t, X; =
stopnja rasti izvoza v Casu t, y = parameter (konstanta), ki
meri elasti¢nost rasti proizvoda glede na rast izvoza [y=1].

Kadar velja y = 1, se delez izvoza v proizvodu ne
spreminja, saj enoodstotno povecéanje rasti izvoza vodi v
enoodstotno povecanje rasti proizvoda. y < 1 pa implicira
zaostajanje rasti dohodka zarastjo izvoza. Vendar pa v okviru
obravnavanega modela izvozno pospeSevane rasti
predpostavljamo, da placilne bilance ter z njo povezane
omejitve rasti ni in da je potemtakem y = 1. Da bi lahko
dolo¢ili stopnjo rasti izvoza x, moramo najprej dolociti
dejavnike, ki vplivajo na izvozno povprasevanje. Obseg
izvoza specificiramo z multiplikativno funkcijo domacih cen,
tujih cen in tujega dohodka, ob predpostavki konstantnih
cenovnih in dohodkovnih elasti¢nosti povprasevanja:

X =A-. o Zf (3)

pri ¢emer je X = obseg izvoza v Casu t; 4 = konstanta;
Py = raven domacih cen v Casu t; P = raven tujih cen,
izrazena v domaci valuti v C¢asu t: Pﬁ =E-P * P * so tuje
cene v tuji valuti; E, je nominalni bilateralni devizni tecaj,
dolocen kot Stevilo enot domace valute za enoto tuje valute
v Casu t;'* Z, = raven svetovnega dohodka v Casu t; n =
parameter, ki meri cenovno elasti¢nost povprasevanja po
izvozu [n < 0];' s = parameter, ki meri dohodkovno
elasti¢nost povprasevanja po izvozu [s > 0].

Enacba (3) nam pove, da je obseg izvoza odvisen od
menjalnih razmerij (angl. terms ofirade) inravni svetovnega
dohodka. Za razmerje P4/Py velja, da predstavlja recipro¢no
vrednost realnega bilateralnega deviznega tecaja E, ki meri
cenovno konkurencénost domacega gospodarstva [ToT = 1/
E ]. To skratka pomeni, da pove¢anje mednarodnih menjalnih
razmerij povzro¢i zmanjSanje cenovne konkurenénosti
domacega gospodarstva na tujem, kar se kaze v nizjem
obsegu izvoza, saj je n < 0, medtem ko vi§je tuje cene,
izrazene v domaci valuti vis-a-vis izvoznim (domacim)
cenam pozitivno vplivajo na povprasevanje po izvozu zaradi
(+) substitucijskega ucinka krizne cenovne elasti¢nosti
povprasevanja po izvozu, saj velja P;", [-n > 0]. Obseg
izvoza pa je v pozitivni korelaciji z ravnijo svetovnega
dohodka zaradi nenegativne vrednosti parametra
dohodkovne elasti¢nosti povprasevanja po izvozu, s> 0.

V modelu se predpostavljarezim fiksnega deviznega tecaja, zato
tudi E; ne nastopa v enacbah modela, saj velja: dE(t)/dt = 0.
Tecaj se torej v ¢asu ne spreminja.

V modelu rasti na podlagi izvoza se predpostavlja, da je
cenovna elasticnost povprasevanja po izvozu enaka krizni
cenovni elasti¢nosti povprasevanja po izvozu S: X = PuPr®Z 8,
pri ¢emer velja pri ¢emer velja S = -n > 0 (Thirlwall in Dixon
1975). Gre za (+) substitucijski uc¢inek z vidika obsega izvoza.

Z logaritmiranjem enacbe (3) in nato odvajanjem
posameznih spremenljivk po ¢asu dobimo stopnje rasti le-
teh v Casu [npr.: x, = (dX(t)/dt)/X(1)]:

InX=In4+nlnP, - nlnP, +shnZ
_ o Z (4)
X=N¢p,orjy+ *t

Enacba (4) nam torej pove, daje stopnja rasti izvoza v
pozitivni zvezi z rastjo svetovnega dohodka ter v negativni
zvezi z rastjo menjalnih razmerij, saj velja n(pg — Py < 0.2
Nadalje predpostavljamo, da so stopnje rasti svetovnega
dohodka, tujih cen ter nominalnega bilateralnega deviznega
tecaja doloCene eksogeno. Stopnja rasti domacih cen pa je
doloc¢ena endogeno, in sicer z naslednjo enacbo:

Pt="t v+ 1 (5)

Iz enacbe (5) je razvidno, da je viSina stopnje rasti
domacih cen p, odvisna od stopnje rasti nominalnih mezd
w, stopnje rasti produktivnosti dela r ter stopnje rasti pribitka
cene nad stro$ki dela na enoto proizvoda T;. Rast nominalnih
mezd ob nespremenjeni ravni produktivnosti tako neizogibno
vodi do porasta domacih (izvoznih) cen, kar bo imelo
negativen vpliv na rast izvoza. Pribitek cene nad stroski pa
odraza necenovne (kvalitativne) karakteristike izvoznega
proizvoda. Taksna formulacija cene je odsev znaclilne
postkeynesianske realisticne podmene, ko cena ne opravlja
zgolj alokacijske funkcije, temveé strateSsko, financ¢no,
vodstveno in pozicijsko (Sawyer in Shapiro 2003).

Osrednjo znacilnost modela rasti na podlagi izvoza, ki
vodi v kumulativno rast na osnovi Verdoornovega zakona,”'
predstavlja rast produktivnosti, ki je odvisna od rasti
proizvoda, kar zapiSemo z naslednjo linearno enacbo:

r=r,tAcg (6)

V enacbi z r, oznalujemo stopnjo skupne rasti
produktivnosti dela, ki je vsota stopenj rasti avtonomne
produktivnosti dela , ter inducirane produktivnosti s strani
rasti proizvoda, preko Verdoornovega u&inka 'k’ ki ga
zajema Clen k(g). V samem zapisu enacbe (6) pa se prav
tako zrcali znacaj endogenosti tehnoloSkega napredka, ki
nastaja preko povecanega obsega investicij v kapitalsko
opremo, ki je potrebna za implementacijo razSirjene
produkcije. To ima za posledico tudi vecjo produktivnost

20 Opomniti velja, da zaenkrat govorimo o rasti izvoza v

kvantitativnem in ne vrednostnem smislu.

2 Drugi Kaldorjev zakon rasti se v literaturi pojavlja pod imenom

Verdoornov zakon. P. J. Verdoornje bil nizozemski ekonomist,
ki je leta 1949 prvi ugotovil pozitivno zvezo med rastjo
proizvoda in rastjo produktivnosti v industrijskem sektorju
(Thirlwall in McCombie 1994, 168).

22 Kaldorjeva ocena vrednosti Verdoornovega koeficienta X znasa

0,5, kar bi pomenilo, da se povecanje rasti industrijske
proizvodnje za 1 odstotek enakomerno porazdeli med
povecanje zaposlenosti za 0,5 odstotka ter rast produktivnosti
dela za 0,5 odstotka (Thirlwall 2002, 46).
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dela preko neuteleSenega tehnoloskega napredka oziroma
ucenja z delom (Sawyer 1989).

Ce sedaj enadbo (6) upostevamo v enadbi (5), nato
dobljen izraz v enacbi (4) in nadalje v enacbi (2), dobimo
ravnotezno stopnjo rasti proizvoda, ki je doloCena s parametri
in spremenljivkami naslednje enacbe:

r+r 'Pft) +sez

7
1+ygA ™

g =

Ravnotezna stopnja rasti proizvoda g je pozitivna in v
pozitivni korelaciji s stopnjami rasti spremenljivk (7, z, in
pJj) in povecanjem vrednosti parametrov (s in 1), medtem
ko je negativna in v negativni korelaciji s stopnjama rasti
spremenljivk (w in T). Uc¢inek cenovne elasti¢nosti
povprasevanja po izvozu paje nejasen, saj n nastopa tako v
imenovalcu kot §tevcu enalbe (7). Velja poudariti, da ima
Verdoornov koeficient X v modelu prav posebno analiti¢no
vlogo. Ce bi namreg veljalo, da je X = 0, potem kumulativne
povzrocitve (angl. cumulative causation) ne bi bilo, s tem
pa tudi ne povecCanja izhodiS¢nih razlik v vrednosti
spremenljivk in parametrov. Verdoornov koeficient je vir
razlik v rasti med drzavami le, ¢e drzave izkazujejo razli¢no
vrednost X, ki je hkrati ve&ja od ni¢. Ce predpostavimo, da
se poveca dohodkovna elasti¢nost povprasevanja po izvozu
dolocene drzave ceteris paribus, potem bo Verdoornov
koeficient [0 < X < 1], ki nastopa v imenovalcu enacbe (7),
ucinek povecanja s naravnotezno stopnjo rasti samo $e bolj
okrepil. Verdoornov uc¢inek pravzaprav omogoca vztrajnost
razlik v rasti med drzavami, ki so jih v prvi vrsti povzrocili
preostali parametri in spremenljivke. 1z enacbe (7) je tako
moc razbrati, darazlike v stopnjah gospodarske rasti izhajajo
iz treh virov (Sawyer 1989): [a] Iz neenakomerne
porazdelitve efektivnega povprasevanja med gospodarstvi,
ki je pogojena z razlicnimi vrednostmi parametrov
dohodkovne elasti¢nosti povpraSevanja po izvoznih
proizvodih teh drZav, kar odraza s oziroma cClen s(z).
Vrednost parametra s je v modelu izrednega pomena, saj
odraza strukturne znacilnosti gospodarstva, tj. njegovo
necenovno konkuren¢nost na tujem (Thirlwall 1994). [b] 1z
razlik v produktivnosti, ki so pogojene z znacilnostmi
sektorja, v katerem se proizvaja izvozni proizvod, z vidika
moznosti izkoris¢anja dinamicnih in staticnih narascajocih
donosov obsega, ki jih odraza vrednost Verdoornovega
koeficienta X. Vecja kot je vrednost X, vecji je ucinek
poglabljanja razlik v stopnjah rasti, saj velja n < 0. [c] Iz
eventualnih razhajanj med rastjo domacih in tujih cen, ki se
odrazijo v spremenjenih menjalnih razmerjih, kar ponazarja
¢len n(w; - v, + r:-py, kjerje n < 0.

Da bi ugotovili, ali bo ravnotezna stopnja rasti pozitivno/
negativno korelirala z absolutnimi spremembami velikosti
parametra n, bi morali natan¢neje poznati vrednosti drugih
parametrov in spremenljivk enacbe (7). Za dolocitev ucinka
variiranja n naravnotezno stopnjo rasti bi bilo tako treba izvesti
numeri¢no analizo, ki pa jo z vidika osnovnega sporocila
modela lahko izpustimo.
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Klju¢na parametra v modelu rasti na podlagi izvoza sta
s in X, ki preko medsebojne interakcije vodita v krozni proces
rasti. Vzemimo naslednji primer. Drzava, ki proizvaja
dobrine in storitve, po katerih je dohodkovna elasti¢nost
povprasevanja visoka (visok s), bo dosegala relativno visjo
gospodarsko rast, saj izradun parcialnega odvoda
gospodarske rasti glede na dohodkovno elasti¢nost
povprasevanja (s) na osnovi enacbe (7) pokaze, da velja
dg/ds = zy (1 + > 0. Drzava, ki se torej soola z
relativno visje lezeCo krivuljo povprasevanja, bo lahko
realizirala vis§jo stopnjo gospodarske rasti. Visja stopnja rasti
pa bo vodila preko Verdoornovega ucinka v povecanje
produktivnosti. Stroski na enoto proizvoda se bodo zmanjsal,
kar poveca konkurenc¢nost izvoza in s tem nadaljnjo rast
proizvoda. Taksna narava samoniklega kroznega procesa
rasti (angl. virtuous circle) pa implicira, da bo drzava, ki
uspe pridobiti konkurenc¢no prednost v proizvodnji dolocene
dobrine z visokim s, slednjo zelo verjetno tudi uspela
ohraniti. Thirlwall (2002) je tako preprican, da dosezena
relativno visja gospodarska rast posamezne drzave oziroma
skupine drzav drugim onemogoca izoblikovanje
konkurenc¢ne izvozne dejavnosti. TakSen proces zato
najverjetneje implicira tendenco k ohranjanju ali celo Sirjenju
razlik v gospodarski razvitosti na meddrzavni ravni.
3.1.1 divergence/
proizvoda

Implikacije modela glede
konvergence stopenj rasti

Z vidika preucevanja divergence/konvergence bomo v
okviru tega razdelka izvedli diskretno analizo® okolii&in
(vrednosti parametrov), kakr$ne bi morale biti, da bi model
rasti na podlagi izvoza izkazoval eventualno divergenco/
konvergenco stopenj rasti proizvoda med drzavami. Potrebna
bo torej analiza obnaSanja modela izven ravnotezja.
Divergenco stopenj rasti lahko pri¢akujemo v primeru, ko v
modelu z dvema drzavama ena ali druga divergira od svoje
ravnotezne stopnje rasti. Da bi torej lahko analizirali
dinamiko modela izven njegovega ravnotezja, v enacbo (3)
vstavimo ¢asovni odlog 7- / in dobimo:

X = ’ VA (8)
Pf)[_ ]

Specifikacija izvoza v Casu t, kot funkcije menjalnih
razmerij in dohodka v predhodnem obdobju (t- /), ima svoj
smisel, saj v realnosti obic¢ajno pretece nekaj Casa, da se
izvozniki/tuji potrosniki prilagodijo nastalim spremembam
v cenah in dohodku. Njihov (odloZeni) odziv, ki se kaze v
Casu t, pa je potemtakem lahko izvor odklona dejanske
stopnje rasti od ravnotezne. Za razliko od podpoglavja 3.1,
v katerem smo uporabili zvezno analizo, pa v razdelku 3.1.1
predmet nase obravnave ne bodo limite, ampak koncept,
kako iz »lokalnega« opisa zaporedja (zveze med zaporednimi
2% Pri gemer predpostavljamo naslednje vrednosti parametrov in
spremenljivke: z = 0,04; y = 1,0; K= 0,5; -1,5 <n Apn<o
(Thirlwall in Dixon 1975).

25 Zvezni model v ekonomiji namre¢ zgolj aproksimira

resni¢nost, ki je bolje izrazena z diskretnim modelom.
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¢leni) ugotoviti, kako se izraza njegov splosni ¢len. Drugace
re¢eno: poiskati diskretno funkcijo rasti dohodka g. Enacbe
(4), (5) in (6) modificiramo s ¢asovnim odlogom (t - 1) in
dobimo naslednji sistem enacb:

x=N'pd,t-i- Pf,t-0)+z-)) (4%)
pdt = 4 -T ﬂ-i+T"t-'\ (5*)
-l ="a + &'gt-1) (6*)

Sistema se lotimo tako, da enacbo (6*) upostevamo v
enacbi (5*) in dobljen izraz v enacbi (4*) ter dobimo:
Xonwor T + Vi Pft-j) + £(Z ).
nato upo$tevamo v izhodi$¢ni ena¢bi modela [g = VI in
dobimo nehomogeno linearno diferen¢no enacbo prvegareda

Slednjo enacbo

(i): Tpedj + £2Zt i)
Ekvivalentni (vsebinsko nespremenjen) zapis le-te je (ii):
g1 + Yng = Y[n(w; - r, + T, - ps) + E(zy)j, saj enacba velja
zavsakt= 0, 1, 2..n, n + I, pri Cemerje n e N. Sedaj lahko
na osnovi pripadajoce homogene diferenéne enacbe
[ge+1 + Yn g, = 0] zapiSemo njeno karakteristi¢no enacbo:
k+ =0, iz Cesar sledi, daje njen korenk=-Yn". Splosna
reSitev prirejene homogene diferencne enacbe je torej:
g =A(-Yn")', pri éemerje A> 0 inpredstavljazadetni pogoj,
tj. izhodis¢no (pozitivno) rast proizvoda. Ker je na desni
strani nehomogene diferen¢ne enacbe (ii) dolocena
konstanta, partikularno resitev le-te poiS¢emo z nastavkom:
g:= ¢, pri cemer enacbaveljazavsak ¢t = 0, 1, 2...n; ¢ simbo-
lizira konstanto. Nehomogeno diferencno enacbo (ii) potem-
takem zapiSemo kot: ¢ + Yn*[c] = Y[n(w; - r, + T; - pr) +
s(zy)], kar pomeni, daje ¢ = Y[n(w; - r, + T; - pr) + e(z)]/(1
+ Yn”). Sedaj lahko na podlagi vsote sploS$ne resitve
pripadajoée homogene diferenéne enacbe in partikularne
resitve zapiSemo splos$no reSitev izhodiS¢ne nehomogene
linearne diferenéne enacbe prvega reda (i):

gt = y[n™t i - T, + Tti © ynigt i.

-1 7'a + 711 PRAY 4 611 (9)
1 +ygX

Gr=A-(-MK1'+ 7"

Splosna resitev diferencne enacbe je torej sestavljena iz
dveh delov: prvi ¢len pojasnjuje obnaSanje stopnje rasti
proizvoda g; dolocene drzave, ko se le-ta oddalji od svoje
ravnotezne stopnje rasti, ki jo predstavlja drugi ¢len, tj.
partikularna resitev diferen¢ne enacbe. ObnaSanje stopnje
rasti g; je potemtakem odvisno od vrednosti A>0.Z7Z
vidika analize, ali bo stopnja rasti g; divergirala ali
konvergirala k ravnotezni stopnji rasti, se torej kaze
osredotoéiti na vrednost ¢lena (-Yn*)', ko se t poveduje. Ker
je n < 0, sledi, daje (—yn®) > 0. Ker je vrednost (—yn")
vselej pozitivna, ko se t povecuje, se bo stopnjarasti g; bodisi
oddaljevala bodisi monotono priblizevala
ravnotezni stopnji rasti, ki jo predpostavlja posebna resitev.
Kadar je |Yn* > 1, bomo prica »eksplozivni« rasti
(kumulativni divergenci), ko pa je |yn”| < 1, bo prisotna
konvergenca proti ravnotezni stopnji rasti (t * <»). Da bi
torej prislo do divergence, bi morala biti vrednost (-yn”) >
1 kar pani pricakovati, saj bi morala biti vrednost parametrov
sledeca (Thirlwall in McCombie 1994, 462): Y = 1 [kar bi

monotono

pomenilo, da se delez izvoza v proizvodu ne spreminja],
[n] > 2 [cenovna elasti¢nost povprasevanja po izvozu le redko
preseze 2] ter X = 0,5 [saj Verdoornov koeficient redko
preseze vrednost 0,5].

Ob predpostavki realisti¢nih vrednosti parametrov
modela je torej moc¢ pricakovati konvergenco k stabilni
ravnotezni stopnji rasti, kar pa pomeni, da se razlike v
stopnjah rasti proizvoda ne bodo povecevale - divergirale.
Analiza dinamike modela nam namre¢ omogoca sklepati,
da razlike v stopnjah rasti izhajajo iz partikularne reSitve
diferencne enacbe, tj. razlik v ravnoteznih stopnjah rasti.
Slednji sklep pa ni v nasprotju z empirijo, saj le-ta ne
izpri¢uje divergence v stopnjah rasti proizvoda med
drzavami, temve¢ divergenco na ravni proizvoda per capita
med njimi. Stopnje gospodarske rasti, kot ugotavlja Thirlwall
(2002, 59), se med drzavami ne razlikujejo zaradi tega, ker
jih spremljamo v procesu divergence, temvec¢ zato, ker so
skladne z njihovimi ravnoteznimi stopnjami rasti, katerih
vi§ina je na dolgi rok predvsem povezana z vrednostjo
parametra s. Ob tem je treba dodati, da se tudi vrednosti
spremenljivk ter parametrov znotraj partikularne reSitve
enacbe lahko spremenijo. Eden izmed razlogov za to bi bil
lahko v spremenjeni strukturi proizvodnje (X in r), ki bi
ipso facto povzrocila oddaljevanje v ravnoteznih stopnjah
rasti na meddrzavni ravni (Thirlwall in Dixon 1975).

Kot smo videli, nam zgornji model rasti na podlagi izvoza
predstavlja zgolj mozne vire razlik v gospodarski rasti med
gospodarstvi. Kaksna pa bo dejanska gospodarska rast, je
odvisno od vrednosti spremenljivk in parametrov modela.
Osrednja pomanjkljivost aplikacije regionalno zasnovanega
modela na meddrZavni razvoj se kaze v neupoStevanju
placilne bilance kot pomembne omejitve na strani rasti
povprasevanja. Recimo, da vrednosti parametrov modela
determinirajo vi$ino gospodarske rasti, ki vodi v veéjo rast
uvoza kot izvoza, kar bi povzroéilo neravnovesje na tekoéem
racunu placilne bilance, tj. kopi¢enje primanjkljaja. Taksna
stopnja rasti pa oCitno ne more biti ravnotezna (vzdrzna) v
okviru dolgoroéne casovne perspektive (Thirlwall 1997).
Gospodarska rast, ki je torej v prvi vrsti pogojena z rastjo
povprasevanja, ima potemtakem svojo mejo, ki jo na dolgi
rok predstavlja doseganje pomembnega makroekonomskega
cilja, tj. zunanjega ravnotezja.

3.2 Teoreti¢no izhodis¢e placilnobilancno
pogojene rasti

S teoretiénega gledisca lahko modele rasti na podlagi
izvoza razvrstimo v dve kategoriji. V prvo kategorijo sodijo
modeli, ki predpostavljajo moznost, da lahko rast izvoza
sprozi samonikli krozni proces rasti, in gospodarstvo, ki se
uspe prebiti vanj, bo uspelo ohraniti konkurenéno prednost
vis-a-vis drugim tekmecem. V to kategorijo sodi predhodno
obravnavani model, ki ne predpostavlja omejitve na strani
rasti povpraSevanja, tj. placilne bilance. V drugo kategorijo
modelov izvozno pospeSevane rasti pa sodi model, ki
poudarja pomen izvoza pri sproSéanju placilnobilanénih
omejitev rasti povpraSevanja in posledi¢no gospodarske rasti
(Thirlwall 1994). Tovrstni model, ki ga je razvil profesor
Thirlwall (1979, 45-53) simbolizira najvidnejSe, ¢e Ze ne
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najpomembnejSe analiticne prispevke k postkeynesianski
teoriji endogene rasti odprtega gospodarstva, kot ugotavlja
eden izmed vodilnih postkeynesianskih teoretikov Davidson
(1990/91, 299).

Neoklasi¢na podmena kontinuirane globalne polne
zaposlenosti proizvodnih zmogljivosti, v okviru katere je
dolgoro¢na gospodarska rast determinirana z rastjo
tehnoloskega napredka in delovne sile, preprosto ne odseva
ekonomske realnosti. Thirlwall se zato postavi na
keynesiansko izhodis¢e, ko trdi, da je izkljucno
povprasevanje tisto, ki povzroca razlicne gospodarske rasti
med drzavami, in sicer preko razlicne izkoriséenosti
proizvodnih zmogljivosti (Davidson 1990/91). To pomeni,
da v kolikor se gospodarstvo nahaja znotraj potencialnih
zmoznosti rasti, je ocitno agregatno povprasevanje kljucni
dejavnik rasti. Zato je glavno vprasanje, ki si ga je treba
zastaviti, kaj je tisto, kar doloc¢a oziroma omejuje razli¢ne
rasti povprasevanja med gospodarstvi. Odgovor, ki ga podaja
in tudi analiticno utemeljuje Thirlwall, je pladilna bilanca.

Relevantnost tekoCega racuna placilne bilance v odnosu
do gospodarske rasti odprtega gospodarstva je moc¢
podkrepiti z naslednjim Thirlwallovim (1979) razmi§ljanjem.
Ce drzava zaide v plagilnobilanéne tezave, ko z ekspanzivno
fiskalno ali monetarno politiko povecuje agregatno
povprasevanje, in to Se prednen je dosezena kratkoro¢na
zmoznost rasti, se mora agregatno povprasevanje zmanjsati.
To pa pomeni, da proizvodne zmogljivosti niso v polni meri
izkori§¢ene, zmanjSa se interes za investiranje, tehnoloski
napredek se upocasni, kot posledica zmanjSane gospodarske
rasti domaci (izvozni) proizvodi postajajo vse manj zazeleni
(inferiorni vis-a-vis konkuren¢nim) in drzava polzi v $e hujse
placilnobilan¢ne tezave, kar implicira zaCarani krog
nazadovanja. Po drugi strani pa, ¢e je drzava zmoZzZna
povecati povprasevanje do nivoja obstojecih proizvodnih
zmogljivosti, ne da bi se ob tem zaostrile razmere v placilni
bilanci, bo pritisk povprasevanja nad proizvodnimi
zmogljivostmi lahko celo spodbudil povecanje rasti le-teh.
Slednje je omogocéeno preko rasti investicij, ki Sirijo
kapitalske zmogljivosti in so pravzaprav medij prenosa
tehnoloskega napredka v gospodarstvo. Potem preko
zaposlovanja brezposelnih in uvoza tuje delovne sile, selitve
proizvodnih dejavnikov iz manj v bolj produktivne sektorje
in tudi preko uvoza (komplementarnega) kapitala in novih
tehnologij, ki omogocajo bolj uéinkovito uporabo domacih
virov. To pa so tudi klju¢ni argumenti na strani spodbujanja
izvoza, saj je le-ta edinstvena oblika agregatnega
povprasevanja, ki zagotavlja rast ob so¢asnem ohranjanju
zunanjega ravnotezja.

Vendar pa enaka stopnja rasti izvoza $e ne pomeni enake
stopnje gospodarske rasti za vsa gospodarstva. Razli¢na
gospodarstva namre¢ izkazujejo razli¢ne potrebe po uvozu,
kar pomeni, da bodo morala nekatera med njimi omejevati
povpraSevanje prej kot druga zavoljo doseganja
plac¢ilnobilan¢nega ravnotezja (Thirlwall in McCombie
1994). Pri tem ne gre prezreti, da je osrednja predpostavka
placilnobilan¢no pogojene dolgorocne rasti tipi¢na aplikacija
keynesianske makroekonomske teorije na odprto
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gospodarstvo, tj. relativne cene so na dolgi rok rigidne (angl.
sticky), kar pomeni, da je breme placilnobilanénega
prilagajanja preloZeno na dohodek.

Na teoreti¢ni ravni je mogoce trditi in pojasniti, danobena
drzava ne more dosegati visje stopnje rasti od tiste, ki je
konsistentna z ravnoteZjem na tekoCem racunu placilne
bilance. Ce bi gospodarstvo raslo po visji stopnji, kot jo
zahteva ohranjanje zunanjega ravnotezja ob predpostavki
danega obsega izvoza, bi le-to vodilo v vztrajno povecevanje
deficita, ki ga v realnosti ni mogoce financirati v nedogled
(Thirlwall 2002).%° Rast zunanje zadolZenosti implicira
vztrajno znizevanje kreditnega ratinga drzave, kar pomeni,
da se negotovost iz finan¢nega sektorja kaj hitro preseli v
realnega. Akterji na mednarodnih financ¢nih trgih postanejo
previdni, kar se praviloma odrazi v zmanj$anju prilivov
kapitala, s katerim so do tedaj drzave uspele servisirati
primanjkljaj na tekoc¢em racunu placilne bilance. Do tedaj
vzdrzen primanjkljaj postane nevzdrzen. Placilnobilan¢no
prilagajanje je tako neizogibno in poteka preko omejevanja
agregatnega povpraSevanja in posledi¢no zmanj$anja
gospodarske rasti.

V nasprotju z drzavami, ki imajo primanjkljaj v placilni
bilanci, pa so drzave, ki izkazujejo kontinuirani presezek v
procesu mednarodne menjave, pod bistveno manjs$im
pritiskom. To se je Se posebej izkazalo v povojnem obdobju
ob vzpostavitvi brettonwoodskega mednarodnega denarnega
sistema, za katerega je bila znacilna jasna tendenca k
asimetri¢nosti v pladilnobilan¢nem prilagajanju. Drzave s
plaéilnobilanénim presezkom (Neméija, Japonska, Svica)
niso bile prisiljene v korekcijo plac¢ilnobilan¢nega poloZzaja,
saj so lahko tako reko¢ v nedogled akumulirale devizne
rezerve. Eventualno omejitev na dolgi rok predstavlja le
povecanje obrestnih mer, ki je potrebno za vse vecji obseg
sterilizacije deviznih prilivov. Medtem pa so bile drzave s
plac¢ilnobilanénim primanjkljajem prisiljene sprejeti
korektivne ukrepe, saj bi prej ko slej ostale brez deviznih
rezerv (Mrak 2002).

Da bi torej lahko izpeljali stopnjo rasti domacega
dohodka, ki bi na dolgi rok zagotavljala ohranjanje
placilnobilan¢nega ravnovesja, je treba v model rasti na
podlagi izvoza vkljuciti tudi multiplikativno funkcijo
uvoznega povprasevanja. Rast izvoza namre¢ preko rasti
domacega dohodka vpliva na povecanje celotne potrosnje
blaga in storitev - tako tistega, ki se proizvaja doma, kot
tistega blaga, ki prihaja iz tujine. Slednje implikacije pa so
zajete v modelu rasti na podlagi izvoza, ki pri dolo¢anju

26 Na kratek rok je sicer mogo&e deficit tekoGega racuna

financirati s kratkoro¢nimi kapitalskimi prilivi preko visjih
obrestnih mer, a to ne predstavlja dolgoro¢ne resitve, saj
gospodarstvo izpostavlja pretiranemu tveganju bega
kratkoro¢nega kapitala, ki ima lahko za posledico izrazito
negativne makroekonomske implikacije, tj. spiralo
depreciacije/inflacije (npr. mehiska kriza 1994/95). Gl. Mrak
(2002, 611). Problemati¢nost vi§jih obrestnih mer pa se prav
tako kaze v spodbujanju kopicenja nalozb v financ¢no aktivo,
namesto v realno (produktivno), ki predstavlja de facto vir rasti.
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dolgorocne vzdrzne stopnje rasti domacega dohodka izhaja
iz uravnoteZenega tekocega dela placilne bilance.

3.2.1

Pri strukturiranju modela, definiranega v zveznem casu,
Thirlwall (1979, 2002) izhaja iz ravnoteZja na tekoCem
racunu placilne bilance, kar lahko zapiSemo z naslednjo
enacbo:

Model placilnobilanéno pogojene  rasti

Py() « X(t) = PE() < E(t) * M (1) (10)

pri ¢emer je P,(t) = raven domacih cen v Casu t; X(?) -
obseg izvoza v Casu t; P«t) =raven tujih cen v Casu t; E() —
nominalni bilateralni devizni tecaj, izrazen kot Stevilo enot
domace valute za enoto tuje v ¢asu t; M(t) = obseg uvoza v
casu t.

Enacba (10) nam pove, daje tekoci del placilne bilance
v ravnotezju, ko je vrednost izvoza enaka vrednosti uvoza v
vsakem trenutku t. Pogoj uravnotezenega tekocega racuna
placilne bilance rastoCega gospodarstva je izpolnjen, ko sta
stopnji rasti vrednosti izvoza in uvoza usklajeni v Casovni
perspektivi. Slednji pogoj lahko formaliziramo z zapisom
enacbe (11), pri ¢emer smo enacbo (10) logaritmirali,
posamezne spremenljivke pa odvajali po Casu [mpr.:

pa = (@)D )\

Pd,+x=Pfi+m+e (ii)

Spremenljivke iz enacbe (10) so sedaj v enacbi (11)
izrazene v obliki stopenj rasti. Medtem ko smo funkcijo
izvoznega povprasevanja Ze dolocili (Gl. podpoglavje 3.1),
pa moramo sedaj doloc¢iti tudi funkcijo uvoznega
povprasevanja. To storimoper analogiam z multiplikativno
funkcijo cen uvozZenih proizvodov (izrazenih v domaci
valuti), cen domacih (substitucijskih) proizvodov ter
domacega dohodka. Obseg uvoza je torej odvisen od
menjalnih razmerij in ravni domacega dohodka v casu, kar
zapiSemo z enacbo.

Pf(t)<E(t)"
Pq(t)

M (t) = B- cY(t)

(12)

V kateri je B = konstanta; "= parameter, ki meri cenovno
elasti¢nost povprasevanja po uvozu < 0]’ Y(t) = raven
domacega dohodka v Casu t; n = parameter, ki meri
dohodkovno elasti¢nost povprasevanja po uvozu [n > 0].

Enac¢ba (12) nam pove, da vi§je cene uvozenih
proizvodov, izrazene v domaci valuti, vodijo do manjsega
obsega uvoza (substitucijski u¢inek), medtem ko visja raven
domacega dohodka implicira vecji obseg uvoza (dohodkovni
ucinek). Posamezne spremenljivke iz enacbe (12) izrazimo

27 Implicitna predpostavka pri sami specifikaciji funkcije

povpraSevanja po uvozu je, da je krizna cenovna elasti¢nost
povprasSevanja po uvozu p enaka pripadajoCi nenegativni
cenovni elasti¢nosti povprasevanja po uvozu

M(t) = [P(t)-E(t)]*-[Pa(t)]P-[Y(t)]", pri Cemerje p = > 0.

v stopnjah rasti preko logaritmiranja enacbe ter zaporednega
odvajanja le-teh po Casu [npr.: m = (dM(t)/dt)/M(t)]:

InM(t) = InB+[In P ()+InE(t) - Py (t)]+nln Y(2),

(13)

Na osnovi enacbe (13) lahko potrdimo intuitivni sklep,
da je stopnja rasti uvoza v pozitivni korelaciji z rastjo
domacega dohodka, ker je n > 0, in domacih cen, ko velja
Pd, > Pf, + e, sajje V<0, kar implicira y(p + e,-pJ>0.
Rast uvoza paje v negativni korelaciji z rastjo uvoznih cen,
saj velja y,/feﬂ + et-pJ< 0.

"t =¥'Pft +e -py +"(y

Ker smo funkcijo povpraSevanja po izvozu predstavili,
njegovo rast v ¢asu pa izpeljali ze v podpoglavju 3.1 [enacbi
(3) in (4)], tukaj navajamo zgolj modificiran kon¢ni rezultat,
kjer je dodatno vkljucena tudi nova spremenljivka, in sicer
stopnja rasti nominalnega bilateralnega deviznega tecaja (e,).
Skratka, stopnja rasti izvoza v ¢asuje podana z naslednjo enacbo.

=n(Pd,-PA-e)+e ez (14)

Enacba (14) nam torej pove, daje rast izvoza v pozitivni
zvezi z rastjo tujih cen (substitucijski ucinek), ko velja
pi + e > pa, saj je n < 0 ter rastjo svetovnega dohodka
(dohodkovni uginek), saj je s > 0. Ce sedaj enacbi (13) in
(14) vstavimo v enacbo (11) ter izrazimo stopnjo rasti
dohodka y, dobimo enacbo placilnobilanc¢no pogojene
stopnje rasti domacega dohodka yy:

_[+n+wXPd,-Pf,-e)+eez] 1)

Yo n

1z enacbe (15) je razvidno, da je stopnja rasti dohodka
y, odvisna od morebitnih sprememb razmerja relativnih cen
in rasti svetovnega dohodka kot edinih spremenljivk v
enacbi. To nas ne sme presenetiti, saj gre za kljucne
dejavnike, ki vplivajo na rast izvoza, ki predstavlja izvor
(vzrok) rasti domacega dohodka (posledica). Vendar pa bi
izracun placilnobilan¢no pogojene rasti dohodka na osnovi
enacbe (15) v praksi zahteval znaten obseg podatkov, z
razpolozljivostjo katerih je praviloma vrsto tezav. Ob
predpostavki, da so relativne cene, izraZzene v domaci valuti,
na dolgi rok rigidne,”® ko se torej realni bilateralni devizni

2 Thirlwall (1986, 1259-1260) utemeljuje rigidnost relativnih
cen na dolgi rok z naslednjimi argumenti:

(i) vsakr$ne spremembe domacih cen se s¢asoma odrazijo v
spremembah deviznega tecaja, kar pomeni, da se razmerje
relativnih cen, izrazenih v domaci valuti, na dolgi rok ne
spreminja;

(ii) za veliko Stevilo dobrin visokokonkurenc¢ni trgi implici-
rajo, da se znizanju cen v tujini domaci izvozniki prilago-
dijo z znizanjem domacih (izvoznih) cen, kar spet ne spre-
minja razmerja relativnih cen, izrazenih v domaci valuti;

(iii) prevladujoca oligopolisti¢na trzna struktura, ki se kaze v
diferenciaciji proizvodov, omogoca diferenciacijo cen, kar
ohranja razmerje relativnih cen rigidno.
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te¢aj ne spreminja, velja: ps -p - ¢, = 0,% kar bistveno
poenostavi enacbo (15), ki jo sedaj lahko zapiSemo:

ybt:e.zlnlen (]6)
Yoo 't o= S/" (16%)

Enacba (16) predstavlja dobro znani Thirlwallov zakon
rasti, ki pravi, da je dolgoroéna gospodarska rast, ki je
konsistentna z ravnoteZjem na tekoCem racunu placilne
bilance, doloc¢ena z razmerjem med rastjo izvoza in
dohodkovno elasti¢nostjo povprasevanja po uvozu. Ob
apliciranju enacbe (16) narazpolozljive mednarodne podatke
je Thirlwall (1979, 50) ugotovil, da je razmerje med rastjo
izvoza ter dohodkovno elasti¢nostjo povprasevanja po uvozu
presenetljivo dobra aproksimacija realizirane dolgoro¢ne
gospodarske rasti drzav in da ipso facto ponujarazlago razlik
v stopnjah rasti na meddrzavni ravni. Selje celo korak dlje,
ko je govoril o temeljnem zakonu (angl. fundamental law),
ki pravi, da ¢e placilnobilanéno pogojena gospodarska rast
ne preseze potencialne (mozne) stopnje rasti, potem bo
dolgoro¢na gospodarska rast drzave determinirana z
razmerjem med rastjo izvoza in dohodkovno elasti¢nostjo
povpraevanja po uvozu. Ce je drzava zmozna povedati
pladilnobilanéno pogojeno stopnjo rasti dohodka s
povecanjem s (bolj privladen izvoz) in zmanjSanjem n
(omejevanje uvoza), lahko poveca povprasSevanje brez
placilnobilanénih tezav. Gospodarska rast je torej v prvi vrsti
odvisna od povprasevanja, raven tega pa je v veliki meri
odvisna od razmer na teko¢em racunu placilne bilance
(Thirlwall 1979).

Enac¢ba (16*) predstavlja alternativni zapis
Thirlwallovega zakona rasti,’ ki je z vsebinskega vidika $e
nekoliko bolj precizen. Dolgoro¢na rast dohodka drzave y,,
glede na rast dohodka preostalega sveta (z) je dolo¢ena z
njeno necenovno konkurenc¢nostjo, tj. razmerjem med
dohodkovno elasti¢nostjo povprasevanja po izvozu in uvozu.
Pomenljiv ¢len enacbe je torej razmerje s/n, v katerem se
zrcalijo necenovne karakteristike izvoznega/uvoznega
proizvoda, kot so: izdel¢na inovativnost, trzenje, blagovna
znamka, doslednost pri izdelavi itn. Skratka, v sodobnih
razmerah oligopolisti¢ne trzne strukture, kot ugotavlja
Schumpeter (1951), proizvajalci med seboj ne tekmujejo
zgolj s cenami, temve¢ z novimi proizvodi, znanjem,

2 'S tem pa smo iz analize de facto izlo¢ili vpliv substitucijskih

uc¢inkov (cen) ter v ospredje postavili dohodkovne ucinke, ki
zajemajo premikanje krivulje povpraSevanja.

3% Thirlwallov zakon rasti je pravzaprav dinamiéna raziiritev

Harrodovega staticnega zunanjetrgovinskega multiplikatorja
(Y = X/m), ki ga je Harrod razvil in predstavil v knjigi
International economics leta 1933. Pri tem se stati¢nost nanaSa
na to, da je raven dohodka odvisna od razmerja med ravnjo
izvoza in mejno nagnjenostjo k uvozu: Y = X/m. Harrod torej
ni operiral s stopnjami rasti kot Thirlwall. Vendar pa je
Thirlwall svoj model razvijal na povsem identi¢nih
predpostavkah kot Harrod; izhajal je iz ravnotezja v placilni
bilanci, izvoz je klju¢ni element avtonomnega povprasevanja,
ter iz predpostavke, da se realni pogoji menjave ne spreminjajo
(Thirlwall 1997, 378).

104

NG, 8T. 5-6/2006 PREGLEDNI ZNANSTVENI CLANKI/REVIEW PAPERS

tehnologijo, organizacijskimi inovacijami itn. To pa so tiste
karakteristike, na podlagi katerih lahko gospodarstvo osvoji
trzno niSo in preko premikanja krivulje povprasevanja
zagotavlja potreben obseg deviznih prilivov za potrebe
nadaljnjega razvoja in rasti.’' S tem pa smo prisli tudi do
osrednjega problema drzav v razvoju, ki ni zgolj v
institucijah ter tehnologiji, kot poudarjajo pravoverni
teoretiki, temve¢ v osredotoCenju teh drzav na izvoz
proizvodov (npr. primarnih (kmetijskih), vmesnih), po
katerih je dohodkovna elasti¢nost zelo nizka (manj od ena),
medtem ko je dohodkovna elasti¢nost povpraSevanja po
industrijskih izdelkih in (finan¢nih) storitvah, ki jih uvazajo
iz razvitih drzav, bistveno visja od ena (Thirlwall 2002).
Porast svetovnega dohodka ima tako lahko zelo razlicen
vpliv na placilno bilanco manj razvitih drzav (zmanj$anje
presezka, povecanje deficita) ter placilno bilanco razvitih
drzav (povecanje presezka, zmanjsanje deficita). Razmerje
s/n, ki odraza strukturne znacilnosti gospodarstva, ima
potemtakem pomemben dolgorocen vpliv na neenakomerno
porazdelitev efektivnega povprasevanja med gospodarstvi,
kar se posledi¢no materializira v razli¢nih stopnjah rasti med
njimi (Thirlwall 1997).

Predpostavka veljavnosti relativne razliCice paritete
kupne moci na dolgi rok, ki omogoca formulacijo
Thirlwallovega zakona rasti, pa ima izjemno pomembne
implikacije za na&in plaGilnobilanénega prilagajanja.’* Ker
je rast izvoza doloCena eksogeno, zunaj ekonomskega
sistema, npa je konstanta, se uravnavanje tekocega racuna
neizogibno izvaja preko sprememb v rasti domacega
dohodka. Narava togosti relativnih cen namre¢ onemogoca
uravnavanje uvoza in izvoza preko neoklasi¢ne interpretacije
wzakona ene cene«.” Prav zaradi tega je breme placilno-
bilan¢nega prilagajanja prelozeno na raven dohodka
(Thirlwall 1994).

Drzave pa lahko dosezejo dolgoro¢no visjo stopnjo
gospodarske rasti, od tiste pogojene s Thirlwallovim
zakonom rasti (16), takrat ko uspejo presezno vrednost uvoza

31 Zgleden primer takine drzave je Tajska, ki preudarno izkori¥¢a

svoje primerjalne prednosti v pridelovanju vina iz limonskih
trav in manga. Slednjeji ob pomoci spretnega trzenja omogoca
doseganje visoke dohodkovne elasti¢nosti povprasSevanja na
svetovnem trgu (Felipe 2003, 15).

32 Alternativna predpostavka, ki je Thirlwall ne omenja, a prav

tako omogoca izpeljavo enacbe (16) je, da sta cenovni
elasti¢nosti povpraSevanja po izvozu in uvozu relativno nizki
vis-a-vis dohodkovnima (Bairam 1988, 1636). GI. tudi
Davidson (1990/91, 300) in Ledesma (1999, 432).

3 Neoklasi¢na ekstremna predpostavka zakona ene cene (angl.

law of one price) pomeni, da se vsako gospodarstvo sooca s
popolnoma elasti¢no krivuljo povpraSevanja po izvozu. To
pomeni, da lahko drzava na svetovnem trgu ob dani svetovni
ceni izvozi vedno toliko, kolikor potrebuje za financiranje
uvoza - gospodarska rast pa je posledi¢no determinirana s
strani ponudbe. PovpraSevanje po izvozu oziroma sama rast
izvoza torej ni pogojena z rastjo svetovnega dohodka in do-
hodkovno elasti¢nostjo povprasevanja po izvozu, zato tudi ni
potrebno, da bi se placilnobilan¢no prilagajanje izvajalo preko
sprememb v rasti domacega dohodka (Thirlwall 1986, 1259).
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Slika 1: Grafi¢na ponazoritev implikacij Thirlwallovega zakona rasti
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Vir: Knez (2005, 40).

nad izvozom financirati z dolgorocnimi kapitalskimi prilivi.
To je tudi napeljalo Thirlwalla in Hussaina (1982), da sta
osnovni model (10) dopolnila s spremenljivko kapitalskih
tokov in izpeljala stopnjo rasti dohodka, ki je konsistentna z
ravnotezjem bazicne bilance. Tako sta uspela pojasniti
dolgorocno rast tudi tistih drzav, ki so bile na podlagi enacbe
(16) podcenjene, saj je bila rast izpeljana ob pogoju
uravnoteZenega tekocega dela placilne bilance. V to skupino
drzav spadajo tudi drzave v razvoju, ki jim je bilo preko
instrumenta odpisa dolga omogoceno, da so realizirale
dolgorocno visjo rast, kot bi jo bile sicer lahko (Thirlwall in
McCombie 1994).

3.2.2 Mozne implikacije Thirlwallovega zakona rasti

Ideja v ozadju Thirlwallovega zakona rasti ima vrsto
pomembnih implikacij z vidika razumevanja, zakaj nekatera
gospodarstva rastejo hitreje od drugih. BoljSe razumevanje
sporocilnosti enacbe (16*), ki najbolj nazorno in sistemati¢no
zajema implikacije Thirlwallovega zakona rasti, je olajSano
s pomocjo slike I. Pri tem predpostavljamo, da je smer
povzroditve od s/n proti yu/z.** Gre torej za linearno

3 Paul Krugmanovo pravilo 450, ki je postalo leta 1989 drugo

ime za enacbo (16*), predpostavlja obratno smer povzrocitve:
od yjz, proti s/n. Gre torej za neoklasi¢no interpretacijo, da
razmerje relativnih rasti dohodka pogojuje razmerje
dohodkovnih elasti¢nosti. Tak$na interpretacijaje sicer mozna,
saj se hitreje rastoc¢e drzave, ki uspejo realizirati vecji obseg
izvoza praviloma uvr§cajo med tiste z relativno vi§jo
dohodkovno elasti¢nostjo povprasevanja po izvozu. Vendar pa
ostaja odprto vpraSanje, kaj je tisto, kar je sprozilo hitrejSo
gospodarsko rast poleg argumenta hitrejSe rasti delovne sile
(Thirlwall 2002, 60).

funkcijsko odvisnost razmerja y/z; od razmerja s/n, kar
lahko zapiSemo v funkcijski obliki: y,/z =f[s/n], pri Cemer
je vrednost koeficienta linearne funkcije enaka 1. Zapis
enacbe premice je torej: y,/z, = s/n.

1z slike 1 je razvidno, da premica, ki poteka iz izhodisca
pod kotom 45°, povezuje razliéne kombinacije razmerij med
relativnimi stopnjami rasti dohodka drzave (glede na rast
preostalega sveta) y,/z, in dohodkovnimi elasti¢nostmi
povprasevanja po izvozu in uvozu s/n, ki zagotavljajo
ohranjanje ravnotezja na teko¢em racunu placilne bilance.
Premica torej povezuje vse mozne tocke kombinacij razmerij
y /z in s/n, v katerih je vrednost izvoza vselej enaka vrednosti
uvoza. Drzava tako lahko doseze relativno vi§jo stopnjo rasti
dohodka ob socasnem ohranjanju placilnobilanénega
ravnotezja samo v primeru, ko uspe povecati dohodkovno
elasti¢nost povpraSevanja po izvozu oziroma zmanjsati
dohodkovno elasti¢nost povprasevanja po uvozu. To se zgodi
takrat, ko uspe povecati razmerje s/n > 1, kar vodi v
y/z: > 1, pri Cemer drzava Se vedno lezi na premici
uravnotezenega tekoCega racuna, le da se je premaknila visje.
Drzava, ki torej izvaza proizvode z visokim s (financne
storitve, industrijski proizvodi), medtem ko uvaza proizvode
z nizkim n (primarni proizvodi), lahko dosega dolgoro¢no
relativno visjo stopnjo rasti dohodka, ki ne povzroca
neravnotezij na tekoCem raCunu. Po drugi strani pa bo
drzavam z nizkim razmerjem s/n < [ ustrezalo tudi nizje
razmerje yjz; < 1, kar pomeni, da bo tak§na drzava obsojena
na dolgorocno relativno niZjo stopnjo rasti. Necenovna
konkuren¢nost gospodarstva je torej tista, ki bo dolocila,
kje na premici bo posamezna drzava umescena in katera je
Se tista vzdrzna dolgoroc¢na stopnja rasti, ki jo lahko doseze.
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Empiri¢no dejstvo govori o tem, da razvite drzave leZijo
vi§je in dosegajo relativno visje stopnje rasti dohodka kot
manj razvite drzave.

Thirlwallov zakon rasti pa poleg pojasnjevanja vztrajnih
disparitet v stopnjah gospodarske rasti na meddrzavni ravni
tudi pojasnjuje, zakaj prihaja do neenakomernega razvoja
ali povecevanja razlik v dohodku per capita med razvitimi
in manj razvitimi drzavami (Dutt 2002). Ker velja za razvite
drzave razmerje: s/n > 1 oziroma yy/z, > 1, bo ravnotezna
stopnjarasti dohodka le-teh visja od ravnotezne stopnje rasti
preostalega sveta (manj razvitih drzav), razlike v razvitosti
med razvitimi in manj razvitimi pa se bodo Se povecevale.
Ce bi veljalo: s/n = 1 oziroma yw/z,= 1, potem se razlike v
razvitosti ne bi niti povecevale niti ne zmanjSevale, saj bi
vse drzave rasle po enaki stopnji uravnotezene rasti.
Morebitne izhodis¢ne razlike v ravni dohodka med njimi se
torej ne bi zapirale, kar pomeni, da bodo razlicno razvite
drzave tudi ostale razlicno razvite. Do Se bolj
nevzpodbudnega sklepa nas pripelje miselni eksperiment, v
katerega je dodatno vkljucena spremenljivka rasti
prebivalstva (p). Davidson (1994, 222) tako ugotavlja, daje
zaradi vecje rasti prebivalstva v manj razvitih drzavah (Idc)
v primerjavi z razvitimi (dc) [pig > pac] problem ohranjanja
oziroma poglabljanja relativne nerazvitosti manj uspesnih
drzav Se bistveno bolj pere¢ [y << yqc]. UpoStevajoc
ekonomsko realnost manj razvitih drzav se bodo razlike v
ravneh dohodka per capita v svetu Se naprej povecevale, Ce
se ne bodo zgodili drasti¢ni zasuki v ekonomski in
demografski politiki nerazvitih drzav. Namre¢, cetudi uspe
tem drzavam dvigniti dolgoro¢no stopnjo rasti, bodo morale
zavoljo hitrejSega dohitevanja razvitih drzav sprejeti
restriktivne ukrepe glede rasti populacije. S tem pa smo ze
pri ideji R. Nelsona,™ ko pravi, da bi se nerazviti svet lahko
izvil iz pasti rev§Cine samo z »velikim potiskom« (angl. big
push).

S sliko 1 pa lahko ponazorimo tudi proces placilno-
bilan¢nega prilagajanja preko ustreznih sprememb v stopnjah
rasti domacega dohodka, kar izhaja iz predpostavk modela,
daje rast svetovnega dohodka doloc¢ena eksogeno, parametra
s in n pa sta konstanti. Izhajamo iz plac¢ilnobilan¢nega
neravnotezja in predpostavke, da v obeh drzavah (A in B)
obstojijo presezne proizvodne zmogljivosti. Na sliki I tocka
A predstavlja drzavo, ki izkazuje primanjkljaj na tekocem
racunu placilne bilance. Naklon navidezne (Crtkane) premice,
ki poteka iz izhodi3¢a skozi tocko A, je namre veéji od 45°,
kar pomeni, daje rast vrednosti uvoza visja od rasti vrednosti
izvoza [ywh/zs > 1]. Kerje stopnjarasti domacega dohodka
previsoka glede na stopnjo rasti, ki bi zagotavljala pokritje
uvoza z izvozom, mora drzava z instrumenti restriktivne
fiskalne/monetarne politike zmanjSati obseg agregatnega
povprasevanja in s tem rast domacega dohodka, kar pripelje
drzavo A vtocko AE, tj. na premico uravnoteZenega tekoCega
racuna. Za drzavo B pa velja ravno nasprotno. Naklon
(¢rtkane) premice skozi tocko B implicira relativno visjo
rast vrednosti izvoza [yyn/zs < 1], kar pomeni, da ima drzava

% Gl. Senjur (2002, 270).
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B presezek na tekoCem delu placilne bilance. Drzava B je
torej zmozna brez placdilnobilancnih tezav z ekspanzivno
fiskalno/monetarno politiko povecati agregatno povpra-
Sevanje in s tem stopnjo rasti domacega dohodka, saj ji
presezne proizvodne zmogljivosti to dovoljujejo. Na dolgi
rok se torej ustali v tocki BE na premici uravnotezenega
tekoCega racuna. Z narodno-gospodarskega vidika je namrec
ekspanzivna monetarna/fiskalna politika koristna, saj se
drzavi ne bi bilo treba odpovedati notranjemu ravnotezju
(nizka inflacija) zavoljo doseganja zunanjega ravnoteZzja
(uravnotezen tekoci del placilne bilance).

3.2.3 Potrebne usmeritve ekonomske politike v Iuci
Thirlwallovega zakona rasti

Empiriéna verifikacija’® Thirlwallovega zakona rasti
implicira, da lahko drzava realizira vi§jo stopnjo dolgorocne
gospodarske rasti, ¢e uspe z ustrezno vodeno ekonomsko
politiko odpraviti ali vsaj omiliti omejitev rasti, ki jo v
odprtem gospodarstvu predstavljajo devizni prilivi. Vpra-
Sanje je predvsem: kako in s katerimi instrumenti ekonomske
politike spodbuditi vecjo rast izvoza ad valorem, ki bi imela
ugodne ucinke tudi pri sproscanju rasti domacega povpra-
Sevanja ob so¢asnem ohranjanju zunanjega ravnotezja.

Obicajna priporocila Mednarodnega denarnega sklada
gredo praviloma v smeri depreciacije/devalvacije domace
valute in liberalizacije trgovanja. Razlog za to je preprost -
ucinki tak$ne ekonomske politike so najhitreje opazni.
Vendar pa se takSna ukrepa v Casovni perspektivi lahko
izkazeta za neucinkovita. Dejstvo je, da enkratna
depreciacija/devalvacija domace valute ne more vplivati na
dvig trendne stopnje rasti domacega dohodka.’” Za to bi bila
potrebna kontinuirana depreciacija/devalvacija, ki pa bi se
prej ali slej nevtralizirala preko porasta domacih cen in realni
pogoji menjave bi se povrnili v izhodisge.”® U¢inek
razvrednotenja valute je pravzaprav zgolj zacasno izboljSana
cenovna konkuren¢nost domacih izvoznikov pri dobrinah,
ki v osnovi povzro¢ajo placilnobilan¢ne tezave. Poleg tega
pa je ta ucinek majhen, saj je povpraSevanje po relativno
»inferiornih« dobrinah praviloma neelasti¢no. Politika
deviznega teCaja torej ne more biti ucinkovita z vidika

3¢ Gl. Atesoglu (1993, 1994), Bairam (1988), Bertola idr. (2002),
Ledesma (1999), McCombie (1997).

To je mogoce pojasniti na podlagi enacbe (15). V njej je
spremenljivka nominalnega deviznega tecaja (e) izrazena
relativno, tj. v obliki stopnje rasti. Ce v obdobju (t) poraste
tecaj e(t) > 0 ob pogoju pr| + > 1, tj. ko v okviru dinamic¢ne
raz§iritve Marshall-Lernerjevega pogoja koli¢inski ucinek
preseze cenovnega ceteris paribus, se bo stopnja
plagilnobilanéno pogojene rasti yy,, povetala. Ce v naslednjem
obdobju tecaj ne poraste: e(t + 1) = 0, tudi do porasta dohodka
ne bo prislo yy = 0.
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uvoznih cen, ki se obi¢ajno zaradi znatnega deleza uvozne
komponente v izvoznih proizvodih drzav v razvoju praviloma
odrazijo tudi na porastu izvoznih cen preko u¢inka stroSkovne
inflacije. Hkrati pa lahko stro$kovno inflacijo spremljajo tudi
pritiski sindikatov z zahtevami po ohranjanju realnih mezd
(Thirlwall in McCombie 1994, 306).
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zagotavljanja vi§je dolgoro¢ne gospodarske rasti. Kar zadeva
liberalizacijo trgovinske menjave, drzi, da lahko vodi v
povecanje izvoza, a ima vpliv tudi na rast uvoza, kar se lahko
odrazi celo v poslabsanju razmer na teko¢em rac¢unu placilne
bilance. Liberalizacija mednarodne trgovine zagotovo da, a
vendar pod pogoji, ki bodo za vse udelezence enako dobri/
slabi, in ne tako kot danes, ko obstaja oCitna asimetrija v
porazdelitvi koristi med razvitimi in manj razvitimi drzavami
(Thirlwall 1994). Kar pa zadeva samo liberalizacijo
kapitalskega racuna placilne bilance velja poudariti, da ima
le-ta lahko nezelene makroekonomske implikacije, Se
posebno v primeru makroekonomsko nestabilnih drzav, kar
obicajno manj razvite drzave so (Thirlwall in McCombie
1994). Visje obrestne mere bi namre¢, zaradi visje stopnje
inflacije, lahko povzrodile priliv tujega kratkorocnega
kapitala, ki bi preko vpliva na apreciacijo domacée valute
negativno vplival na izvoz oziroma konkurencnost
menjalnega sektorja na tujih trgih. Se nadaljnje poslabsanje
makroekonomskih razmer pa lahko vodi v odliv
kratkoroénega kapitala, ki ima za posledico depreciacijo
valute in s tem povezano inflacijo. Da je temu res tako, se
velja prepricati z izku$njo bliznje preteklosti. Obsezni
kratkoro¢ni kapitalski prilivi v povezavi s primanjkljajem
na teko¢em racunu placilne bilance so bili namre¢ eden
izmed osrednjih dejavnikov vseh finan¢nih kriz manj razvitih
drzav v devetdesetih letih.”’ Z ekonomsko politiko se je torej
treba osredotociti na stran ponudbe, pri ¢emer pa bi morali
biti napori tradicionalnih teoretikov preusmerjeni od
proizvodne funkcije k zaznavanju in odpravljanju »ozkih
grl« na strani ponudbe (angl. supply bottlenecks), zaradi
katerih mora biti raven povprasSevanja nizja (omejena), saj
bi se v nasprotnem primeru pojavila inflacija in primanjkljaja
na tekocem racunu placilne bilance (Thirlwall 2002).

V Sloveniji se posebno $e v zadnjem ¢asu vse pogosteje
slisi od tistih, ki se navdusSujejo nad neoklasi¢no teorijo, da
slovensko gospodarstvo proizvede tako malo v primerjavi s
kupno mocjo svetovnega trga, da lahko vselej proizvedeno
tudi proda in da zato povpraSevanje ni kljuéni omejitveni
dejavnik. Toda gospodarstvo tvorijo podjetja. Njihovo
tradicionalno abstraktno razmisljanje torej implicira, da se
podjetja soocajo s popolnoma elasti¢no krivuljo zunanjega
povprasSevanja. Toda v ekonomski realnosti temu ni tako.
Izvozna podjetja prav dobro vedo, da je ob prevladujoci
strukturi izvoza mogoce prodati ve¢ zgolj ob nizjih cenah
[premikanje vzdolz padajoce krivulje povprasevanja],
medtem ko je mogocCe obdrzati ali poviSati cene izvoza
izkljuéno z visoko tehnoloskimi proizvodi, za katere je
znacilna visoka dohodkovna elasti¢nost svetovnega
povpraSevanja [premikanje krivulje povprasevanja]. S tem
pa smo ze pri potrebnih usmeritvah ponudbene ekonomije,
ki naj ne razlaga rasti zgolj na osnovi rasti proizvodnih
dejavnikov in gospodarske ucinkovitosti, temveé preko
upravljanja razmerja med dohodkovno elasti¢nostjo
povpraSevanja po izvozu in uvozu (s/n). Ta dva parametra
odsevata strukturne znacilnosti gospodarstva, zato ponudbeni

3 Gl. Mrak (2002, 628).

dejavniki ne morejo biti, in v Thirlwallovi povprasevalno
zasnovani teoriji tudi niso, izkljuceni iz analize. Gre torej
za to, da moramo preko instrumentarija ponudbene
ekonomije vplivati na karakteristike izvoznega proizvoda,
ki jih ne zajema cena. S tega vidika je zazeleno vlaganje v
tehnologijo, raziskave in razvoj, znanje delovne sile itn., saj
bomo tako dosegli povecanje vrednosti parametra s.

Po drugi strani pa lahko drzava z ekonomsko politiko
vpliva na zmanjSanje n preko omejevanja uvoza oziroma
protekcionisti¢ne politike, ki pa ima pogosto lahko za
posledico neuéinkovito proizvodnjo in neizkori§cene
primerjalne prednosti domacega gospodarstva. Toda
protekcionisti¢na politika ni nujno slaba, e gre zgolj za
zacasno za$€ito novih industrijskih panog pred uvozno
konkurenco in ¢e hkrati omogoca zmanjSevanje pri-
manjkljaja na zunanjetrgovinskem podrocju preko uvozne
substitucije (Thirlwall 1994). Kotje svoj ¢as na cambriskih
predavanjih ucil Nicholas Kaldor, je z vidika gospodarskega
razvoja drzave pomembno troje (Thirlwall 2002, 77): »First,
the only way for a country to develop is to industrialize;
second, the only way for a country to industrialize is to
protect itself; and third, anyone who says otherwise is being
dishonest!«.

Osrednja naloga ponudbenih dejavnikov v povprasevalno
zasnovani teoriji rasti je zato v povecevanju razmerja s/n,
ki omogoca dolgoro¢no relativno vi§jo stopnjo rasti prav
preko sprostitve omejitve na strani rasti povprasevanja, ki
jo v odprtem gospodarstvu predstavljajo devizni prilivi. To
pa moc¢no spominja na razmisljanje Keynesa, ki je prav v
pomanjkanju efektivnega povprasevanja videl glavni razlog
relativne nerazvitosti gospodarstev v srediScu izobilja
(Davidson 1994).

4 Sklep

Ceprav tradicionalna teorija rasti sprejema Sayev zakon
trga kot temeljno resnico, v katero ne gre dvomiti, pa je
Thirlwallova analitiéno podkrepljena povprasevalna teorija
(analiza) rasti pokazala prav nasprotno. V Sayev zakon trga
gre dvomiti in posledi¢no tudi v vse tiste nasvete ortodoksnih
teoretikov, ki gospodarsko rast ter razlike v stopnjah rasti
na meddrzavni ravni pojasnjujejo preko koncepta agregatne
proizvodne funkcije. Pomanjkljivost neoklasi¢nega pristopa
se kaze ravno v tem, da sicer z matemati¢no natanénostjo
uspe kvantificirati prispevke posameznih proizvodnih
dejavnikov k rasti dohodka, a se ne loteva potrebne analize
vzroka njihove rasti. Tak$na analiza pa zahteva celovit
pristop, ki razume agregatno povprasevanje in ponudbo kot
nedeljivo celoto.

Medtem ko torej neoklasi¢ni teoretiki aprioristi¢no
zavracajo relevantnost agregatnega povprasevanja v procesu
rasti, pa Thirlwallova alternativna teorija ne zavra¢a pomena
ponudbenih dejavnikov rasti, temveé zgolj poudarja vse bolj
izrazito empiri¢no regularnost, da so v sodobnem
gospodarstvu omejitve na strani rasti povpraSevanja, Se
preden so proizvodne zmogljivosti v polni meri izkori$¢ene.
Zgolj razpolozljivost proizvodnih dejavnikov ni zadosten
pogoj rasti. Obstoj ustreznega efektivnega povprasevanjaje
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tisto, kar sprozi njihovo zaposlovanje. Visoka raven
povpraSevanja tako spodbuja gospodarsko rast prav preko
povecanja uporabe proizvodnih dejavnikov in spodbujanja
investicij. Zato je povpraSevanje tisto, ki povzroca razli¢ne
gospodarske rasti med drzavami, medtem ko so razlike v
ravneh povprasSevanja med njimi v prvi vrsti pogojene z
razliénimi razmerami na tekoCem racunu placilne bilance.
Pomembna dejavnika pladilnobilancnega ravnotezja pa sta
v skladu s Thirlwallovim zakonom rasti stopnja rasti izvoza
in dohodkovna elasti¢nost povpraSevanja po uvozu.
Relativno vi$jo dolgorocno gospodarsko rast, konsistentno
z ravnotezjem na teko¢em racunu, je torej mogoce doseci z
ekonomsko politiko, ki preko ponudbenih dejavnikov
upravlja razmerje dohodkovnih elasti¢nosti. Gre torej za
drugaéno razumevanje ponudbene ekonomije, katere naloga
ni zgolj razlaganje rasti na podlagi proizvodne funkcije
temve¢ v zaznavanju in odpravljanju ovir, zaradi katerih je
raven agregatnega povprasevanja in posledi¢no gospodarska
rast nizja, kot bi sicer lahko bila.

Danes, ko smo torej nedvomno blize keynesianskemu
tipu gospodarstva kot Sayevemu, ko je vlaganje v trzenje in
dobro ime vsaj tako pomembno kot zagotavljanje rasti
investicij, delovnih mest in gospodarske ucéinkovitosti, je
strokovno oporeéno gledati na gospodarsko rast kot na
izkljuéno ponudbeni pojav. Ena izmed moznih reSitev v smeri
revitalizacije koncepta agregatne proizvodne funkcije se kaze
v modifikaciji, s katero bi bila predpostavljena odzivnost
dejavnikov rasti (dela, kapitala in tehnoloSkega napredka)
na spremembe v obsegu povprasevanja. S tem bi uspeli
pojasniti tisto, kar v metodoloskem okviru racunovodstva
rasti ostaja nepojasnjeno, tj. vzrok rasti proizvodnih
dejavnikov. Moramo se namre¢ zavedati, da je v sodobnih
razmerah preseznih proizvodnih zmogljivosti vendarle obseg
efektivnega povprasSevanja tisti, od katerega so odvisni
pozitivni uinki priporocil teoretikov ponudbe.
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Svetovno gospodarstvo na zacetku leta
2006 ostaja stabilno. Medtem ko se zdi,
da ZDA $e vedno pocasi prehajajo v
recesijo, so napovedi za Japonsko in
Evropo pozitivne. Zaradi trenutno mocne
rasti Kitajske se pricakuje, da bo sve-
tovna gospodarska rast ostala na visoki
ravni. V letu 2007 pri¢akujemo nekoliko
pocasnejSo svetovno gospodarsko rast.
Inflacija je $e vedno skromna, pod pred-
postavko stabilnih cen nafte pa naj bi
se v letu 2007 Se znizala. Dinamika na-
povedi za Slovenijo kaze izrazito pospe-
Sevanje gospodarske aktivhosti do
tretjega kvartala 2006, ko je mogoce
opaziti znake gornje tocke obrata
gospodarske aktivnosti. Ker pa zadnji
trije podatki ne kazejo trendnega zmanj-
Sevanja vrednosti napovedi, v tem tre-
nutku $e ni mogoc¢e napovedati ohla-
janja v zadnjem kvartalu 2006 in v letu
2007.
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Abstract

UDC: 330.33(100:497.4)
The world economy at the beginning of
2006 remains stable. While the US
economy still seems to be slowing down,
there is a positive outlook for Japan and
Europe. Due to strong growth in the
Chinese economy, world economic
growth remains at a high level, but in
2007 it is expected to slow down. Infla-
tion is still moderate. Assuming stable
oil prices, it is expected to decrease fur-
ther in 2007. Forecast dynamics for
Slovenia show an acceleration of eco-
nomic activity until the third quarter of
2006, when it is possible to detect up-
per points [are these "peaks"?]in the
business cycle. Since the last three ob-
servations do not show any negative
trend, it is not possible at this moment
(April 2006) to forecast a slowdown in
the last quarter and in 2007.
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RAZPRAVE o DISCUSSIONS

STANJE POSLOVNEGA CIKLA V SLOVENUI IN
SVETOVNEM GOSPODARSTVU

The State of the Business Cycle in Slovenia and the
World Economy

1 Uvod

V okviru raziskovalnega projekta » Analiziranje in nadgradnja sistema vodilnih
indikatorjev gospodarske konjunkture in konjunkturne analize« smo za potrebe
naro¢nikov projekta pripravili napoved gibanja gospodarske aktivnosti za
Slovenijo. Napoved je pripravljena za obdobje od decembra 2005 do decembra
2006 in temelji na rezultatih modela klasi¢nega sistema vodilnih indikatorjev
SLOLEI ter samostojnega nelinearnega ekonometri¢nega modela vodilnih
indikatorjev.

Leto 2005 je zaznamovano z mnogimi spremembami na podroCju baze
podatkov. Tako je Statisti¢ni urad RS spremenil metodologijo nekaterih klju¢nih
indikatorjev, kar je povzrocilo tezave pri uporabi modelov za napovedovanje.
Analize, ki so bile do sedaj opravljene, kazejo, da bi bilo smiselno izkljuciti
oziroma nadomestiti ve¢ kot deset pomembnih indikatorjev, ki so potrebni za
izracun napovedi. Da bi kljub temu bilo mogoce pripraviti napovedi za analizo v
nadaljevanju, smo mnoge kriti¢ne indikatorje lo¢eno obdelali do te mere, da jih
je mogoce vkljuciti v model. Zato velja poudariti, da so napovedi smiselne le za
oceno dinamike gospodarske aktivnosti, nikakor pa ne za tockovno napovedovanje.

Tako kot do sedaj, bo tudi v tem porocilu napoved temeljila na dveh razli¢nih
modelih; klasiénem modelu NBER in nelinearnem ekonometriénem modelu. Oba
modelanapovedujeta eno referencno spremenljivko, ki kaze gospodarsko aktivnost
v Sloveniji. Ker velik del vhodne informacije v modelih predstavljajo
spremenljivke, ki kazejo posamezne segmente gospodarske aktivnosti v tujini,
smo konjunkturno analizo razdelili na ve¢ delov. V prvem delu predstavljamo
napovedi za svetovno gospodarstvo. V drugem delu je predstavljena kraj$a analiza
gibanja cen surovin, ki ji sledi Se napoved za Slovenijo.

2 Svetovna gospodarska rast se pocasi umirja

Svetovno gospodarstvo na zaCetku leta 2006 ostaja stabilno. Napoved za
gospodarsko rast v industrijsko razvitih drzavah se je povecala z 2,6 odstotka na
3,0 odstotke. Medtem ko se zdi, da ZDA §e vedno pocasi prehajajo v recesijo, so
napovedi za Japonsko in Evropo pozitivne. Zaradi trenutno moc¢ne rasti Kitajske
se pricakuje, da bo svetovna gospodarska rast ostala na visoki ravni. V letu 2007
pri¢akujemo nekoliko poc¢asnejSo svetovno gospodarsko rast. Inflacijaje Se vedno
skromna, pod predpostavko stabilnih cen nafte pa naj bi se v letu 2007 Se znizala.

Kljub znatnim povecanjem cen nafte in drugih dobrin je svetovna gospodarska
rast leta 2005 ostala na visoki ravni. Svetovni output je leta 2005 porasel za 4,4
odstotka, kar je sicer manj kot leto prej, toda vseeno gre za visoko rast. V
industrijskih drzavah je bila do jeseni gospodarska rast zelo visoka, v zadnjem
Cetrtletju pa se je nekoliko ustavila. Medtem ko se je gospodarska rast povecala
na Japonskem, se je realni BDP v evroobmocju in v ZDA znizal. To zniZanje naj
bi bilo samo zacasno, saj vsi kazalci kaZejo mocno rast v prvem cCetrtletju tega
leta. Tudi v drugih drzavah je gospodarska rast ostala na prejSnjih ravneh.
Pri¢akovan padec gospodarske rasti Kitajske pa se ni uresnicil.
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Slika 1: Vodilni indikatorji za OECD, EU, ZDA in Japonsko

Vir podatkov: OECD, marec 2006.

Prelomne tocke:
in maj 2005.

Cene nafte so se po septembrskih rekordnih 70 USD za
sodc¢ek (North Sea Barrel) ponovno znizale, toda Se vedno
ostajajo na visoki ravni. Zaloge nafte so se povecale,
napovedi proizvodnje pa so vi§je od napovedi potroSnje.
Taksna pri¢akovanja naj bi pripomogla k znizanjem cen. Po
drugi strani pa lahko na zasi¢en trg nafte vplivajo politi¢ni
dogodki in povzrocijo poviSanje cen. Napoved temelji na
stabilnih cenah nafte.

Inflacija je v industijsko razvitih drzavah kljub visokim
cenam nafte ukrodena. Inflacijska pricakovanja so se le
nekoliko povecala, rast pla¢ pa ostaja skromna. Obstajajo
pa srednjeroCni pritiski na rast cen zaradi povecane globalne
likvidnosti v zadnjih letih. Zato je ameris$ka centralna banka
$e naprej postopno zviSevala svojo kljuéno obrestno mero,
¢eprav je monetarna politika pred kratkim dosegla
nevtralnost. Pricakuje se, da bo ameriska centralna banka Se
enkrat znizala obrestno mero, preden bo prekinila njeno
znizevanje. Pred kratkim se je tudi Evropska centralna banka
(ECB) odlocila za znizanje svoje obrestne mere in taki ukrepe
naj bi nadaljevala skozi vse leto. Tudi japonska centralna
banka naj bi pocasi presla na omejevalno denarno politiko,
saj naj bi v kratkem tudi tam zaceli povecevati obrestno mero.
Svetovne monetarne razmere naj bi se zato v prihodnje
poslabsale.

Mocna rast povprasevanja v ZDA in rast investicij na
Kitajskem sta bila v preteklih letih glavna dejavnika za
svetovno gospodarsko rast. Ve¢ kot 40 odstotkov rasti
svetovnega outputa je bilo dosezenih v teh dveh regijah. V

OECD - marec 2004 in april 2005, EU-15 - april 2004 in maj 2005, US - marec 2004 in april 2005, JAP -januar 2004

obeh omenjenih gospodarstvih so se pojavila neravnovesja,
ki v prihodnje nakazujejo pocasnejSo rast. VZDAjerazmerje
osebnega varcevanja postalo negativno, kar v kombinaciji z
znatnim fiskalnim primanjkljajem pomeni, da je potreben
uvoz kapitala, dabi lahko krili primanjkljaj teko¢ega rauna.
Na Kitajskem je razmerje investicij poraslo na izjemnih 50
odstotkov BDP-ja, kar predstavljapovecano tveganje gradnje
prevelikih kapacitet.

Postavlja se vprasanje, ali lahko v primeru poc¢asnejSe rasti
v ZDA in na Kitajskem prevzamejo vodilno vlogo
gospodarske rasti druge svetovne regije, kot sta evroobmocje
in Japonska. Na teh obmocjih je bila gospodarska rast v
zadnjih letih pocasna ali odvisna od tujega povpraSevanja.
Zadnji kazalniki kazejo, da se obe gospodarstvi nahajata v
obdobju narascajoce gospodarske rasti. Na Japonskem
pri¢akujejo mocan porast realnega BDP-ja, ki ga pospeSuje
predvsem domacée povpraSevanje. Hitra gospodarska rast
Japonske pa ne bo trajala, tudi ¢e se ocene potencialnega
outputa Se naprej zviSujejo. Ker je japonsko gospodarstvo
relativno zaprto in predstavlja polovico ameriskega, je vpliv
njegove rasti na svetovno gospodarstvo omejen. V
evroobmocju pa je pospeSena gospodarska rast predvsem
posledica zunanjega povprasevanja. Tako bi znatno znizanje
rasti ZDA negativno vplivalo tudi na gospodarsko rast v
evroobmocju. Zato je malo verjetno, dabilahko evroobmocje
prevzelo vlogo ZDA in postalo gonilo svetovne gospodarske
rasti. Le v primeru skromnega znizanja gospodarske rasti ZDA
bi bilo mogoce pri¢akovati, da bi Japonska in evroobmocje
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Slika 2: Vodilni indikatorji za nekatere evropske driave
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prevzela vodilno vlogo v svetovnem gospodarstvu in bi se
lahko nadaljevala relativno visoka gospodarska rast.

Svetovna gospodarska rast bo v tem in prihodnjem letu
ostala stabilna. Po moc¢ni rasti v zacetku tega leta se bo v
prihodnje sicer nekoliko umirila. To Se posebej veljaza ZDA,
kjer bodo visoke obrestne mere znizale nagnjenost k trosenju,
rast realnega BDP-ja pa bo padla nekoliko pod oceno
potencialnega outputa v letu 2007. Na Japonskem in na
evroobmoc¢ju se bo mocna rast nadaljevala tudi v
nadaljevanju tega in naslednjega leta. Zaradi kombinacije
monetarnega in fiskalnega omejevanja ter upocasnitve
svetovnega gospodarstva se bo tempo rasti tudi tu nekoliko
znizal. Za vse industrijsko razvite drzave se pric¢akuje, da
bo gospodarska rast dosegla 3 odstotke tem letu in 2,6
odstotka v prihodnjem letu. Ob predpostavki stabilnih cen
nafte bo inflacija ostala skromna. Letos naj bi se nekoliko
povecala, vendar naj bi v prihodnjem letu spet upadla.

Rast outputa v razvijajocih se gospodarstvih se prav tako
upocasnjuje, vendar ostaja na visoki ravni. Kitajsko
gospodarstvo se bo postopoma umirilo. V preostalih azijskih
drzavah se bo z domac¢im povprasevanjem gospodarska rast
okrepila. Stabilna gospodarska rast se pri¢akuje tudi v
Latinski Ameriki in v Rusiji zaradi ugodnih razmer v
svetovnem gospodarstvu in visokih cen dobrin. Obstaja pa
tveganje, da se pricakovanje ne izpolni zaradi moznih
strukturnih problemov in mozne izgube zaupanja.
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3 Cene surovin na najvisji ravni

Kar nekaj cen surovin je trenutno na zgodovinsko
najvisjih ravneh. V letih 2005 in 2006 se pri¢akuje umiritev
svetovne gospodarske rasti v primerjavi z moc¢no rastjo v
letu 2004 zaradi visokih cen energije. Z umirjanjem
povpraSevanja in s povecevanjem ponudbe se pricakuje, da
bodo cene surovin upadle. Cene nafte bodo dosegle nove
rekordne vrednosti proti koncu tega leta zaradi ponovnih
orkanov. Cene neenergetskih surovin bodo dosegle vrh v
prvi polovici leta 2006.

Cene surovin so se gibale razli¢no. Cene nafte so rasle
najhitreje, kljub nekoliko skromnejsi rasti povprasevanja in
povecanim zalogam v drzavah porabnicah nafte. Pritiski na
viSanje cen nafte so se nadaljevali predvsem zaradi omejene
ponudbe in ponavljajoc¢ih se politicnih in varnostnih
problemov v drzavah proizvajalkah nafte. V zacdetku
septembra 2005 so cene nafte dosegle nov rekord: 70 USD
za sodéek, ko je bilo treba ustaviti proizvodnjo v Mehiskem
zalivu zaradi orkana Katrina. Rekordno visoke cene so bile
le zacasne, saj so kmalu sprostili strateSke rezerve.
Proizvodnja v Mehiskem zalivu se je ponovno ustavila konec
septembra zaradi orkana Rita. Z nadaljevanjem rasti
povprasevanja ter kratkoro¢no in srednjeroéno omejeno
proizvodnjo cene nafte v letu 2006 in 2007 ne bodo bistveno
padle. Ceprav se pri¢akuje, da se bo cena nafte Brent gibala
okrog 60 USD za sodéek, lahko pricakujemo ob¢asna moc¢na
nihanja. Nepricakovane spremembe povprasevanja zaradi
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Slika 3: Komporzitni indeks SLOLEI

IN SVETOVNEM GOSPODARSTVU
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SLOLEIR12 - letna stopnja rasti kompozitnega indeksa vodilnih indikatorjev.

na primer slabih vremenskih razmer bodo povzrocile znatna
povecanja cen surove nafte. Glavni dejavnik znizanja cen
surove nafte bi lahko bila le upocasnitev svetovne ekonomije
in posledi¢no manjse povprasevanje po nafti.

Cene na trgih kovin so v tretjem cetrtletju leta 2005 rasle,
potem ko so nekoliko upadle v drugem cetrtletju. Stopnja
rasti cen mnogih kovin se umirja. Cene kositra, svinca,
aluminija, niklja in cinka so se zaradi presezne ponudbe
znizale. Cene nezeleznih kovin bodo v letu 2006 upadle
zaradi skromne rasti svetovne industrijske proizvodnje. Cene
zeleznih kovin bodo prav tako upadle zaradi upocasnitve
proizvodnje jekla. Proizvajalci jekla so ze zaceli znizevati
proizvodnjo in zaloge, da bi obvladali znizevanje cen. Cene
starega zeleza bodo znatno upadle zaradi povecane ponudbe,
medtem ko bodo cene zelezne rude v tem letu prenchale
rasti zaradi znizane dobiCkonosnosti mnogih jeklarn.

Cene kmetijskih surovin, hrane in pija¢ pabodo v tem in
prihodnjem letu ostale stabilne. Nekoliko odstopanj so bo
pojavilo v nekaterih blagovnih skupinah. Obsezna ponudba
in znatno povecanje kapacitet bosta cene lesa in celuloze Se
naprej znizevala. Proizvajalci bombaza pa bodo Se naprej
uzivali koristi poveCanega povpraSevanja in cen zaradi
sprememb v predpisih mednarodne trgovine. Cene tropskih
pijac¢ bodo v tem letu porasle zaradi vpliva politicnega nemira
na Slonokosceni obali na cene kokosa in zaradi primanjkljaja
natrgu kave. Reforme EU natrgu sladkorja bodo pripomogle
k dvigu cen sladkorja v tem letu zaradi omejene proizvodnje
in izvoza.

4 Napoved za Slovenijo

Izhodis¢ni prognosti¢ni model predstavlja klasi¢ni sistem
vodilnih indikatorjev SLOLEI, ki ga sestavlja deset vodilnih
indikatorjev. Indikatorji so izbrani tako, da pokrivajo domaco
in tujo gospodarsko aktivnost. Osnovni viri podatkov so:
Statisti¢ni urad RS, Urad za makroekonomske analize in
razvoj, Ministrstvo za finance, Banka Slovenije, Evropska
centralna banka in EUROSTAT. Pri tem velja izpostaviti
vecje spremembe v bazi zaradi vkljucitve v EU in direktiv
ECB. Mnoge imajo spremenjeno
metodologijo, nekaterih vrst pa sploh ve¢ ni mogoce dobiti.

¢asovne vrste
Zato poskusamo pred vsako napovedjo prilagajati modele,
kar pa pomeni, da se lahko zanesljivost napovedi zmanjsa.

Analiza strukture vodilnih indikatorjev v drzavah OECD
je pokazala, da je le-ta zelo podobna strukturi v modelu
SLOLEI. Toje bilo mogoce pricakovati, saj je metodologija
izgradnje modela podobna. Odstopanja se pokazejo le pri
vkljuéevanju borznih indikatorjev, indikatorjev zalog in
zaupanja.

Projekcija temelji na kompozitnem in difuzijskem
indeksu. Na osnovi ex post analize lahko trdimo, da je
povprec¢ni napovedni ¢as od 6 do 7 mesecev (Jagri¢ 2001,
Jagri¢ in Strasek 2003). Osnovni namen modela je, da
pravocasno napove obrat v ekonomski aktivnosti.

Na sliki 3 je predstavljen kompozitni indeks SLOLEI,
ki predstavlja tehtano povprecje gibanja desetih vodilnih
indikatorjev. Slika je sestavljena iz dveh grafov. Na prvem
grafuje prikazan originalni kompozitni indeks SLOLEI. Na
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Slika 4: Difuzijski indeks SLOLEI
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drugem grafu paje prikazano gibanje posameznih ¢asovnih
vrst v obliki letnih stopen;j rasti.

Ce analiziramo gibanje kompozitnega indeksa v letu
2005, lahko ugotovimo, da je pris§lo do obrata. Do marca
2005 je vrednost indeksa padala, nato pa je vse do konca
leta naraSéala. To velja tudi za zadnje podatke, ki kazZejo
izrazito povecanje kompozitnega indeksa. Zato ocenjujemo,
da bo leto 2006 zaznamovano s pospeSeno gospodarsko
rastjo. Pri tem velja opozoriti, daje takSna dinamika v veliki
meri odvisna od aktivnosti v drzavah EU.

Slika 5: Ekonometricni napovedni model
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Da bi lahko preverili napoved, ki jo dobimo s pomo¢jo
kompozitnega indeksa, smo izracunali Se difuzijski indeks.
Ta nam pove, kolikSen delez vodilnih indikatorjev ima
pozitivno rast. Indeks lahko zavzame vrednosti med 0 in
100 odstotkov (leva ordinatna os). Ker je difuzijski indeks
bolj obcutljiv na gibanje vodilnih indikatorjev, uporabljamo
pri analizi njegovo Sestmesecno povprecje.

Tudi difuzijski indeks potrjuje napoved, ki smo jo
oblikovali na osnovi kompozitnega indeksa (slika 4). Ce
spremljamo njegovo gibanje v zadnjih dveh letih, lahko
ugotovimo, da so se prvi znaki trendnega zmanjSevanja
indeksa pojavili oktobra 2004. Od tega trenutka dalje je
indeks nihal na spodnji tocki obrata vse do julija 2005. Od
julija 2005 pa do zadnjega razpolozljivega podatka je
vrednost indeksa konstantno nara$¢ala. Tak$na dinamika
sugerira, daje presezena spodnja tocka obrata v gospodarski
aktivnosti in da je smiselno pricakovati pospeSevanje
gospodarske aktivnosti. Zaradi izrazitega povecevanja
vrednosti indeksa in upostevajo¢ napovedno moc¢ do tretjega
kvartala 2006 ni zaznati znakov, da bi se pospeSevanje
gospodarske aktivnosti umirjalo.

Poglavitna slabost sistema vodilnih indikatorjev je, da
ni mogoc¢e natan¢no dolociti toCke obrata, saj model nima
konstantnega napovednega horizonta. Zato bomo v
nadaljevanju podali §e rezultate nelinearnega
ekonometriénega modela (Jagri¢ 2003b).

Za izracun modela je bilo uporabljenih skoraj 400
mesecnih Casovnih serij, ki pokrivajo vse kljucne elemente
ekonomske aktivnosti v Sloveniji in gospodarsko aktivnost
makrookolja. Celotna informacija analiziranih potencialnih
spremenljivk vodilnih indikatorjev je zajeta v sedmih med
seboj ortogonalnih dejavnikih, kar zagotavlja zadostno
statisticno stabilnost modela. Model smo ocenili za vsak
horizont napovedi posebej. Pri tem smo ugotovili, da so

Slika 6: Primerjava ciklicne komponente referencne serije
in nelinearnega modela
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najbolj zanesljivi rezultati dosezeni za napovedni cas
dvanajstih mesecev.

Dinamika napovedi na osnovi nelinearnega modela kaze
izrazito pospesevanje gospodarske aktivnosti. Spodnja tocka
obrata je bila dosezena marca 2005. Od te tocke dalje, se
vrednost napovedi konstantno povecuje. To velja za celotno
leto 2006, pri ¢emer velja posebej izpostaviti obdobje od
avgusta 2006 do decembra 2006. To je obdobje, ki ga
dinamika osnovnega modela SLOLEI ne pokriva zanesljivo.
Opaziti je namre¢ mogoce znake gornje tocke obrata
gospodarske aktivnosti. Ker pa zadnji trije podatki ne kazejo
trendnega zmanjSevanja vrednosti napovedi, v tem trenutku
$e ni mogoce napovedati ohlajanja v zadnjem kvartalu leta
2006 in v letu 2007.

Pomembna prednost nelinearnega modelaje, da omogoca
sprotno prilagajanje spremembam lastnosti poslovnega cikla.
Tako nam je uspelo v modelu doseci visoko stopnjo pokritosti
med dejansko cikli¢no komponento in tisto, ki jo dobimo na
osnovi modela. Na sliki 6 sta prikazani obe cikli¢ni
komponenti, ki sta izracunani s pomoc¢jo diskretnega filtra
wavelet. Na sliki je lepo vidno, da dinamika napovedi
popolnoma ustreza dinamiki referencne serije.

STANJE POSLOVNEGA CIKLA V SLOVENWJI IN SVETOVNEM GOSPODARSTVU
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Abstract

UDC: 334.758.2(035)
Acquisitions too often do not create value
for acquirers. One of the reasons is that
acquiring companies often paytoo much
fortargets. Itis important notto pay more
than the real worth that targets bring to
acquiring companies. It is referred to as
worth rather than acquisition price in
absolute term, meaning that the differ-
ence between intrinsic value and acqui-
sition price should be justified with real-
istic estimation of synergy and control.
Combination of two valuation ap-
proaches, discounted cash flow method
using perpetual growth and EBITDA exit
multiple principles, and comparables
method applying EBITDA multiple, is ex-
plored for valuing going concerns. When
numbers do not add up, acquirers should
pass up contemplated acquisitions.
Key words: acquisition valuation, going
concern, discounted cash flow valuation,
relative valuation, acquisition value

Izvlecek

UDK: 334.758.2(035)
Prevzemi pogosto ne ustvarijo vrednosti
za prevzemne druzbe. Eden izmed razlo-
gov je, da prevzemne druzbe preplacajo
ciline druzbe - tarée. Pomembno je, da
prevzemne druzbe ne plac¢ajo ve¢ od
vrednosti tar¢ z vidika dejanske vrednosti
in tudi ne prevzemne cene v absolutnem
znesku. Razlika med notranjo vrednostjo
in prevzemno ceno mora biti upravicena
z realno oceno kontrolne vrednosti in si-
nergije. Kombinacija dveh nacinov vred-
notenja - metode diskontiranja prihod-
njih denarnih donosov z uporabo pristo-
pov stalne rasti in izhodnega multiplika-
torja EBITDA ter metode na podlagi
kazalcev z uporabo multiplikatorja
EBITDA - je obravnavana z vidika
delujo¢ih podjetij. Kadar je prevzemna
cena previsoka, naj prevzemne druzbe
raje opustijo prevzemne priloznosti.
Kljuéne besede: vrednotenje prevzema,
delujo¢e podjetje, vrednotenje na podla-
gi diskontiranega denarnega toka, vred-
notenje na podlagi kazalcev, prevzemna
vrednost

JEL: G 34
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ACQUISITION VALUATION: HOW TO VALUE A
GOING CONCERN?

Vrednotenje prevzema: kako vrednotiti delujoCe podjetje?

1 Introduction

The process ofvaluation is crucial and central to acquisitions. It is a common
understanding that every asset, financial as well as real, has a value. In principle,
any asset can be valued, but some assets are more difficult to value than others.
For successful investing, the value and also sources of the value are important
and need to be considered.

Acquisition valuation as a formal process is still relatively young and new
methods are constantly being developed in the world of business valuations.
Professional valuation practitioners, who provide acquisition valuation services,
use awide array of valuation models. They range from simple to very sophisticated.

Regardless of the valuation methods used, valuation practitioners all face
uncertainty associated either with assets being valued or with valuation models
themselves. To some people, like the famous Oscar Wilde, who described a cynic
as a person that »knows the price of everything, but the value of nothing,« the
value ofan asset is not important as long as one can find a bigger »fool« to whom
to sell that asset. In today's world this may prove to be a big hazard and we would
rather stay with a firmer foundation ofrational investing. It teaches us not to pay
more for an asset than it is worth, although a discussion on valuation can be made
philosophical in nature by arguing the assumptions (Vaid, 2002).

Objectives of valuation can be very different, but the primary objective of a
monetary appraisal is determination of a numerical result either as a range or
most probable point magnitude - i.e. the euro amount of a value (Fishman et al.,
2004). The numerical result has to be independent and unrelated to the desires of
a company which calls upon the professional valuation practitioner to perform
the valuation work (Fishman et al., 2004). Therefore, objectivity in valuation is
strictly required from the appraisers.

Acquisition valuations are complex, as they include a valuation of synergy
and control. They go beyond just valuing an asset - i.e. a target company. The
value of'a target company at a given point in time can be defined as the expected
payout value (Vaid, 2002).

2 Acquisition Valuation Sequence

Like any other analysis, acquisition analysis should follow a sequence of
steps. A valuation should play a central role in the acquisition analysis. Bidding
companies have to determine the fair market value for targets before making
their bids, and the same has to be done by targets themselves before accepting or
rejecting offers. Thus, valuation helps determine the exit value.

Several steps are involved in an acquisition valuation:

* Define acquisition rationale,

» Select a target company,

* Perform a comprehensive due diligence,
* Define synergies and restructuring costs,
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* Define control premium,
* Value a target,

* Define a mode of payment - cash or stock.
There are two main motives for takeovers:

+ Strategic motives,
+ Financial motives.

In the literature, different theories for defining takeover
motives are encountered. We refer to the following three
theories:

» Efficiency theory,
* Incapable management theory,
*  Undervalued target theory.

A common reason for acquisitions are undervalued
targets, obviously by those who recognize that in time and
often due to asymmetric information. Another rationale for
acquisitions is incapable management of badly run target
companies or self-interest and ego. Managers and their
characteristics, in our view, represent the key success factor
for companies, for good and for bad. On the other hand,
getting a successful management team (»winners«) can be a
good enough reason for buying a target company.

The odds of achieving organizational success after
takeovers are not good. That alone makes a strong case for
comprehensive due diligence oftargets as a very important
component in the acquisition process. Professionally
conducted due diligence is a source of information that will
enable the valuation practitioner to make informed decisions
about acquisition valuation throughout the process.

The primary reasons for many takeovers are synergies,
either financial or operating, which provide additional value
from a combined company. According to the theory, a
combined business should provide higher revenues and/or
lower operational costs (»one plus one is more than two«).
The value of a combined company should be greater than
the value of previously independently operated companies.
Thus, synergy has to be considered in quantitative terms
and not in qualitative terms such as »strategic reasons.« The
improvement increments, such as cost savings, higher
growth, and debt capacity, should be determined in
measurable units. Companies have to make changes that
produce gains against other firms. The overstated synergies
create over-optimistic expectations and over-estimation of
the target value, which is called the »synergy trap« (Sirower,
1997). This is even more so in hostile takeovers.

3 Acquisition Valuation Premises and Concepts

Acquisition valuation is the process of determining the
value of a business enterprise or ownership interest therein.

The methodology of acquisition valuation is based on
three fundamental premises (Fishman et al., 2004):

* Acquisition value is equal to the present worth of the
future benefits of ownership,

* Value is not always a single number,

* Value is based on a specific point in time.

CONCERN?

A rational buyer will purchase an asset only ifthe actual
value of future incomes expected from that asset, discounted
to present value, is equal or higher than the purchase price.
On the opposite side, a rational seller will not sell an asset if
future incomes expected from that asset discounted to present
value are greater than the offered price.

There is no single, correct value. Forecasting future
events is subjective in nature because of an embedded
uncertainty and cannot be measured with safety. That is the
reason why estimated values are expressed as either a single
monetary amount (e.g. in euros) or a range (from - to).
Estimations ofvalue are based upon the information at hand
on a certain day - the effective date ofthe appraisal.

In takeover process, acquirers have to decide upon the
following key questions:

* What is the fair market value of a target?
*  What price to offer?
*  When to place the offer?

Obviously, the offered price is a very important decision
factor but not necessarily the only one for deal making or
deal breaking. In any case, buyers should know what
maximum price they are willing to pay for target companies.

Value is an imprecise term because it varies with the
situation (Fishman et al., 2004). Hereafter, we provide some
basic definitions of value that are stated in acquisition
valuations (Eccles et al., 1999):

e Intrinsic value,
e Market value,
* Synergy value.

Intrinsic value is the value based on comprehensive
analysis and judgment of a target »as is,« independent of
any control change, and is most often expressed as the present
value of all expected future cash flows to be derived from
the business, discounted to the present at an appropriate
discount rate. The term refers to the »true« or »real« value
of a target company.'

Market value is the amount at which a target is valued
by the market when not under pressure for change of control
and there is reasonable knowledge ofrelevant facts about a
target company. It is higher than the intrinsic value of a
company because it includes »market premium« -
anticipation of a possible takeover in the future. In case of a
joint stock company, the market value of such a company is
the current share price multiplied by outstanding shares. The
term commonly used is market capitalization.

Synergy value is a notion of investment value. It refers
to the target's value as a going concern and it takes into
consideration all positive synergistic effects arising from a
combined company.

Acquisition price is the result ofnegotiations between a
buyer and a seller and it is the price where the expectations

For more, see ASA Business Valuation Standards, 2002, p. 25.
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Figure 1: Value sharing among shareholders of acquiring company and target
Acquisition pre Synergy value
i Wa cquisition
i (;Jrice Value to owners of
acquiring company
Market
premium Market
award A/v capitalization b A P p—
Value to owners of
i target
Market
value
Intrinsic value
Source: Adapted after Eccles et al., 1999, p.52.

of both parties meet. The acquisition price refers to a
negotiated final price, which is rarely equal to either intrinsic
value or market value, as it includes the so-called acquisition
premium.

For this reason, acquirers have to define how big a
»reward«, i.e. acquisition premium, they are willing to pay
to the owners of target companies, meaning they have to
know the exact synergy value as well as what portion ofthe
synergy value they are willing to share with shareholders of
target companies. Hence, the acquisition price can be seen
as an allocation of certain future benefits to owners of the
target company. Obviously, the acquirers' desire is to retain
as much synergy value (future benefits) as possible for their
shareholders.

In practice, different valuation methods have evolved for
estimating the targets' value. They are based on three
approaches to valuation.

The three valuation concepts2 are (Fishman et al., 2004):

* Income concept,
* Market concept,
* Cost concept.

Figure 2: Valuation concepts, approaches and methods
Concept Approach Method

Income Discounting Discounted cash flow valuation
Market Comparables Relative valuation

Cost Underlying assets | Asset valuation
Source: Adapted from Fishman et al., 2004 and Damodaran, 2002.

*  The three approaches to value refer to early valuation theory

based on asset valuation methodology. In business valuation
theory, they are referred to as three concepts.
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4 Discounted Cash Flow Valuation

The income concept is a general way of determining a
value indication of a going concern’ through which
appraisers discount future cash flows (earnings) from
forecasted operations to their present value, including a
residual value ofthe target at the end of an explicit period
(the last year of the forecasted period).

We argue that the asset-based approach should not be
considered in a going concern valuation and therefore no
further reference to the cost concept is made. We argue
further that the market approach can be a general way of
determining a value indication of a going concern in
acquisition valuation by comparing such a target to
comparable companies. Multiples, such as the EBITDA
multiple, can be usefully applied for gauging residual value
in discounted cash flow valuation.

While discounting is one of the three approaches to
valuation, we argue that it is most frequently used in practice
and is the foundation on which we build our acquisition
valuation model.

From the time perspective, discounted cash flow (DCF)
valuation of going concerns separates free cash flow
forecasting into two categories: initial period of explicit
forecast, and residual value of'a going concern at the end of
that period. Going concerns would normally operate beyond
the explicit period for which it is possible to make a discrete
(reasonably accurate) cash flow forecast. The residual value
of a business as ofthe end of a discrete projection period is
critical to value and is established on the basis of perpetual
growth assumptions of future cash flows.

Going concern is an ongoing operating business enterprise
(ASA Business Valuation Standards, 2002, p.25).
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Table 1:  Pro-formafinancials ofa hypotheticalyTARGET« in a stand alone case
in€ Actual Projections
2004 2005 2006 2007 2008 2009

Net sales 40,281,495 47,532,164| 52,285,380 56,468,210| 59,856,303| 63,447,681
Total cost of sales 36,292,719| 42,921,544| 47,213,698 50,990,794| 54,050,242 57,293,256
Gross profit 3,988,776/ 4,610,619| 5,071,681| 5477416| 5,806,061 6,154,425
Cost of material & services 783,267 808,046 836,566 903,491 957,701 1,015,162
Labor costs 1,413,639| 1,498,457 1,588,364| 1,683,666 1,784,686 1,891,767
Total Selling expenses 2,196,906 2,306,504, 2,424,930, 2,587,158 2,742,387| 2,906,930
Other expenses - Depreciation 341,925 436,989 541,561 654,496 774,209 901,104
Operating income 1,449,945 1,867,126| 2,105,190| 2,235,761| 2,289,464 2,346,389
Normalized Oper. income 1,449,945 1,867,126| 2,105,190| 2,235,761| 2,289,464 2,346,389
Interest&other fin. expense 484,391 475,321 522,853 564,682 598,563 634,476
Interest&other fin. income 390,183 350,549 385,604 416,453 441,441 467,926
Earnings bef. taxes 1,375,573 1,742,354  1,967,941| 2,087,532 2,132,341, 2,179,839
Income taxes 316,001 435,588 491,985 521,883 533,085 544,959
Net income 1,059,573 1,306,765  1,475,956| 1,565,649, 1,599,256 1,634,879
Cash 40,591 -23,154 473,773 1,328,732| 2,413,577 3,795,613
Receivables 3,490,678 4,133,231 4,546,554] 4910,279| 5,204,895 5,517,189
Inventory 2,570,572 2,861,436/ 3,147,579| 3,399,386| 3,603,349| 3,819,550
Other current assets 667,331 2,065 2,271 2,498 2,748 3,023
Payables 4,981,785 5,150,585 5,665,643] 6,118,895| 6,486,029| 6,875,190
Accrued expenses 42,364 11,532 12,124 12,935 13,711 14,534
Non-cash working capital 1,704,432 1,834,615| 2,018,637 2,180,333| 2,311,252| 2,450,038
PP&E - gross 2,994,097 3,754,611 4,591,177| 5,494,669 6,452,369 7,467,532
less: acc. deprec. 0 436,989 978,549|  1,633,046| 2,407,255| 3,308,359
PP&E - net 2,994,097 3,317,622 3,612,628 3,861,623| 4,045,114| 4,159,173
Other assets 1,466,425|  2,000,000| 2,500,000 2,800,000/ 3,000,000, 3,000,000
Notes and LT Debt 136,525 250,001 250,001 250,001 250,001 250,001
Net worth 5,572,317 6,879,082  8,355,039| 9,920,688 11,519,945| 13,154,825
Total assets 11,229,334 12,291,200, 14,282,807| 16,302,519 18,269,686 20,294,550
Depreciation 341,925 436,989 541,561 654,496 774,209 901,104
Capex 740,252 760,514 836,566 903,491 957,701 1,015,162

In acquisition valuation, a complete set of pro-forma
financial statements (income statements, balance sheets, and
cash-flow statements) needs to be developed. Together, they
form a financial model for a company.

Forecasting assumptions, usually for the time period of
at least five years, are expressed as increases or decreases in
the form of percentage points and are then translated by
valuation (computer) models into absolute figures.

The business plan of a target company, based on
forecasting assumptions for the next five or more years, is
translated into pro-forma statements. Pro-forma (forecast)
financial statements provide the platform needed for free
cash flow computation. An example how to create a financial
model, although a simplified one, is shown as Table 1.

Free cash flow can be defined as cash available for
distribution to investors after all planned investments and
taxes. Free cash flow is true operating cash flow of any
company. The rationale of applying free cash flow goes like
this: operating income (EBIT - earnings before interest and
taxes) is the income earned by a company regardless ofhow
it is financed. Operating income after taxes excludes any
effect of debt financing. By adding depreciation, total after-
tax cash flow from operations is obtained. After-tax cash
flow could be distributed entirely in the form of dividends
and interest payments, if so desired. In a conventional

environment, however, investments in business are
done.Investments, in their broad interpretation, are capital
expenditures (capex) and working capital increases.

In general, free cash flow is not affected by financial
structure, although a company's financial structure has an
affect on the weighted average cost of capital and
consequently the value ofthe company.

The principle of the time value of money is applied,
meaning that a euro today is worth more than a euro expected
in the distant future. Finding present values of future amounts
is called discounting. Discounting is the process of finding
the present value of a future sum.* In valuation theory, a
discount rate refers to the expected rate of return that
acquiring companies would demand on the value of
ownership interest in target companies at a given risk.
Usually, acquisition valuation methods use discount rates
rather than capitalization rates,” as it is expected that
4 The relation between present value (PV) and future value (FV)
can be written as:

FV
PV =
1 +k)"
where, (1 + k)" = Present value interest factor (PVIF).

Discount rate and capitalization rate are not identical and
interchangeable. They are related, but are not the same.
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Figure 3:

Free cash flow chart

2. Residual value
year6 (11) »

1. Explicit forecast
year 1 ™vyear5 (10)
Operating income
minus taxes

Operating income after taxes FCF n+1
plus depreciation RV =
Cash flow from operations WACC- g

minus increase in current assets
plus increase in current liabilities
minus capital expenditures

Free cash flow (FCF) Residual value

| _Free cash flow = Free cash flow from the explicit period + Residual value

combined future operations (of an acquiring company and a
target) will be different from their current or past operations.

The value of ownership interest in a company is equal to
the present worth of future benefits of ownership (Fishman
et al., 2004). While this is a generally accepted premise, it
can be a very challenging approach to apply in practice
because of high uncertainties in the estimation of future
benefits.

The standard valuation model used to calculate free cash
flows is a quantitative DCF model, but the inputs are based
on an appraiser's subjective judgment and forecasts. Thus,
calculated value is influenced by an appraiser's biases.

An example of how to calculate free cash flows based
on pro-forma financials (see Table 1) is shown as Table 2.

The discounted cash flow method evaluates a company
on the basis of free future throw-offs expected to be generated
by operations, thus taxes are computed on operating income.
With the discounted cash flow method, we estimate the
intrinsic value of a target company.

The required rate ofreturn on capital budgeting decisions,
including acquisitions, is the weighted average of both cost
components, capital and debt. It is called weighted average
cost of capital (WACC).°
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The value of a target is calculated by discounting
forecasted cash throw-offs at the weighted average cost of
capital, i.e. cash flows after all operating expenses, capital
expenditures and taxes, but before any pay-outs to debt or
equity holders of a company.

The value ofatarget company can be defined by applying
the discounted cash flow (DCF) model of valuation.

Formula 1: DCF model

t=n CF .,
V.=2

t=1 (1 + WACC)
where,

Vr = Value oftarget company,
CF ;= Expected cash flow in period t,
WACC = Weighted average cost of capital.

An example of how to calculate the value of a target
company in a stand alone (status quo) case based on free
cash flows (see Table 2) is shown as Table 3.

Enterprise value can be obtained by using either the
perpetual growth principle or the earnings before interest,
taxes, depreciation, and amortization (EBITDA) exit
multiple. As there is no single correct value, the obtained
company value should be presented in a range (from - to) by
using both principles.

As previously stated, valuations can be biased by
subjective research and forecasts. Quantitative valuation
models themselves do not solve the issue, as the inputs are
subjective judgments. Hence, valuations age quickly.
Constant flow ofnew relevant information about targets has
to be taken into consideration and valuations need to be
updated to address new situations.

There is an uncertainty about the calculated final number
and we have to give ourselves a reasonable margin for error

Table 2: Computation of free cash flows (FCF) ofa hypothetical »TARGET«
i€ 2005 2006 2007 2008 2009 Adjusted Exit
Base
Operating income 1,867,126 2,105,190 2,235,761 2,289,464 2,346,389 2,346,389
-less taxes 494,788 557,875 592,476 606,708 621,793 621,793
-change in working capital 130,183 184,022 161,695 130,919 138,785 138,785
-capital expenditures 760,514 836,566 903,491 957,701 1,015,162 901,104
+depreciation 436,989 541,560 654,496 774,209 901,104 901,104
FREE CASH FLOWS 918,629 1,068,286 1,232,594 1,368,344 1,471,753 1,585,811
Discount factor 0.85 0.72 0.61 0.52 0.44 0.44
Present value 778,499 767,226 750,195 705,777 643,316 693,172
Cumulative Present Value 778,499 1,545,726 2,295,291 3,001,698 3,645,015 3,694,871

WACC = (Cpgx W) + (Cps X wps,) (€ xw)

where,

WACC = Weighted average cost of capital,

Car = After-tax cost of debt,
wq= Weight for debt,
C = Cost ofpreferred stock,

ps
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wps = Weight for preferred stock,

C, = Cost of common stock,

ws = Weight for common stock.
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Table 3:  DCF valuation ofa hypothetical »TARGET«

Value based on EBITDA exit multiple

Value based on perpetual growth

PV Period Inflows 3,694,871
Ending Free Cash Flow 1,685,811
Residual Growth (g) 6%
Future Value = CF/(wacc-g) 13,215,095
Discounted to PV 5,776,439
Enterprise Value €9,471,312
wacc= 18%

PV Period Inflows 3,694,871
Ending EBITDA 3,247,494
Multiple applied: 5.5
Future Value 17,861,218
Discounted to PV 7,807,303
Enterprise Value €11,502,175

in making recommendations on the basis of valuation
(Damodaran, 2002).

5 Control Valuation

Acquiring companies normally pay acquisition
premiums. In part, they reflect the »value of control«
(Damodaran, 2005). The value of control is proportional to
the value maximization capacity ofthe target. The rationale
behind a value of control lies in expectations of an acquirer
to be able to run a company more efficiently. Well-managed
companies would get little or no control premium, as there
is hardly any room for operational improvements. On the
other hand, poorly managed companies would get a bigger
premium, as there is much room for improvements.

The value of controlling a company normally applies to
publicly traded companies as a premium that acquirers would
pay for voting shares (Damodaran, 2005). After takeover,
existing practices would be changed and better management
policies applied.

The value of control is comprised of two components:
change in value by implementing new management policies,
and the probability that such change can actually occur in
real life (Damodaran, 2005).

Figure 4: Components and value drivers offree cashflow

Free Cash Flow Value Driver
Revenues Sales growth rate

minus | Expenses

equal | Operational profit Operating profit margin

minus | Tax on operating profit Cash tax rate

equal | Net operating profit

minus Investment in net fixed Addit.ional fixed assets
assets requirements

Minus Investment in working Additional working capital
capital requirements

equal | Free cash flow

The value of control can be defined as the value of a
company after restructuring (»optimal« value) minus the
value without restructuring (the »as is« value). The »as is«
value is also called the stand alone or status quo value ofa
company managed by incumbent executives. »Optimal«
value refers to new management and expected
improvements.

In a hypothetical acquisition of a »Target« and
consequent change of control, certain improvements are
envisioned. New management policy takes place
immediately after takeover. The investment rate remains
unchanged (entire plow back). The increase in return on
capital increases growth rate in the next five years. The
operating margin goes up. The cost of capital decreases due
to optimal capital structure. In other words, the target is better
(optimally) managed after takeover and change of control.
It is important to define all key value drivers, before and
after acquisition, in control valuation.

Based on the assumptions (value drivers), a financial
model with three basic financial statements (income
statement, balance sheet, and cash flow statement) is
prepared, followed by free cash flow estimation and control
valuation. Same valuation steps are performed as in stand-
alone valuation (see Tables 1 to 3). After obtaining a value
of a target after change of control, the value of control can
be calculated as shown in Table 4.

Table 4: Valuation of control for a hypothetical yTARGET«

VALUE OF CONTROL
1. Value of Target with Control change | 11,410,443 | 13,694,876
2. Value of Target - Stand alone 9,471,312 | 11,502,175
VALUE OF CONTROL (1-2) €1,939,131 €2,192,701

6 Synergy Valuation

In acquisition valuation, positive effects on combined
value have to be defined in addition to stand-alone valuations
ofboth companies, an acquiring company and a target. The
positive effects are called synergy. Synergy can be defined
as increases in competitiveness and resulting cash flows
beyond what the two companies are expected to accomplish
independently.

In other words, a target company owns certain assets
that become even more valuable in combined operations. In
general terms, we distinguish between two different forms
of synergy: operating and financial synergies. Synergy as a
valuation input can take different forms, such as increased
future growth or reduced costs.

Operating synergies have an impact on growth and
margins, and ultimately returns. Financial synergies have

121



an impact on higher cash flows and lower discount rates. It
is important to estimate the value of different types of
synergies by defining how much additional value is created
in acquisition.

However, only reasonable economic expectations should
be built into future forecasts. Eventually, forecasted synergies
have to materialize in performance gains by competing better
in today's very competitive environment. Therefore, a
realistic (and not optimistic) approach is recommended as
the synergies have to be clearly quantified in the valuation
process.

Acquiring companies usually pay hefty acquisition
premiums. Acquisition premiums are publicly known and
paid up front, contrary to later pay-offs from combined
operations, which are not known and are uncertain. Normally,
the bigger the projected synergy from combined operations,
the higher the premium to owners of the target company.

Paying unjustified premiums is one ofthe main reasons
for the high failure rate of acquisitions. In any case, a paid
premium should not exceed the projected synergy, as it would
result in lost value for an acquirer.

Acquiring companies should clearly distinguish between
projected synergy and realized synergy. In acquisition
valuation, business forecasts sometimes lose track of reality
and are overly optimistic. Acquisition premium means
nothing else but additionally spent money and can be justified
only with realized added (i.e. additional) value from
combined operations.

The value of synergy is estimated by Damodaran (2005)

* First, valuing both companies, the acquiring company
and the target, independently;

* Second, valuing the combined company with no synergy;

* Third, valuing the combined company with synergy.

Figure 5:

Valuing an acquisition
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Table 5: Valuation of synergy for a hypothetical yTARGET«

VALUE OF
1. Value of Combined company with Synergy
2. Value of Target - Change of Control
3.. Value of Acquiring company - Stand alone
VALUE OF SYNERGY ((1 - (2+3))

SYNERGY
48,032,968
11,410,443
35,003,658
€1,618,867

51,827,055
13,694,876
36,485,839
€1,646,340

Invaluing an acquiring company, the same valuation steps
as in the previously shown case of valuation of a hypothetical
»TARGET« (see Tables 1 to 3) are used, based on historical
data and forecasting assumptions for an acquiring company
in stand alone status. A financial model with three basic
financial statements (income statement, balance sheet, and cash
flow statement) is prepared, followed by free cash flow
estimation and stand-alone valuation ofthe acquiring company.

The next step in the process of valuing synergy is
valuation of a combined company, with no synergy built in.
The value of a combined company is obtained by adding
the values, obtained previously in the valuation process, for
acquiring company and target.

The combined company is thereafter re-valued for
synergy. Value drivers, i.e. among others but not limited to
growth rate, operating margin, cash tax rate, fixed assets
and working capital requirements, are estimated according
to performed due diligence and internal analysis. It is
considered that all relevant information is available at the
time of valuation (informed judgment). Forecasted
synergistic effects are built into the financial model. Free
cash flow estimation and valuation is performed.

After obtaining the value of an acquiring company as a
stand alone, the value of a target with change of control, and
the value of a combined company with synergy, the value of
synergy can be calculated as shown in Table 5. The value of
synergy can be defined as the value ofthe combined company
with synergy, less the sum of the value of the acquiring
company and the value of the target company with change
of control effects.

Component

Valuation Guidelines

This may Include:

SYNERGY

Value the combined firm with synergy built in.

a. a higher growth rate in revenues: growth synergy

b. higher margins, because of economies of scale

c. lower taxes, because of tax benefits: tax synergy

d. lower cost of debt: financing synergy

e. higher debt ratio because of lower risk: debt capacity
Subtract the value ofthe target firm (with control premium)

plus the value ofthe bidding firm (pre-acquisition). This is the value ofthe synergy.

CONTROL
PREMIUM

Value the company as if optimally managed. This will usually
mean that investment, financing, and dividend policy will be
altered:

a. Investment policy: higher returns on projects and

divesting unproductive projects

b. financing policy: move to a better financing structure,

e.g. optimal capital structure

c. dividend policy: return unused cash

STATUS QUO
VALUATION

Value the company "as is,"e.g. with existing inputs for
investment, financing and dividend policy.

Source:
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The following figure summarizes acquisition valuation
guidelines by their components for valuing going concerns
based on the discounted cash flow approach:

7 Relative Valuation

The market approach is a general way of determining a
value indication of a target company in acquisition valuation
by comparing the target to »similar companies« that have
been previously sold. Similar companies have to be
reasonable comparisons and have comparable quantitative
and qualitative parameters.

The traditional definition defines a similar company as
one in the same industry segment. Although it is impossible
to find an identical company, basic characteristics have to
match, especially expected growth and risk environment.
Only arm's-length transactions can be taken into
consideration. Therefore, a careful selection of underlying
data has to be made. Relative valuations should not be mixed
up with the »rule of thumb« approach and should not serve
as the only basis for final valuation judgments. A combination
ofboth methods, relative valuation and discounted cash flow
valuation, is the recommended approach.

Multiples can also be applied for gauging residual value
in discounted cash flow valuation. As shown in the valuation
of a »Target« (see Table 3), the EBITDA exit multiple was
applied to estimate its enterprise value.

Valuations based upon multiples are only indicative and
should only have a role of complementing the discounted
cash flow valuation. The popularity of relative valuation
comes from its simplicity and broad availability of data, at
least for publicly traded companies.

After finding comparable companies, their market values
are obtained and translated into standardized values.
Absolute figures cannot be compared; therefore,
normalization of absolute figures (prices) into multiples is
performed. The multiples are calculated as the ratio of value
to some normalized metric such as net income, EBITDA or
revenue.

Multiples based on the last twelve months (LTM)
earnings are called trailing multiples. Forward (or
prospective) multiples use an estimate of earnings for the
next twelve months and give better estimates of value
because the expectations about the near future are already
incorporated.

In practice, valuation practitioners rely frequently on
EDITDA (earnings before interest, taxes, depreciation, and
amortization) or EBIT (earnings before interest and taxes)
metrics. EBITDA multiples are often called »cash flow
multiples.«

The EBITDA multiple is calculated by dividing an
enterprise value, which is the value of equity and net debt’
of'a comparable company, by its EBITDA. When a multiple

7 Net debt = Total debt - Cash & Equivalents. Negative debt
indicates excess cash.

HOW TO VALUE A GOING CONCERN?

Table 6:  Relative valuation ofa hypothetical »TARGET«

RELATIVE VALUATION
1. Forward EBITDA multiple 5.5
2. EBITDA of Target 2,304,116
Value of target - ENTERPRISE VALUE (1 x2) € 12,672,638

is multiplied by atarget's EBITDA, the yield is an estimation
of an enterprise value of a target. The evolution phase ofthe
sector (comparable companies) at the end of the explicit
period should be carefully considered. Only if growth is
expected to continue, current multiples can be extrapolated
into the future.

8 Acquisition Value

The objective of an acquisition valuation is to provide
an indication of value. A professional valuation should
establish the fair market value for a willing and informed
buyer who would purchase a company in normal open market
conditions.

Valuation models are quantitative (mathematical)
models, but future forecasts are subjective. More complexity
does not bring more reliability. Valuation is not objective
but is a subjective judgment of true value. Even in
professional valuation there is always uncertainty about the
final numbers. Hence, the estimated values should be
presented by appraisers as a range.

Table 7:  Acquisition value ofa hypothetical »TARGE T«
ACQUISITION VALUE
Perpetual EBITDA  exit

Discounted cash flow valuation growth multiple
Value of Stand alone 9,471,312 11,502,175
Value of Control 1,939,131 2,192,701
Value of Synergy 1,618,867 1,646,340
Value of Target € 13,029,310 | € 15,341,216
Relative  valuation EBITDA  multiple

Value of Target €12,672,638

ACQUISITION VALUE € 12,672,638 - € 15341216

9 Conclusion

Despite decades of empirical evidence proving that too
many acquisitions go wrong, managers continue to
consummate takeover transactions. During the past few
years, the number ofacquisitions has significantly increased
in total number and in value. Any acquisition is a very
complex process, from pre-acquisition market research and
potential targets' screening, due diligence, negotiation, and
closing, through to post-acquisition integration and value
creation.

The price of making a mistake can be greater than the
price of missing an opportunity. One of the reasons why
acquisitions fail to create value is high acquisition price.
Herewith high acquisition price it is not referred to in
absolute terms, i.e. in euros, but rather to what acquisitions
are really worth to acquiring companies.

So what is the right acquisition price? Valuing
acquisitions correctly is very important knowing the fact
that too many deals fail in the real world. Three concepts of
value are presented in this paper: intrinsic, market, and
synergy value. The intrinsic value is defined as the »true«
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value of a company, which is based on the net present value
of forecasted cash flows independent of any acquisition. In
today's world, acquisitions are consummated on most
occasions at prices higher than their intrinsic value.

Acquisition valuations are complex and go beyond just
defining the value of target companies. The acquisition
valuation concept includes valuation of synergy and control.
It is important to perform first the valuation of synergy and
control, and second to decide how much of that value we
are willing to share with shareholders ofthe target company.
In other words, the value gap has to be defined.

Discounted cash flow and relative valuations are
presented as ways to define the acquisition value of a going
concern. When applying the discounted cash flow valuation,
it is recommended to use both principles for establishing a
residual value- the perpetual growth principle and the exit
multiple principle. A common approach used in practice to
gauge residual value is to link discounted cash flow with
certain valuation multiples. We argue that the forward
EBITDA multiple is the right choice for estimating residual
value in the valuation of a going concern.

EBITDA multiples are referred to as »cash flow
multiples« and, when applied to a targets' EBITDA, they
yield estimates of enterprise value. In relative valuation, we
argue that the EBITDA multiple, as the one closest to »cash
flow,« should be a preferred choice for establishing the
enterprise value of going concerns. We argue that perception
of value has to be supported by a sound investing principle,
which implies that a purchase price (the price actually paid)
should relate to the worth ofa target, i.e. cash flows expected
to be generated by the business. As logical as that seems to
be, it is often forgotten in the world of acquisitions.

In the real world, valuation is done in too many instances
with an already set price in mind. The decision to acquire a
target precedes acquisition valuation ofthat target. We argue
that without precise quantification of control and synergy,
we cannot determine the worth ofa target and therefore tend
to over-pay.

Hence, a systematic approach to acquisition valuation
by using all three described methods is highly recommended.
The acquisition value of a target should be presented as a
range. Strict appraisal guidelines in place at acquiring
companies should help in consummating deals at the right
price. Professional acquisition valuations can help acquiring
companies to get the right value for their money.
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lzvlecek UDK: 656(4)

Druzbe za kombinirani transportv Evropi
so pomemben dejavnik, ki vpliva na
razvoj in Siritev kombiniranega
transporta na tem podro¢ju. Interes teh
druzb je preusmeriti ¢im vecji delez
cestnega transporta na zeleznico, saj si
samo na tak nacin druzbe lahko
zagotovijo obstoj na trgu. Kombinirani
transport je nedvomno transport
sedanjosti in prihodnosti, ki je s pomoc¢jo
druzb UIRR-ja in prometne politike
Evropske unije vedno bolj v uporabi.

Kljuéne besede: kombinirani transport,
druzbe za kombinirani transport

Abstract

UDC: 656(4)
Companies for combined transport in
Europe are an important factor
influencing the development and
expansion of combined transport. It is
in the best interest of these companies
to divert as much road transport as
possible to railway, since this is the only
way these companies can assure their
existence on the market. Combined
transport is surely the transport for the
present and the future and, with the help
of the International Union of Combined
Road-Rail Transport Companies (UIRR)
and transport policies, it is being more
widely used.

Key words: combined transport, compa-
nies for combined transport

JEL: L91
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NACIONALNE DRUZBE ZA KOMBINIRANI
TRANSPORT V EVROPI

National Companies for Combined Road-Rail
Transport in Europe

1 Uvod

Dandanes pomeni promet nujno zlo na podro¢ju razvoja sleherne drzave. Velik
delez k razvoju drzave pa prispeva tudi mednarodna izmenjava in prevoz blaga iz
ene v drugo drzavo na velikih razdaljah z uporabo razli¢nih prometnih vej.
Kombinirani transport v sodobni transportni in logisti¢ni industriji je le ena izmed
vej sodobne tehnologije transporta, ki izpolnjuje vse bolj naras¢ajoce zahteve v
zvezi s prevozom, ki naj bi se odvijal na okolju ¢im bolj prijazen nadin.

V sklopu navedenega se pojavlja problem raziskovanja - glede na to, da v
evropskem transportnem sistemu vec kot trideset let uspesno delujejo Stevilne
nacionalne druzbe za kombinirani transport, mnogi uporabniki transportnih storitev
nimajo dovolj znanja in informacij o prednostih kombiniranega transporta ter o
poslovanju druzb za kombinirani transport.

Izhajajo¢ iz definiranega problema raziskovanja izhaja tudi predmet

raziskovanja -  raziskati pomembnejSe primere  kombiniranega  transporta,
poslovanja nacionalnih druzb za kombinirani transport v Evropi ter Zdruzenja
evropskih druzb za kombinirani transport, formulirati rezultate raziskovanja ter
predlagati  primerne nacionalnih  druzb  za

aktivnosti  prihodnji  afirmaciji

kombinirani transport v Evropi.

Problem in predmet raziskovanja se nanasata na realne in objektivne objekte
raziskovanja: Zdruzenje evropskih druzb za kombinirani transport in osemnajst
nacionalnih druzb za kombinirani transport v Evropi.

Glede na kompleksnost problema in predmeta raziskovanjaje treba definirati

delovno  hipotezo: Z znanstvenimi spoznanji o kombiniranem transportu na
splosno, Se posebej o mednarodnem zdruzenju druzb za kombinirani transport v
Evropi in nacionalnih druzb za kombinirani transport v Evropije mozno dolociti

pomembnost druzb za kombinirani transport v sodobnem transportu.

2 Teoreti¢ne znacilnosti mednarodnega zdruzenja evropskih
druzb za kombinirani transport

Vse vecji ekonomski napredek je v preteklosti narekoval vedno vecjo potrebo
po transportu in s tem ustanovitev druzb za kombinirani transport. Prelomnico v
kombiniranem transportu je pomenila ustanovitev mednarodne zveze za
kombinirani transport in to je bil tudi zacetek vse vecjega razvoja kombiniranega
transporta v sodobni transportni in logisti¢ni industriji.

2.1 Osnovanje, funkcije in razvoj zdruzenj druzb za kombinirani
transport

Zacetki kombiniranega transporta segajo dale¢ v leto 1960, sama ideja pa
sluzi svojemu namenu ze vec¢ let. Veliki Spediterji in prevozni organizatorji so
bili na zacetku bolj naklonjeni cestnim prevozom in velike nacionalne Zelezniske
administracije so bile skeptiéne do kombiniranega transporta. Ustanovitev
zadruzno strukturiranih druzb za kombinirani transport izhaja iz pobude $pedicij,
prevozniskih podjetij in njihovih zvez. Mednarodno zdruZenje kombiniranega
transporta cesta-zeleznica ali skrajsano UIRR (Union Internationale des sociates



ZELENIKA IDR.: NACIONALNE DRUZBE ZA KOMBINIRANI TRANSPORT V EVROPI
Tabela 1: Druzbe za kombinirani transport
Company Country National International
Gross tons  Tonne-kilometres ~ Grosstons  Tonne-kilometres
t 1000 tkm t 10001km

Adria-Kombl, LJubljana SLO 143 124 22 757 910 760 358 602
Alpe Adria, Trieste 1 344649 98 280 433 798 97 481
Bohemiakombl, Prague cz 233140 47 526
Cemat, Milano 1 3 588 678 2906 257 5117306 4066 013
CNC. Vincennes F 4275469 780 372 820 374
Combiberia, Madrid E 250 909 369 532
Conliner, Rotterdam NL 1026 911 714 546
Crokombi, Zagreb HR 39 341 21875
Hungarokombi, Budapest H 1352 916 829 200
Hupac, Chiasso CH 585120 191 149 5127835 3 683 959
Hupac, Rotterdam NL 1127909 1357115
Kombi Dan, Padborg DK 14 876 4634 136 309 177 529
Kombiverkehr, Frankfurt D 4295957 2238194 9 778064 8261956
Novatrans, Paris F 2530067 1836 459 1055138 1013152
Okombi, Wien A 3 247 544 919 792 3 518 083 1594773
Ralpln, Bern CH 2 205 340 954 912
Rocombi, Bukaresti RO 192 400 109 971
T.R.W., Bruxelles B 38299 10 455 1621192 1804662

‘ TOTAL 19256182 8 317946 34720322 26 172 969

Vir: Statistics (2005, 35).

de transport combine Rail-Route) je bilo osnovano 23.
oktobra leta 1970 v Miinchnu v Nem¢iji. Zdruzba za
kombinirani transport v Evropi je nastala kot mednarodna
interesna zveza, ki je postala moc¢no organizirana in se je
zaradi tega tudi obdrzala do danes. Prva vélanjena podjetja
v zdruzenju so bila Svicarski Hupac, nemski Kombiverkehr,
francoski Novatrans, nizozemski Trailstar ter belgijski
T.R.W., prevazali pa so le z zamenljivimi tovoris$¢i in
polprikolicami in $e to le na nacionalni ravni.

Namen c¢lanov oziroma celotne zdruzbe UIRR je
promocija in pospeSevanje samega kombiniranega transporta
po vsej Evropi. Zelja in tudi cilj vseh &lanov zdruzbe UIRR
je preusmeritev vecjega obsega cestnega transporta na
zeleznico ter s tem opravljanje hitrega, varnega, zanesljivega
ter kakovostnega transportnega servisa ob ¢im nizjih
stroskih. Zeleznica je po svoji zasnovi sposobna prenasati
masovne prevoze in je idealna za velike razdalje, medtem
ko so kamioni Se vedno nepogresljivi na malih in srednjih
razdaljah. Prihodnost kombiniranega transporta v sodobni
transportni in logisti¢ni industriji je vsekakor zagotovljena,
svojo prihodnost pa si druzbe skusajo utrditi s svetovnim
povezovanjem [Bozi¢nik idr. 2003, 219].

Sledi tabela 1, v kateri je naStetih osemnajst druzb za
kombinirani transport iz Stirinajstih drzav Evrope.

2.2 Organizacija in funkcioniranje zdruzenja druzb
za kombinirani transport

Zdruzba za kombinirani transport v Evropi ima danes
osemnajst ¢lanov iz Stirinajstih drzav Evrope, ki zaposlujejo
preko 2000 ljudi. Mednarodno zdruZenje za kombinirani

transport cesta-zeleznica sestavlja upravni odbor, ki
vkljucuje predsednika, podpredsednika in tudi Sest do enajst
direktorjev, vse te pa izglasuje generalna skupscina. Za
predsednika je lahko potrjen na primer ¢lan aktivnega
vClanjenega podjetja ali dobro znana oseba s transportnega
podro¢ja od zunaj. Le tisti s trajno ter daljSo sluzbo v
menedzmentu znotraj ene od aktivnih vélanjenih podjetij so
primerni za direktorja. Clani odbora so izvoljeni za obdobje
treh let in se v vedini sestanejo trikrat na leto.

Delovanje Mednarodnega zdruZenja za kombinirani
transport po cesti in Zeleznici lahko razdelimo na naslednje
osnovne tipe [Wenger 2000, 115]:

* Delo splosne promocije kombiniranega transporta, kot
so:

+ Studije in priprava dokumentov stanja,

* pobude ustreznih uradov in drustev z drugih strani,

» aktivno sodelovanje na simpozijih in delovnih sestankih,

» stiki z javnostjo.

» Stiki z Evropskim uradom in izmenjava idej. Prometna
politika je vodena v Bruslju in Evropsko drustvo zaupa
predlogom in memurandumom profesionalnih
organizacij, kakr$na je tudi zdruzba UIRR.

* Gojitev stikov z drugimi razli¢nimi akterji, zaposlenimi
na podroc¢ju kombiniranega transporta.

* Notranja koordinacijska dela. Delo v notranji
koordinaciji pripomore k iskanju metod in sistemov, ki
imajo namen prispevati k »poenostavitvi« kombiniranega
transporta. Ta dela opravijo v Stirih notranjih komisijah
s pristojnostjo za tehnologijo, delovanje, informacijsko
tehnologijo in komercialne odtoke.
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* Servisni center. Ta urad ima nalogo izvrSevati in
usklajevati v glavnem trzno raziskovanje in aktivnosti,
ki vodijo do vecje harmonizacije v Evropi in do ugodnosti
za vse Clane.

2.3 Pomembnejsi rezultati zdruzenj druzb za
kombinirani transport

Za kombinirani transport v sodobni transportni in
logisti¢ni industriji je od ustanovitve Mednarodne druzbe
za kombinirani transport cesta - zeleznica v preteklih
obdobjih znacilna stalna rast. Od leta 1970 pa do 2000 je
mednarodni kombinirani promet povecal Stevilo posiljk za
dobrih 98 odstotkov, to paje podatek, ki govori o uspesnosti
ustanovitve tega zdruzenja. Prikaz uporabljenih transportnih
tehnik v letu 2000 na podro¢ju kombiniranega nacionalnega
in mednarodnega transporta predstavlja graf 1.

Graf 1: Uporabljene tehnike v transportu leta 2000

— ... 4 o

x>

Vir: Wenger (2000, 186).

« Zamenljiva tovori§ca

« Potujoca avtocesta

« Polprikolice

Graf 1 prikazuje uporabljene tehnike transporta v letu
2000. Najvecji delez je zajemala uporaba zamenljivih
tovoris¢ z 68 odstotki, na drugem mestu je uporaba potujoce
transportiranega tovora se je v tem letu prepeljal s
polprikolicami v obsegu 9 odstotkov.

2.4 Pravni polozaj druzb za kombinirani transport

Zarazvoj in pospeSitev kombiniranega transporta so bili
sklenjeni naslednji sporazumi [Zelenika 2005, 26]:

* Evropski sporazum za pomembne mednarodne proge
kombiniranega transporta in pripadajo¢e naprave (The
European Agreement on important international
combined transport lines and releted installations -
AGTC, Geneva 1991) v svojih prilogah doloc¢a potrebne
parametre zelezni$ke infrastrukture za pomembnejse
zelezniske mednarodne proge, ki opravljajo storitve
kombiniranega transporta.

» Direktiva sveta 92/106/EEC o uvedbi skupnih pravil za
dolocene tipe kombiniranega transporta blaga med
drzavami ¢lanicami.

* Direktiva sveta 92/106/EGS o uvedbi skupnih pravil za
dolocene vrste multimodalnega transporta blaga med
drzavami ¢lanicami.

» Sklep sveta 93/628/EGS o ustanovitvi transportnega
omrezja multimodalnega transporta.

» Carinska konvencija za zabojnike (Customs Convention on
Containers - Geneva 1956, dopolnjena in revidirana 1972).

+ Konvencija Zdruzenih narodov o mednarodnem
multimodalnem transportu blaga iz leta 1980.

* Pravila Mednarodne trgovinske zbornice UNCTAD/ICC
iz leta 1991.
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* Enotna listina o prevozu blaga v mednarodnem
multimodalnem transportu blaga (Negotiable FIATA
multimodal transport bill of loading - FBL), ki jo izda
Mednarodno zdruzenje S$pediterjev (FIATA) in
Mednarodna trgovinska zbornica.

3 Temeljne reference nacionalnih druzb za
kombinirani transport v evropi

Zahteve na podroc¢ju kombiniranega transporta so
povzrocile, da so cestni prevozniki, Spediterji in zeleznica,
prav tako pa tudi prometna politika, ustanovili druzbo.
Nacionalna kombinirana druzba zdruzuje interese vseh
udelezencev v kombiniranem transportu cesta-zeleznica.
Obicajno so v taki druzbi Stiri skupine druzbenikov, in sicer
cestni prevozniki, $pediterji, gospodarska zbornica kot
predstavnik gospodarstva ter zeleznica. Za lazje razumevanje
funkcije in delovanja nacionalnih podjetij so navedena
nekatera od teh podjetij za kombinirani transport: 1) Cemat,
Milano, 2) Alpe Adrija, Trst, 3) Okombi, Dunaj, 4) Kombi
Dan, Padborg, 5) Adria Kombi, Ljubljana, 6) Hungarokombi,
Budimpesta, 7) Bohemiakombi, Praga, 8) CNC, Vincennes,
9) Novatrans, Paris, 10) Crokombi, Zagreb, 11) Conliner,
Rotterdam, 12) Kombiverkehr, Frankfurt, 13) T.R.W.,
Bruselj, 14) Hupac Intermodal, Chiasso, 15) Ralpin, Bern.

3.1 Cemat (Milano)

Podjetje CEMAT - Combined European Management
And Transportation je zacelo delovati ze leta 1953. Danes
je to podjetje eno izmed vodilnih pri kombiniranem
transportu na podro¢ju Evrope, kakor tudi v lastni drzavi
Italiji. Bistvo podjetjaje razvijati intermodalnost ter ponujati
trzis¢u visokokakovostne storitve, ki bodo zadovoljile zelje
in potrebe njihovih potrosnikov. Cemat uporablja mrezo 150
terminalov po celotni Evropi, od katerihje 40 teh v Italiji. V
lastnem upravljanju ima Cemat 21 terminalov prav tako
lociranih v lastni drzavi [Muzio 2003, 26].

Zemljevid 1: Transportna povezava terminalov druzb CEMAT

Repubblica Slovaces

Vir: Muzio (2003, 30).
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V zadnjem c¢asu podjetje razvija mocne povezave z
vzhodnoevropsko drzavo Belorusijo, kjer ima tudi sedez za
celotno vzhodno Evropo. Cemat pa uspesno sodeluje pri
povezavi severne Evrope z juznoevropsko drzavo Gréijo
preko treh italijanskih luk [Zelenika 2005, 247].

Skozirazvoj intermodalnosti si Cemat prizadeva za vecje
spoStovanje okolja, ve¢jo stopnjo varnosti v tovornem
transportu, efektivnej$o in uéinkovitej$o logisticno omrezje
servisov na trzi§¢u. Podjetje zaposluje 272 ljudi in opravlja
prevoze s 24.000 tovornimi vagoni. V mednarodnem
transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in nespremljanem
transportu prepeljanih 227.492 posiljki [Statistics 2004, 7].

3.2 Alpe Adrija (Trst)

Podjetje Alpe Adria S.p.A. je zaCelo obratovati leta 1991
v mestu Trst in je na podro¢ju kombiniranega transporta
skoraj povsem novo podjetje. Ponuja logisti¢ne in
intermodalne servise po vsej Evropi. Podjetje ponuja svoje
storitve tako v nacionalnem kakor tudi v mednarodnem
transportu. Alpe Adria S.p.A ima najbolj razvite aktivnosti
v kontejnerskem sektorju, kajti te dandanes predstavljajo
najbolj zanimivo podroc¢je delovanja. Njihov cilj je, da ¢im
bolj pospeSujejo mednarodni kombinirani transport, Se
posebej pa pri tem izkoriscajo tri regionalna pristani§ca: Trst,
Monfalcone in Porto Nagaro. Aktivnosti podjetja so
orientirane v smeri globalnega razvoja transportnega servisa
blaga, ki zadeva celotni teritorij Friuli Venezia Giulia.
Prvoten cilj je rast transporta iz centralne in vzhodne Evrope
in do tja. V mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v
spremljanem in nespremljanem transportu prepeljanih
21.548 posiljk [Statistics 2004, 7].

3.3 Okombi (Dunaj)

Podjetje Okombi je bilo ustanovljeno leta 1983 kot
operater kombiniranega transporta v Avstriji z nazivom
Okombi Ges.m.b.H.&CoKG. Avstrijski operater
kombiniranega transporta je danes tretji najveéji v Evropi
in sodeluje z vsemi partnerskimi druzbami v UIRR, najvec
pri tem sodeluje s podjetji Hungarokombi, Adria Kombi in
Bohemiakombi. Podjetje je izpolnilo namen kombinirane
transportne verige v Avstrijo in skozi njo z organiziranjem
kakor tudi z razumnim vlozkom v nosilec tirnega prometa,
da bi tako razbremenili ceste in prizanesli okolju. Podjetje
je tudi velik privatni lastnik zelezniskih vagonov. Okombi
je kot obSiren in fleksibilen ponudnik na podrocju
kombiniranih prometnih storitev v Avstriji pripomogel in
prispeval k prometni politiki, katerega cilj je postavila EU
[Okombi, The ROLA Experts 2005, 3]. Za potrebe
kombiniranega transporta Avstrija razpolaga s petnajstimi
terminali razli¢nih zmogljivosti, opremljenosti in pomena,
kot prikazuje zemljevid 2. V mednarodnem transportu so
pomembnejsi naslednji terminali: Graz-Messendorf, Linz,
Salzbugr, Villach-Feurnitz in Wien [Zelenika 2005, 249].

Na zemljevidu 2 je prikazana razporejenost terminalov
kombiniranega transporta znotraj Avstrije. Avstrija ima na
razpolago $tirinajst terminalov, ki so sodobno opremljeni in
primerni za opravljanje kombiniranega transporta za
nacionalnega operatorja. Poleg veliko enot oprtnega sistema

Zemljevid 2: Terminali podjetia Okombi znotraj Avstrije
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Vir: Okombi, The ROLA Experts (2005, 5).

v mednarodnem transportu prepelje tudi v domacem
transportu veliko koli¢ino kontejnerjev, okrog 55.000. V
mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in
nespremljanem transportu prepeljanih 127.541 posiljk
[Statistics 2004, 3].

3.4 Kombi Dan (Padborg)

Kombi Dan iz Padborgaje podjetje z dolgoletno tradicijo
na trgu transportnih storitev, saj sega njegov zacetek v leto
1985. Podjetje so takrat ustanovila tri podjetja, in sicer DSB
Gods, DTL in DS. Osnovni namen Kombi Danajeizvajanje
kakovostnega kombiniranega transporta cesta-zeleznica na
Danskem in v Skandinaviji, kakor tudi po celotni Evropi.
Podjetje se vse bolj trudi zdruziti skandinavske drzave na
podrocju transporta, ravno zaradi tega je bilo v preteklih
letih ustvarjenih nekaj stalnih linij, ki te drzave transportno
povezujejo (Great Belt v letu 1997, Sound v letu 2000 ipd).
V nadaljevanju sledi graf 2 s prikazom koli¢ine izvajanja
transportnega servisa v razlicnih smereh.

Graf 2: Kolicina izvajanega servisa po smereh
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Vir: lzdelali avtorji.

Kombi Dan je v letu 2003 transportiral okoli 19.700
transportnih enot (zamenljiva tovoris¢a, kontejnerji,
polprikolice), med njimi se je najveéji delez prepeljal na
relaciji Danska-Italija in obratno, in sicer 80,7 odstotka,
druga relacija Danska-Nemcija zajema 11,5 odstotka, ter
druge relacije 7,8 odstotka. V nacionalnem transportu Kombi
Dan transportira okoli 2.700 transportnih enot. Leto 2003 je
kljub nihanju na transportnem trgu podjetje koncalo z
dobic¢kom. V mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v
spremljanem in nespremljanem transportu prepeljanih 5.568
posiljk [Statistics 2004, 5].

129



3.5 Adria Kombi (Ljubljana)

Podjetje Adria Kombi je bilo ustanovljeno leta 1989 se
pod takratnim imenom Yukombi, ob osamosvojitvi republike
Slovenije se je podjetje preimenovalo v danasnje ime.
Komandisti podjetja so: Alpetour, d. d., Avtokocevje, d. o. o.,
Avtoprevoz Tolmin, d. d., Interevropa, d. d., Transport Krsko,
d. d., ter Viator&Vektor, d. d. Adria Kombi je vodilno
podjetje v Sloveniji na podro¢ju intermodalnega transporta
v vseh njegovih oblikah. Ob potujoéih avtocestah - oprtnih
vlakih za prevoz kompletnih tovornjakov, tako imenovanem
spremljanem transportu, v zadnjih letih Se posebno razvija
vse oblike nespremljanega transporta, prevoz kontejnerjev,
polprikolic in zamenljivih zabojnikov. Podjetje je bilo
ustanovljeno s pomocjo ve¢ investitorjev, katerih delez je
prikazan v grafu 3.

Graf 3: Ustanovitelji podjetja Adria Kombi in njihovi delezi
v podjetju
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1z grafa 3 je razvidno, da imata najvecji delez podjetja v

svoji lasti dve podjetji, in sicer Holding Slovenske Zeleznice
ter Intertrans s 26-odstotnim delezem. Leta 1999 seje zgodila
pomembna ekspanzija v slovenskem prometu - Mreza
KOMAR, kar pomeni Koper-Maribor. Mreza Komar je
celovit sistem logisti¢nih storitev v notranjem prometu
Slovenije. Temelji na kontejnerskem vlaku narelaciji Koper-
Ljubljana-Celje-Maribor. V mednarodnem transportu je bilo
leta 2004 v spremljanem in nespremljanem transportu
prepeljanih 40.245 posiljk [Statistics 2004, 3].

3.6 Hungarokombi (Budimpesta)

Za potrebe kombiniranega transportaje bila leta 1991 na
sosednjem Madzarskem ustanovljena druzba Hungarokombi.
Ustanovili sojo podjetje MAV, podjetje RocEE ter zdruzenje
cestnih prevoznikov in zdruzenje madzarskih Spediterjev.
Hungarokombi ima sedez v glavnem mestu drzave -
Budimpesti. Glavne storitve podjetja so storitve e potujoce
avtoceste, vendar je njihova poslovna usmerjenost razvoj
nespremljanega kombiniranega transporta.

Iz zemljevida 3 je razvidna razporejenost osmih
terminalov znotraj drzave Madzarske, ki so oznaceni z rdece-
¢rnimi pikami. Podjetje danes organizira okolju prijazen
prevoz, in sicer 100.000 tovornjakov na leto. V
mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in
nespremljanem transportu prepeljanih 50.568 posiljk
[Statistics 2004, 10].
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na Madzarskem, s katerimi

operator Hungarokombi

Zemljevid 3: Terminali
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3.7 Bohemiakombi (Praga)

Podjetje je bilo ustanovljeno leta 1992 pod imenom
Kombiverkehr CS. Kombiverkehr CS je bilo stoodstotno
hcerinsko podjetje podjetja Kombiverkehr KG Frankfurt/
Main iz Neméije. Leta 1995 je bila druzba prevzeta, prevzela
so jo S§tiri podjetja, in sicer zeleznica Tschechische,
CESMAD Bohemia (zdruzenje cestnih prevoznikov),
zdruzenje Spedicij in logistik ter avstrijsko podjetje za
kombinirani transport Okombi. Glavni cilj podjetja je
organiziranje in opravljanje kombiniranega transporta na
podro¢ju domacega prometnega trga ter na trgu v sosednji
Slovaski. Kombinirani transport na Ceskem v glavnem
opravlja prevoze kontejnerjev in potujoCe avtoceste.
Bohemiakombi opravi okoli 80 odstotkov storitev s
kontejnerji, priblizno 20 odstotkov z zamenljivimi tovoris¢i,
medtem ko je odstotek, opravljen s polprikolicami,
zanemarljiv. Graf 4 prikazuje odstotek obremenjenosti
potujoce avtoceste na liniji Lovosice-Dresden, ki jo
najveckrat uporabi podjetje Bohemiakombi.

Graf 4: Obremenitve viaka na relaciji Lovosice-Dresden
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Vir: Statistics (2004, 20).

Danes na tej liniji dnevno prepelje deset vlakov v eno
smer. Na vlaku je lahko na specialnih vagonih nalozenih do
23 tovornjakov. Celotna kapaciteta vlakov na obeh smereh
Lovosice-Dresden in obratno je 460 tovornjakov dnevno.
V primeru vecjega povpraSevanja po tej liniji je mozno
povecati frekvenco z 10 na 12 voZenj v eno smer. V
mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in
nespremljanem transportu prepeljanih 14.413 posiljk
[Statistics 2004, 4].
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3.8 CNC (Vincennes)
Zacetki francoskega podjetja CNC - Compagnie
nouvelle de cadres segajo v daljno leto 1948, ko je bilo

ustanovljeno za skupinsko nakladanje od 3 do 18 m® enot.
Podjetje izvaja dva znana servisa, in sicer Continetal in
Naviland evropski servis. Servis Continetal je servis »od
vrat do vrat«, z njim pa se letno prepelje okrog 500.000
kontejnerjev in zamenljivih tovoris¢. V okviru tega servisa
se nahaja 100 terminalov Sirom po Evropi, za izvajanje pa
skrbi izkusen kader. Naviland servis je prav tako servis »od
vrat do vrat«, znjim pa se letno prepelje okrog 300.000 TEU.
Servis je primeren za pomorske izvajalce in povezuje z
zeleznico vsa vecja pristani§¢a v Evropi. V mednarodnem
transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in nespremljanem
transportu prepeljanih 27.832 posiljk [Statistics 2004, 13].

3.9 Novatrans (Paris)

Tvorba drugega francoskega podjetja Novatrans sega v
leto 1967, ko sta se spojili podjetji Stema in GTTM. Podjetje
z glavnim sedezem v Parizu ima komercialno pisarno e v
Italiji, kamor so leta 1973 selili svojo ponudbo. Delnicarji
podjetjaNovatrans so s 60 odstotki cestni prevozniki in s 40
odstotki zeleznisko podjetje S.N.C.F. Podjetje Novatrans je
ponudnik transportnih storitev, ki so povezane z zeleznico,
intermodalnih vozil (polprikolice, zamenljiva tovorisca,
kontejnerji) cestnega transporta, ter Spediterjev, ki kot

Zemljevid 4: Transportna povezava Conliner-j terminala

posredniki v imenu poSiljatelja uredijo prevoz blaga in/ali
druge povezane storitve. Prav tako kot pri drugih tovrstnih
podjetij se tudi tu zavzemajo za transport cestnih vozil ali le
tovornih enot po Zeleznici. Podjetje obratuje na Sestnajstih
terminalih, na katerih je zaposleno okoli 300 ljudi, ki
upravljajo in sestavljajo kompozicije vlakov. Leta 2002 je
podjetje prepeljalo 1,3 milijona tovornjakov z 900.000
tovornimi vagoni in 150 vlaki na teden. V mednarodnem
transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in nespremljanem
transportu prepeljanih 41.733 posiljk [Statistics 2004, 11].

3.10 Crokombi (Zagreb)

Podjetje za kombinirani transport na HrvasSkem
Crokombi je zacelo delovati 1. junija 1998. Iniciativo za
osnovanje nacionalnega podjetja za kombinirani transport
na Hrvaskem je dala komisija za kombinirani transport pri
Ministrstvu za pomorstvo, promet in zveze Republike
Hrvaske. Podjetje posluje kot podjetje z omejenimi
odgovornostmi. Crokombi je nacionalno specializirano
podjetje, ki se prvenstveno ukvarja z organizacijo transporta
kontejnerjev, organizacijo transporta cestnih vozil
(zamenljivi kamionski zaboji, kamionske polprikolice,
polprikolice in kamionov) po sistemu oprtnega transporta
(angl. huckepack). Podjetje izvaja servis iz drzave Hrvaske,
kot ¢lan zdruzenja UIRR pa z drugimi v¢élanjenimi podjetji
preko celotne Evrope. Podjetje v vecini posluje s terminali
na Reki in v Zagrebu, v manjSem obsegu pa poslujejo Se s
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Vir: Conliner, Container Transport Services (2005, 3).
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terminali v Splitu, Osijeku, Sisku in Koprivnici. Leta 2002
je Crokombi zacel z rezervacijami mest za hrvaske
prevoznike na Ro-la linijah med Slovenijo in Avstrijo. V
sredini leta 2003 je Crokombi v sodelovanju s hrvaskimi in
madzarskimi Zeleznicami ter partnerskim podjetjem iz
Madzarske (Hungarokombi) zacelo redni servis z vlakom
za prevoz kontejnerjev narelaciji Reka-Budimpesta, in sicer
na iniciativo Luke Rijeka in luske uprave. Crokombi v
sodelovanju z avstrijskim podjetjem Okombi in slovenskim
podjetjem Adria Kombi organizira transport na vseh linijah,
kjer prevoze opravlja Okombi [Crokombi, Combined
transport (CT) 2005, 1].

V mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v
spremljanem in nespremljanem transportu prepeljanih 3.520
posiljk [Statistics 2004, 13].

3.1

Podjetje Conliner B. V. iz Rotterdama je precej novo
podjetje, ustanovljeno je bilo Sele leta 2002. Podjetje pa ima
kljub kratkemu obstoju pod tem imenom na transportnem

Conliner (Rotterdam)

trgu mnogo izkuSenj, saj je le-to podjetje nastalo iz
Transfracht International B. V. Vecina ¢lanov podjetjajebila
vklju¢ena v notranji tovorni servis med zahodnimi
pomorskimi lukami ze ve¢ let, zato se lahko pohvalijo s
strokovnim osebjem in veliko izku$njami. Conliner razvija
in uporablja servis lokalnega vlaka za transport med
kontejnerskima pristani§éema Antwerpen in Rotterdam, kot
je razvidno iz zemljevida 4. Podjetje pa zraven tega ponuja
hitro ter zanesljivo povezavo med dvema vodilnima
severnima pristaniS¢ema in glavnimi ekonomskimi centri
Evrope. Zraven tega podjetje ponuja Se druge servisne
storitve, med katerimi so tudi skladi§¢enje, vzdrzevanje in
popravila [Conliner, Container Transport Services 2005, 5].

Na zemljevidu 4 so prikazane transportne povezave med
dvema velikima severnima pristaniS¢ema Rotterdam
(Nizozemska) in Antwerpen (Belgija) znotranjostjo Evrope,
predvsem vodilnimi ne$kimi terminali, kot so Koln,
Dulsburg, Mannheim, Miinchen in avstrijski Salzburg. V
mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in

Graf 5: Delezi prepeljanih posiljk v spremljanem in
nespremljanem transportu v letu 2003
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nespremljanem transportu prepeljanih 56.028 posiljk
[Statistics 2004, 15].

3.12 Kombiverkehr (Frankfurt)

Kombiverkehr je nemska druzba za kombinirani tovorni
transport, ki ima svoj sedez v Frankfurtu ob Majni.
Kombiverkehr mbH&CoKG je bilo ustanovljeno leta 1969.
Za ustanovljenim podjetjem stoji enakopravno okoli 240
$pedicij ter podjetje Stinnes Intermodal. Kombiverkehr je
logisti¢no, storitveno podjetje, ki razvija, organizira in trzi
po celotni Evropi mrezo kombiniranega transporta cesta-
zeleznica. Cilj podjetja Kombiverkehr je izboljSati
gospodarnost in atraktivnost ponudb, da bi s tem povecali
nacionalni in mednarodni transport in naprej utrjevali trzno
pozicijo kombiniranega transporta. Osnovno delovanje,
organiziranje in trzenje prevozniskih storitev, dopolnjujejo
dodatne storitve: izgradnja prekladaliS¢ in upravljanje le-teh,
razvoj in vzdrzevanje posebnih vagonov, manipulacija blaga
in konzultiranje podpirajo osnovni posel in pripomorejo k
povecanju kakovosti in zmogljivosti. Podjetje ponuja celoten
servis kombiniranega transporta na obmoc¢ju Evrope, delez
izvajanja posameznih tehnik pa prikazuje graf5s.

Graf 5 prikazuje, daje Kombiverkehr v letu 2003 najvec
posiljk prepeljal v nespremljanem domacem transportu, in
sicer 602.000, kar ustreza 63 odstotkom. V nacionalnem
nespremljanem transportuje bilo prepeljanih 164.000 posiljk
ali 17 odstotkov ter v spremljanem transportu 191.000
posiljk ali 20 odstotkov. Kombiverkehr povezuje evropske
gospodarske cone z vec kot 150 vlaki nano¢. Letno pretovori
podjetje okoli 15,75 milijarde ton kilometrov ter 23
milijonov ton blaga oziroma 960.000 kamionskih tovorov
(2,2 milijona TEU) s ceste na tire, in s tem razbremenjuje
ceste. Za opravljanje kombiniranega transporta imajo na
voljo terminale, vagone ter zanje potrebno opremo za
pretovarjanje, posredovanje prevozov, opravljanje
zelezniskega prometa, konzultiranje. Leta 2002 je dosegel
Kombiverkehr 282,3 milijona evrov prometa. V
mednarodnem transportuje bilo leta 2004 v spremljanem in
nespremljanem transportu prepeljanih 372.290 poSsiljk
[Statistics, 2004, 15].

3.13 T. R. W. (Bruselj)

Podjetje za kombinirani transport T. R. W. ali Transport
cesta-vagon je bilo ustanovljeno leta 1965 v Belgiji v
glavnem mestu, in sicer pod pokroviteljstvom Stevilnih
cestnih prevoznikov ter njihovih profesionalnih federacij.
Poslanstvo podjetja je organiziranje in ponujanje trgu
kakovostnega kombiniranega cestno-zelezniSkega
transporta. T. R. W. poseduje v Belgiji enajst terminalov, ki
so opremljeni z osemnajstimi portalnimi zerjavi in mobilnimi
zerjavi. Vsi ti terminali, ki jih uporablja podjetje, so
fleksibilni, opremljeni s specialno opremo za kombinirani
transport in strateSko locirani, v njih paje zaposleno za to
usposobljeno osebje, kar omogoca nemoteno manipulacijo
s tovorom. Vsak dan 22 vlakov prevaza okoli 117.000
kopenskih nakladalnih enot (kontejnerji, zamenljiva
tovoriséa, polprikolice). V mednarodnem transportu je bilo
leta 2004 v spremljanem in nespremljanem transportu

prepeljanih 59.762 posiljk [Statistics, 2004, 18].
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Zemljevid 5: Transportne povezave, kijih izvaja podjetie Hupac
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3.14 Hupac Intermodal (Chiasso)

Podjetje Hupac SA je zacelo delovati leta 1967. Sedez
podjetja oziroma glavna pisarna vseh Hupacovih podjetij se
nahaja v Svici v mestu Chiasso. Skupina podjetij pod
skupnim imenom Hupac si prizadeva, da bi na podrocju
intermodalnega transporta in logistike svojim strankam
ponudila cenovno ugoden ter obenem kakovostni servis.
Hupac izvaja spremljani tako imenovani potujoCi avtocesti
ali Rolling Highway ter nespremljani Shuttle Net
kombinirani transport. Zemljevid 5 prikazuje transportne
povezave, ki jih izvaja podjetje Hupac.

Na zemljevidu 5 je vidti, da skupina podjetij Hupac
obvladuje velik transportni trg Evrope, najve¢ delujejo na
obmocju osrednje in severne Evrope, med tem manj v delu
zahodne ter vzhodne Evrope. V skupini podjetij Hupac
posluje tudi Fidia S.p.A., ki zraven transporta omogoca
svojim strankam tudi skladis¢enje. Podjetje ponuja 70 vlakov
v enem dnevu, v letu 2003 se je prepeljalo dobrih 398.000
cestnih dostav in 6,9 milijona neto ton. V mednarodnem

Pomexzia
Brwndass
P arcimnise

transportu je bilo leta 2004 v spremljanem in nespremljanem
transportu prepeljanih 248.692 posiljk [Statistics 2004, 9].

3.15 Ralpin (Bern)

Podjetje za kombinirani transport Ralpin AG so aprila
leta 2001 ustanovila tri podjetja, in sicer BLS Ltschbergbahn
AG, Hupac SA in SBB AG. Glavni cilj teh treh podjetij je
bilo podjetje za izvajanje potujoée avtoceste skozi Svico. S
to ponudbo jim je prvi¢ uspelo tovornjake s stransko vi§ino
4 metre in $irino 2,5 metra transportirati skozi Svico.
Potujoca avtocesta danes poteka na relaciji med mestoma
Freiburg in Novara, kar prikazuje zemljevid 6.

Podjetje je do danes transportiralo ze ve¢ kot 150.000
tovornjakov, zasedenost vlakov je v povprecju 85-odstotna.
V mednarodnem transportu je bilo leta 2004 v spremljanem
in nespremljanem transportu prepeljanih 64.715 posiljk
[Statistics 2004, 14].
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Zemljevid 6: Linije potujoce med mestoma
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4 Nacionalne druzbe za kombinirani transport v
funkciji racionalne proizvodnje transportnih
storitev

4.1 Druzbe za kombinirani transport v funkciji
razvoja prometne infrastrukture in
suprastrukture

V vecini evropskih drzav je v zadnjih letih nastalo gosto
omreZje sodobno opremljenih terminalov, kijih v veliki meri
uporabljajo druzbe za kombinirani transport v sodobni
transportni in logisti¢ni industriji. Velike Spedicije investirajo
v terminale in v suprastrukturo kombiniranega transporta.
Vzpostavljajo lastne izpostave s svojimi sodelavci po vsem
evropskem omrezju najpomembnejSih terminalov in si
prizadevajo vstopiti v vsak segment trga. V kombinirani
transport ne vlagajo le cestni prevozniki. Potreben je tudi
primeren zelezniski vozni park, v katerega vlagajo zeleznice.
Evropska zZelezniska podjetja imajo zdaj Ze nekaj tisoc
posebnih vagonov, ki so primerni za prevoz razli¢nih
nakladalnih enot. Poleg tega imajo Stevilne druzbe za
kombinirani transport na voljo veliko zasebnih vagonov.
Potujoca avtocesta zahteva uporabo drugac¢nih vagonov, kot
so potrebni za prevoz kontejnerjev in zamenljivih zabojev.
Tako imenovani »Zepasti« vagoni so primerni za prevoz
polprikolic, zamenljivih zabojev in kontejnerjev. V
nespremljanem prometu so vlaganja Se precej vecja, saj so
zanj potrebne Se druge priprave. Za prekladanje transportnih
enot morajo biti na voljo posebni terminali, opremljeni s
primernimi napravami za prekladanje [Zelenika 2005, 256].

4.2 Druzbe za kombinirani transport - dejavnik
razvoja in afirmacije sodobnih transportnih
tehnologij

V Evropi je zaradi tendenc drzav EU v kopenskem
kombiniranem transportu v ospredju paletizacija,
kontejnerizacija, oprtna (angl. huckepack) in bimodalna
transportna tehnologija. Pri tem ni zmanjSana vloga prevozov
kontejnerjev. Ti Se vedno predstavljajo najvecji del
kombiniranega transporta, ki se pojavlja v vseh moznih
kombinacijah transportnih nosilcev.
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4.3 Vpliv druzb za kombinirani transport na
globalni trajnostni razvoj transporta

Ker ima kombinirani transport v sodobni transportni in
logistiéni industriji veliko moZznosti in pogojev za svoj
nadaljnjirazvoj, saj sam transport predstavlja koncentracijo
blagovne menjave in posledi¢no transporta na posameznih
transportnih smereh, to v veliki meri vpliva na globalni
trajnostni razvoj transporta. Ob podpori programa PACT
(Pilot Action of Combined Transport) komisije EU po vsej
Evropi vzpostavljajo ustrezne povezave v kombiniranem
transportu. Tako predvidevajo, da bodo s pomocjo druzb
kombiniranega transporta vzpostavljene konkurencne
transportne storitve tudi do najbolj oddaljenih krajev.

4.4 Druzbe za kombinirani transport v funkciji
racionalizacije proizvodnje transportnih storitev

Ocene kazejo, da se bo tovorni promet do leta 2010 ob
isti politiki povecal za 50 odstotkov. Edini mozen nacin
zmanj$anja rasti tovornega prometa po cestah je
preusmerjanje tovornega prometa na srednje in dolgih
razdaljah na cestnemu prometu alternativne oblike (Zeleznica
in tudi vodne poti) oziromarazvijanje kombinacije cestnega
in zelezniskega prometa, za kar se zavzemajo vse Clanice
zdruzenja UIRR. Za dosego zastavljenih ciljev je klju¢nega
pomena revitalizacija zeleznic, saj so sedanje
neuravnovesenosti med prometnimi sistemi v precej$nji meri
posledica konkuren¢nih prednosti v cestnem sektorju, kot
so fleksibilnost, kapaciteta in nizke cene. Za revitalizacijo
zeleznic je potrebna predvsem integracija zelezniskega
prometa v enoten trg, optimalna izbira infrastrukture in
modernizacija storitev.

4.5 Druzbe za kombinirani transport - dejavniki
razvoja in afirmacije globalne transportne
logistike

V zadnjih dvajsetih letih se je logistikarazvila in afirmirala
bolj kot v preteklih sto letih. S tem je misljena logistika kot
znanost in logistika kot aktivnost. Na hiter razvoj in afirmacijo
logisti¢nih storitev so vplivali Stevilni dejavniki. Aktivni
udelezenci v logisti¢nih verigah, kot so proizvajalci, trgovci,
distributerji, prevozniki, skladis¢niki, $pediterji, zavarovalni

agenti, finan¢niki in drugi so se v preteklosti prepricali o

koristni uporabi logisti¢nih nacel, saj lahko le-ta v poslovanju

zmanj$ajo stroske poslovanja in povecajo konkuren¢nost na

svetovnem trzi§¢u [Zelenika, 2005, 22].

5 Sklep

Nezadrzen razvoj transporta, ki se je zaradi svoje
proznosti in cenovne prilagodljivosti cestnih prevoznikov v
precej$nji meri koncentriral na cestni transport, je privedel
do tega, da se je zaradi razli¢nih razlogov (okoljevarstvenih,
socialnih in ekonomskih) poskusilo zdruziti dve obliki
transporta, in sicer cestnega in zelezniskega, s ¢imer je nastal
kombiniran transport.

Hiter razvoj kombiniranega transporta v Evropi je zato
narekoval tudi posebno organiziranost, saj se je pokazalo,
da ima kombinirani prevoz cesta-zZeleznica v spremljanem
in nespremljanem transportu posebnosti, ki zahtevajo
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drugaéno obravnavo organizacije transporta in trZenja ter
povezovanje uporabnikov. Zahteve po hitrejSem prenosu
blaga s ceste na zeleznico so povzrocile, da so cestni
prevozniki, Spediterji in Zeleznice ter prometna politika
ustanovili druzbo, ki naj bi skrbela za usklajeno delovanje
vseh zainteresiranih. Na drugi strani pa so leta 1970 v
zahodni Evropi zacéeli razmisljati, kako bi povrnili tovor s
ceste na zeleznico in s tem razbremenili izredno obremenjeno
cestno omrezje, hkrati pa ne bi ekonomsko prizadeli cestnih
prevoznikov in $pediterjev. Tako je nastala Mednarodna
zveza druzb za kombinirani transport cesta-zeleznica ali
krajse UIRR. Mednarodna zveza je nastala kot mednarodna
interesna zveza, in sicer 23. oktobra 1970 v Munchnu v
Nem¢iji. Prve clanice tega zdruzenja so bile nacionalne
druzbe Hupac iz Svice, Kombiverkehr iz Nemé&ije, Novatrans
iz Francije, Trailstar iz Nizozemske in T. R. W. iz Belgije.

Namen vélanjenih podjetij kot tudi zdruzbe v celoti je
promocija in pospesevanje kombiniranega transporta po vsej
Evropi; vecji del cestnega transporta zelijo preusmeriti na
zeleznico ter s tem opraviti hiter, varen, zanesljiv in
kakovosten transportni servis ob ¢im nizjih stroskih.

V prometni politiki EU je treba upostevati aktivnosti
Ekonomske komisije Zdruzenih narodov za Evropo, v sklopu
katerih je delovna skupina za kombinirani transport
oblikovala pomembne dokumente, ki so jih drzave ¢lanice
kasneje tudi sprejele.

Evropski transportni trga se vse bolj razvija in $iri. Hiter,
zanesljiv in racionalen transport pa danes ni mogo¢ brez
primerno razporejene in razvite prometne infrastrukture in
prometne suprastrukture. V Evropi se druzbe za izvajanje
kombiniranega transporta posluzujejo sodobnih tehnologij
transporta, kot so paletizacija, kontejnerizacija, oprtni prevoz
in bimodalne tehnologije. Komisija EU vzpostavlja s
podporo programa PACT ustrezne povezave v kombiniranem
transportu. Tako predvidevajo s pomocjo druzb
kombiniranega transporta v sodobni in logisti¢ni industriji
vzpostaviti konkurenéne transportne storitve tudi do najbolj
oddaljenih krajev.

Ker se sam cestni tovorni transport Se zmeraj povecuje,
ga je treba na srednjih in dolgih razdaljah preusmeriti na
edino alternativno obliko v kopenskem transportu, to je
zeleznico. Za dosego zastavljenih ciljev je predvsem

potrebna revitalizacija zeleznic, za to pa je potrebna
predvsem integracija zelezniSkega prometa v enotni trg,
optimalna izbira infrastrukture in modernizacija storitev.

Nacionalne druzbe za kombinirani transport Adria-
Kombi, Alpe Adria, Bohemiakombi, Cemat, CNC,
Combiberia, Conliner, Crokombi, Hungarokombi, Hupac,
Kombi Dan, Kombiverkehr, Novatrans, Okombi, Ralpin,
Rocombi in T. R. W. bi morale navsezadnje s svojim
individualizmom in aktivnostmi partnersko sodelovati ter
tako pozitivno vplivati na hiter, ekonomicen in varen
transport in promet blaga ne samo v nacionalnih transportnih
sistemih, temve¢ tudi v evropskem transportnem sistemu.
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SUCCESSFUL DECISION-MAKING:
A SYSTEMATIC APPROACH TO COMPLEX PROBLEMS

Rudof Griinig, Richard Kiihn
Springer-Verlag, Berlin, Heidelberg, New York, 2005 231 str.

Knjiga profesorjev Rudofa Griiniga z univerze v Fribourgu in Richarda Kiihna z univerze v Bernu je
angleski prevod nemskega izvirnika. Avtorjajo namenjata odlo¢evalcem v gospodarskih druzbah, neprofitnih
organizacijah in javnih ustanovah, pa tudi Studentom in udeleZencem tecajev kot pripomocek za uspesno
reSevanje celovitih problemov. Kljuéni del knjige je namre¢ splosni hevristi¢ni postopek zaresevanje celovitih
problemov odloc¢anja. Pristop je sestavljen iz korakov, ki so razumljivo razloZeni in ilustrirani s primeri.

Stevilna besedila se osredoto¢ajo na zadnji korak re$evanja zapletenih celovitih problemov, to je na
ocenjevanje alternativ in izbiranje strategij, ki so bistvene za analizo odloc¢anja. Vendar je to v praksi navadno
lazji del reSevanja, ki ne zagotavlja povsem zadostne analize zapletenih problemov. Prikazana knjiga dopolnjuje
matematicne pristope z osredotoCanjem na prve tri korake, to je na raziskavo in analizo problema, razvoj
opcij in ocenjevanje posledic razlicnih opcij.

Knjiga je sestavljena iz treh delov. Prvi del je uvod v metode za reSevanje problemov. V njem avtorja
definirata probleme odlocCanja, prikazeta sisteme za raziskovanje problemov odlo¢anja, opredelita racionalne
odlocitve in predstavita postopke odloc¢anja. V drugem delu predstavita zgrajeni splosni hevristi¢ni postopek
za reSevanje celovitih problemov odlocanja, najprej pregledno, nato pa po korakih do podrobnosti. Celotni
drugi del sta ilustrirala s Studijskim primerom. V tretjem delu obravnavata posebni aktualni temi odlo¢anja v
informacijski dobi, ki ju zaradi jasnosti nista vpletala v prva dva dela: pridobivanje informacij in kolektivno
odlocanje.

V vsakem delu uvodoma predstavita obravnavane teme, znanje in razumevanje, ki naj bi jih bralec pridobil,
ter poglavja z izvlecki vsebine poglavij. Le-ta se v vseh treh delih navezujejo, a je mogoce vsako predelati
tudi posamicno, tudi po zaslugi doslednih sklicevanj na sistemati¢no oznacene vlozke in slike ter podpoglavja
prejsnjih poglavij. Knjigo odlikujejo natan¢ne opisne definicije temeljnih pojmov. Za lazje razumevanje jim
sledijo studijski primeri z razlago, kako je bil obravnavan specificen problem odlocanja, in s povzetkom
ugotovitev iz prakti¢nih primerov. Nato so predstavljeni splosni modeli odlocanja, ki omogocajo sistematizacijo,
kako lahko pristopimo k odlo¢anju v praksi. Zakljucki so predstavljeni tudi v Stevilnih slikah.

Prvi del, ki predstavlja probleme in postopke odlo¢anja, je sestavljen iz Stirih poglavij. V prvem poglavju
avtorja opredeljujeta problem odlo¢anja z razli¢nostjo trenutnega in ciljnega stanja in z vsaj dvema opcijama
za dejavnosti pri doseganju cilja (str. 7). Med razlicnimi nacini reSevanja problemov (intuitivno, rutinsko z
upostevanjem v preteklosti uporabljenih postopkov, z brezpogojnim sprejemanjem strokovnih predlogov, z
naklju¢no izbiro, na temelju sistemati¢nega racionalnega razmisljanja, podprtega z relevantnimi informacijami)
se osredotocata izkljucno na preskriptivno teorijo oziroma metodologijo odlo¢anja, saj ponujata predloge za
izboljsanje odlocanja ob prakti¢nih problemih. Ne osredotocata se na opisovanje procesov odlocanja v
preteklosti, kar je znacilno za deskriptivno teorijo odlo¢anja. Pri razvoju preskriptivnega modela pripisujeta
veliko vlogo tudi odlocevalski logiki, hevristi¢nim principom, informacijam in prakti¢nim izkuSnjam.
Opozarjata, da metodoloski predlogi v tej knjigi temeljijo na prepri¢anju avtorjev, da je pri reSevanju problemov
odloc¢anja v praksi potrebno uporabljati tudi intuicijo in izkusnje (str. 8-10).

V drugem poglavju avtorja predstavljata ciljne sisteme in sisteme za odkrivanje problemov. Po Stellingu
povzameta delitev poslovnih ciljev na izvedbene cilje (kakovost, izraba zmogljivosti, produktivnost, trzni
delez), finan¢ne cilje (dobic¢ek, donosnost, likvidnost) in celo druzbene cilje (zadovoljstvo zaposlenih,
odgovornost) (str. 18). Sistemi za odkrivanje problemov so namenjeni za sistemati¢ni monitoring in zgodnje
zaznavanje problemov. Osrednja komponenta teh sistemov je mnozica kazalcev, ki jih avtorja raz¢lenita na
splosne ciljne kazalce, pojasnjevalne kazalce splosnih ciljnih kazalcev ter kazalce na izvedbeni in strateski
ravni. Uporabnikom v praksi bodo Se posebej dobrodosli primeri kazalcev na izvedbeni in strateski ravni, ki
so predstavljeni v vlozkih (str. 22-27).
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Avtorja v tretjem poglavju opisujeta znacilnosti racionalnih odlocitev. Po Bambergu in Coenenbergu
povzameta razlikovanje med formalno racionalnostjo, pri kateri se pogoji racionalnosti nanasajo samo na
proces odlocanja z vidika doseganja cilja, in vsebinsko racionalnostjo, pri kateri moramo prouditi tudi
racionalnost cilja. Potrebni pogoji za racionalno odlocitev so: daje proces odlocanja povsem ciljno usmerjen,
da temelji na relevantnih informacijah, ki so ocenjene (kolikor je to mogoce) objektivno, in da sledi
sistemati¢nemu, strukturiranemu postopku dejavnosti in uporablja jasna pravila (str. 35-39).

Cetrto poglavije avtorja namenjata postopkom odloanja. Zaéneta ga z razlago pomembnih pojmov pri
odloc¢anju, ki jih ilustrirata s poenostavljenim primerom in jih sistematizirata v diagram temeljnih pojmov v
metodologiji odloc¢anja. Definicijo postopka odlo¢anja oblikujeta z upostevanjem svojih izhodis¢ in izhodis¢
Se Stirih avtorjev (Gygi, Klein, Little in Streim): Postopek odloc¢anja lahko definiramo kot sistem pravil za
zagotovitev in analiziranje informacij, kijih lahko uporabimo zareSevanje dolo¢enega tipa problema odlocanja
(str. 44). Na osnovi opredeljenih parametrov postopkov odlo¢anja (vsebina problema, omejitve pri uporabi,
kakovost resitve) sestavita matriko Stirih tipov postopkov odlocanja: splosni hevristi¢ni, posebni hevristiéni,
splo$ni analiti¢ni in posebni analiti¢ni. Za ocitno prednost hevristi¢nih postopkov v primerjavi z analiti¢nimi
spoznata skoraj popolno odsotnost omejitev z vidika uporabnosti in relativno nizke strosSke uporabe. Temeljna
pomanjkljivostje, da ne moremo zagotoviti obstoja mozne resitve; Ce reSitev obstaja, pane moremo zagotoviti,
daje optimalna (str. 45-51).

Drugi del knjige, ki vsebuje naslednjih pet poglavij, predstavlja osrednji vsebinski del. V njem je namre¢
predstavljen splosni hevristi¢ni postopek odlocanja pri resevanju celovitih problemov, ki sta ga oblikovala
avtorja na osnovi lastnih izkuSenj in teoreti¢nih izhodiS¢ drugih avtorjev. Peto poglavje ponuja pregled celotnega
postopka, skupaj z njegovimi prednostmi in slabostmi, osnovami ter na¢ini uporabe. Uvodoma avtorja navedeta
prednosti sistemati¢nega postopka pred intuitivnim, to so: moznost uporabe za vse probleme odlocanja, lazje
zajemanje razlicnih nalog procesa odlocanja glede na globalni cilj, izboljSevanje kakovosti odloditev z
razlikovanjem med dejanskim znanjem in subjektivnimi ocenami in z izbolj$ano uporabo baze znanja. Vendar
sistemati¢ni postopki ne morejo nadomestiti pomanjkljivega znanja ali omejenih sposobnosti udelezenca (str.
63-65). Naloge razporedita v korake, ki tvorijo njun splo$ni hevristi¢ni postopek odlocanja: (1) raziskovanje
problema odlo¢anja, (2) analiziranje problema odloc¢anje, (3) razvoj vsaj dveh opcij, (4) definiranje kriterijev
odloc¢anja, (5) ocenjevanje, kako dolociti posledice in po potrebi predvideti mozne scenarije, (6) dolocanje
posledic opcij, (7) ugotavljanje globalnih posledic opcij in kon¢no odlocanje (str. 66). Koraki si linearno
sledijo, od koraka (7) do koraka (3) pa vodi tudi povratna zveza. Avtorja sta splo$ni hevristi¢ni model oblikovala
na osnovi hevristi¢nih pravil, obstojecih splo$nih hevristi¢nih procesov odlo¢anja drugih avtorjev, izkuSenj iz
razvoja specificnega hevristicnega odlocanja, izkuSenj iz poucevanja metodologije odlocanja, izkuSen;j iz
svetovanja v kompleksnih odlo€itvenih situacijah, kakor tudi na osnovi kvantitativnih metod (str. 75-79).

Naslednja poglavja v drugem delu podrobneje opisujejo posamezne korake. Sesto poglavje razlaga prvi in
drugi korak. Pri raziskovanju problema odlocanja opozorita na (v tem prikazu ze omenjene) sisteme za
odkrivanje problemov, proucevanje zanesljivosti informacij ter upravi¢enost formaliziranja procesa odlo¢anja
(str. 83). Resni¢no reSevanje problemov se za¢ne z analiziranjem, ki zajema zasnovo situacije odlocanja,
doloc¢anje vzrokov problema, poimenovanje problema in dolocanje strukture problema (str. 87-98).

Avtorja se v sedmem poglavju ukvarjata s tretjim, Cetrtim, petim in Sestim korakom, torej od iskanja opcij
in njihovega ocenjevanja do dolocanja posledic opcij. Pri razvoju opcij priporo¢ata nekatere metode
ustvarjalnega razmisljanja, in sicer metodo idealne resitve, morfolosko analizo in viharjenje (str. 103-105), ki
pajih pogosteje uporabljamo pred postopkom odlo¢anja. Cetrti korak zasnujeta na osnovah odlo¢anja po ved
kriterijih hkrati, podatki zanje pa so lahko izraZzeni tako numeri¢no kot tudi opisno (str. 107-108). Peti korak
zajema doloCanje Casa, za katerega bodo ocenjevali posledice, ugotavljanje gotovosti posledic ter po potrebi
ocenjevanje scenarijev in doloCanje njihove verjetnosti (str. 111-116). S pomocjo opravljenega tretjega, Cetrtega
in petega koraka predlagata konfiguracijo problema odlo¢anja v matriko odlocanja (str. 116-118), ki jo iz
teorije odloCanja sicer poznamo tudi pod imenom izplacilna matrika ali matrika dobi¢ka oziroma koristi.
Zasnovala sta jo na osnovah odlocanja pri popolni gotovosti, tveganju in popolni negotovosti, kar navadno
obravnavamo v okviru (kvantitativne) teorije odloCanja kot del analize odlocanja in teorije iger v SirSem
smislu. Dolocanje posledic opcij v Sestem koraku vkljucuje poleg subjektivnega pristopa tudi empiri¢ne
izkusnje, uporabo deskriptivne statistike in raznih kalkulacij ter znanstveno preizkuSene metode napovedovanja
na osnovah matemati¢ne statistike (str. 119-122).

V osmem poglavju se osredotoCita na sprejemanje koncne odloCitve. Ugotavljata, da se analiti¢nim,
predvsem kvantitativnim metodam v drugih knjigah o odlo¢anju posveca preve¢ pozornosti, in jih kritizirata
zaradi vprasljive zanesljivosti in stopnje odlo¢evalCeve odgovornosti. Kljub temu navajata primernost uporabe
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Bernoullijevega postopka, osnov verjetnosti in teorije iger v oZjem smislu pri ocenjevanju tveganih odlocitev
ter uporabe znanih kriterijev za odlocanje pri popolni negotovosti: pesimistovega, optimistovega in
Hurwizcevega kriterija ter kriterija najmanjSega obzalovanja. Ugotavljamo, da pri preseganju polivalentnosti
izhajata iz osnov vec-atributne teorije vrednosti oziroma koristnosti, ki jo sicer obravnavamo pri odlo¢anju
po vec kriterijih hkrati. V devetem poglavju nazorno in obSirno ilustrirata uporabnost postopka s Studijskim
primerom Svicarskega podjetja Special Vehicles (str. 157-179).

Posebni temi, ki sta obravnavani v okviru tretjega dela, sta namenjeni razumevanju narave odloéitev o
zagotavljanju dodatnih informacij in predlogu postopka v desetem poglavju, kakor tudi pregledu problemov,
postopkov in pravil skupinskega odlo¢anja v enajstem poglavju. Predloge za odloCanje o zagotavljanju
informacij sta oblikovala na osnovi dobro znanih Bayesovih principov (str. 184-192). Zadnje poglavje sta
zaradi narasc¢ajoCe pomembnosti skupinskega (kolektivnega) odlocanja v podjetjih namenila primerjavi
skupinskega in posami¢nega (individualnega) odlocanja in opozorila predvsem na negativne uc¢inke skupinskega
odloc¢anja (str. 200-205). Pravila skupinskega odlocanja sta napisala samo za zadnji korak svojega splosnega
hevristi¢nega postopka odloc¢anja (str. 205-211). To poglavje zakljucujeta s prikazom znanih postopkov za
skupinsko odlocanje: preferen¢nih odnosov Blina in Whinstona (str. 211-214) in popularnega Saatyjevega
analiti¢nega hierarhi¢nega procesa (str. 215-218), ki ga zareSevanje celovitih problemov med drugimi uspesno
uporabljajo tudi najuglednejse mednarodne korporacije.

Ugotavljamo, da podobne postopke obravnavamo tudi v okviru kvantitativnih pristopov za odlocanje, in
sicer pri analizi odlo¢anja s poudarkom na odlo¢anju po vec kriterijih hkrati in pri teoriji odlo¢anja kot delu
teorije iger v SirSem smislu. Avtorja posamezne kvantitativne metode navedenih teorij vkljucujeta v splosni
hevristi¢ni postopek, vendar jih zgolj navajata ali opisujeta. Ugotavljamo, da sta tvorila hevristi¢ni postopek
predvsem s poenostavitvami analize odlocanja in teorije odlocCanja (ki sta jo ublazila v t. i. metodologijo
odloc¢anja), vanj pa sta vkljucila tudi metode ocenjevanja in napovedovanja, in celo metode ustvarjalnega
razmiSljanja.

Zakljuujemo, daje knjiga dobrodosel prispevek k menedZzmentu kot znanosti (t. i. Management Science
- MS), vendar ne na empiri¢no analiti¢ni nacin, pa¢ pa na prakti¢no normativni nacin, saj avtorja predlagata
postopke odlocanja, ki lahko odlo¢evalcem pomagajo pri reSevanju celovitih problemov odlo¢anja. Ker avtorja
poglavja in celoten osrednji drugi del dopolnjujeta s Studijskimi primeri, v razlagi pa predlagata izbore
indikatorjev za opis razli¢nih problemov, je knjiga dobrodosel pripomocek Studentom in uliteljem teorije,
metodologije in analize (predvsem ekonomskega in poslovnega) odlocanja.

Knjigo priporo¢amo tudi raziskovalcem, ki tezijo k uporabi metod kot dopolnilom intuitivnega odlo¢anja,
za celovito reSevanje problemov, saj sta avtorjaknjige pri pisanju uporabila holisti¢ni pristop, presegla linearno
in delno obravnavanje problemov, vkljuéila specialna podrocja teorije odlo¢anja (v sklopu teorije iger ter
metod ocenjevanja in napovedovanja) in posebna poglavja, ki so namenjena aktualnim trendom sodobnega
odlocanja, kot so vloga informacij in skupinsko odlocanje.

Dr. Vesna Canéer, docentka
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NEVIDNI DOTIK - STIRJIE KLJUCI MODERNEGA MARKETINGA

Harry

Zalozba:

Beckwith
Lisac&Lisac. d. o. o., Ljubliana, avgust 2005 240 str.

Sodobna trzna gospodarstva vedno vecji delez bruto domacega proizvoda ustvarijo v sektorju storitev, pri
Cemer se ta delez Se povecuje. Zato ni prav ni¢ ¢udno, da vsi ucbeniki temu sektorju namenjajo vedno vec
poglavij. Prav tako pa vedno pogosteje nastajajo tudi samostojni priro¢niki. Eden izmed njih je tudi knjiga
Nevidni dotik - stirje klju¢i modernega marketinga, ki je sestavljena iz sedmih poglavij in uvoda. V vsakem
izmed posameznih poglavij avtor iz ve¢ zornih kotov obravnava posamezno temo. Vse to pa ponazori s
konkretnimi primeri iz ameriske prakse.

Avtor uvod zacne s svojim prejsnjim delom Prodaja nevidnega, ki je bilo delezno pozitivnih odzivov z
vsega sveta, hkrati pa tudi na kratko povzame bistvo svoje trenutne knjige in tudi Zivljenja nasploh. Pove, da
je knjiga pisana na podlagi izkuSenj, ki sijih je nabral kot izvajalec storitev, stranka in svetovalec v storitvenih
podjetjih. Glede na vse izkus$nje poudari, da v sodobnem svetu, kjer nam hiter tempo Zivljenja in vsa mogoca
tehnologija zmanjsujejo neposreden stik z ljudmi, pri prodaji storitev ne gre zgolj za storitev, ampak za celotno
izkus$njo, torej gre za dozivetje in odnos. S tem zeli poudariti, da danes ni dovolj, da znamo nekaj narediti ali
storitev opraviti, ampak moramo ob izvedbi storitve, ki je glede na naravo naro¢nik ne more preveriti ali
izkusiti pred placilom, znati vzpostaviti oseben odnos. Torej pristen ¢loveski stik. Uvod zakljuci z mislijo, da
si je treba pri storitvah, ki niso odvisne le od trga, ampak tudi od strank, potencialnih kupcev, naro¢nikov in
zaposlenih, vedno prizadevati, da bi le-te izboljsali. Pri ¢emer lahko trzniki najdejo ideje vsepovsod, le odprti
morajo biti.

V prvem poglavju avtor nadaljuje v uvodu zastavljene misli. Tako na zacetku poglavja najprej poudari
misel v duhu naSega pregovora: »Vsake o¢i imajo svojega malarja.« Vsak clovek ima o vsaki stvari ali storitvi
svoje mnenje in prav je, da prizna tudi mnenja drugih. Slednje je zlasti pomembno za trznike, ki oblikujejo
svoje strategije, saj morajo pri pisanju oglasnih sloganov paziti na to, da vsi ljudje ne razmisljajo tako kot oni
sami. Zato je prav, da podjetja opravijo raziskave, ceprav po avtorjevih besedah tudi z njimi ne dobimo vedno
pravih informacij. Izku$nje (tudi njegove lastne) so namrec¢ pokazale, da se ljudje, ko vemo, da se nas opazujejo,
obnagamo drugace kot sicer - govorimo lahko o Heisenbergovem nagelu. Se dodatno pa lahko dobimo popagene
podatke, ¢e pri raziskavi uporabljamo opisna vprasSanja in hipoteti¢ne situacije. Ljudje namre¢ svoj Cas in
denar v hipoteti¢cnih razmerah dojemamo drugace kot v resnici, prav tako je z opisi zelo tezko ponazoriti
dejansko stanje. Izkusnje so tudi pokazale, da se zelo inovativne storitve odklanjajo. Avtor zato pravi, da nam
pri zbiranju informacij lahko veliko pomagajo mnenjski voditelji - torej ljudje, ki vodijo trzise in nanj
vplivajo. Ob tem opozarja, da obseznejSe raziskave lahko privedejo do enakih ugotovitev kot manj obsezne,
le da bodo prve terjale ve¢ denarnih sredstev.

Poglavje zakljuci s podukom, da nas nase prepricanje lahko zaslepi in posledi¢no sploh ne vidimo dejanskega
stanja. Da bi se takSni situaciji izognili, je priporo¢ljivo najeti zunanje sodelavce, ki niso obremenjeni z
izku$njami. Vcasih je namreC potreben pogled naivneza, ki bo opazil napake, ki jih tisti, blizu dogajanju, ne
vidijo. Zunanji sodelavec podjetjem torej pomaga tako, da vidi tisto, kar v resnici je, in ne tisto, kar misli, da
mora videti.

V drugem poglavju se avtor dotakne zmot v svetu trZzenja. Na zacetku poudari, da vsaka storitvena dejavnost,
ne glede na starost (tudi medicina), lahko dozivi in prezivi spremembe. Bralcu celo svetuje, naj ne sledi,
ampak postane vodilni! UspesSnost trzenja je odvisna od sposobnosti ustvarjanja razlik in prav ustvarjanje
razlik je eden izmed nacinov, kako opraviti s konkurenco. Tako naj bi si vsak ponudnik postavil tri vprasanja,
in sicer: kaj lahko spremenim, kaj od tegaje uresnicljivo in Cesa ni naredil Se nih¢e. Tako na primer ni nujno,

obstojece resitve in s tem ustvariti neki povsem nov izdelek ali storitev.
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Druga zmota je, da podjetje svoje prodajalce nagrajuje po ucinku. To pripelje do tega, da se prodajalci na
vse nacine trudijo ustre¢i stranki, vse dokler ne uspejo prodati. S tem prizadevanjem pa seveda strankina
pri¢akovanja zvisajo in jih obi¢ajno ne uspejo ve¢ zadovoljiti. Hkrati avtor tudi pravi, da ljudi ne moremo
upravljati. Vse, kar podjetja lahko naredijo za topel sprejem strank, je, da ustvarijo posel, ki ga bodo ljudje
opravljali s srcem in cilje podjetja Zeleli doseci. Tako se ne bodo pojavljali ljudje, ki bodo svoje delo opravljali
povrsno in s tem metali slabo lu¢ na poklic, ki ga opravljajo.

Naslednja zmota, na katero avtor opozarja, je, da podjetja mislijo, da se odloCitve sprejemajo premisljeno
v procesu sprejemanja odloCitev. Avtor vse to zanika na popolnoma vsakdanjem primeru, kot je nakup
avtomobila. Tako pravi, da ljudje ze po kratkem premisleku najprej sprejmemo odlocitev in Sele potem gremo
na lov za informacijami (testne voznje). To pa le zato, da bi upravicili svojo odlocitev. Naloga trznika torej je,
da ugotovi, kaksne odlocitve so stranke ze sprejele in zakaj se je posamezna stranka tako odlocila, Sele potem
pa naj poskusi vplivati nanjo.

Kot zmotno se pojavlja tudi misljenje, daje pretirana domacnost nezazelena. Avtor pravi, da le-te v poslu
ni nikoli preve¢ in daje vzrok za neuspeh posla pogosto treba iskati v tem, da nas stranke ne poznajo. Zmotno
je tudi misljenje podjetij, da morajo odgovoriti na pro$nje za ponudbe. Avtor predlaga tehten premislek, saj
odgovor terja veliko sredstev, vendar pa ni nujno, da bo prislo do sodelovanja, saj gre v takih primerih pogosto
za stranke, ki kupujejo cene, seveda ¢e izvzamemo vladne organe. Prav tako pogosto je zmotno prepricanje,
da sodelovanje med sorodnimi ali celo konkuren¢nimi podjetji ni mogoce. V praksi se namre¢ dogaja, da
posamezno podjetje brez sorodnih podjetij sploh ne more preziveti ali da na racun svoje specializiranosti,
kljub konkurenci, zivi celo bolje.

V zadnjem casu smo prica tudi temu, da podjetja mislijo, da z zdruzitvijo le pridobijo, kar pa ni vedno
nujno. Stranke namrec rade poslujejo s strokovnjaki, kar pa zdruzevanje podrocij pri enem zaposlenem dostikrat
ne omogoca. Prav tako stranke ne kupujejo tistega, Cesar ne razumejo, in pri zdruzitvi se lahko zgodi, da so
zaradi dodajanja stvari osnovnemu poslu zmedene in tako ne kupijo nicesar.

Zadnji dve omenjeni zmoti sta aktualni zlasti za storitvena podjetja. Prva se nanasa na nove storitve, ki po
zaCetnem zagonu v prodaji hitro padejo, saj se moramo zavedati, da je storitev nevidna in je za razliko od
izdelka ne Zeli nih¢e prvi kupiti, ker je ne more uporabiti kot statusni simbol. Naslednja zmota pa se nanasa na
uporabnost virtualne tehnologije v prodaji storitev. Spletne strani storitvenih podjetij so po avtorjevem mnenju
bolj marketinska kot izobrazevalna nalozba. Razlog pa je treba iskati v dejstvu, da smo ljudje socialna bitja.

Tretje poglavje govori o zadovoljstvu strank. Avtor pravi, daje naloga zadovoljiti ljudi zelo tezka, kajti ko
nekaj dobimo, zelimo Se ve¢. Zato se zelo tezko zgodi, da uspejo podjetja preseci pricakovanja svojih strank.
Naloga podjetij je, da pri svojem delu dosezejo ne samo, da bodo stranke zadovoljne (preskromen cilj),
ampak da se bodo celo zahvaljevale. To pa bodo dosegli na nacin, da storitev »opremijo« tako, da stranko
prepricajo v zadovoljstvo. Zavedati se moramo, daje naSe zaznavanje precej omejeno in da vidimo tisto, kar
ho¢emo videti. Pri tem imamo opravka s teorijo pricakovanja - vidimo in dobimo tisto, kar pri¢akujemo
(ucinek placeba).

Naslednja §tiri poglavja knjige govorijo o kljucih, ki po avtorjevih besedah krojijo sodobni marketing.
Prvi kljuc¢, o katerem avtor razpravlja, je cena. Slednjanaj bi namre¢ veliko prispevala k zaznavanju kakovosti
izdelka, Se bolj pa same storitve. Tako avtor pravi, da vi§ja kot je cena, bolj nas prepric¢a v kakovost, ta pa nas
posledi¢no pritegne k nakupu. V nadaljevanju avtor omeni, da zniZanje cen ne pripelje vedno do povecanja
prodaje, kajti oseba, ki izbira med cenovno dosegljivima storitvama, ponavadi izbere drazjo, saj naj bi prav
zaradi cene stranke zaznale vi§jo kakovost. Zatem avtor razpravlja o tem, kako so lahko nizke cene za podjetje
pogubne. Podjetja se morajo namre¢ zavedati, da bodo stranke, ki pridejo zaradi nizkih cen ali drugih oblik
pospesevanja prodaje (kuponi), zaradi cen tudi odSle. Vedno se namre¢ pojavijo nova podjetja z nizkimi
cenami in stranke, ki kupujejo cene, bodo odsle k njim. Glede cen storitev avtor opozarja, dajebolje postavljati
cene glede na uéinkovitost kot na uro. Na koncu poglavja pa avtor kot moznost omeni tudi cenovne razrede.

V petem poglavju se lahko pou¢imo o blagovni znamki. Tudi zanjo, podobno kot za ceno, velja, da prepricuje
ljudi o kakovosti posameznih proizvodov ali storitev. Tako posledi¢no tudi blagovna znamka vpliva na vi§jo
ceno. Avtor v nadaljevanju poudarja, daje blagovna znamka primerna za vse vrste podjetij, tudi za storitvena.
Ce se podjetje zanjo odlogi, mora paziti, da delovanje samo odraza tisto, kar blagovna znamka sporoda. Kajti
le zaupanje je klju¢ do uspeha. Torej ni pomembno, daje blagovna znamka lesketajoca ali domiselna, ampak
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je poglavitno, daje resni¢na, saj le nata nacin stranke preprica, da so dobile tisto, karjim je bilo obljubljeno.
Pravilno razvijanje in upravljanje blagovne znamke lahko podjetju predststavlja njegovo najvecéje premozenje,
ki privlaci tako zaposlene kot tudi stranke. Avtor pa opozarja, da ne smemo zamenjevati zvestobe in navade.
Pri blagovnih znamkah namre¢ lahko najbolj pogosto govorimo zgolj o navadah, saj pri nakupu izdelkov ne
razmiiljamo. Sele na kasnej3i stopnji lahko govorimo o naklonjenosti blagovni znamki, pa $e to ponavadi
bodisi zaradi patriotizma bodisi zaradi imidza, ki ga neka znamka zagotavlja, vendar le ob ustrezni raz$irjenosti
in globini.

Nadaljevanje poglavjaje namenjeno izbiri imena podjetja in s tem blagovne znamke. Izbira imena je zelo
pomembna, saj ljudi pritegne tisto, kar je znano. Avtor knjige pravi, da se ljudje v trgovini obnasamo enako
kot na volitvah. V obeh primerih izberemo tisto ime, ki ga poznamo. Prepoznavnost imena lahko podjetje
doseze z oglaSevanjem, torej neprestanim ponavljanjem imena. Drugi, predvsem pa cenejsi nacin je, daizberemo
ime, ki je enkratno, senzori¢no, ustvarjalno in seveda izstopajoce. Ljudje si pac take stvari hitro zapomnimo,
hkrati pa Zelimo vedeti, kaj se skriva za nenavadnim imenom. Ime je zlasti pomembno pri storitvenih podjetjih,
kajti storitve se bistveno razlikujejo od izdelka. Izdelki imajo sporocilno lastnost, so otipljivi, medtem ko so
storitve nevidne. Izdelki so vidni navzven in so statusni simbol, zato tudi proizvajalci blagovne znamke lepijo
na vidna mesta, storitev pa ne vidimo, v nekaterih primerih je uporabljanje storitev posameznih strokovnjakov
celo zakonsko zaséiteno (zdravniska moléecnost). Naslednja razlika med izdelki in storitvami je tudi v nadzoru.
Tako pri izdelkih postanemo lastniki stvari in z njimi prosto razpolagamo, pri storitvah pa se zdi, da one
nadzorujejo nas, saj ravnamo kot nam priporocijo ponudniki (zdravniki, odvetniki). Prav zaradi tega
pri¢akujemo zagotovilo, da bo nadzor potekal pametno in v nase dobro in da bo storitev resna, izkusena in
zanesljiva. Izjema so le storitve zabavis¢nih parkov in raznih organizatorjev zabav, pa $e pri slednjih v¢asih ni
tako. Tretja razlika je tudi v vidiku igre - nekatere izdelke, zlasti ¢e v to skupino uvrstimo ra¢unalnike in
avtomobile, lahko uporabimo kot igraco, redko kdaj pa na igriv nacin in lahkomiselno izbiramo storitev
odvetnikov, zdravnikov. Zato je normalno, da se pri izboru imen storitvenih podjetij izognemo imenom, ki
spominjajo na nevarnost in neresnost.

Hkrati avtor opozarja na nevarnost, da postane ime povpre¢no in ga ljudje bodisi ne zaznajo bodisi
zamenjujejo z drugim imenom in podjetjem. Pri izboru imena je treba paziti tudi na izgovarjavo, saj lahko
zbuja negativno asociacijo, kar ljudi odvraca. Prav tako pa ne sme biti predolgo, saj to onemogoca pomnjenje.

Sesto poglavje govori o embalazi, ki po avtorjevem mnenju vpliva na nade zaznavanje in naso dovzetnost
za vizualne namige in znamenja. Dejstvo namrec¢ je, danas videz privlaci in hkrati tudi spreminja nase izkusnje.
Prav zaradi tega potem stranke ne dvomijo o kakovosti. Avtor nadaljuje z ugotovitvijo, da ljudje tako stvari
kot tudi sami sebe ocenjujemo na podlagi videza. Tako zdravnika v beli halji in s stetoskopom okoli vratu bolj
spostujemo, bolj privlaéna frizerka nas ostrize bolje, bolj oranZne pomarante imamo rajsi ... Cetudi zase
mislimo, da nikoli ne ocenjujemo knjige zgolj po platnicah, mora trznik vedno imeti pred o¢mi tudi tak naéin
razmi$ljanja potroS$nikov, kajti po besedah avtorja potro$niki nismo pretirano pametni. Poglavje zakljuci s
trditvijo, da ima lepota kljub svoji krhkosti in povrSinskosti svojo mo¢. Tako nas lahko ljudje, Cetudi se
vseskozi izobrazujemo in napredujemo, ocenijo zgolj po zunanjem videzu, kar pri podjetjih ni ni¢ drugace.
Zato avtor predlaga, da naj bodo videti tako odli¢ni, kot v resnici so. To lahko resni¢no vidimo v tem, da vsa
storitvena podjetja bolj ali manj neprestano izpopolnjujejo izgled svoje zgradbe kot tudi urejenost svojih
zaposlenih.

V nadaljevanju avtor pise, da storitvena podjetja naredijo najvecjo napako, ko v svoje poslovne prostore,
vizitke, predstavitve in oglaSevanje vloZzijo premalo. S tem namre¢ sporoc¢ajo, da svojemu poslu ne zaupajo
dovolj, da bi vanj vlagali ve¢. To pa pomeni, da ni razloga, da bi vanj verjele potencialne stranke. Seveda z
velikostmi ni treba pretiravati. V sedanjem casu ljudje vedno bolj hrepenimo po tem, da bi bili cenjeni in
pomembni, zal pa vsem to ni dano, zato poizkuSamo to najti v vsakdanjih stvareh. Seveda obcutka intime in
domacnosti ni mogoc¢e zbuditi samo s prostorom, saj pomembno vlogo igrata tudi oprema in odnos, o ¢emer
paje ve¢ govora v nadaljevanju.

Pozornosti ni treba posvecati samo velikim stvarem, ampak morajo podjetja pri ponudbi storitev biti
pozorna tudi na detajle. Avtor namre¢ pravi, da se ljudje zelo radi skrivamo za velikimi in o€itnimi stvarmi,
kot so avto, hisa in podobna lastnina, medtem ko na malenkosti radi pozabljamo. Prav po teh pa se razlikujemo
od drugih in prav te izboljSujejo pocutje nasih strank.
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Zadnje poglavje govori o odnosu. Prav taje v sodobnem svetu, ko nas hitrost Zivljenja in tehnologija vedno bolj oddaljujeta
med seboj, bistven. Glede na to, da svet postaja vedno vecji in s tem tudi neoseben, je potreba biti pomemben vedno
izrazitejSa. Tako storitvena podjetja poskusajo vedno bolj pogosto vzpostaviti oseben stik s svojimi strankami in z njimi
razviti dolgorocen odnos, s tem pajim pokazati, da so za njih pomembne. Avtor je opozoril na 8 kljuéev ali kriterijev in jih
je tudi opisal.

Pri kljuéu prirojena priviacnost se avtor najprej dotakne izbora strank, in sicer pravi, daje najlazje poslovati s strankami,
ki so nam najbolj podobne po kljuénih osebnostnih lastnostih in navadah. Ob tem opozarja, da morajo biti podjetja pozorna,
da pri zaposlovanju (so)delavcev ne naredijo napake in ne zaposlijo zgolj svojih »klonov«, saj s tem onemogocijo vstop
druga¢nim navadam in znanju. S tem namre¢ ne povecujejo le svoje moci, ampak tudi slabosti. Avtor opozarja, daje poleg
lastnosti stranke za podjetje pomembno tudi, kako je stranka prisla do njih in zakaj.

Po vzpostavitvi odnosa je pomembno, da podjetje s stranko komunicira pristno in predvsem ne na nacin, kot to delajo
druga podjetja. Podjetje mora poudariti, kaj lahko naredi zanje, pri ¢emer moramo biti ljudje nagovorjeni osebno. Vendar pa
morajo hkrati paziti, da s svojimi nagovori in pismi ne posezejo preve¢ v intimo stranke, saj se sicer stranka na ta nacin
pocuti napadena in zaskrbljena. Po drugi strani pa mora podjetje, ¢e se ze odloCi za osebni nagovor v pismih, paziti, da so ta
pisma resni¢no osebna in ne zgolj nekaj posplosenega, v ¢emer se lahko najde prav vsak.

Drugi kljuc je zaupanje, torej obcutek, da se lahko zanesemo na nekaj ali na nekoga. Da pa podjetje pridobi zaupanje
stranke, mora zagotoviti predvidljivost in doslednost svojih storitev. Prav tako mora vzpostaviti integriteto, kar pomeni, da
mora vse, kar svojim strankam obljubi, tudi izpolniti, saj bodo le tako brezskrbno koristile storitve podjetja. Vse prej nasteto
pane pomaga, ¢e svojih strank podjetje ne zas¢iti. To pomeni, da mora vse o svojih strankah in tudi o samem odnosu z njimi
varovati kot skrivnost.

Glede na to, da stranke danes pri¢akujejo, da bodo postrezene takoj in da bodo vse dobile v trenutku, je pomemben
dejavnik tudi Aitrost. Avtor navaja: »Danes je Cas denar; dragocena je vsaka sekunda nasega zivljenja.« Prav zaradi tega
mora biti ponudnik storitev vseskozi na prezi in poleg kakovosti dajati poudarek tudi hitrosti. Podjetja so se temu enostavno
morala prilagoditi, in sicer tako, da so prilagodila tudi svoje brosure, spletne strani in oglase.

Glede na vedno veéjo ponudbo storitev in proizvodov se je treba za naklonjenost strank nenechno potegovati. Eden
izmed moc¢nih argumentov je nedvomno strokovnost, ki jo je treba nakazovati tako z besedami, dejanji kot tudi z videzom.
Tako naj bi podjetje ze v uvodu kljuénih marketinskih sporocil poudarilo svoje najprivlacnejse strokovno znanje, nato pa
trditev Se podkrepilo s konkretnimi dejstvi. Avtor pravi, daje dobro, ¢e pri vsem tem dolo¢imo svojo specializiranost in jo
prepricljivo poudarimo. S tem namre¢ sporo¢amo, da ne znamo vsega, a da smo na drugi strani pravi strokovnjaki na
svojem ozkem podrocju. S tem stranko pritegnemo. Da paje zaupanje v znanje s strani dejanskih in potencialnih strank Se
vecje, pa je vse izjave pametno podkrepiti z ozadjem in znanjem oziroma inventarjem kljuénih zaposlenih. Ko podjetje
stranko enkrat Ze pridobi, mora seveda to svojo strokovnost dokazovati tudi v poslovanju z njo.

Ce podjetje Zeli, da mu bo stranka zvesta in predana, se mora zanjo zZrtvovati. Tudi stranke se namre¢ zrtvujejo, imajo
celo obcutek, da so vlozile ve¢ kot ponudnik, saj morajo nositi posledice finan¢ne, profesionalne in osebne narave za slabo
opravljene storitve, na kar pa v ve€ini primerov niso imele vpliva. Medtem podjetje v najvecji meri zrtvuje Cas.

Naslednji kriterij dolgoro&nega odnosa je dovrsenost. Ce podjetje zeli, da bo v poplavi vseh ponudnikov proizvodov in
storitev izstopalo, mora poskrbeti, da bo izpolnilo kar najve¢ Zelja svojih strank. Ob tem ni nujno, da vse ve, ampak zadostuje
tudi, ¢e ve, kdo mu lahko pri tem pomaga.

V sodobnem hitrem tempu si vsak trenutek svojega zivljenja za nekaj prizadevamo, pa naj bo to zdravje, moc ali slava.
Vsem nam je skupno, da si Zelimo biti spostovani. Slednje pa Zelimo tudi v odnosu s podjetjem, v poslu. Nacini izkazovanja
spoStovanja so sila preprosti - carobne besede. Stranka bo Cutila vecjo zaZelenost in s tem pristnost odnosa, ¢e bo ze ob
vhodu v prostore podjetja prisréno pozdravljena. Kot ¢arobno besedo, s katero dosezemo zadovoljstvo stranke, avtor navaja
tudi ime stranke, saj naj bi glede na raziskavo prav lastno ime bilo najljubsi in tudi najpomembne;jsi glas v vsakem jeziku.
Seveda pa podjetje ne sme pozabiti tudi na besedo hvala, za izkazovanje hvaleznosti stranki. Hvaleznost se lahko izkaze
tudi na druge nacine, med katerimi pa naj ne bo brezosebnih vos¢ilnic, ki jo ob praznikih mnozi¢no posiljamo.

Kot zadnjo toCko avtor omenja strast, strast do dela, do dejavnosti. Pomembno je, da je podjetje predano dejavnosti, s
katero se ukvarja. Raziskave kazejo, da prav miselna naravnanost k uspeSnemu opravljanju storitev prinese 90-odstotni
delez k uspehu. Avtor zakljucuje, daje znanje pogoj za vstop v igro, strast pa prinasa uspeh, kajti prav zaradi nje so stranke
zveste vse Zivljenje.
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Vse opisane tehnike avtor tudi ponazori s primeri iz ameriSke prakse. Prav te ponazoritve pa vcasih lahko zmotijo
branje, saj ni vedno nujno, da bralec pozna vsa omenjena podjetja, klube in igri§¢a. Nepoznane in s tem tudi nerazumljive
stvari v besedilu pa nas, kar ugotavlja pisec, odbijajo, zmanjSujejo bral¢evo pozornost in seveda tudi plasti¢nost ponazoritve
posameznega primera.

Je pa slog pisanja po drugi strani pregleden, saj je na koncu vsakega podpoglavja povzetek vsega prej napisanega. Zmoti
mogoce le dejstvo, daje vCasih podobna tema obravnavana v ve¢ podpoglavjih.

Prav tako nas je pri branju zmotilo, da avtor v svojih poglavjih in podpoglavjih ne sledi nujno zaporedju dogodkov v
poslu. Tako na primer v poglavju o odnosih najprej govori, kaj je bistvo odnosa po Ze vzpostavljenem stiku in Sele v
nadaljevanju govori o pasteh in potrebni pazljivosti ob izboru (novih) strank.

Knjiga Nevidni dotik je po nasem mnenju zelo uporaben priro¢nik za podjetja in tudi posameznike, ki se na pot podjetnistva
Sele podajajo. Avtor je obdelal $tiri elemente, s pomocjo katerih se v sodobnem trznem gospodarstvu, kjer je ponudba vecja
od povprasevanja, podjetniki borijo za stranke. Prav tako paje po naSem mnenju primerna tudi za Studente trzenja, ki so Ze
pridobili osnove s tega podro¢ja. Ne nazadnje jo lahko prebere tudi vsak drug posameznik, ki bi rad nekaj naredil za svojo
kariero.

Malci Grivec, univ. dipl. ekon.
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NAVODILA AVTORIEM e

Revija »NaSe gospodarstvo« objavlja izvirne in pregledne
znanstvene ¢lanke, strokovne ¢lanke, razprave in prikaze knjig iz
vseh podroc¢ij ekonomije in poslovnih ved. Avtorje vabimo, da v
urednis$tvo revije posljejo originalne prispevke, ki $e niso bili
objavljeni oziroma poslani v objavo drugi reviji. Avtorsko pravico
do objavljenih ¢lankov ima izdajatelj revije, avtorji pa v celoti
odgovarjajo za vsebino prispevka. Objavljamo samo ¢lanke, ki
dobijo pozitivno oceno nasih recenzentov.

Clanekje lahko napisan v slovenskem, angleskem ali nemikem
jeziku. Na posebni strani navedite ime avtorja, njegov polni
habilitacijski in znanstveni naziv ter ustanovo, kjer je zaposlen.
Prva stran naj vsebuje naslov, izvlecek (maksimalno 650 znakov)
in kljuéne besede, vse troje v slovenskem in angleskem jeziku.
Dodajte tudi trimestno kodo JEL klasifikacije, ki jo najdete na
http://www.aeaweb.org/journal/jel_class_system.html.

Za besedilo ¢lanka uporabljajte praviloma pisave Times, Times
New Roman CE, SL Dutch in podobne v velikosti od 10 do 12 pik
(points). V tabelah in slikah obvezno uporabljajte pisavo brez serifov
(Helvetico, Arial, Arial CE, SL Swiss ali podobno). Za poudarke v
besedilu uporabljajte posevni tisk, ne krepkega ali pod¢rtanega tiska.
Morebitne tabele in slike naj bodo oStevil¢ene ter naslovljene nad,
opombe in viri pa pod tabelo oziroma sliko. V tabelah uporabljajte
enojne okvirje, debeline pol pike (1/2 point). Sprotne opombe naj
bodo oSteviléene in navedene pod tekstom pripadajode strani.
Ostevil¢ite tudi morebitne enacbe.

Vire v tekstu navajamo v oklepajih: »Drugi grafi¢ni nacin
doloc¢anja stacionarnosti ¢asovnih serij je korelogram avtokorela-
cijske funkcije (Gujarati 1995).« ali »Engle in Granger (1987)
navajata kritiéne vrednosti §e za druge teste kointegracije.«

Viri na koncu besedila naj bodo navedeni na naslednji nacin

(bodite pozorni na lo¢ila in poSevni tisk):

* Knjiga:
Gujarati, Damor N. (1995). Basic Econometrics. New York:
McGraw-Hill.

+  Clanek v reviji:
Engle, Robert F. in Clive W. J. Granger (1987). Co-integration
and Error Correction: Representation, Estimation and Testing.
Econometrica 55 (2): 251-276.

* Poglavje v knjigi, prispevek v zborniku:
MacKinnon, James (1991). Critical Values for Cointegration Tests.
V: Long-Run Economic Relationships: Readings in Cointegration,
ur. R.F. Engle in C.W.J. Granger. Oxford: University Press.

* Elektronski vir:
Esteves, Jose, Joan A. Pastor in Josep Casanovas (2002). Using
the Partial Least Square (PLS) Method to Establish Critical
Success Interdependence  in  ERP  Implementation
Projects. Dosegljivo: http://erp.ittoolbox.com/documents/
document.asp?i=2321.

Factors

Prispevek 2x izpi$ite na papir, velikosti A4, s tricentimetrskimi
robovi in o$teviléenimi stranmi. Izpis naj bo enokolonski z 1,5
razmika med vrsticami. Slike izpiSite §e posebej, in sicer vsako
na svojo stran. Natisnjeni prispevek posljite z identi¢no elektronsko
verzijo v MS Word-u (na disketi in po elektronski posti) na naslov:

Nage gospodarstvo

Ekonomsko-poslovna fakulteta

Razlagova 14

2000 Maribor

nase.gospodarstvo@uni-mb.si

S prispevkom posljite tudi elektronski naslov in telefonsko
Stevilko avtorja, preko katere je dosegljiv uredni$tvu. Dodajte tudi
postni naslov, da vam bomo lahko poslali avtorski izvod revije.
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GUIDELINES FOR CONTRIBUTORS

The review »Our Economy« publishes original scientific
papers, review and professional papers, discussions, and book
reviews covering all areas of economics and business. Authors
are invited to send original unpublished articles which have not
been submitted for publication elsewhere. Authors are completely
responsible for the contents oftheir articles. Only articles receiving
a favorable review are published. The publisher retains the
copyrights for all published articles.

Manuscripts may be written in Slovene, English, or German.
The cover page should include the author's name, academic title
or profession, and affiliation. The first page must contain the
title, an abstract ofno more than 650 characters, and key words,
all in English. Add also three-character codes of JEL
classification (http://www.aeaweb.org/journal/jel_class_
system.html).

Manuscripts should be prepared on a word processor in a font
such as Times, Times New Roman CE, or SL Dutch in size 10 to
12 points. Tables and figures are to be presented in fonts without
serifs (Helvetica, Arial, Arial CE, SL Swiss or similar). Empha-
sized parts ofthe text should be in italics, not bold or underlined.
Figures and tables should be numbered with a title above and
notes and sources below. Figures should be in 1/2 point single-
line frames. Footnotes should be numbered consecutively and
placed at the bottom of the relevant page. Equations should also
be numbered.

References in the text should be stated in parentheses: »Another
graphic way of determining the stationarity of time series is correlo-
gram of autocorrelation function (Gujarati 1995).« or »Engle and
Granger (1987) present critical values also for other cointegration tests.«

The list of references should be formatted as follows (please
note punctuation and italics):

*+  Book:
Gujarati, Damor N. (1995). Basic Econometrics. New York:
McGraw-Hill.

* Journal article:
Engle, Robert F. and Clive W. J. Granger (1987). Co-integration
and Error Correction: Representation, Estimation and Testing.
Econometrica 55 (2): 251-276.

* Book chapter, article from conference proceedings:
MacKinnon, James (1991). Critical Values for Cointegration Tests.
In: Long-Run Economic Relationships: Readings in Cointegration,
ed. R.F. Engle and C.W.J. Granger. Oxford: University Press.

*+  Web source:
Esteves, Jose, Joan A. Pastor and Josep Casanovas (2002). Using
the Partial Least Square (PLS) Method to Establish Critical
Success  Factors  Interdependence  in  ERP  Implementation
Projects. Available: http://erp.ittoolbox.com/documents/
document.asp?i=2321.

Print the article twice on A4 paper with 3 cm margins and
numbered pages. The text should be in single column layout, with
1.5 line spacing. Figures should also be printed out separately, one
figure per page. Send the printed article with an identical electronic
version in MS Word (floppy disk and e-mail) to the following address:

Nase gospodarstvo

Ekonomsko-poslovna fakulteta

Razlagova 14

2000 Maribor

nase.gospodarstvo@uni-mb.si

Add also the author's e-mail address and telephone number
for potential contacts, and a postal address where we can send
your issue of the review.
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