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Za izdajanje prispeva Ministrstvo za 3olstvo,
znanost in $port Republike Slovenije

Na podlagi Zakona o davku na dodano
vrednost spada revija LES po 43. ¢lenu
pravilnika med nosilce besede, za katere
se placuje DDV po stopnji 85 %.

Vsi znanstveni ¢lanki so dvojno recenzirani.

Izvlecki iz revije LES so objavljeni v AGRIS,
Cab International - TREECD ter v drugih
informacijskih sistemih.
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ISCe se lastnik ...

»Na bolje grel« Tako je menila vecina obiskoval-
cev in razstavljavcev na zadnjem sejmu »Dom« v
Ljubljani. Obiskovalci so bili predvsem zadovoljni
s pestrostjo in sodobnostjo razstavljenih izdelkov.
Managerji pa so v vecini primerov pohvalili trenutne
gospodarske okolis¢ine v svetu in navdu$eno razl-
agali o novih poslovnih nacrtih. »Duh« optimizma in
ponosa na lesnopredelovalno industrijo je zamenjal
obcutek nemoci in neperspektive te panoge, ki smo
ga Cutili $e ne dolgo Casa nazaj.

Strinjam se, da je slovenska lesnopredelovalna industrija naredila pomemben
korak v razvoju novih izdelkov, povecanju kakovosti in iskanju novih trgov. Ven-
dar se mora do »zdravega« (profesor Ribnikar bi rekel normalnega) poslovanja
slovenskih lesnih podjetij zgoditi Se marsikaj. Na trgu je Se vedno presezek po-
nudbe nad povpraSevanjem, zaradi ¢esar je donos na vloZena sredstva Se vedno
podpovprecen. Toda stvari se na trgu urejujejo predvsem z izpadanjem manj
uspesnih »igralcev iz igre«. Eden klju¢nih problemov za podjetja je Se vedno
lastniStvo. Drzava (KAD in SOD) je v vecini primerov $e vedno najpomembne;jsi
lastnik slovenskih lesnih podjetij. Oba drzavna sklada poudarjata, da nalozbe
v lesnopredelovalno industrijo niso njihove strateS$ke nalozbe in se trudita
svoje deleze prodati. Zanimanja iz tujine skorajda ni. Mnogokrat smo za tujce
preve¢ draga delovna sila. Domaca lesna podjetja nimajo dovolj sredstev ali
poguma za prevzem podjetij v panogi. Drugi investitorji (finan¢ne organizacije
in druga podjetja) pa bi drzavne deleze poceni kupili in na ta ra¢un v kratkem
Casu nekaj zasluzili. Zato je drzava pri poskusu odprodaje slovenske lesne
industrije neuspesna.

Osebno menim, da bi drzava lahko bila primeren (so)lastnik za nasa lesna pod-
jetja. Drzava kot lastnik lahko »sledi« tudi drugim ciljem poleg dobicka, to je
zaposlenost, davki, ekologija, decentraliziranost (uravnotezenost«?) drzave in
gospodarstva. Povedano drugace, drzava bi lahko na nalozbo v lesnih podjetjih
gledala bolj dolgoroc¢no kot pa zgoraj omenjeni potencialni investitorji. Sloven-
ska lesna industrija potrebuje $e ¢as, da se prestrukturira (»zajame sapo«). Zal
se tudi pri nas kaze, da drzava ni najboljsi lastnik. Drzava ni sposobna stratesko
razvijati podjetja in panogo, kadriranje (uprav) pa je dostikrat po nacelu »vazno
da je naS«. Kot moznega dobrega lastnika za slovenska lesna podjetja vidim
managerje. Managerji prihajajo iz lokalnih okolij podjetij in pri svojem odlo¢anju
upostevajo druzbeno odgovornost podjetja. Z managerskimi prevzemi bi lesna
podjetja postala lastni§ko podobna konkurenénim podjetjem v tujini (ve¢inoma
gre za druzinska podjetja). I8¢e se najboljsi lastnik! }

dr. Marko HOCEVAR




kratke novice

stran : stran
Sekundarni floem pri Vpliv temperature na
navadni jelki in : dielektri¢ne lastnosti lesa

. - : Influence of temperature on the dielectric
navadni smreki 5 properties of wood
Sesonary phloem in silver fir :
and Norway spruce : avtorji Milan MRAVLUAK, Mate] JOST,

5 Milan SERNEK

avtorica Jozica GRICAR

stran

67

Izpiranje bakrovih
ucinkovin iz lesa.
lll. del: Vpliv izhodis¢ne

vlaznosti lesa :
Leaching of copper biocides from wood.
Part lll: Influence of initial wood moisture :
content :

avtor Miha HUMAR

ISce se lastnik ... 53
Marko Hocevar

Trzenje v izobrazevanju - . del 75
Vojko Kaluza

MILANO - | saloni 2007 82
Sanja Pirc

Mednarodni sejem SAIEDUE 2007 - Bologna 84
Stojan Ulcar

Ustvarimo si prednost

- Skupina WEINIG na LIGNI 2007 71
[l ]

Sosedje izkoriSc¢ajo nase gozdove ... 55
Novi izdelki Henkla - PATTEX specialno lepilo in Pritt Multi Tack 74
JELOVICI ponovno “EVROPSKA ZVEZDA" 87
Motivacija zaposlenih 88
Lesarji in gozdariji aktivni v 7. okvirnem programu 20
Poslovno svetovanje in ucinkoviti odnosi 91

Gradivo za tehniski slovar lesarstva
Podrocje: iverne plosce - 4. del 92

Uspeh SVEE na
sejmu MEBEL 2007
v Skopju

Na 33. mednarodnem pohiStvenem
sejmu MEBEL 2007 v Skopju je
SVEA Lesna industrija d.d., Zagorje
ob Savi, prejela najvisje priznanje sej-
ma v kategoriji kuhinjskega pohistva
in sicer:

Z1LATI GLOBUS za kuhinjski pro-
gram PINA.

Razpoznavne znacilnosti kuhinje
PINA so prepricale tako strokovno
kot SirSo javnost. Glavno vlogo pri
tem ima igra kontrasta in harmonije,
ko se prepletata design lesne eksote
z elegantno beige barvo, kar daje vtis
brezc¢asnosti. Tudi ritem in popol-
nost, horizontalne linije in osveZujoc¢a
vedrost so odlike tega kuhinjskega
programa.

Stevilna priznanja, ki jih SVEA preje-
ma na mednarodnih pohiStvenih
sejmih za razli¢ne kuhinjske pro-
grame, dokazujejo, da je pestrost in
raznolikost ponudbe kljuéen dejavnik
za zadovoljevanje potreb in zelja
kupcev. O
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Sosedje izkorisc¢ajo
nase gozdove in
posredno unicujejo
naso lesno industrijo

Ali bodo pristojna ministrstva uslisala javni
poziv na ustavitev eksploatacije slovenskih

gozdov?

Na pobudo lesnopredelovalne indus-
trije Koroske je v prostorih Lesne
TIP Tovarne ivernih plos¢ Otiski
Vrh, d.d. v petek, 16.03.2007, potekal
strokovni posvet o temi Izvoz lesnih
surovin v sosednje drZave in s tem
povezani nevzdrzZni dvigi njihovih
cen, ki so se ga udelezili ¢lani nefor-
malnega zdruZenja predelovalcev
hlodovine Koroske.

Vsi ¢lani zdruzenja (tako predelo-
valci na primarni kot sekundarni
ravni) se vse pogosteje srecujejo z
enakim problemom - pomanjkan-
jem domacih lesnih surovin, ki jih
morajo nadomestiti z uvozom iz
tujine kljub dejstvu, da je KoroSka
ena izmed z gozdom najbogatejSih
regij v Sloveniji, posledi¢no pa tudi z
nevzdrZnim dvigom cen, ki oteZujejo
konkurencnost proizvodov domace
lesno predelovalne industrije.

Cilji neformalnega zdruzenja, ki se
namerava v kratkem preoblikovati
v formalno obliko drustva, so jasno
naravnani in usmerjeni k zajezitvi
izvoza domacih lesnih surovin na
tuje. Pri tem se racuna tudi na pomoc¢
drzave, pristojnih ministrstev in ze
obstojecih podobnih drustev in stro-
kovnih zdruZenj po vsej Sloveniji.

Clani zdruzenja so si enotni, da
je potrebno priceti s strokovnim
osvescanjem lastnikov gozdov (74
% koroSkih gozdov je privatnih, le
26 % jih je drzavnih) o posledicah,
ki jih prinaSa prodaja njihovega lesa
tujcem, celotni regiji in SirSe tudi
Sloveniji. Dejstvo namrec je, da les-
nopredelovalna industrija v Sloveniji
zagotavlja ve¢ kot 20.000 delovnih
mest (velik del tudi na Koroskem),
dejstvo pa je tudi to, da lesnoprede-
lovalna industrija ustvarja dosti visjo
dodano vrednost kot prodaja lesa
na tuje. S prodajo lesa v tujino se
manjSa dohodek drzave, zato bi bilo
smotrno, da to problematiko resno
preucijo tudi na drZavni ravni. Znani
so namre¢ ukrepi sosednjih drzav,
ki jim je uspelo na nacionalni ravni
izoblikovati pripadnost in solidarnost
domacemu gospodarstvu, s tem pa
za$cito in zagotovitev delovnih mest
domacim delavcem.

Clani zdruzZenja so si tudi enotni, da
je potrebno lesnopredelovalni indus-
triji v Sloveniji prisluhniti in pomagati
pri reSevanju tezav, ki jo pestijo.
Pomembno je, da se problematika
celovito identificira ter da se lesno-
predelovalna industrija, tako kot je to

nekoc Ze bilo, umesti med prioritetne
panoge slovenskega gospodarstva.
Le tako bo mogoce ohraniti sloven-
sko lesnopredelovalno dejavnost ter
slediti trendom, ki jih narekuje vedno
zahtevne;jsi evropski trg.

Prvi korak novo oblikovanega drust-
va bo povezanost vseh koroSkih
Zagarjev, saj se zavedajo, da bodo
z enotnim nastopom mocnejsi in
uspesnejsi, rezultati njihovega dela
pa ulinkovitejSi. V delo drustva
nameravajo vkljuciti tudi srednjo
lesarsko Solo iz Slovenj Gradca, ki
izobrazuje bodoce lesarje, za katere
delovna mesta je potrebno zagoto-
viti v domacdi regiji in ji na ta nacin
omogociti razvoj in ustvariti perspe-
ktivo, ki bo pritegnila mlade, da bodo
na Koroskem tudi ostali.

Na posvetu je bilo izoblikovano tudi
javno vprasanje naslovljeno na pris-
tojna ministrstva, ki se glasi:

Ali bomo res dovolili zaton sloven-
ske lesno predelovalne industrije,
nase naravno bogastvo pa bodo
plemenitili v tujini?

Najtezja dela, ki se opravljajo v gozdu
pri poseku in spravilu lesa so namre¢
prepusc¢ena domacim delavcem,
faze ustvarjanja dodane vrednosti
pa se kljub domademu znanju in
bogatim izku$njam vedno pogosteje
prepuscajo tujcem. Le-ti tako hra-
nijo svoje gozdove za prihodnje Case,
hkrati pa si ustvarjajo dobicek, ki bi
lahko ostal v domaci - socialno Ze
tako ogroZeni regiji. O

Dodatne informacije:

Lesna TIP Otigki Vrh, Sentjanz 133,
Sentjanz pri Dravogradu

Alenka Gosak

Telefon: 02 878 75 00

Telefax: 02 878 75 10
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originalni znanstveni Elanek (Original Scientific Paper)

Sekundarni floem pri navadni jelki in
navadni smreki

Secondary phloem in silver fir and Norway spruce

avtorica Jozica GRICAR, Gozdarski inétitut Slovenije, Ve&na pot 2, SI-1000 Ljubljana, SLO

izvlecek/Abstract
[ EEEEw | yved

V ¢clanku je opisana anatomska zgrad-
ba sekundarnega floema pri navadni
jelki (Abies alba Mill) in navadni smreki
(Picea abies Karst.). Podane so ugoto-
vitve najnovejsih raziskav o sezonski
dinamiki nastanka floemskih branik,
tudi v primerjavi s ksilemskimi.

In paper, anatomical structure of
secondary phloem in silver fir (Abies
alba Mill) and Norway spruce (Picea
abies Karst) is described. Most recent
findings about seasonal dynamics of
phloem growth ring formation are giv-
en, also in comparison with xylem.

Kljuéne besede: navadna jelka (Ab-
ies alba), navadna smreka (Picea
abies), skorja, sekundarni floem,
kambij, sitaste celice, aksialni par-
enhim, ksilem

Keywords: silver fir, Norway spruce,
bark, secondary phloem, cambium,
sieve cells, axial parenchyma, xy-
lem

Poenotena, mednarodna terminoo-
gija je za znanstvenike iz razli¢nih
drzav sveta, ki raziskujejo na istem
podrodju, nujna za nemoteno medse-
bojno sporazumevanje, sodelovanje,
podajanje mnenj, odkritij ipd. Na
podrocju lesne anatomije so bili v
preteklih letih v reviji JAWA izdani
vecjezicni slovarji terminov (1933,
1957, 1964), predloge (1978) ter sez-
nam mikroskopskih znakov za iden-
tifikacijo listavcev (1989), kar odseva
dinamiko razvoja lesnoanatomske
terminologije. Podobne razprave so
bile na podrocju terminologije ana-
tomije skorje v strokovni literaturi
zelo redke. Zaradi nedoslednosti
uporabe skorjinoanatomskih ter-
minov je leta 1990 Trockenbrodt v
reviji TAWA izdal obSiren clanek, v
katerem je skuSal standardizirati rabo
strokovnih izrazov ter s tem olajSati
sporazumevanje med znanstveniki, ki
raziskujejo na omenjenem podrocju.
Se pred tem, priblizno 40 let nazaj, je
Esau (1969) opravila obsezne Studije
o zgradbi floema pri razli¢nih dreves-
nih vrstah in predlagala ustrezno
terminologijo pa tudi kasneje je bilo
Se nekaj ¢lankov o tej temi (Martin in
Crist, 1970, Parameswaran, 1980; cit.
po Trockenbrodt, 1990), vendarle pa
poimenovanja niso bila poenotena.

Poleg tega so se s Sirjenjem spoznanj
pojavile potrebe po novih terminih,
opisih in interpretacijah in s tem
posledicno tudi po spremembah stare
terminologije. Na podlagi tuje litera-
ture je Torelli v reviji Les leta 1983
objavil pregledni znanstveni ¢lanek
o izvoru, zgradbi in terminologiji
skorje, kasnje pa je izdal tudi samo-
stojen slovar Les in skorja (Torelli,
1990) in tako poenotil terminologijo
za lesarsko in gozdarsko stroko v
Sloveniji.

Cetudi je anatomska zgradba skorje
prirazliénih drevesnih vrstah dodobra
poznana in opisana (npr. Esau, 1939,
Holdheide, 1951), pa je sezonski na-
stanek branike sekundarnega floema
slabSe raziskan. V nadaljevanju je ne-
koliko podrobneje predstavljena ana-
tomska zgradba branike sekundar-
nega floema pri navadni jelki (Abies
alba Mill.) in navadni smreki (Picea
abies Karst.) ter sezonska dinamika
nastanka floemskih branik pri omen-
jenih vrstah.

Skorja

Anatomska zgradba skorje je pri
iglavcih in listavcih nekoliko bolj za-
pletena od zgradbe lesa in po defini-
ciji zajema vsa tkiva zunaj vasku-
larnega kambija, ki so produkt dveh
sekundarnih, lateralnih meristemov;
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raziskave

vaskularnega kambija in plutnega
kambija (felogena). Vaskularni kam-
bij (v nadaljevanju kambij) prispeva
celice sekundarnega floema, felogen
pa celice felema in feloderma, ki
skupaj tvorijo periderm (sekundarno
krovno tkivo). Skorjo delimo na Zivi
del ali li¢je, ki obsega vsa tkiva med
vaskularnim kambijem in najmlaj$im
(najglobljim) peridermom, ter na
zunanji, mrtvi del ali lubje (tudi
ritidom), kamor spadajo vsa tkiva
zunaj najmlajSega periderma (slika
1). Tkiva skorje odraslih dreves la-
hko razdelimo na kolabiran in neko-
labiran sekundarni floem, korteks in
periderm. Licje je, z izjemo mlajSih
rastlin ali najmlajSih delov starejSih
dreves, sestavljen iz letnih prirastnih
plasti sekundarnega floema. Nalo-
ga zivega dela skorje je prevajanje
hranilnih snovi iz kro$nje po deblu
navzdol do korenin ter prevajanje
in skladiS¢enje asimilatov. Mrtvi del
skorje ima vlaZnostno in toplotno
izolacijsko vlogo, notranja tkiva §citi
pred mehanskimi poSkodbami ter
pred vplivom biotskih in abiotskih
dejavnikov (Srivastava, 1963, 1964,
Srivastava in O “Brien, 1966, Abbe
in Crafts, 1939, Esau, 1939, Torelli,
1983, 1990, Trockenbrodt, 1990).

Zgradba sekundarnega
floema

Sekundarni floem zajema vsa skorjina
tkiva, ki nastanejo kot produkt vasku-
larnega kambija med debelinsko

KM

M

rani les
(=21

bawi ks

sirden

O Slika 1. Topografija skorje

. prewodini (nekolabamn()

hclabiran, skdadising

rastjo dreves (Trockenbrodt, 1990).
Podobno kot sekundarni ksilem (les)
je sekundarni floem sestavljen iz let-
nih prirastnih plasti (branik), kjer
lahko lo¢imo elemente ranega in kas-
nega floema. Sekundarni floem je pri
iglavcih v sploSnem zgrajen iz sitastih
celic, parenhima, Strassburgerjevih
celic, sklerenhima ter redkeje tudi
vlaken (slika 2C) (Srivastava, 1964,
Esau 1969, Trockenbrodt, 1990).

Zgradba prevodnega floema pri
navadni jelki (Abies alba) ter na-
vadni smreki (Picea abies), ki pri-
padata druZzini borovk (Pinaceae),
je razmeroma preprosta. Vlaken, ki
opravljajo oporno funkcijo, nimata.
Zive, aksialno usmerjene sitaste ce-
lice prevajajo produkte fotosinteze
po deblu do korenin. Sitasta polja so
definirana kot razlo¢no razmejene
skupine sitastih por. Sitaste ploscice
pa so deli v celi¢nih stenah sitastih
elementov, ki zajemajo eno ali dve
skupini sitastih polj z visoko stopnjo
specializacije in so na konceh elemen-
tov. Sitaste celice gimnosperm imajo
relativno nespecializirana sitasta
poljaz majhnimi premeri sitastih por,
ki so bolj ali manj identi¢na po celotni
celi¢ni steni. Cleni sitastih cevi imajo
sitaste ploScice s sitastimi polji, ki se
od sitastih polj v lateralnih celi¢nih
sten locijo po vecjih sitastih porah
ter bolj strukturno ureditvijo (Trock-
enbrodt, 1990). Zakljucek prevodne
funkcije sitastih celic, ki navadno traja
1-2 leti, spremlja odlaganje kaloze na

sitasta polja in ploscice, razgrad-

nja celi¢ne vsebine ter nazadnje

Se porusitev celice. Celi¢ne stene

sitastih elementov so navadno

oznacene kot primarne, Cetudi

je pogosto dobro prepoznaven

Se dodatni sloj, ki ga imenujejo

biserovinast sloj (»nacreous layer,

»nacreous wall«, »nacre wall«)

zaradi njegovega bisernega videza

pod svetlobnim mikroskopom (Sri-

vastava, 1964, Esau 1969, Trocken-
brodt, 1990). Ta sloj se med razli¢nimi
drevesnimi vrstami razlikuje glede
na orientacijo mikrofibril, obliko in
obseg. Pri nekaterih vrstah je lahko
biserovinasti sloj v diferencirajocih
se sitastih elementih debelejsi kot
kasneje po koncu razvoja ali pa
ravno obratno. Locevanje primarne
stene od biserovinastega sloja v ne-
katerih primerih ni mogoce. Med
iglavci imajo le stene sitastih celic pri
vrstah iz druZine borovk dodatni sloj,
ki so ga znanstveniki poimenovali
sekundarna celicna stena (Abbe in
Crafts, 1939, Trockenbrodt, 1990),
saj se v polarizirani svetlobi sveti
kot posledica vzporedno usmerjenih
celuloznih mikrofibril. Razli¢no od
ksilemskih prevajalnih elementov
pa v sitastih celicah celi¢na stena ni
lignificirana.

Razli¢ni tipi parenhimskihc celic
skorje lahko vkljucujejo kristale
(kristalifere), tanine, smole, lipide
ipd. (slika 2B, D, E). Vsebnost teh
ergasti¢nih substanc se v starejSih
delih skorje povecuje. Parenhimske
celice so Zive, dokler jih ne odreZe
najmlajsi periderm. Glede na njihov
ontogenetski izvor lo¢imo kortikalni
parenhim in floemski parenhim.
Floemski parenhim sestoji iz celic
trakovnega parenhima in aksialnega
parenhima. Floemski trakovi so pri
jelki enoredni, sestavljeni iz paren-
himskih celic in Strassburgerjevih
celic, pri smreki pa so lahko enoredni
in tudi vecredni (fuziformni), kadar
so v njih radialni smolni kanali.
Osnovna naloga parenhimskih celic
je prevajanje in skladiScenje asi-
milatov. Strassburgerjeve celice so
specializirane celice floemskih tra-
kov ali aksialnega parenhima, ki so
morfolosko in fiziolo§ko povezane
s sitastimi celicami (Torelli, 1990).
Po zakljucku prevodne funkcije
sitastih celic in njihovi porusitvi la-
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sitaste celice

| ranega floama

tangencialn pas
~ aksialnegs parenhima

| sitaste celice

E ‘\““‘-I:F kasrega floema
£

aksialni parenhim

O Slika 2. A - Shematska ilustracija najmlajse floemske branike pri navadni jelki ali navadni smreki;
B — Precni prerez najmlajse branike sekundarnega floema pri navadni smreki, FB — najmlajsa floemska branika,
RF - sitaste celice ranega floema, KF - sitaste celice kasnega floema, 1AP — prvi pas aksialnega parenhima,
2AP - drugi, nesklenjeni pas aksialnega parenhima v kasnem floemu, FT - enoredni floemski trak, K = kambij;
C - Precni prerez notranjega dela floema, kambija in najmlajse ksilemske branike pri navadni jelki, FB
- najmlajsa floemska branika, K - kambij, KB — ksilemska branika, SKL — gnezdo sklereid v starejSemu, kolabir-
anemu floemu, SC - sluzna celica;
D, E - detajl starejSega, kolabiranega floema pri navadni jelki, SKL — gnezdo sklereid, AP — aksialni parenhim,
SKL-n - gnezdo sklereid v procesu nastajanja, FT — enoredni floemski trak, SC - sluzna celica, AP-kr - kristal-
ifera (aksialni parenhim, ki vsebuje romboidne kristale kalcijevega oksalata)
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hko zac¢nejo floemske parenhimske
celice naknadno povrSinsko rasti in
se diferencirati v razli¢ne tipe skler-
eid (slika 2D, E). Sklereide so mrtve
celice, zelo pogoste pri navadni jelki
ter imajo odebeljeno in lignificirano
celi¢no steno. Njihovo Stevilo narasca
od mlajSega proti starejSemu flo-
emu, njihova vloga pa je povecanje
trdnosti in trdote skorje. Pri jelki iz
parenhimskih celic velikokrat nas-
tanejo tudi oljne ali sluzne celice, ki
so v prerezu znacilno napihnjene in
vsebujejo oljnato oziroma sluzasto
vsebino (slika 2C, E). Ob vseh teh
sekundarnih spremembah se floem-
ski trakovi zverizijo, floemske bran-
ike pa z oddaljevanjem od kambija
postajajo ¢edalje manj prepoznavne
(Srivastava, 1963, 1964, Srivastava
in O Brien, 1966, Abbe in Crafts,
1939, Esau, 1939, Torelli, 1983, 1990,
Trockenbrodt, 1990).

Branika sekundarnega
floema

Kot smo Ze omenili, je mogoce v naj-
mlajSemu floemu prepoznati letne
prirastne plasti. Enoredni, bolj ali
manj sklenjeni tangencialni pasovi
aksialnih parenhimskih celic, locijo
celice ranega in kasnega floema (slika
2A, B, C). Ti pasovi so zaradi temno
obarvane vsebine v celi¢nih lumnih
zelo dobro vidni in navkljub dostikrat
napacnemu vtisu ne predstavljajo
letnic. Urejena tangencialna ureditev
aksialnega parenhima naj bi bila med
drugim povezana s starostjo drevesa,
pri Cemer naj bi s starostjo urejenost
naraScala (Srivastava, 1964). Pri
SirSih floemskih prirastkih (nad 10
celic) se v kasnem lesu lahko pojavi
Se drugi, nesklenjeni tangencialni
pas aksialnega parenhima (slika
2B) (Holdheide, 1951, Srivastava,
1964, Krze, 2006). Prek radialnih
dimenzij in oblike sitastih celic ter
razporeditve aksialnega parenhima

lahko prepoznamo letne prirastne
plasti, ki so sicer nekoliko manj
jasne kot ksilemske. Sitaste celice
ranega floema imajo vecje radialne
dimenzije in tanjSe celicne stene v
primerjavi s kasnim floemom (slika
2B). Izmenic¢ne plasti kasnega in
ranega floema predstavljajo letnice.
Tangencialne celi¢ne stene inicialnih
celic ranega floema, ki mejijo na po-
tlacene celice kasnega floema, nastale
v predhodni rastni sezoni, so vedno
nekoliko zaobljene (slika 2A, B).
Zakljucek prevodne funkcije sitastih
celic spremljajo kopicenje kaloze na
sitasta polja, razgradnja celi¢ne vse-
bine ter nazadnje Se poruSitev celice.
Obenem za¢nejo parenhimske celice
rasti in iz njih lahko naknadno nasta-
nejo razli¢ni tipi elementov. Trakovi
se zverizijo, floemske branike pa z
oddaljevanjem od kambija postajajo
¢edalje manj prepoznavne.

Sezonska dinamika nas-
tanka floemske branike

V zadnjem casu so bile objavljene Ste-
vilne raziskave o sezonski dinamiki
nastanka lesa pri razlicnih drevesnih
vrstah (npr. Wodzicki, 1971, Skene,
1972, Antonova in Stasova, 1993,
1997, Horacek in sod., 1999, Gindl in
sod., 2001, Deslauriers, 2003, Desla-
uriers in sod., 2003a, b, Deslauriers
in Morin, 2005, Schmitt in sod.,
2004, Gricar, 2006, Rossi in sod.,
2006), ki so bile dostikrat usmerjene
v proucevanje zveze med variabil-
nostjo nastanka ksilemskih branik
znotraj enega leta ali med leti ter
doloc¢enimi klimatskimi parametri.
V tem oziru so raziskave sezonske
dinamike nastanka floemskih bra-
nik redkejse (Alfieri in Evert, 1968,
1973, Golinowski, 1971, Larson,
1994, Gricar in sod., 2005, Antonova
in Stasova, 2006), kar lahko delno
pojasnimo z manjSim zanimanjem
za komercialno rabo skorje v prim-

erjavi z lesom. Poleg tega je floemski
prirastek izpostavljen razmeroma
hitrim sekundarnim spremembam
tkiva, kot so kolaps, sklerifikacija in
inflacija aksialnega parenhima, zato
je mogoce razlocno prepoznati le
strukturo ene ali dveh najmlajsih flo-
emskih branik. StarejSe neprevodno
floemsko tkivo se scasoma zgneci v
radialni smeri, deformira in kasneje
najveckrat tudi odpade ter tako ni
primeren za dendrokronoloske in
dendroekoloske Studije (Alfieri in
Evert, 1968, 1973, Golinowski, 1971,
Panshin in de Zeeuv, 1981, Larson,
1994).

Pred vec kot 30 leti sta Alfieri in Evert
(1968,1973) v obseznih Studijah o nas-
tanku branike sekundarnega floema
pri razli¢nih iglavcih (Larix laricina,
Picea mariana, Abies balsamea, Pinus
banksiana, Pinus resinosa in Pinus
strobus) ugotovila, da so bile funk-
cionalne sitaste celice v sekundarnem
floemu najdene vse leto. Sitaste celice
tekocega floemskega prirastka so pre-
nehale delovati $e v isti rastni sezoni
zizjemo zadnjih nastalih sitastih celic
kasnega floema (2-4 sloji celic), ki so
prezimile in v naslednji rastni sezoni
prve zacele opravljati prevajalno funk-
cijo. Svojo nalogo so opravljale toliko
¢asa, dokler se novo nastali floemski
derivati niso popolnoma oblikovali
(nekje do zacetka junija). Konec apri-
la so se pricele nediferencirane celice,
ki so bile na zunanjem robu kambija,
diferencirati v sitaste celice. PribliZno
teden dni kasneje so se zacele celi¢ne
delitve v kambiju, rani floem pa se je
oblikoval do sredine maja oziroma
do konca maja, odvisno od drevesne
vrste. Diferenciacija sitastih celic
kasnega floema se je pri vseh vrstah
koncala v zacetku septembra. Proces
diferenciacije se je na floemski strani
zacel priblizno en mesec hitreje kot
na ksilemski strani. Diferenciacija
ksilemskih in floemskih celic se je
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concata ab pribtzno isem cas, . TR < - co . oven .00, v

mesec dni po koncu celi¢nih delitev
v kambiju (Alfieri in Evert, 1968,
1973).

Antonova in Stasova (2006) sta pri
rde¢em boru iz Sibirije zasledili, da
se je razvoj celic na floemski strani
zacel 10-20 dni prej kot ksilemski,
koncal pa se je hkrati s terminacijo
rasti poganjkov konec junija. Obdobje
maksimalne celi¢ne produkcije je
lahko na floemski in ksilemski strani
sovpadalo, a ne nujno. Gricar in sod.
(2005a, b) so pri navadni jelki in
navadni smreki ugotovili, da se je
kambijeva celi¢na delitvena aktivnost
v letu 2003 zacela na floemski in
ksilemski isto¢asno, vendar pa so se
1-2 sloja floemskih derivatov zacela
diferencirati v sitaste celice brez
predhodnih delitev (druga polovica
aprila). Posamezne aksialne paren-
himske celice tangencialnega pasu so
pri obeh vrstah zasledili priblizno 2-3
tedne po zacetku delitev v kambiju.
Delitve v kambiju so se na floemsko in
ksilemsko stran hkrati koncale (nekje
v avgustu), medtem ko je diferenci-
acija zadnjih nastalih floemskih celic
potekala Se do 4 tedne, ksilemskih pa
7-9 tednov. Ob koncu rastne sezone
2003 je bil ksilemski prirastek v vseh
primerih nekajkrat SirSi od floem-
skega, kar je znacilno za drevesa, ki
rastejo v ugodnih razmerah (Gricar
in sod., 2005a, b). To razmerje pa
se lahko zmanjsa ali celo obrne v
fizioloSko zelo izostrenih razmerah
(Panshin in de Zeeuw, 1980, Larson,
1994, Schweingruber, 1996).
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O sezonski dinamiki nastanka floema
bomo v prihodnosti zagotovo lahko
prebrali Se veliko zanimivega, saj se
raziskovalci, ki proucujejo debelinsko
rast dreves, zavedajo, da je kambij
bifacialen meristem, zato Studije
kambijeve aktivnosti in nastanka lesa
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razkrivajo le del informacij o kambi-
jevi celi¢ni produktivnosti med rastno
sezono. V primeru ozkih ksilemskih
branik, ko je razmerje med ksilemom
in floemom lahko tudi v prid floema,
se tako zanemarja pomemben delez
debelinskega prirastka. V primerjavi
s ksilemskimi branikami je Sirina flo-
emskih branik v tesni zvezi z njihovo

anatomsko zgradbo. Poleg tega se
procesi nastanka lesa in floema v
¢asovnem in prostorskem smislu raz-
likujejo, notranji in zunanji dejavniki
pa razlicno vplivajo na mehanizme
njunega nastanka, tako da bi celovite
Studije dopolnile spoznanja o vplivih
doloc¢enih klimatskih dejavnikov na
debelinsko rast dreves. (]
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Vpliv temperature na dielektri¢ne
lastnosti lesa

Influence of temperature on the dielectric properties of wood
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izvlecek/Abstract

Proucevali smo vpliv temperature
in smeri (radialno in tangencialno) na
dielektricne lastnosti lesa za pet lesnih
vrst: smreko (Picea abies L), bukev
(Fagus sylvatica L), jesen (Fraxinus ex-
celsiorL), brezo (Betula pendula Roth)
in bor (Pinus sylvestris L). Iz lesa smo
pripravili preskusance, ki smo jih iz-
postavili stirim temperaturam (20, 30,
40in 50 °C) in jim izmerili dielektri¢ne
lastnosti pri stirih frekvencah (0,1; 1;
6,3 in 10 MHz). Meritve smo opravili
po nekontaktni metodi z LCR metrom.
Ugotovili smo, da se dielektri¢na vred-
nost in izgubni faktor lesa povecujeta z
narasc¢ajoco temperaturo. Dielektri¢ne
lastnosti lesa so odvisne tudi od smeri
lesnih vlaken glede na elektromag-
netno polje — dielektricna vrednost
in izgubni faktor lesa sta bila visja v
radialni smeri.

The influence of temperature and
growth directions (radial and tangen-
tial) on the dielectric properties of
spruce (Picea abies L), beech (Fagus
sylvatica L), ash (Fraxinus excelsior L),
birch (Betula pendula Roth) and pine
(Pinus sylvestris L) was examined.
Specimens were prepared from each
wood species and exposed to four
temperatures (20, 30, 40 and 50 °C).
Dielectric properties were measured
at four frequencies (0,1; 1; 6,3 and 10

MHz). Measurements were performed
with LCR meter, using non-contacting
method. It was found out that dielec-
tric constant and dielectric loss tan-
gent of wood increased by increasing
temperature. Different growth direc-
tions affected the dielectric properties
of wood — dielectric constant and loss
tangent of wood were greater in radial
direction.

Kljuéne besede: les, temperatura,
dielektri¢ne lastnosti, visoka frek-
venca, segrevanje

Key words: wood, temperature, di-
electric properties, high-frequency,
heating

1. Uvod

Dielektri¢ne lastnosti lesa pomemb-
no vplivajo na potek nekaterih indus-
trijskih postopkov, kjer se uporablja
visokofrekvenc¢na (VF) tehnologija
(segrevanje, suSenje in lepljenje). In-
tenzivnost transformacije elektri¢ne
energije v toploto je pri VF segre-
vanju lesa odvisna predvsem od nje-
govih dielektri¢nih lastnosti, ki jih
opredeljujeta dielektricna konstanta
oziroma dielektricna vrednost ()
in tangens izgubnega kota (tan J).
Dielektri¢ne lastnosti lesa so odvisne
predvsem od vrste lesa ter s tem od
njegove gostote in kemicne sestave
(razmerje med delezem celuloze, he-
miceluloze, lignina in ekstraktivnih
snovi). Na dielektricne lastnosti lesa
pomembno vplivajo tudi njegova
vlaZnost in temperatura, smer poteka
lesnih vlaken glede na smer VF elek-
tromagnetnega polja in frekvenca
polja (Resnik in sod., 1995; Jost in
sod., 2004).

V dosedanjih raziskavah so bili
nekateri dejavniki, ki vplivajo na di-
elektri¢ne lastnosti lesa, podrobno
raziskani. Vpliv vlaZnost lesa je bil
proucevan v Stevilnih raziskavah (Ja-
mes, 1977; Torgovnikov 1993; Resnik
in sod., 1995; Kabir in sod. 1998a;
Kabir in sod., 1998b; Makoviny 2000;
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Jost, 2005) in splosna ugotovitev je
bila, da se dielektri¢na vrednost lesa
povecuje z naraSanjem njegove
vlaZznosti, saj ima voda pri sobni
temperaturi priblizno 40- krat vecjo
dielektri¢no vrednost kot absolutno
suh les.

Dielektri¢na vrednost in izgubni fak-
tor lesa sta najvi§ja v vzdolZni smeri,
niZja v radialni smeri in najnizja
v tangencialni smeri. Razlike v di-
elektri¢nih vrednostih glede na ori-
entacijo lesnih vlaken so posledica
razli¢ne razporeditve celi¢nih sten in
lumnov ter v specifi¢ni molekularni
strukturi in anizotropiji celicne stene
(Sahin in Ay, 2004). Na dielektri¢ne
lastnosti v vzdolZni smeri moc¢no
vpliva celuloza, medtem ko ima v
tangencialni smeri vecji vpliv lignin.
Lesna celuloza ima vi§jo dielektri¢no
vrednost kot lignin, in sicer je ta vred-
nost pri frekvenci 1 MHz za celulozo
6, za lignin pa 4 (Torgovnikov, 1993).
Dielektri¢na vrednost lesa narasca
premo sorazmerno z gostoto, saj ima
gostejsi les vedji deleZ lesnega tkiva
in manjsi delez zraka. Poleg tega ima
gostejsi les ve¢ polarnih molekul, ki
se odzivajo na spremembe v VF polju
(Ay in Sahin, 2004).

Vecina meritev dielektri¢nih lastnosti
lesa v omenjenih raziskavah je bila
opravljena pri sobni temperaturi, za-
to rezultatov ni mogoce neposredno

uporabiti pri modeliranju VF segre-
vanja, ko se les segreje na vi§je tem-
perature. Kabir in sod. (2001) so
sicer ugotavljali vpliv temperature
merjenja na dielektri¢ne lastnosti
lesa, vendar pri niZjih frekvencah
(0,01 Hz - 100 kHz), kot se uporab-
ljajo pri VF segrevanju. Ker se
za VF segrevanje lesa v industriji
uporabljajo vi§je frekvence, je bil
cilj te raziskave prouditi vpliv tem-
perature na dielektri¢ne lastnosti
lesa pri frekvencah med 0,1 in 10
MHz. Ugotavljali smo tudi spre-
membe dielektri¢nih lastnosti lesa v
odvisnosti od lesne vrste, gostote in
orientiranosti lesnih vlaken glede na
smer VF polja.

2. Material in metode

2.1. Priprava materiala

V raziskavi smo uporabili diskaste
preskuSance premera 45 mm in debe-
line 3,6 mm, ki smo jih izdelali iz lesa
smreke (Picea abies L.), bukve (Fagus
sylvatica L.), jesena (Fraxinus excelsior
L.), breze (Betula pendula Roth.) in
bora (Pinus sylvestris L.). Povpre¢na
vlaZnost preskusancev je bila 12 %.
Dielektri¢ne lastnosti smo proucevali
v radialni smeri (R) in v tangencialni
smeri (T). Pri navajanju vrednosti
dielektri¢nih lastnosti v doloceni
smeri rasti lesa pomeni, da je bilo pri
merjenju elektromagnetno VF polje
vzporedno z navedeno smerjo. Prip-
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O Slika 1. Elektroda za merjenje po nekontaktni metodi; premi¢na
elektroda (1), varovalna elektroda (2), diskast preskusanec iz lesa (3) in

fiksna elektroda (4)

ravili smo 2 x 35 = 70 preskuSancev
za ugotavljanje dielektri¢nih lastnosti
v obeh smereh za jesen, brezo in bor,
medtem ko smo za smreko in bukev
ugotavljali dielektri¢ne lastnosti le v
eni smeri (T).

2.2. Metoda

Merjenje dielektricnih lastnosti pre-
skuSancev smo opravili z napravo
AGILENT 4285A PRECISION
LCR METER in sondo AGILENT
16451 B po nekontaktni metodi (Agi-
lent, 2000). V tem primeru temelji
izracun dielektri¢ne vrednosti lesa
na merjenju kapacitete praznega in
polnega kondenzatorja (slika 1). Obe
meritvi smo izvedli pri konstantnem
razmiku elektrod kondenzatorja
(t,)- Najprej smo pri Zeleni frekvenci
izmerili kapacitivnost (C ) in izgubni
faktor (D,) praznega kondenzatorja.
Nato smo med elektrodi vstavili pre-
skuSanec z debelino t_ in izmerili
kapacitivnost C , in izgubni faktor D,
polnega kondenzatorja. Dielektricno
vrednost (€,) smo izracunali posredno
po formuli 1, izgubni faktor (tan o)
pa po formuli 2:

£, =— - !
52 a (1)

tand =D, +¢ x(D, —.U,})c[:i—I]
2)

a

Meritve smo opravili pri 4 razlicnih
temperaturah: 20, 30, 40 in 50 °C ter
pri 4 razli¢nih frekvencah: 0,1; 1; 6,3
in 10 MHz. Ker smo pri merjenju
Zeleli zagotoviti konstantno vlaznost
preskuSancev, smo meritve izva-
jali v klima komori, kjer smo poleg
temperature zraka uravnavali tudi
njegovo zracéno vlaznost. Zacetna
temperatura preskuSancev pred
segrevanjem v klima komori je bila
20 °C. Za vsako temperaturo mer-
jenja smo nastavili ustrezno relativno
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O Preglednica 1. Temperatura
in relativna zra¢na vlaznost pri
uravnovesanju preskusancev

Temperatura Relativna zraéna
(°C) vilaznost (%)
20 05
30 67
40 69
50 72

vlaznost zraka in s tem dosegli, da
je ravnovesna vlaznost lesa ostala
nespremenjena (12 %). V posamezni
klimi so bili preskusanci pred merit-
vijo dielektri¢nih lastnosti tako dolgo,
da so se enakomerno segreli po ce-
lotnem preseku. Parametri temper-
aturnega uravnovesanja pred merit-
vijo so prikazani v preglednici 1.

3. Rezultati in diskusija

3.1. Vpliv temperature na
dielektri¢ne lastnosti lesa

Ugotovili smo, da je dielektri¢na
vrednost lesa narascala s tempera-
turo, vendar je bil vpliv relativno
majhen (slika 2). Podobno odvis-
nost je ugotovil Kabir s sod. (2001)
in Torgovnikov (1993). Porast di-
elektri¢ne vrednosti v odvisnosti
od temperature lahko pojasnimo
s povecanim nihanjem atomov in
vecjo mobilnostjo dipolov v lesu. Pri
povisani temperaturi dipoli prido-
bijo energijo, ki jim omogoca vecjo
rotacijo, kar posledi¢no povecuje
dielektri¢no vrednost (Nanassy,
1970). Z narasc¢ajoco frekvenco VF
polja je dielektri¢na vrednost padala
(preglednica 2).

Duncanov test mnogoterih primerjav
je pokazal, da je bila dielektri¢na vred-
nost smrekovine v tangencialni smeri
pri temperaturi 20 °C statisti¢no zna-
¢ilno niZja od dielektri¢ne vrednosti
pri 30 °C. Pri jesenu je bila ugotov-
ljena statisti¢no znacilna razlika med
dielektri¢no vrednostjo v tangencialni

Izgubni faktor

5.0 9
I T T e - —— Jesen
E . --#- Bukev
3 - - Breza
P4 - P - —*=Bor -
g —=- Smreka
=
E 35
2 e ) 1
2 + *
= 1;{" T =" B n = = m m o == — == —..
)
2.5
20 30 50

Temperatura (°C) -

O Slika 2. Dielektricna vrednost lesa v tangencialni smeri v odvisnosti od

temperature pri frekvenci 6,3 MHz

0,12
—k— Jesen \
--#- Bukev
0111 . ®- Breza
‘ —+— Bor
0.10 = | —*- Smreka

0 40
Temperatura (°C)

O slika 3. Izgubni faktor lesa v tangencialni smeri v odvisnosti od tem-

perature pri frekvenci 6,3 MHz
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O Preglednica 2. Dielektri¢ne vrednosti lesa v odvisnosti od temperature, frekvence in smeri

Temperatura (°C)

20 |

Lesna vrsta
in smer

30 40

Frekvenca (MHz)

| 50

0.1 | 1.0 | 6.3 |10.l}| 0.1 | 1,0 | 6.3 | 10.0' 0.1 | L0 | 6.3 |I(I.l)| 0.1 | 1,0 | 6.3 |10.0

Dielektriéna vrednost

Smreka -T | 323 | 3.01 | 2,84 | 2,79 [ 3,42 | 311 | 2,93 | 289 | 3.67 | 3.23 | 3,02 | 297 | 397 | 331 | 3,08 | 3.03
Bor-T 391 | 353 | 3,29 [ 3.24 | 3,82 | 338 | 3,17 | 3,13 | 412 | 347 [ 3.24 | 3,19 | 460 | 3,57 | 3,29 | 3.23
Bor -R 433 | 389 | 363 [ 357 | 540 | 457 | 418 | 411 | 601 | 473 [ 430 | 420 | 7.26 | 491 | 438 | 428
Bukev - T 527 | A80 | 450 | 444 | 543 | 483 | 452 | 447 | 6,03 | 512 | 475 | 465 | 6,82 | 528 | 4.83 [ 4.74
Jesen - T 591 | 507 | 467 | 460 | 6,38 | 519 | 475 | 467 | 7.01 | 531 | 485 | 473 | 823 | 553 | 490 | 479
Jesen - R 595 | 506 | 466 | 459 | 6,55 | 525 | 478 | 470 | 7.33 | 537 | 487 | 475 | 8356 | 5358 | 492 | 4.80
Breza - T 427 | 401 | 3,82 [ 3.76 | 446 | 411 | 391 | 3.87 | 467 | 419 [ 398 | 3,93 | 489 | 425 | 401 | 3.95
Breza - R 4.92 | 439 | 410 | 403 | 541 | 461 | 426 | 420 | 6.02 | 477 | 437 | 429 | 6,97 | 496 | 445 | 4.36
O Preglednica 3. Izgubni faktor lesa v odvisnosti od temperature, frekvence in smeri
Temperatura (“0C)

Lesna vrsta 20 | 30 40 | 30
in smer Frekvenca (MIlz)

0.1 ‘ 1,0 | 6.3 | 10,0 | 0,1 \ 1.0 | 6.3 [ 10,0 | 0,1 | 1.0 | 6.3 ‘ 10,0 | 0,1 ‘ 1,0 ‘ 6.3 | 10,0

Izouhni faktor

Smreka - T | 0,077 | 0,050 | 0,084 | 0,104 | 0,115 | 0,058 | (L082 | 0102 | 0,177 | (.073 [ 0,082 | 0,099 | 0,262 | 0,096 | 0,087 [ 0,101
Bor-'T 0128 | 0,065 | (L0921 0112 | 0,167 | 0,070 | 0,084 | 0,102 | 0,247 | 0,089 | 0,086 | 0101 | 03538 | 0L118 | 0,092 | 0,104
Bor -R 0,142 | 0,068 | (0,093 | 0114 | 0251 | 0,097 | 0,103 | 0,021 | 0380 | 0,125 | 0,106 | 0,121 | 0.581 | 0L166 | 0,115 | 0,125
Bukev - T 0.109 | 0,059 | (LOTE | 0,103 | 0,145 | 0,067 | 0.082 | 0,101 | 0.230 | 0.090 | 0,086 | 0.101 | 0.342 | 0,121 | 0,095 | 0,107
Jesen - T 0,197 | 0,084 | (L,095 | 0,113 | 0,258 | 0,102 | 0,006 | 0,112 | 0,366 | 0,132 | 0,103 | 0,115 | 0,507 | 0L173 | 0,116 | 0,124
Jesen - R 0,203 [ 0,090 | 0,096 | 0,114 [ 0,275 | 0,108 | 0,099 [ 0,114 [ 0.395 | 0,141 10,107 | 0,118 | 0,535 | 0,182 | 0,120 | 0,127
Brega - T 0,071 | 0,044 | (1,075 ] 0,096 | 0,104 | 0,050 | 0,072 | 0,091 | 0,153 | 0,062 | 0,073 | 0,091 | 0,215 | 0,077 | 0,075 | 0,090
Breza - R 0,127 [ 0,067 | 0,088 | 0,107 [ 0,191 | 0,084 | 0,089 | 0,106 | 0,279 | 0,108 | 0,095 | 0,109 | 0,388 | 0,141 | 0,105 | 0,115

smeri pri temperaturah 20 in 40 oz.
50 °C. Statisti¢no znacilne razlike
med dielektri¢nimi vrednostmi v
tangencialni smeri so obstajale tudi
pri brezi, in sicer pri temperaturi 20
°Cv primerjavi z vrednostmi pri visjih
temperaturah. Pri bukvi in boru ni
bilo statisticno znacilnih razlik med
dielektri¢no vrednostjo pri razli¢nih
temperaturah.

Izgubni faktor je pri nekaterih le-
snih vrstah narascal s temperaturo
(jesen in bukev) pri drugih (breza,
bor in smreka) pa se ni bistveno

spreminjal (slika 3 in preglednica 3).
Rezultati raziskave so primerljivi z
rezultati podobnih raziskav. Torgov-
nikov (1993) je za smreko (p,= 420
kg/m?®, temperatura 20 °C, vlaznost 10
% in frekvenca 0,915 GHz) ugotovil
izgubni faktor 0,11; za brezo (p,= 600
kg/m?, temperatura 20 °C, vlaznost
10 % in frekvenca 0,915 GHz) pa
0,10. V tej raziskavi smo ugotovili,
da ima smrekovina (p,= 419 kg/m’,
temperatura 20 °C, vlaznost 11,8 % in
frekvenca 10 MHz) povprec¢ni izgubni
faktor 0,099; breza (p,= 588 kg/m’,
temperatura 20 °C, vlaznost 12,7 % in

frekvenca 10 MHz) pa 0,096.

3.2. Vpliv usmerjenosti lesnih
vlaken na dielektri¢ne last-
nosti lesa

Ugotovili smo, da usmerjenost les-
nih vlaken vpliva na dielektricno
vrednost in izgubni faktor lesa. Di-
elektri¢ne vrednosti lesa smo ugotav-
ljali v radialni in tangencialni smeri,
kar pomeni, da je bilo pri merjenju
elektromagnetno polje vzporedno z
navedeno smerjo v lesu. V sploSnem
velja zakonitost, da je €, > € in tan
9, > tan &, (Torgovnikov, 1993). Z
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raziskavo smo ugotovili, da je bila
pri brezi in boru dielektri¢na vred-
nost lesa v radialni smeri vi§ja kot v
tangencialni smeri (slika 4). Razlike
so bile statisticno znacilne, medtem
ko pri jesenu razlik v dielektri¢ni
vrednosti med radialno in tangen-
cialno smerjo ni bilo. Torgovnikov
(1993) navaja, da so visje dielektricne
lastnosti v radialni smeri posledica
orientacije trakovnega tkiva. Poleg
tega pa na dielektri¢ne lastnosti v raz-
licnih smereh vpliva Se deleZ kasnega
lesa, razmerje med velikostjo celic in
debelino celi¢ne stene ter nepravil-
nosti pri ureditvi celic (Resnik in
sod., 1995).

Tudi faktor izgub lesa je bil odvisen
od usmerjenosti lesnih vlaken (slika
5). Pri vseh treh lesnih vrstah (bor,
jesen in breza) je bil izgubni faktor
v radialni smeri vecji kot v tangen-
cialni, razlika pa je bila statisti¢no
znacilna samo pri brezi.

3.3. Vpliv gostote na
dielektri¢ne lastnosti lesa

Dielektri¢na vrednost lesa je nara-
$¢ala z gostoto, ne glede na vrsto lesa
(slika 6). Goste;jsi lesovi imajo vecji
delez trdne snovi (celuloza, lignin,
hemiceluloze) in ustrezno manjsi
deleZ lumnov oziroma praznih pro-
storov (Resnik in sod., 1995). Ker je
dielektri¢na vrednost celuloze okrog
6, lignina okrog 4, zraka pale 1 (Tor-
govnikov, 1993), se dielektri¢na vred-
nost povecuje z narascanjem deleza
teh lesnih substanc (in posledi¢nim
zmanjSevanjem deleza praznih pro-
storov) v enoti prostornine lesa.
Vpliv gostote na izgubni faktor
lesa je bil zanemarljiv in statisticno
neznacilen.

3.4. Faktor intenzivnosti seg-
revanja

Faktor intenzivnosti segrevanja (€”) je
produkt obeh osnovnih dielektri¢nih

Dielektritna vrednost

4.8

4.6

4.4
42

4,0 -
3,8
3.6

34

-

3.2

&““\*@%

3.0

Bor-T Bor-R Jesen-T Jesen-R

Breza-T Breza-R

O slika 4. Dielektri¢na vrednost lesa v radialni (R) in tangencialni (T)
smeri pri frekvenci 6,3 MHz in temperaturi 20 °C

Izgubni faktor

0,070

EE

R 7
Bor-T Bor-R

Breza-T DBreza-R

Jesen-T Jesen-R

O Slika 5. Izgubni faktor lesa v radialni (R) in tangencialni (T) smeri pri
frekvenci 6,3 MHz in temperaturi 20 °C

Diclektri¢na vrednost

5,5
5.0 LA
o L
4’5 : i ] . : w5
40 / g£= 0,["}43!'} +1
. / et R =0,8416
'.Y -
3,5 = ¥
P
3,0 e
K+ o
2.5 T T T T T
400 450 500 550 600 650 700 750 BOO 850
Gostota (kg.l'm"'}

O Slika 6. Dielektri¢na vrednost lesa v tangencialni smeri v odvisnosti od
gostote pri temperaturi 20 °C, vlaznosti 12 % in frekvenci 6,3 MHz
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O Slika 7. Faktor intenzivnosti segrevanja lesa v tangencialni smeri v od-
visnosti od temperature pri frekvenci 6,3 MHz

lastnosti lesa (enacba 3), zato nanj
vplivajo podobni dejavniki kot na di-
elektri¢no vrednost in izgubni faktor
(Resnik in sod., 1995).

e"=¢gXxtand (3)

Faktor intenzivnosti segrevanja nepo-
sredno vpliva na segrevanje lesa v
VF polju — vi§ji €” pomeni hitrejse
oziroma intenzivnejse segrevanje. V
raziskavi smo ugotovili, da je €” za
jesen in bukev narasc¢al v odvisnosti
od temperature (slika 7), pri drugih
lesnih vrstah pa je bil vpliv zanemar-
ljiv. To bi v praksi pomenilo, da bi se
jesen in bukev v VF polju pri vi§jih
temperaturah intenzivneje segrevala,
vendar moramo upostevati tudi vpliv
spreminjanja vlaznosti lesa med seg-
revanjem na dielektri¢ne lastnosti
lesa. VlaZnost namre¢ pada, ker se
les med segrevanjem susi, zato se
zaradi zmanjSanja vlage vlesu £ tudi
zmanj$a in iznici ali preseZe pozitivni
vpliv, ki ga ima na €” nara$cajoca
temperatura.

4. Sklepi

Z raziskavo smo ugotovili, da sta di-
elektri¢na vrednost lesa (€) in izgubni
faktor (tan §) narascala s tempera-
turo, vendar je bil vpliv relativno
majhen. Dielektri¢na vrednost je
bila pri brezi in boru v radialni smeri
vecja kot v tangencialni smeri. Med
dielektri¢no vrednostjo in gostoto
lesa je bila ugotovljena pozitivna lin-
earna odvisnost. Gostejsi lesovi imajo
namrec vedji delez trdne snovi z vi§jo
dielektri¢no vrednostjo. Faktor in-
tenzivnosti segrevanja, ki neposredno
vpliva na segrevanje lesa v VF polju,
je prijesenu in bukvi narascal v odvis-
nosti od temperature, pri brezi, boru
in smreki pa je bil vpliv temperature
zanemarljiv. O
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lzviecek/Abstract copper-ethanolamine based wood

Namen prispevka je pokazati, kako
vlaznost lesa vpliva na mokri navzem in
vezavo baker-etanolaminskih zascitnih
pripravkov. Ti pripravki postajo vedno
bolj pomembna resitev za zasc¢ito
lesa v tretiem in Cetrtem razredu iz-
postavitve. Z namenom dolociti opti-
malno vezavo v les, smo uravnovesene
smrekove vzorce (u = 0, 10, 14 ali 31
%) vakuumsko impregnirali z dvema
razlicnima baker-etanolaminskima
pripravkoma, dveh razli¢nih koncen-
tracij (c.,= 05 ali 0,1 %) in jim dolocili
mokri navzem. Po stiritedenski fiksaciji
smo vzorce izprali v skladu z modi-
ficirano standardno metodo (SIST EN
1250). Ugotovili smo, da so baker
etanolaminski pripravki najbolje pro-
drli v vzorce z vlaznostjo okoli 10 %,
najslabse pa v tiste z vlaznostjo okoli
tocke nasicenja celi¢nih sten. Po drugi
strani se je najvec bakrovih aktivnih
uc¢inkovin izpralo iz smrekovine z
vlaznostjo 10 %, najmanj pa iz tiste, ki
je imela vlaznost okoli 31 %.

The purpose of this contribution is
to elucidate the influence of wood
moisture content on retention of
preservative solution and fixation of

preservative solutions. These preserva-
tives are becoming the most impor-
tant solution for preservation of wood
in third and fourth use class. In order to
elucidate optimal fixation, conditioned
(u=0,10,14 or 31%) Norway spruce
wood specimens were impregnated
with two different copper-ethanol-
amine based preservative solutions
of two different concentrations (c_ =
05 or 0,1%) and leached according
to modified EN 1250 procedure. The
highest retention of preservative solu-
tion was determined at specimens
with moisture content of 10%, and
the lowest one at spruce wood with
moisture content around 31%. On the
other hand, the highest copper leach-
ing was determined at specimens
that contain 10% of moisture and the
lowest one at spruce blocks with the
highest moisture content.

Kljuéne besede: bakrov(ll) sulfat,
etanolamin, izpiranje, vezava, lesna
vlaznost, smreka

Keywords: copper(ll) sulphate, etha-
nolamine, leaching, fixation, wood
moisture content, spruce

Uvod

Pred kotelsko impregnacijo moramo
les bolj ali manj posusiti, saj voda
v celiénih lumnih onemogoca pro-
diranje zaSc¢itnih pripravkov v les
(Lebow et al., 1996). Pri tem pa se
postavlja vprasSanje, do kolik$ne
mere moramo posusiti les pred im-
pregnacijo, da zagotovimo optimalno
prodiranje, vezavo in ucinkovitost
zaSCitnih pripravkov. Kot kriterij za
doloc¢anje optimalne vlaznosti lesa
pred impregnacijo, se najpogosteje
uporablja mokri navzem in globina
prodora aktivnih uc¢inkovin (Usta,
2004). Vecina proizvajalcev zasc¢itnih
pripravkov priporoca, da je vlaznost
lesa pred impregnacijo nizja od tocke
nasic¢enja celi¢nih sten (Anonimus,
2000). Kumar in Morrell (1989) sta
najboljse prodiranje pripravkov CCA
dolodila pri vlaznostih lesa okoli 18
%. V literaturi pa ni mogoce zaslediti
podatkov o vplivu vlaznosti lesa na
vezavo oziroma izpiranje baker-eta-
nolaminskih pripravkov iz lesa. Kom-
pleksi bakra in etanolamina se v les
vezejo prek hidroksilnih in karbok-
silnih funkcionalnih skupin (Zhang
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in Kamdem, 2000). Na ta mesta se
absorbira tudi voda, tako da si voda
in baker-etanolaminski kompleksi
konkurirajo za ista reakcijska mesta,
kar bi lahko vplivalo na vezavo teh
pripravkov v les. Optimalna vlaznost
lesa za impregnacijo je pomembna
tudi z vidika uporabnikov, saj za
¢ezmerno susenje lahko porabimo
prevec energije ali ¢asa, kar se na
koncu kaze v ekonomicnosti celot-
nega procesa.

Materiali in metode

Priprava zascitnih pripravkov

Poizkus je bil izveden z vodotopnimi
pripravki na osnovi bakrovega(II)
sulfata in etanolamina. Koncentracija
elementarnega bakra v pripravkih
je znasala 0,5 % (visoka) ali 0,1
% (nizka). Molsko razmerje med
bakrom in etanolaminom je bilo v
vseh formulacijah konstantno (Cu
: EA = 1:6). Prvi tip pripravkov
(CuE) je vseboval le modro galico in
etanolamin, medtem ko je drugi tip
pripravkov (CuEO) poleg omenjenih
sestavin vseboval Se oktanojsko kis-
lino. Molsko razmerje med bakrom,
borom ter oktanojske kislino je bilo
1:1:1.

Priprava in uravnovesanje
vzorcev

Vzorci dimenzij 1,5 X 2,5 X 5,0 cm?
so bili izdelani iz beljave smrekovine
(Picea abies Karst). Pred impregnaci-
jo smo vzorce tri tedne uravnovesali
v komorah z izbrano relativno zra¢no
vlaznostjo, ki smo jo dosegli z nasice-
nimi vodnimi raztopinami izbranih
soli (preglednica 1). Dolo¢ili smo
naslednje relativne zra¢ne vlaZnosti:
33, 66 ter 100 %. Poleg tega smo
uporabili Se absolutno suhe vzorce,
ki jih nismo uravnovesali v komorah,
temve¢ smo jih pred impregnacijo
posusili (103 °C) v laboratorijskem
suSilniku Kambic.

O Preglednica 1. Relativha zra¢na vlaznost in ravhovesna vlaznost
smrekovine nad nasi¢enimi vodnimi raztopinami razli¢nih soli (Sch-

neider, 1960)

Relativna zraéna

Nasitena raztopina soli

viaZnost (%)

Vlaznost smrekovih
vzorcev (%)
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O Slika 1. Vpliv lesne vlaznosti na navzem in izpiranje baker-etanolamin-

skih pripravkov

O Preglednica 2. Vpliv izhodis¢ne vlaznosti lesa na navzem baker-etanol-
aminskih pripravkov v vakuumsko impregnirano beljavo smrekovine

ViaZnost lesa pred impregnacijo (%)

Zas&itni pripravek Koncentracija 10 14 k1
Navzem zad&itnih pripravkow (kg/m®)

nizka 577 570 590 413

CuE )
visoka 581 827 591 393
nizka 557 623 533 354

CuEQ

! visoka 560 632 587 405

Impregnacija vzorcev

Uravnoveseni vzorci so bili zasciteni
v skladu s standardnim vakuumskim
postopkom (ECS, 1996). Mokri nav-
zem je bil dolocen gravimetri¢no.
Zascitene vzorce smo nato Stiri tedne

susili, in sicer: prvi teden v zaprti,
drugi in tretji teden v polzaprti in
Cetrti teden v odprti komori ter na ta
nacin simulirali naravno susenje.
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Izpiranje

Izpiranje bakrovih ucinkovin je pote-
kalo v skladu z modificirano standard-
no laboratorijsko metodo SIST ENV
1250 (ECS, 1994). Cela vzorcev so bila
zatesnjena s parafinom. V ¢aso so bili
zloZeni po trije vzorci, impregnirani z
istim pripravkom, obteZeni in preliti s
300 ml destilirane vode. Za vsak zascit-
ni pripravek in koncentracijo so bile
uporabljene tri ¢ase (devet vzorcev).
Mesanje vode v ¢asSah je zagotavljal
linearen laboratorijski stresalnik (55
min'). V desetih dneh smo vodo v
¢aSah sedemkrat zamenjali. V zbra-
nih izpirkih smo na koncu z atomsko
absorpcijsko spektroskopijo (AAS)
(Varian Spectra AA Duo FS240) dolo-
¢ili vsebnost izpranega bakra.

Rezultati in razprava

VlaZnost vzorcev je imela znaten vpliv
na mokri navzem baker-etanolamin-
skih pripravkov. Najvisji navzem smo
dolo¢ili pri vzorcih z vlaznostjo 10
% (613 kgm™). V bolj suhe ali bolj
vlazne vzorce je prodrlo manj vodnih
raztopin. Pri absolutno suhih vzorcih
so bile vrzeli v celi¢ni steni verjetno
premajhne in zato so pripravki teze
prodrli v celi¢no steno, kot pri neko-
liko bolj vlaznem lesu (Usta, 2004).
Po drugi strani so vzorci, ki so imeli
celicne stene Ze nasi¢ene z vodo (u
= 31 %), lahko vpili manjSo koli¢ino
pripravkov (391 kgm~), kot bolj suhi
vzorci, saj je celiCne stene Ze zapol-
nila voda (slika 1, preglednica 1). Ta
rezultat potrjuje, da med kotelsko-
vakuumsko impregnacijo zascitni pri-
pravki ne prodrejo le v lumne, temvec
penetrirajo tudi v celi¢ne stene.

Poleg vlaznosti je tudi koncentracija
pripravkov vplivala na mokri navzem,
medtem ko vpliva sestave na retenci-
jo ni mogoce potrditi (preglednica 2).
V vseh primerih so pripravki z vi§jo
koncentracijo aktivnih u¢inkovin ne-
koliko bolje prodrli v les kot pripravki

z niZjo koncentracijo. Razloga za to
sta dva. Etanolamin zniZa povrSinsko
napetost zascitnih pripravkov, zato
pripravki z vec¢jim deleZem etanol-
amina laZe prodirajo v les kot tisti z
niZjo. Poleg tega etanolamin lahko
raztaplja smolo, ki se je v pripravkih,
ki vsebujejo ve¢ etanolamina, bolj
stopila in s tem omogocila zaS¢itnemu
pripravku, da je v les prodiral tudi
prek spros¢enih smolnih kanalov
(Humar in Pohleven, 2006).

Vlaznost vzorcev ni vplivala le na im-
pregnabilnost temve¢ tudi na vezavo
baker-etanolaminskih pripravkov
(slika 1). NajintenzivnejSe izpiranje

smo v skoraj vseh primerih dolo¢ili
pri vzorcih z vlaznostjo 10 %. Pri
teh vzorcih smo dolocili tudi najvisji
navzem za$Citnih pripravkov, kar
prvi hip nakazuje na povezanost med
mokrim navzemom in uc¢inkovitostjo
vezave. Ko pa smo med seboj primer-
jali navzeme posameznih vzorcev in
pripadajoce podatke o izpiranju, smo
ugotovili, da med tema dvema spre-
menljivkama ni statisticno znacilne
povezave (r = 0,26) (slika 2).

Vezava baker-etanolaminskih razto-
pin v absolutno suho smrekovino je
bila primerljiva s fiksacijo v vzorcev z
vlaznostjo med 14 in 31 % kljub temu,

O Preglednica 2. Vpliv izhodis¢ne vlaznosti lesa na izpiranje bakrovih
ucinkovin iz impregnirane beljave smrekovine

ViaZnost lesa pred impregnacijo (96)

ovpredje
Zastitni pripravek Koncentracija 0 10 14 K} POvpred
Delei izpranega Cu iz lesa (%)

CuE nizka 3.5% 3.2% 2,7% 1,5% 2.7%

visoka 3,0% 4.9% 3,0% 3,2% 3.5%

nizka 2,3% 4.0% 1,8% 2,8% 2.7%
CuEO " ' ' : ’

visoka 2.8% 4.4% 3.2% 2.0% 3.1%
7

2_
r =026

6 4 L ]

Delez izpranega Cu iz lesa (%)

300 350 400 450

T T T T

500 550 600 650 700

Navzem zascitnih pripravkov (kgm'a}

O Slika 2. Povezanost med mokrim navzemom in izpiranjem bakrovih
ucinkovin iz smrekovega lesa, impregniranega z baker-etanolaminskimi

pripravki
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da smo pri absolutno suhih vzorcih do-
segli vi§je navzeme zaS€itnih priprav-
kov kot pri vzporednih vzorcih z
vlaznostjo med 14 in 31 % (slika 2,
preglednica 2).

Izpiranje iz vzorcev, uravnoves$enih pri
vi§jih relativnih zra¢nih vlaznostih, je
bilo manj intenzivno kot pri vzorcih,
ki so vsebovali 10 % vlage. Pri vi§jih
vlaznostih je v pripravke prodrlo manj
zaSCitnih pripravkov, zato je bilo za
vezavo na voljo ve¢ funkcionalnih sku-
pin. Vendar le z niZjim navzemom ne
moremo Vv celoti pojasniti boljSe vezave,
saj je bilo Ze omenjeno, da med tema
parametroma ni znacilne povezave
(slika 2). Verjetno je glavni razlog za
to boljSo vezavo enakomernejSa mik-
roporazdelitev aktivnih u¢inkovin. Do
enakomernejse porazdelitve je priSlo
zato, ker so bile ob impregnaciji celicne
stene delno Ze zapolnjene z vodo in
so se aktivne spojine po impregnaciji
lahko laZe difundirale globlje v celi¢no
steno in so se zato enakomerneje raz-
poredile, kar se kaZe tudiv boljSi vezavi
v les (Humar et al., 2006).

Ce med seboj primerjamo podatke o
izpiranju in vlaZnostjo lesa, vidimo,
da med njimi ni linearne povezave.
NajboljSo vezavo smo dosegli pri
najbolj vlaznih vzorcih, kar zavraca
hipotezo o konkuriranju vode in
baker-etanolaminskih kompleksov
za ista reakcijska mesta na funkcio-
nalnih skupinah lesa. To dejstvo
dobro sovpada tudi s podatki o higro-
skopi¢nosti lesa, zasCitenega s temi
pripravki. Sorpcijska in adsorpcijska
krivulja pri impregniranem lesu sov-
pada s krivuljo pri nezas¢itenem lesu
z izjemo najvi§je zracne vlaznosti
(Humar, 2006), kar nakazuje, da so
OH skupine ve¢inoma proste.

Ce kot kriterij upostevamo ucinko-
vitost vezave in mokri navzem, eks-
perimentalni podatki nakazujejo,
da je optimalna vlaznost lesa za

impregnacijo z baker-etanolamin-
skimi pripravki med 14 % in 20 %.
Pri nizjih vlaznostih lesa doseZzemo
slabSo vezavo, pri vi§jih pa prenizek
navzem. Ta vlaZnost ustreza tudi v
ekonomskem pogledu, saj to ciljno
vlaznost smrekovine lahko doseZemo
Ze s konvencionalnim suSenjem.

Poleg vlaZnosti lesa je na izpiranje ba-
krovih ucinkovin vplivala tudi sestava
in koncentracija zaS¢itnih pripravkov.
Na splos$no so se pripravki z nizjo
koncentracijo aktivnih uéinkovin
bolje vezali v les kot pripravki vije
koncentracije, ne glede na uporabljen
postopek zascite ali uporabljeno le-
sno vrsto. Iz smrekovine, vakuumsko
impregnirane s pripravkom CuE vi-
soke koncentracije, se je v povprecju
izpralo 3,5 % bakra, iz vzorcev, ki so
bili zasciteni z istim pripravkom CuE,
le da je bil bolj razredcen, pa kar 23 %
manj bakrovih spojin (2,7 %). Dodatek
oktanojske kisline je v raztopinah viSje
koncentracije izboljSal vezavo bakrovih
ucinkovin v les. Glavna razloga za
izbolj8ano vezavo sta hidrofobno de-
lovanje oktanojske kisline in nastanek
novih, bolj stabilnih kompleksov med
oktanojsko kislino, etanolaminom in
bakrom (Humar in Pohleven, 2006).
Dodatek oktanojske kisline v prip-
ravkih nizke koncentracije ni vplival
na vezavo (preglednica 3). Verjetno je
bila koncentracija oktanojske kisline v
tem primeru prenizka in hidrofobnost
te kisline ni priSla do izraza (Humar et
al., 2003).

Sklep

Vlaznost lesa ima pred impregnacijo
velik vpliv na prodiranje in vezavo
baker-etanolaminskih za$¢itnih pri-
pravkov. Najvisji navzem smo dolocili
privzorcih z vlaznostjo 10 %, najniz-
jega pa pri smrekovini z vlaznostjo 31
%. Najslabso vezavo v smrekov les
smo dolocili pri vzorcih z vlaZnostjo
10 %, najboljSo pa pri vlaznosti lesa
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med 14 in 31 %. Ob upostevanju
navzema in vezave v les smo dolocili,
da je optimalna vlaznost lesa pred im-
pregnacijo z baker-etanolaminskimi
pripravki med 14 in 20 %.
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Ustvarimo si prednost -
skupina WEINIG na LIGNI 2007

Z geslom “Ustvarimo si prednost. WEINIG”, bo Weinig
predstavil celotno strokovno znanje na podrocju obdelave
masivnega lesa na letoSnjem strokovnem sejmu, ki se bo
odvijal od 14. do 17. maja v Hannovru. Na ve¢ kot 3.000
m? bo predstavil stroje, sisteme in servisno dejavnost
za najkvalitetnejSo obdelavo masivnega lesa iz sedmih
podrocij stroke in sicer:izdelavo oken, kon-strukcije v lesu,
skobljanje in Zaganje, izdelavo pohiStva in notranje opreme,
polaganje podov in umetnost kot tudi servisno dejavnost.
Vsi ¢lani skupine bodo predstavili svojo paleto izdelkov z
najnovejso tehnologijo in inovativnimi poudarki.

Tehnologija, ki prestavlja meje v obdelavi ma-
sivnega lesa, izdelana v Tauberbischofsheimu

StarSevska firma iz Tauberbischofsheima v Nemciji se
ponasa s celo paleto stalno razvijajo¢ih JIT skobeljnih
strojev. Ta tehnologija za proizvodnjo po nacelu Just In
Time je unikatna v svetu in brez primere na trgu. Od
novega vstopnega modela Powermat 400, ki ponuja ide-
alno reSitev za manjSa podjetja vse do najzmogljivejSega
stroja Powermat 2000XL — inovativna tehnologija ki je
lahko uporabna na vseh podrocjih trga — od tehnologije

za obrtnike vse do proizvodnje stavbnega lesa. Pri celot-

O WEINIG Powermat 2000

nem repertoarju skobeljnih strojev je na voljo PowerLock
tehnologija za vpenjanje orodij v navezi s kontrolo Pow-
erCom, ki omogoca nastavitve stroja v nekaj minutah
in moc¢no poveca kvaliteto orodja. Celoten specter zZe
preizkuSene in testirane WEINIG skobeljne tehnologije
bo na voljo za ogled na sejmu LIGNA, in sicer s prikazom
Sirokega razpona univerzalnih moZnosti uporabe na vseh
podrodjih stroke.

Nadaljnji poudarki iz Tauberbischofsheima bodo vklju-
¢evali profilni ve¢stopenjski stroj CONTUREX in nov
WEINIGOV procesni vecstopenjski stroj za izdelavo oken.
S Powermatom 500, dizajniranim predvsem za izdelavo
oken, novim Unicontrol 15 in Unirex 2000, bo WENIG
na sejmu LIGNA predstavil kompletno tovarno za
izdelavo oken. UNIREX 2000 je popolnoma nov dodatek
v proizvodnem programu skupine WEINIG. Unirex 2000
je CNC-voden vrtalni vecstopenjski stroj z integriranimi
Celilniki za kompletno obdelavo vrtanja in profiliranja
okenskih in vratnih elementov. Individualno nastavljivi
CNC vodeni okviri omogocajo kompletno obdelavo plos-
kovnih elementov, ki so med obdelavo fiksirani s sponami
iz vseh strani. Sele ko je postopek vrtanja konéan, sledi
faza vzdolZnega profiliranja, kar se odraZa v precejSnjem
povecanju kvalitete izdelave.

CONTUREX bodo prvi¢ predstavili kot stroj v proizvodnji
oken z robotskim podajanjem. Popolnoma nov dodatek v
programu je dvojno polnjenje stroja med obdelavo, kar
se odraza v precejSnjem povecanju produktivnosti. Od
pohiStva do oken — visoko fleksibilen CNC stroj lahko
proizvede skoraj vse izdelke v spektru obdelave izdelkov
iz masivnega lesa brez ¢loveSkega poseganja. Podajalni
robot zazna obdelovance z uporabo video kamere in jih
podaja v proizvodni sistem z najve¢jo mero natancnosti.
Med obdelavo stroj direktno krmilijo ¢rtne kode na ob-
delovancu.

Weinig ponuja kompleten periferni sistem za celoten
proizvodni program strojev, ki ga je mogoce prilagoditi
posameznim zahtevam kupca. Ta vsebuje podrocja kot
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so proizvodnja orodja in merjenje orodja. WEINIG bo
na sejmu predstavil brusilne stroje iz serije Rondamat,
OptiControl merilno mizo za izmere orodja, vse do stroja
za izdelavo Sablon za neodvisne proizvajalce profilnih
orodij.

Kot specialist za visoko zmogljive poravnalne stroje bo
podjetjie WACO, svedska podruznica WEINIG AG,
predstavilo stroj Hydromat 5000 kot kompakten lamelni
poravnalni stroj. Stroj je opremljen z plavajo¢imi ver-
tikalnimi vreteni. WACO bo na LIGNI predstavil tudi
vodilni model Powermat 6000 s PowerLock tehnologijo za
menjavo orodja. Stroj lahko dela s podajalno hitrostjo do
1000 m/min. Proizvodni program firme WACO vkljucuje
tudi tracne Zagalne stroje v enojni in dvojni izvedbi. Na
tem podrocju bo S§vedska firma predstavila tracni Zagalni
stroj BKS s hitrostjo podajanja do 40 m/min in visino ob-
delovanca do 370 mm.

Optimizacija lesa za povecan dobicek

Od strehe do tal se uporaba lesa veca in v lu¢i poviSanih
cen surovin so proizvodna podjetja prisiljena nabavljene
surovine kar najbolje izkoristiti. Ena od poti za dosego tega
cilja je optimizacija lesa, s ¢cimer se lahko prihrani ve¢ kot
8 % surovine. Specialista za optimizacijo v okviru Skupine
WEINIG sta podjetji RAIMANN in DIMTER, ki nudita
cello vrsto reSitev za proces, ki proizvajalcem omogoca
zvecati iz-koristek, kar se direktno izrazi v povecanem
dobicku. RAIMANN, Weinigov ekspert za optimizacijo
razzagovanja, bo predstavil SpeedRip 600, veclistni krozni
zagalni stroj nove generacije za obdelavo ve¢ kot 20 plos¢
na minuto. Stroj je opremljen z mehanizmom za vstavljanje

in odvzemanje obdelovancev, primernim za to delo. Tim iz
Freiburga bo nadalje predstavil novost v obliki veclistnega

kroznega Zagalnega stroja ProfiRip KR 390 —nov model v
preizkuSeni seriji KR s tremi nastavljivimi Zaginimi listi in
sistemom TimberMax, ki zagotavlja maksimalen izkoristek
lesa z dolZinsko ali kvalitativno optimizacijo. Stroj ProfiRip
KM 310 M pa je opremljen s celo serijo tehnic¢nih inovacij,
kot je vkljucen program RipAssist za Sirinsko optimizacijo,
ki skrbi za kar najvecji izkoristek lesa. Stroj za razZagovanje
FlexiRip bo predstavljen v kombinaciji z podmiznim
Zagalnim strojem za razzagovanje FlexiCut in projekcijs-
kim sistemom FlexiProject. Ta omogoca predstavitev vsake
2-D CAD oblike pri izbiri. Velik razpon dodatne opreme
omogoca FlexiRipu ekstremno prilagodljivost in tako je
posebno primeren za majhna in srednje velika podjetja.

WEINIGOVA podruznica DIMTER predstavlja OptiCut
S 90 Speed z novo drsno napravo za maksimalne hitrosti
do 260 m/min. Stroj bo prikazan v povezavi z podajalno
mehanizacijo, ki zagotavlja visoko dnevno kapaciteto z
pomembnim zmanjSanjem individualnega vpliva upravljal-
cev na zmogljivosti. Stroj lahko razpozna vsak obdelovanec
v proizvodni verigi z uporabo nalepk. DIMTER bo pred-
stavil tudi OptiCut 200 Elite — stroj iz serije z unikatnim
VarioSpeed podajalnim sistemom in OptiCut 450 FJ+,
visoko zmogljiv Celilnik, namenjen dolZinskemu spajanju,
ki lahko podaja tudi ekstremno kratke obdelovance v
nadaljnji proces obdelave varno tudi pri ekstremno velikih
dnevnih kapacitetah. Med delom bo na Ligni v Zivo prika-
zana tudi panelna stiskalnica ProfiPress L 2500 HF. DIM-
TER bo dokazal, da je na tem ekstremno prilagodljivem
stroju mozna izdelava panelov izstopajoce kvalitete. Za
dodatek razlicnim strojem, ki jih ponuja Skupina WEINIG,
bo na sejmu predstavljena $e zanimiva programska resitev
FlowControl®- Technology, ki omogoc¢a povecano kon-
trolo nad proizvodni procesom.

O RAIMANN FlexiRip + FlexiCut

O DIMTER OptiCut 90 S

Les 59(2007) 3



znanje za prakso

Nove linije za zobato spajanje za vsa proizvodna
podrogdja

V Skupini WEINIG je GRECON proizvajalec visoko
zmogljivih linij za spajanje lesa. GRECON bo v Hannovru
predstavil kompletno linijo za spajanje lesa CombiPact za
obdelavo vertikalnih in horizontalnih profilov. S tem uni-
verzalnim, popolnoma avtomatskim sistemom GRECON
zadovoljuje vse zahteve za najkvalitetnejSo obdelavo na
podro¢ju obdelave masivnega lesa. Ali vertikalno, pozitiv/
negative, izmeni¢no ramena ali polramensko spajanje, vse
je mozno. Stroj z dvema rezkalnima glavama, ki sta postav-
ljeni nasproti, zagotavlja veliko kapaciteto in visoko hitrost.
Posebne tehni¢ne inovacije vkljucujejo tudi podajanje
lepila z integrirano ¢rpalko za lepilo, ki je odporna proti
obrabi, ekran, obcutljiv na pritisk za upravljanje stiskalnice
kot tudi servo gnano prenosno postajo in obojestransko
podajalno napravo. Vsi ti elementi omogocajo Se dodatno
povecanje zmogljivosti GRECON linij za spajanje lesa.

Novo serijo visokozmogljivih linij za spajanje z zobatim
spojem so razvili za proizvodnjo KVH, dvo in tro ramne.
Nova druzina zobatih spajalnih strojev PowerJoint za izde-
lovanje konstrukcijskega lesa bo predstavljena z modelom
PowerJoint CF 300-5 plus. Celoten skobeljni proces je bil
optimiziran. Prednost za uporabnike je v dejstvu, da se
rezkalni proces pricne izvajati od vrha proti spodnjemu
delu. Vidna stran je tako brez razpok in spoji se prilegajo.
Povezava ostaja v stiku po procesu rezkanja in pred stis-
kanjem. Zahtevani stiskalni ¢as je 2-4 sekunde in se hkrati
izvaja za vec spojev. Sila stiskanja je 30 t. DoseZena je op-
timalna kvaliteta zobatega spoja, ker rezilo in stiskalnica
ne obdelujeta obdelovancev posamezno, temvec¢ v enem
proizvodnem procesu. Dodatna prednost je novo post-

O GRECON PowerJoint

avljena avtomatska motorno vodena nastavitev dimenzij
stranskih vodil, kar zagotavlja optimalmo vodenje lesa.

Od proizvodnje pohistva k popolnoma novim
lesnim ploséam

Poleg velikega Stevila strojev bo Skupina WEINIG na
LIGNI letos predstavila tudi celoten razpon servisnih
dejavnosti. V ospredju na tem podrocju je CONCEPT
kot specialist za planiranje in svetovanje. CONCEPT je
odgovoren za celotno projektno vodenje na tem podrocju
in lahko pripravi celotno podjetje za delo. Specialisti za
masivni les, okna, lesene konstrukcije in pohiStvo skupaj
s procesnimi eksperti, inZenirji in racunalnicarji razvijajo
reSitve za kupceve specifi¢nosti. Poznavalci CONCEPTA
ga bodo prikazali na WEINIGOVEM razstavnem pros-
toru direktno med delom v realni proizvodnji masivnega
lesa. Vsi odelovalni stroji Skupine WEINIG - od razreza
surovih plos¢ vse do kon¢nega pohiStvenega izdelka - bodo
sodelovali pri predstavitvi prednosti pred konkurenco.
Dodatno bodo CONCEPT predstavili Se v sistemu, ki je
lahko uporaben pri proizvodnji popolnoma novega tipa
masivnih plos¢. Podjetje tako Se bolj nazorno predstavlja
neprestani razvoj od proizvajalca strojev do tehnoloskega
voditelja na tem podrodju.

WEINIGOVA podpora se ne konca z nakupom stroja,
temvec je na voljo skozi celotno fazo uporabe stroja. Tako
bodo WEINIGOVI serviserji na LIGNI v Zivo predstavili
ustrezne teme kot so moZnosti, ki jih nudi vzdrZevanje na
daljavo ali prednosti vzdrzevalnih pogodb.

Poseben poudarek na Weinigovem razstavnem prostoru bo
inovativni forum, kjer bo ob¢instvo, ki ga to zanima, lahko
dobilo informacije o vrhunskih inovacijah na podrocju
predelave masivnega lesa. Inovativni forum bo gostil tudi
predstavitev popolnoma novega in visoko inovativnega
koncepta strojev.

SploSna usmeritev sejemskega programa bo pokazati
obcinstvu, kako lahko napreduje na vseh podrogjih stroke
in doseze uspeh z uporabo inovativnih, ucinkovitih in
efektivnih tehnologij. O

Dodatne informacije:

Michael Weinig AG
WeinigstraBe 2-4, 97941 Tauberbischofsheim
www.weinig.com

Vse razstavne eksponate si lahko ogledate na http://
ligna.weinig.com, ve¢ informacij o strojih pa dobite na
www.intercet.si.
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Pattex speciaino
lepilo za
zahtevnejsa
lepljenja

Hitra in enostavna resitev za vsa po-
pravila!

Ko se vam razbije najljubsa vaza ali polomi susilec za lase
ali pa zlomi mlinc¢ek za kavo ali recimo odlomi ro¢aj na
lesenem predalniku v spalnici navadna lepila za popravilo
teh nevsecnosti ponavadi niso dovolj. Za tovrstna lepljenja
so potrebna specialna lepila, ki pa so najveckrat namenjena
samo eni vrsti materialov ali pa so na voljo v dveh kompo-
nentah, ki jih je potrebno predhodno mesati, zaradi cesar
so zelo neprakti¢na. Hitra, u¢inkovita in povsem enostavna
reSitev pa prihaja iz Henkla. Novi Pattex Repair Epoxy
Universal je specialno dvokomponentno epoksidno lepilo,
ki ga odlikuje izredna mo¢ lepljenja, njegova uporaba pa
je povsem enostavna ter brez predhodnih priprav.

Prednost novega Pattex-a pred drugimi dvokomponent-
nimi lepili je ta, da komponent pred nanosom ni potrebno
ro¢no mesati, saj se med iztiskanjem iz $price mesata sami.
Kompletu za lepljenje je dodana Se prakti¢na lopatica, ki
sluZi natanénemu nanasanju.

Pattex epoksidno lepilo v $prici je tako idealna reSitev za
tesnjenje, razna popravila in pritrjevanje. Ker je prozorno,
za sabo ne pusca sledi lepljenja. Uporabljamo ga lahko
za lepljenje razli¢nih materialov, pa naj bo to les, kovina,
porcelan, keramika ali steklo. Odporen je proti vodi, to-
pilom in udarcem. Izdelek je primeren tudi za veckratno
uporabo. In kar je e pomembno, lepilo se zelo hitro strdi,
in sicer Ze v 2 do 4 minutah.

Novi Pattex Repair Epoxy Universal je Ze na voljo v pro-
dajalnah po vsej Sloveniji.

Vec o izdelkih v druzini Pattex si lahko preberete na
www.lepila.henkel.si. O

Dodatne informacije:

Mateja Toplak,

tel: 02 / 2222-260

e-posta: mateja.toplak@si.henkel.com
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Pritt Multi Tack -
lepiilne blazinice

Idealna resitev za pritrjevanje

Ali vam pri menjavi plakatov na steni ostajajo sledi lep-
ilnega traku ali luknje zaradi uporabe Zebljickov? Doslej
sta za prikritje tega obstajali dve reSitvi. Vecji plakat ali
beljenje sten ... Odslej pa bo vse drugace. Na trgu je namrec
nov izdelek, ki u¢inkovito nadomesti risalne Zebljicke ter
lepilne trakove in je idealna reSitev za vse vrste pritrjevan;j.
1z podjetja Henkel Slovenija prihaja novi Pritt Multi Tack,
njegova »prednost« pa so posebne lepilne blazinice, ki
so ob ucinkovitem in povsem enostavnem pritrjevanju,
uporabne tudi za dekoriranje ter druga ro¢na dela.

Pritt Multi Tack lepilne blazinice so vsestransko uporabne,
prilagodljive ter povsem enostavno odstranljive. Pri odstra-
njevanju ne puscajo nobenih sledi. Njihova posebnost, ki
je hkrati tudi prednost, pa je moznost veckratne ponovne
uporabe.

Pritt Multi Tack je Ze na voljo v trgovinah po vsej Sloveniji.
V enem paketu je na voljo 55 lepilnih blazinic.

Vec o izdelkih v druZini Pritt si lahko preberete na www.
lepila.henkel.si. O
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Trzenje v izobrazevanju - lil. del

avtor Vojko KALUZA

izvlecek/Abstract

Velik poudarek izobrazevalnih orga-
nizacij je na trzenju njihovih storitev in
pripravi trzenjskih aktivnosti. Pomemb-
no je razlikovanje med trzenjem izdel-
kov in trzenjem storitev. Izobrazevalne
organizacije kot tudi proizvodna pod-
jetja upostevajo trzenjski splet oziroma
marketing mix.

Educational organisations put big
emphasis on marketing their services
and preparing marketing activities. It
is important to differ from marketing
products and marketing services. Both
educational organisations as well as
production companies take the marke-
ting mix into account.

Kljuéne besede: izobrazevanje,
trzenje izdelkov, trzenje storitev,
trzenjski splet

Keywords: education, product mar-
keting, services marketing, market-
ing mix

Razlike med izdelki in
storitvami

Razlike med izdelki in storitvami lah-
ko najbolje opredelimo z naslednjimi
osmimi znacilnostmi:

® ncopredmetenost (neopri-
jemljivost),

@ praviloma nelocljivost porabnika
in izvajalca storitve,

® minljivost oziroma kratkotra-
jnost,

@ obcutljivost za Cas,

@ tezavnost ugotavljanja in nadzira-
nja kakovosti,

@ visoka stopnja tveganja,

@ prilagajanje ponudbe posebnim

zahtevam porabnikov storitev,

@ ustvarjanje osebnih stikov med
kupcem in izvajalcem.

Globalizacija, primerjava kakovosti
izobraZevalnih sistemov razli¢nih
drzav in ne nazadnje pric¢akovana
in zaZelena prehodnost med Solami
v razli¢nih drZavah so nekateri de-
javniki, ki vplivajo na oblikovanje
marketinskih obravnav v $olstvu po
svetu in tudi v Sloveniji. Maketinske
tehnike in oblikovanje Solskih trgov
S0 torej jasna resitev za tezave, s ka-
terimi se Sole srecujejo, obenem pa
tudi najenostavnejSa pot za odprav-
ljanje nepravilnosti, ki se pojavijo
v zakonodajah. In prav v tem tici

O Preglednica 1. Temeljne razlike med izdelki in storitvami

Znacilnost Storitve lzdelki
neopredmetenost praviloma neotipljive; v celoti otipljivi;

obstajajo fiziéni dokazi storitve lahko jih spremljajo storitve
nelocljivost navzoca morata biti izvajalec

in uporabnik storitve navzoc¢nost ni obi¢ajna
minljivost storitev ni mogoce skladis¢iti skladis¢enje izdelkov je pogosto

nujno zaradi kasnejse prodaje

spremenljivost

kakovost storitev se spreminja glede kakovost je lahko standardizirati

pa to. kdo, kje in kdaj jib izvaja

tezavnost merjenja

ugotavljamo predvsem zadovoljstvo

merimo in nadziramo predvsem

visoka stopnja
tveganja
zamenjati

stroski napak so zelo veliki;
storitev pri pritozbah ni mogoce

izdelek je pri reklamacijah
mogoce zamenjati

prilagodljivost
ponudbe

dobljeno storitvijo

izvedba storitve po meri
posameznega porabnika povecuje
porabnikovo zaznavanje kakovosti
in njegovo zadovoljstvo z

izdelava po meri posameznika
povecuje stroske, vendar bistveno
ne vpliva na zaznavanje vecje
kakovosti

vzpostavitev

osebnih stikov pomembni

osebni stiki so pogosto prav tako

izdelek ni nujno povezan z
osebnim stikom - na primer
samopostrezba
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past. IzobraZevanje postaja potro$na
dobrina, nekaterim bolj ali manj
dosegljiva, vendar pa skrita za idejo
proste izbire in vecjih mozZnosti ter
vecje odgovornosti $ol. IzobraZevanje
kot potro$na dobrina (komodifi-
kacija izobraZevanja) prinasa vecje
razlike med Solami, med njihovo
dostopnostjo in povecuje neenakost
med strankami/uporabniki Solskih
storitev. Izbira, s katero se soocajo
vodje neproizvodnih organizacij, ni
v tem, ali trziti ali ne, kajti nobena
organizacija se ne more izogniti
marketingu. Izbira je v tem, ali trZimo
dobro ali slabo.

Glavni razlogi marketinga za uvaja-
nje v izobraZevanju so:

® demografska gibanja,
® vecja odgovornost $ol do druzbe,
® vecja odzivnost $ol,

® poudarjena skrb za kakovost in
izbolj8evanje kakovosti.

Lahko pa so tudi Se drugi razlogi:

® boljsa komunikacija med izvaja-
Ici in uporabniki storitev,

® oblikovanje pozitivne podobe
Sole,

® izboljSevanje izobrazevalnih
mozZnosti in razmer s prido-
bivanjem dodatnih sredstev,

® vedja organizacijska ucinkovitost
in uspesnost, dosezena z zdruZze-
vanjem in povezovanjem klju¢nih
nalog menedzmenta.

IzobrazZevalna organizacija Zeli z
marketin§kimi orodji vplivati na
potencialne ucence, starSe, zainte-
resirane tako, da bodo vpisali otroka
v to Solo ali da se odrasli vpiSejo v
dolocen tecaj in podobno. Pri tem
se lahko loti neke akcije, organizira
dogodek in promovira nek program
oziroma dejavnost. Toda marketing
je kompleksnejsi od enkratne akcije.
Marketing je druzbeni in menedZerski
proces, s katerim posamezniki in sku-

TIMA )
TRZNO OKOLJE

(kontekst za

posnelek stanja)

La

EVALVACIJA

POSNETEK
STANJA
{vsebine

posnetka stanja)

IZDELAVA
MARKETINSKE
GA NACRTA

% IZVEDBA

pine dobijo, kar potrebujejo in Zelijo,
in sicer z ustvarjanjem, ponujanjem
in izmenjavanjem izdelkov (storitev)
in vrednosti z drugimi.

Izobrazevanje kot sto-
ritev

Storitvene organizacije se od proiz-
vodnih razlikujejo po tem, da je v nji-
hovem nematerialnem izdelku velik
poudarek na ¢loveSskem dejavniku.
Javne Sole so neprofitne storitvene
organizacije, kar tudi doloca prin-
cipe in znacaj njihovega delovanja v
notranjem in zunanjem okolju.
Znacilnosti neprofitnih organizacij:
@ mnogotere javnosti,
® mnogoteri cilji, zaradi katerih je
precej teZje izoblikovati strate-
gijo, ki bi zadovoljila vse cilje,
@ same storitve, ki so nelocljive,
neotipljive, minljive, spremen-
ljive,

@ javni nadzor uveljavljanja ja-
vnega, druzbenega interesa.

Marketing izobraZevanja in izobraze-
valnih storitev je torej proces, tesno
povezan z analizo, predvidevanjem,
oblikovanjem, zadovoljevanjem upo-
rabnikovih obstojecih ali prihodnjih
potreb in s spremljanjem oziroma
evalvacijo uporabnikovega zadovolj-
stva s kakovostjo storitve. Marketing
kot proces torej predstavlja krog,
imenovan marketinski krog.

Koncept storitve je bistvena sestavina
opredelitve, kaj storitveno podjetje
sploh ponuja in kaks$ne storitve kupci
kupujejo oziroma uporabljajo. Z
vidika podjetja je koncept storitve
edinstvena zamisel te storitve, kakSno
naj zaznajo uporabniki in izvajalci,
da bo postala poslovna priloznost.
Z vidika porabnikov pa je koncept
storitve pojavna oblika te storitve,
kot jo porabniki dejansko zaznajo
in sprejmejo. Koncept storitve se
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razlikuje od poslanstva in vizije storit-
venega podjetja. Poslanstvo in vizija
se nanaSata na prihodnost, zlasti pa
opredeljujeta, kaj Zeli storitveno pod-
jetje dosedi ali postati v doloCenem
Casu. Koncept storitve opredeljuje,
kje je storitveno podjetje sedaj in kaj
porabniki pricakujejo od njega. Kon-
cept storitve je vezan na preteklost in
na izku$nje udeleZencev pri izvajanju
storitev, zato je koncept storitve vec
kot zamisel, je celovita podoba o tem,
kaks$na naj bo storitev, izkuSnje z njo
in njeni rezultati.

Koncept storitve obsega §tiri klju¢ne
sestavine:

1. Pretekle izku$nje: s storitvijo
oziroma z izvajanjem storitve,
ravnanjem izvajalcev s porabniki,
reSevanjem pritozb, sploSnim
vzdu§jem v storitvenem podjetju,
opremo ipd. ¢e izku$nje presega-
jo porabnikova pricakovanja,
bo ta bolje ovrednotil rezultat
storitev in obratno.

2. Rezultat storitve, ki ga prejme
in zazna porabnik in je posledica
ravnanja izvajalca storitve, pa
tudi porabnikovih izkusenj s sto-
ritvenim podjetjem zlasti glede:

®  obsega osebnega sode-
lovanja z izvajalcem storitve,

° odzivnosti storitvenega
podjetja in njegove prilagodljivo-
sti Zeljam porabnikov,

®  zagotavljanja intimnosti,

° dostopnosti do informaci-
jskega sistema storitvenega
podjetja,

) obcutka, da storitveno
podjetje ceni svoje stranke,

®  ravni pooblastil izvajalcev
storitev.

Storitev je kombinacija izkuSenj
in rezultata, zato tudi porabniki
ocenjujejo kakovost storitve na
podlagi izkuSenj in zaznanega

rezultata.

3. Izvajanje storitve: obsega pove-
zovanje virov in procesov, ki so
potrebni za ustvarjanje storitve.
Storitveni proces poteka prek
dveh sestavnih delov: kontakt-
nega osebja (frontstage), ki
prihaja v stik s porabniki storitev
in vpliva na njihove izkusnje, ter
podpornega osebja (backstage),
ki s svojimi aktivhostmi omogoca
delovanje kontaktnega osebja.

4. Vrednost storitve: to je korist, ki
jo porabnik zazna kot znacilno
za storitev v primerjavi s ceno, ki
jo za storitev placa. Za storitveno
podjetje je pomembno, da najde
ravnotezje med maksimiranjem
koristi porabnika, minimizira-
njem cene, ki jo placa porabnik,
in minimiziranjem stroSkov, ki
nastanejo z izvajanjem storitve.

Trzenjski splet na
podrodju izobrazevanja
odraslih

Danes si skorajda ne predstavljamo
izobraZevalne organizacije, ki pri svo-
jem poslovanju ne bi veliko energije
usmerila v trZzenje. TrZenje mora biti
del slovenskih izobraZevalnih organi-
zacij, ¢e zelijo te v zelo konkurencni
ponudbi v Sloveniji uspeti in hkrati
tudi ostati na trgu. IzobraZevalne
organizacije morajo slediti poleg
povprasevanju bodocih uporabnikov
tudi ponudbi, ki jo je Ze moc¢ zaznati
na trgu.

»TrZenje je analiza, nacrtovanje,
izvajanje in kontrola skrbno ob-
likovanih programov, katerih cilj je
dose¢i menjavo vrednosti s ciljnimi
trgi. Organizacija dosega tako svoje
cilje. TrZzenje pomeni oblikovanje
ponudbe, ki bo zadovoljila potrebe
in Zelje ciljnega trga. Da bi informi-
rala, motivirala in ponudila storitev
temu trgu, uporablja orodja, kot so

ucinkovito oblikovanje cen, komu-
niciranje in distribucija «.

IzobraZevalna organizacija za odrasle
mora trZzenjski koncept usmeriti
tako, da bodo zadovoljene potrebe
in pri¢akovanja javnosti. To pomeni
nacrtovati cilje in izbrati metode za
njihovo doseganje v skladu s potre-
bami in moZnostmi v okolju. TrZenje
predvsem pomaga izobrazevalni or-
ganizaciji povecati odzivnost in prila-
godljivost, ki sta temeljna pogoja za
njeno ucinkovito delovanje. TrZenje
pomaga izobraZevalni organizaciji:
® ucinkoviteje komunicirati in
prenasati svoje znacilnosti in
prednosti izbranim ciljnim ja-
vnostim,
® zagotavljati pozitivno podobo v
okolju in pridobitev kakovostnih
predavateljev,

@ ustvarjati in vzdrZevati kakovost
njenih storitev,

® oblikovati bolj sistemati¢no in
nacrtno odlocanje, ki omogoci
uresnicitev postavljenih ciljev,

® povecati zmoznosti izrabe
izobraZevalnih priloZnosti s
privabljanjem dodatnih virov.

Cilji trZzenjskega koncepta v de-
lovanju organizacij za izobraZevanje
odraslih tako pomenijo oblikovan-
je programov, ki bodo prilago-
jeni potrebam javnosti, zaradi ¢esar
bodo pritegnili Zelene ciljne skupine
udeleZencev izobraZevanja k vpisu ter
pridobivanje kakovostnih kadrov za
izvajanje izobraZevalnega procesa, ki
bodo omogocali pridobitev dodatnih
finan¢nih ciljev.

Ce 7eli izobraZevalna ustanova dose-
gati Zeleno pozicijo na trgu, mora
udeleZencem ponuditi vrednost
svojih storitev, kar pa lahko doseze
s skrbno nacrtovanimi elemen-
ti trZenjskega spleta. Izbiranje in
proucevanje ciljnega trga sta podlaga
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za oblikovanje trZzenjskega spleta, ki
ga na podrocju izobraZevanja odras-
lih sestavljajo:

® izobraZevalna storitev,

® cena oziroma stroski
izobraZevanja,

® kraj in prostor izvajanja
izobraZevalne storitve,

® trzno komuniciranje,

® udeleZenci pri izvajanju
izobrazevalne storitve,

® storitveni proces,

@ fizic¢ni dokazi za izobraZzevalne
storitve.

Izobrazevalna storitev

IzobraZevalna storitev se nenehno
dopolnjuje in spreminja, zato morajo
izobrazevalne organizacije nenehno
slediti spremembam in potrebam
na tem trZznem segmentu. Znanje
hitro zastari, treba ga je dopolniti
z novim in nenehno se kazZejo tudi
potrebe podjetij po izobrazevalnih
storitvah. Izdelek izobrazevalne or-
ganizacije je kurikulum, storitev pa
njegov izbor, dostava in artikulacija.
Za izobrazevalne storitve velja, da
so neotipljive, ker jih uporabniki
ne morejo v celoti oceniti, odmeriti
in preizkusiti, preden jih “kupijo”
(konzumirajo). Vendar neotipljiv
del storitev (dejavnosti v razredu in
obsolske dejavnosti) spremljajo tudi
njeni otipljivi deli.

Cena

Med trzenjskimi instrumenti samo
cena prinasSa prihodek, drugi trZenjski
elementi pa povzrocajo stroSek
izobrazevalne organizacije. Storit-
veno podjetje lahko svoje cene hitro
spreminja, izvedbo storitve ali trZzne
poti pa le v daljSem obdobju. Cena je
denarni izraz izobraZevalne storitve.
Na odlocitve v zvezi s prodajnimi
cenami vplivajo notranji in zunanji
dejavniki. Notranji dejavniki so: cilji

in strategije na razlicnih ravneh,
stroski, nacini oblikovanja cen, last-
niStvo izobrazevalne organizacije.
Zunanje dejavnike pa predstavljajo:
konkurenca na trgu, vrednote in
potrebe potencialnih udelezencev,
zakonodaja, etika, udeleZencevo za-
znavanje cen in vrednosti storitev.

Ceno izobrazZevalne storitve lahko
oblikujemo na razli¢ne nacine glede
na:

® konkurenco,
@ povprasevanje,
® stroske.

V mnogih primerih se cena izobraze-
valne storitve ne oblikuje samo na zgo-
raj omenjene nacine loceno, temve¢
je oblikovanje cen splet navedenih
dejavnikov. Ceno konkurence lahko
uporabimo kot izhodi$¢e pri progra-
mih za pridobitev izobrazbe oziroma
prijavnoveljavnih programih in stan-
dardnih storitvah, ne pa pri razvoju
lastnih programov, ki jih konkurenca
ne ponuja. Oblikovanje cen glede na
povprasevanje temelji na tem, koliko
so pripravljeni placati za storitev
ob danih placilnih pogojih. Cena se
oblikuje glede na ciljne skupine, ki
se razlikujejo po kupni moci. Namen
razlikovanja cen je, da izobrazevalna
organizacija ponudi izobraZevalni
program udeleZencem po razlicnih
cenah. Zelo pomembno je razmerje
med ceno in kvaliteto. Cena mora
biti smiselno postavljena glede na
stroSke. Na podrodju izobrazevanja
odraslih je cena eden izmed bistvenih
elementov pri odlo¢itvi posameznika
za nadaljnje izobraZevanje, ¢eprav sta
pomembna tudi celosten vtis oziroma
podoba (image), ki jo dobi posa-
meznik o izobrazevalni organizaciji.
NajpogostejSe oblike razlikovanja
(diferenciacije) cen storitve so:

® po vrstah porabnikov,

® po trznih obmocjih,

® po casu,
® glede na hitrost placila.

Za prilagajanje svojih cen cenam na
trgu lahko izobraZevalna organizacija
uporablja vec¢ strategij, odvisno
od tega, kako je dolocila osnovno
prodajno ceno (Poto¢nik, 2004, str.
244):
® oblikovanje cen glede na geograf-
ske kriterije, pri ¢emer izobraze-
valna organizacija doloci enake
cene ne glede na oddaljenost
kupcev ali pa se odloci za
razli¢no regionalno oblikovanje
cen,

® glede na popuste, zlasti koli¢inski
(rabat), sezonski in placilni
popust (skonto),

® oblikovanje ugodnih promo-
cijskih cen, predvsem za tiste
izobrazevalne storitve, ki izgu-
bljajo vodilni polozaj pri prodaji,
za izboljSanje dosedanje storitve,
nove storitve,

@ oblikovanje razli¢nih cen za iste
izobrazevalne storitve, vendar
za razli¢ne kupce in nakupe v
razli¢nih ¢asovnih obdobjih ali
razli¢nih krajih,

@ oblikovanje cen za nove izobra-
Zevalne storitve, kjer se izobra-
Zevalna organizacija odloci, ali
bo novost zacela prodajati po
zelo visoki ceni (“posnemanje
smetane”) ali pa bo oblikovala
nizko ceno, da bi ¢imprej prodrla
na trg in dosegla pricakovani
trZzni delez.

Kraj in prostor izvajanja
izobrazevalne storitve

Odlocitev o lokaciji izvajanja storitve
je odvisna od vrste storitve in vkljuce-
nosti porabnika v proces izvajanja
storitve. Razlikujemo tri nacine pro-
storske interakcije med storitvenim
podjetjem in porabnikom storitve:
porabnik pride k izvajalcu storitve,
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izvajalec storitve pride k uporabniku
ali porabnik in izvajalec storitve nima-
ta neposrednega stika.

Lokacija enot storitvenega podjetja je
odvisna od naslednjih dejavnikov:

® zahtev porabnikov glede izvaja-
nja storitev,

® sprememb v ponudbi in tehnolo-
giji izvajanja storitev,

® prilagodljivosti storitve glede na
izvajalca oziroma naprave, ki
izvedejo storitev,

® obveznosti do lokalnih deja-
vnikov,

® povezanosti storitev v skupino ali
“sveZenj” storitev.

V Sloveniji je v mnogih primerih izo-
brazZevalna organizacija na enem mes-
tu, v svoji bliZini pa po potrebi najame
prostor za izvajanje izobraZevalnih
programov. StroSki najema prosto-
rov so v mnogih primerih niZji, kot
pa Ce bi izobraZevalna organizacija
najela kredit ali leasing za odkup
le-teh. Zlasti je najem znacilen za
izobrazevalne organizacije, ki se Sele
uveljavljajo na trgu in bi bil odkup
prostorov zanje prevelik financ¢ni
stroSek.

Trzno komuniciranje

Poleg kakovostne in porabnikom do-
stopne storitve ter konkurencne cene
mora izobraZevalna organizacija tudi
komunicirati s sedanjimi in prihodnji-
mi porabniki. Trzno komuniciranje je
zapleten proces, ki obsega organiza-
cijo, sredstva, metode in sporocila, s
katerimi storitveno podjetje prenasa
informacije o temeljnih znacilnostih
storitev, da bi se uporabniki lazje in
hitreje odlocili za vkljucitev v izobra-
Zevalne programe.

Splet trZzenjskih komunikacij sestav-
ljajo dejavnosti:
® osebna prodaja,

® oglasevanje,

@ neposredno in elektronsko
trzenje,
o stiki z javnostmi,

@ pospesSevanje prodaje.

Trzno komuniciranje je del organiza-
cije izobrazevanja, ki je pomembna
faza andragoskega cikla. Pridobivanje
kandidatov za vpis v izobraZevalni
program je eden od bistvenih korakov
za dobro izvedbo programa, saj Se
tako dober program za samo izvedbo
ni dovolj, ¢e nismo pridobili uporab-
nikov izobraZevalne storitve. Veliko
dobrih programov je po mnenju stroke
neuspesnih prav zato, ker ljudje niso
dovolj poucdeni o njegovi izpeljavi.
Orodja trznega komuniciranja je treba
izbrati glede na ciljno skupino, ki ji je
izobrazevanje namenjeno, glede na
njene navade, lastnosti in posebnosti.
Potencialne udelezence, za katere
vemo, da ne berejo veliko, ne bomo
obvescali zgolj po lokalnem casopisu
temve¢ tudi s plakati, ki bodo nale-
pljeni na vidnem mestu, predvsem pa
z osebnimi stiki.

Uspesnost izobraZevalne organizaci-
je je tako odvisna tudi od nacina
komuniciranja z javnostmi ter od
obve$¢anja potencialnih uporab-
nikov storitev. Ni¢ ne pomaga, ¢e
je izobraZevalni program dober, a
potencialni uporabniki ne vedo, da
obstaja. Javnost mora biti najprej
dobro seznanjena z moznostmi izo-
brazevanja, razlicnimi izobraZeval-
nimi vsebinami in razli¢nimi nacini
pridobivanja znanj. Sele te informaci-
je omogocajo posamezniku sprejeti
individualno odlocitev o vkljucitvi.

Udelezenci pri izvajanju
storitev

Izobrazevalna organizacija mora na-
tancno opredeliti, kaj pri¢akuje od za-
poslenih pri njihovem kontaktiranju
s porabniki ali samim izvajanjem
storitev. Pridobivanje, usposabljanje,

motiviranje in nagrajevanje zapo-
slenih vizobraZevalnem podjetjuni le
podrodje kadrovanja ampak izredno
pomemben vsebinski del trZzenjskega
spleta. Ob spoznanju, da zaposleni
najve¢ prispevajo k privabljanju in
ohranjanju porabnikovih storitev,
lahko trdimo, da s tem zagotavljajo
trajno konkurencno prednost izo-
braZevalne organizacije.

Ko obravnavamo zaposlene kot
sestavni del celotnega trZzenjskega
spleta, moramo razlikovati njihovo
vlogo pri kontaktiranju s porabniki
in doseganju trZenjskih ciljev. Na
podlagi pogostosti kontaktiranja
s porabniki in ravni, do katere so
vkljuceni v trZzenjske aktivnosti, deli-
mo zaposlene v storitvenem podjetju
na Stiri skupine:
1. Kontaktno osebje (contactors)
so zaposleni, ki imajo pogoste ali
stalne stike s porabniki (stran-
kami), zato so vkljuceni v vse
trzenjske aktivnosti, saj uresnicu-
jejo trzenjske strategije storit-
venega podjetja. Biti morajo
dobro usposobljeni, pripravljeni
in motivirani za vsakodnevne
stike s strankami in za izvajanje
storitev.

2. Pomozno osebje (modifiers)
so npr. zaposleni v recepcijski
sluzbi, usmerjevalci strank ipd.,
ki ne opravljajo trzenjskih ak-
tivnosti, vendar imajo s stranka-
mi pogoste ali stalne stike,
zato se morajo takoj oziroma
pravocasno odzivati na njihova
vprasanja in Zelje.

3. Vplivnezi (influencers) so
vkljuceni v oblikovanje trZenjske-
ga spleta, vendar nimajo (ali vsaj
ne pogosto) stika s strankami.
Njihovo delo obsega razvijanje
novih storitev, trzno raziskovan-
je, organiziranje storitvenega
procesa, reSevanje pritozb.

Les 59(2007) 3



raziskave

4. Drugi zaposleni (isolateds) izva-
jajo razli¢ne podporne funkcije
in nimajo stikov s strankami
ter niso vkljuceni v trzenjske
aktivnosti. To so npr. zaposleni
v racunovodstvu, v ra¢unalniski
obdelavi podatkov ipd. Vendar
je uspesnost storitvenega pod-
jetja v precej$nji meri odvisna od
ucinkovitosti njegovih podpornih
dejavnosti.

V organizacijah za izobraZevanje od-
raslih so zaposleni pedagoski in nepe-
dagoski delavci. Velik del pedagoskih
delavcev je pri organizaciji zaposlen
pogodbeno (honorarno), kar pomeni,
da ima izobraZevalna organizacija s
tem kadrom bistveno niZje stroske,
kot pa ¢e bi del teh zaposlila. Stalno
lahko ugotavlja njihovo uspe$nost pri
delu tako z anketami med kandidati
in z uspehom, ki ga le-ti dosezejo pri
preverjanju znanja.

Ljudje, ki delajo na podrocju izobraze-
vanja odraslih, morajo imeti smisel
za komuniciranje, opazovanje in
analiziranje okolja, da predvidijo
aktivnosti, ki se bodo dogajale na
podrocju delovanja organizacije in
pri konkurenci. Ljudem je treba
omogociti ustvarjalnost, razvoj novih
idej in jih tudi primerno nagraditi.
Cilj vsake izobrazevalne institucije
je, da so udeleZenci izobrazevalnih
storitev zadovoljni, saj je zadovoljen
udeleZenec najbolj ucinkovito sredstvo
trzne komunikacije.

Storitveni proces

Proces, v katerem storitev nastaja in v
katerem jo storitveno podjetje izvede,
je pogosto najpomembnejsa sestavina
trzenjskega spleta za storitve, saj
porabnik zazna izvedbo storitve kot
storitev samo. Zato sta stalno usk-
lajevanje in povezava med trZzenjem
ter izvajanjem storitve bistveni za
uspeh vecine storitvenih podjetij.

Izvajanje izobraZevalne storitve pred-
stavlja bistvo storitve. Pomembna
sta organizacija izobrazevanja, ki
jo izvajajo andrago$ki delavci, in
pedagoski proces, ki ga izvajajo zu-
nanji pogodbeni (honorarni) delavci.
Izpeljava izobraZevanja je osrednja
tocka izobraZevalnega procesa.

Storitveni proces vkljucuje naloge, de-
lovne postopke in delovne operacije,
ki omogocajo izvedbo storitve. Storit-
veni proces obsega oblike in nacine
vkljucitve izvajalcev ter porabnikov v
potek izvajanja storitve.

Storitveno podjetje mora podrobno
dolociti sestavne dele storitvenega
procesa, in sicer tako da:
® ga razdeli na logi¢ne postopke, ki
olajSujejo kontrolo izvajanja,
® uposteva spremenljivke, zaradi
katerih se rezultati storitvenega
procesa razlikujejo, in jih skuSa
poenotiti,
@ doloc¢i mozne odmike v izvajanju,
saj storitveni procesi potekajo
v razli¢nih stvarnih in ¢asovnih
situacijah.
Fizi¢ni dokazi za
izobrazevalne storitve
Fizi¢na podpora je osnovna sestavina,
ki je nujna za izvedbo izobraZevalnih
storitev. Fizicno podporo omogocajo
fizi¢no okolje, to so sredstva (zgrad-
be, naprave) in fizi¢ni dokazi storitve
(prospekti, katalogi, reklamni pred-
meti). Fizi¢ni dokazi morajo imeti
ustrezno kakovost, videz, konstruk-
cijo in barvo.

Tem sestavinam pravimo spremen-
ljivke trzenjskega spleta, ker orga-
nizacija lahko spreminja obseg in
koli¢ino vsake sestavine po potrebi
ciljnega trga. IzobraZevalne storitve
se po svoji naravi bistveno razlikujejo
od izdelkov. So namre¢ neotipljive,
nelocljive od izvajalca, spremen-

ljive kakovosti in minljive. Zaradi
velike vloge cloveskega dejavnika
se je izkazalo, da je treba ustrezno
raz8iriti trZzenjski splet v povezavi s
storitvijo. IzobrazZevalne organizacije
lahko vplivajo na svoje udelezence izo-
braZevanja s posameznim trZzenjskim
instrumentom, e bolj ucinkovite
pa postanejo z njihovo optimalno
(najboljso) kombinacijo. Vsaka
izobraZevalna ustanova mora za svoje
ciljne porabnike na trgu oblikovati
tak trZzenjski splet, ki bo podpiral in
okrepil njen konkurenéni polozaj
in ji hkrati omogocal dose¢i cilje in
opredeljeno poslanstvo.

Bistvo trZzenjskega nacina dela na pod-
ro¢ju izobraZevanja odraslih se kazZe
zlasti v naslednjih aktivnostih:

® oblikovanje konkretnih
izobraZevalnih programov,

e informiranje nekdanjih, se-
danjih in bodocih udelezencev
izobraZevanja,

® zbiranje narocil in priprava
izobraZevalne storitve,

® izvedba izobrazevalne storitve,
spremljanje storitve in nadzi-
ranje izvajanja,

® analiza uspeha izvedene
izobraZevalne storitve,

@ interpretacija rezultatov
— porocilo,

® poprodajne storitve (anketiranje
udeleZencev o zadovoljstvu in
bodocih potrebah).

TrZenjsko delo je povezano z ocenje-
vanjem in ugotavljanjem potreb, s
trZzenjskimi raziskavami, razvojem
novih programov, z dolo¢anjem cene
(Solnine, kotizacije) ter z informira-
njem. IzobrazZevalne institucije za
odrasle s svojo dejavnostjo zado-
voljujejo potrebe v svojem okolju,
te potrebe tudi predvidevajo, kar
pomeni, da so korak naprej in le to
znanje jim zagotavlja uspeh in kon-
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kurenc¢nost. Izhajati je treba iz potreb
in Zelja potencialnih odjemalcev ter
te potrebe strokovno zadovoljiti. Ne
zadoS¢a samo povecati sredstva za
oglaSevanje in druge aktivnosti trzne
komunikacije, razvijati je treba nove
programe, za katere je zanimanje.
Treba je razmiSljati dolgoroc¢no in
vlagati sredstva v razvoj dejavnosti.

Razlogi za nujnost trzenjske naravna-
nosti izobrazZevalnih institucij za
odrasle so naslednji:

® odrasli se prostovoljno odlocajo
za izobraZevanje,

® prosto izbirajo med razlicnimi
izobraZzevalnimi institucijami,

® Stevilo izobraZevalnih organizacij
v Sloveniji, predvsem v ve¢jih
mestih, je vse vecdje,

® obstajajo moznosti pridobivanja
finan¢nih sredstev na javnih
razpisih: Evropska unija, pro-
gram 10.000 Plus, sponzorstva,
donatorstva, v nekaterih primer-
ih pa je placnik ali pa sopla¢nik
tudi podjetje ali organizacija, ki
udelezenca poslje na izobraze-
vanje.

TrZenja se je treba v izobraZevalnih
organizacijah lotiti sistemati¢no in
transparentno. Velik poudarek mora
biti tudi na notranjem trZenju, to je
usposabljanju in motiviranju zaposle-
nih, da opravljajo kvalitetne storitve.
Ko primerjamo trZenje izdelkov s trZe-
njem storitev ugotovimo, da je slednje
mnogo bolj zahtevno. Znacilnost izdel-
kov lahko v mnogih primerih zaznamo
s svojimi Cutili, pri storitvah pa to ni
mogoce. UdelezZenci izobrazevanja
so aktivno vkljuceni v oblikovanje in
izvedbo storitve, zato postaja trZzenje
storitev interaktivni proces med izva-
jalcem in porabnikom, ki zahteva obli-
kovanje trZzenja na podlagi medseboj-
nih odnosov (relationship marketing).
Storitvena podjetja morajo najti nacine,
kako narediti tisto, kar je neotipljivo

O Preglednica 2. Razvrstitev storitev glede na izvedbo

Nacin izvedbe

Komu ali ¢emu je storitev namenjena

storitve
otipljive ljudje stvari
(vidne) storitve, povezane z ljudmi: storitve, usmerjene na stvari:
aktivnosti - prevoz potnikov, - prevoz tovorov,
- zdravstveno varstvo, - popravila in vzdrzevanje naprav,
- oddajanje stanovanj, - skladisc¢enje,
- lepotne storitve, - Cis¢enje prostorov,
- frizerske storitve, - pranje perila,
- poro¢ne storitve, - servisiranje avtomobilov,
- pogrebne storitve - servisiranje koles
neotipljive storitve, povezane z misljenjem ljudi: storitve, povezane s premozenjem:
(nevidne) - oglasevanije, - knjigovodske storitve,
storitve - zabavne prireditve, - ban¢ne storitve,

- radijske in TV-oddaje,
- svetovanje,

- izobrazevanje,

- informacijske storitve,
- psihoterapija

- zavarovalne storitve,

- pravno zastopanje,

- raziskovalne storitve,

- razvijanje rac¢unalniskih programoy,
- vrednotenje premozenja

(storitev), otipljivo (dokazi storitve) in
kako povecati produktivnost izvajalcev
storitve, ki so nelocljivo povezani z njo.
Ce Zelijo storitvena podijetja na trgu us-
peti, morajo ponuditi visoko kakovost
storitev in se na ta nacin diferencirati
od konkurentov.

Podrodje trZzenja mora biti opredelje-
no SirSe, saj obsega predvsem:

® raziskovanje trga,

trZzno nacrtovanje,

pripravo trZenjskih aktivnosti,

izvajanje trzenjskih aktivnosti,

spremljanje uspesnosti trzenjskih
aktivnosti,
® neposredno prodajanje,

@ kontrolo navedenih podrocij.

To pomeni, da trZenje vsebuje Ste-
vilne, med seboj povezane dejavnosti,
ki omogocajo, da do prodaje sploh
pride, zato postajajo te dejavnosti
Cedalje pomembnejse in »usodne«
za poslovno uspesnost izobrazZevalne
organizacije.

TrZenje cedalje pogosteje opredelju-
jemo tudi kot druzbeni in vodstveni
proces, ki zagotavlja posameznikom
in skupinam ljudi, da dobijo to, kar
potrebujejo in Zelijo, in sicer s ponuja-

njem in menjavo izdelkov ali storitev
na trgu.

Potreba je pomanjkanje necesa; v
primeru pomanjkanja znanja lahko
to potrebo zadovoljimo z vkljucitvijo
v izobrazevalno organizacijo, kjer
udeleZenec lahko pridobi formalno
ali neformalno izobrazbo. Zelje po-
sameznika so povezane z doloc¢eno
izobraZevalno storitvijo, ki lahko
zadovolji potrebo po izobrazevanju.
Zelje spreminjamo v povprasevanje,
¢e imamo ustrezno kupno moc. Pov-
praSevanje se torej nana$a na doloceno
storitev in je povezano z naso finan¢no
sposobnostjo ter pripravljenostjo, da se
odlocimo za izobrazevalno storitev.

Znanje, ki smo si ga pridobili pred
petimi, desetimi leti je lahko na do-
lo¢enem strokovnem podrocju Ze
zastarelo. Zivimo v ¢asu globalizacije,
inovacij in posameznik se mora ne-
nehno izobrazevati, tudi takrat, ko je
Ze dosegel zanj mogoce dovolj visoko
izobrazbo. Spremembe, ki jih prinasa
danasnji razvoj v nekaj letih, so v€asih
trajale desetletja ali Se vec.

Pri razvrstitvi storitev glede na iz-

vedbo moramo razlikovati - glej
preglednico 2!
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Temeljna odlocitev izobraZevalne
institucije je oblikovanje izobrazeval-
nih programov in mora izhajati iz
ugotavljanja izobraZevalnih potreb.
IzobraZevalne potrebe na podrocju
izobraZevanja odraslih je treba ves Cas
raziskovati, ker se izredno hitro spr-
eminjajo. Potrebe po novem znanju se
pojavijo nenadoma in nepricakovano.
Pojavljajo se tudi nove izobraZevalne
ustanove, ki uvajajo svoje, privla¢ne
programe. Prav zaradi teh razlogov
je raziskovanje izobraZevalnih po-
treb, zahtev in Zelja osrednja in naj-
pomembnejsa trzenjska aktivnost.
TrZzenjska usmerjenost ni pretirana
usmeritev na izobraZevalne programe
ob zanemarjanju mnenj udeleZencev
izobraZevanja in predavateljev ter
pozabljanje na redno preverjanje
primernosti in privlac¢nosti progra-
mov. Spremljanje potreb in zahtev
udelezencev izobraZevanja odraslih
je osnovnega pomena.

Za ugotavljanje potreb se uporablja
ve¢ metod:

® opazovanje,

@ anketiranje (zbiranje stalis¢,
mnenj),

® intervjuvanje (intervju, ki ga
izvedemo osebno, po telefonu ali
internetu z osebo ali s skupino),

® razprave v skupinah (skupinsko
resevanje problemov, vprasanj),

® analiza delovnih opravil (naloge
in dejavnosti, ki jih ima posa-
mezno delovno mesto),

® pisni in drugi preizkusi (preiz-
kusi individualnih sposobnosti,
spretnosti, stopnje znanj),

® pisno gradivo — dokumentacija
(zakonodaja, strokovni standardi
za kak$no podrocje),

® neformalni razgovori s poznav-
alci izobrazZevanja, z druZino,
prijatelji, sodelavci. O
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Letosnji milanski pohiStveni sejem
je od 18. do 23. aprila na dobrih
200 tiso¢ kvadratnih metrov privabil
vsega skupaj 2.159 razstavljavcev, od
tega cCetrtino tujcev.

Levji delez, kar tri cetrtine od vsega
prostora in vseh razstavljavcev,
je zavzemalo pohiStvo vecinoma
italijanskih proizvajalcev (1200, 218
tujcev). Vzporedno se je na I Saloni
2007 ob visoki modi pohistva odvijal
tudi 24. bienalni salon luc¢i Euro-
luce, na katerem je sodelovalo 400
domacih in 162 tujih ponudnikov iz
22 razli¢nih drZav. Organizatorji pa
so letos slovesno obelezZili Se deseto
obletnico SaloneSatellite, »medna-
rodnega satelita oblikovanja mladih,
na katerem se je predstavilo 182 raz-
stavljavcev (od tega le 37 domacih),
ki so zastopali 570 oblikovalcev ter
24 mednarodnih oblikovnih Sol iz
skupaj 38 drzav (med njimi sta bili
npr. tudi Srbija in Bosna). Sejem, ki je
namenjen poslovneZem in strokovnja-
kom, zadnji dan odpre svoja vrata
tudi sploSni javnosti, letno pa si ga
ogleda okoli 140 tiso¢ obiskovalcev
Z vsega sveta.

Malo je (naj)ve¢ — pravilo, ki se
bolj kot kjerkoli vsako leta znova
potrjuje predvsem na tem sejmu,
se tudi tokrat ni omajalo. Vrhunski
pohistveniki so praviloma izpostav-
ljali svoja zvezdniSka oblikovalska
imena (Ron Arad, Piero Lissoni,
Marcel Wanders, Antonio Cittero,
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Milano — | Saloni 2007

avtorica Sanja PIRC

Patricia Urquiola ...) ali se ponasali
z nekoliko netipicnimi podjetniskimi
povezavami (npr. podjetja Porro in
Boffi, Bisazza in Republic of Fritz
Hansen), bolj kot z resni¢nimi inova-
cajami pa se trudijo ustvarjati vtis in
nepozabnost s Stevilnimi performansi
na sejemskem prizoriscu vsaj toliko
kot z zabavami v samem mestu. Ob
dejstvu, da si je dandanes ob resnicno
neomejeni ponudbi stilov, materi-
alov in oblik pri pohiStvu ze tezko
izmisliti kaj resnicno novega (in Se
uporabnega po vrhu), se pojavlja
tudi med eminentnimi proizvajalci
veliko kopiranja. Za dejavnost, ki
postaja pocasi vedno bolj legitimna,
je potrebno najprej marsikaj »kapi-
rati«, pri ¢emer pa velikim ne manjka
Virov.

Kaksni so torej trendi, ki jih je na-
povedal leto$nji pohiStveni Milano?
Glavni slogan se glasi NAZAJ K
NARAVI! V ospredje se postav-
lja odnos med dekoracijo in obli-
ko, ki mora biti ¢im bolj intimen.
Dekoracija namre¢ postaja sestavni
del oblikovanja, v€asih celo esenci-
alni. Brez dvoma je glavni navdih
leto$njih oblikovalskih inspiracij tako
pri pohisStvu kot pri luceh in drugih
dodatkih narava v vsej svoji raznoliki
pojavnosti: voda in zemlja, Se posebe;j
drevesa, ozelenelost in roze. Obliko-
valci v svojih vzorcih in strukturah
poustvarjajo bioloSko mimikrijo,
zaradi katere doseZejo njihovi pred-

meti poeticno ocarljivost. Ko ob-
likovanje izstopa iz teh pretezno or-
ganskih tirnic, se ustvarjalci obracajo
k mnogokotni geometriji diamantnih
vzorcev in ucinkov. Tudi na tem
podrocju dosegajo presenetljive in
spektakularne rezultate.

Vedno pogosteje se med seboj
srecujejo in krizajo »simbolna«
podrocja, kot so arhitektura, umet-
nost, moda in dizajn, pri cemer se
ob preigravanju s temami, motivi
in Custvi odpira veliko sveZega ust-
varjalnega prostora. Trendovska
povrsinska obdelava pohiStva je ultra
blesc¢eca, opaziti pa je bilo tudi Se zelo
veliko sijaja Selaka, ki je prevladoval
zadnjih nekaj let.

»Sanje se uresnicijo. Salone-
Satellite projekti od zametka
do izdelave«

Sejem mladih in nadebudnih ob-
likovalcev SaloneSatellite je svojo
prvo desetletnico obstoja obeleZil s
priloZnostno razstavo — 3-D diapro-
jekcijo nekaj sto izdelkov, ki so bili
originalno prvi¢ predstavljeni ravno
na enemu od SaloneSatellitov in se
jim je uspelo prebiti v proizvodnjo,
nekaterim celo zelo uveljaviti na
trgu. Kar nekaj od tu izhajajocih
eksponatov je namrec postalo zelo
uspesSnih, pa bodisi da so postali
ikone nove dobe dizajna, prejeli za-
vidljive nagrade ali pa se uvrstili v
zbirke svetovno najpomembnejSih

muzejev oblikovanja. Razstava »San-
je se uresnicijo« je bila razdeljena na
pet tematskih podrocij (Duhovitost
in namigovanje, TipoloSke inovacije,
Eksperimentiranje z materiali in
konstrukcijami, Kiparske oblike in
Iskanje preprostosti); ob tem, da se
je z njo milanski sejem upravi¢eno
pobahal s »svojimi« odkritimi in
preverjenimi talenti, pa se jim je
zelel s tem dogodkom tudi na nek
nacin oddolziti; zavedajo se namrec
odprtega lova velikih proizvajalcev
na sveze ideje mladih in neizkuSenih
oblikovalcev.

Sicer pa je bila tema letoSnjega
SaloneSatellite ¢as v svoji (sveti?)
trojici — kot preteklost, sedanjost in
prihodnost. Na to, kako nas poganja
ustvarjalni ritem in kako nam v gla-
vah nenehno tiktaka rojstvo novih
idej, so nas zro¢ s sejemskih plakatov
misticno opozarjale ¢loveske figure z
urami namesto obrazov. Da ni pros-
tora za odlaSanje, saj je sleherni tre-
nutek najprimerne;jsi ¢as za kreiranje
in ustvarjanje. O
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Mednarodni sejem SAIEDUE 2007

- Bologna

Impresije skozi prizmo notranjih vrat

avtor Stojan ULéAR, LIP Bled d.d.

Po stari, Ze malce oguljeni izdaji Slo-
varcka tujk F. Verbinca iz leta 1979
pomeni impresija ucinek, ki ga kaj
napravi na na$ razum ali ¢ustva, v pod-
naslovu pa naj nakaze nekaj drugacen
koncept teksta tega ¢lanka.

Seveda ne bo §lo brez nekega okvira, to
je brez nekaterih uvodnih statisticnih
podatkov in primerjav s prej$njimi in
sorodnimi prireditvami, s katerimi,
upam, da bo upravicen krepko izpisani
naslov zgoraj. Za to sta najprimernejsi
lanskoletni SAIEDUE proti letos-
njemu BAU v Miinchnu:

® Razstavni prostor 155.000 m?

:300.000 m?

® Stevilo razstavljavcev  1.410:
2.064

@ Stevilo obiskovalcev
206.000

133.000 :

Ce pri tem na kratko analiziramo samo
strukturo obiskovalcev SAIEDUE
2006 (in verjamemo, da letos ne bo
bistveno drugacna), lahko ugotovimo,
da gre sicer za mednarodni dogodek
(z okrog 8 % tujih udeleZencev, od
tega samo priblizno 2 % neevropskih),
vendar s poudarjenim lokalnim itali-
janskim pomenom. Med neitalijan-
skimi obiskovalci je po statisticnem
vrstnem redu najve¢ Spancev, Fran-
cozov, Slovencev, Grkov, Nemcev,
Svicarjev, Hrvatov in Avstrijcev, kar
kaZe na srednjeevropski in sredo-
zemski karakter prireditve. Z leti se

je pokazalo, da (vsaj pri notranjih
vratih) latinski design moc¢no vpliva
na, recimo, germansko Evropo, zato
je nekam nerazumljivo, da na prvih
mestih tega seznama ni najti nemsko
govorecih obiskovalcev. In resnici
na ljubo tudi letos ni bilo sli§ati prav
veliko nemskih dialektov.

Uradno in na kratko se 26. izdaja
SAIEDUE 2007 spet predstavlja kot
mednarodna razstava arhitekture,
obnove objektov, notranje opreme in
tehnologij ter s tem nadaljuje svoje po-
slanstvo na podrocju bivanjske kulture
in kvalitete Zivljenja. Organizirana je
bila v 18 zaprtih halah (in 2 odprtih
prostorih), razdeljena na 13 vsebinskih
sektorjev in nadgrajena z 9 temats-
kimi razstavami. Posebno tezo je
imelo stavbno pohiStvo, ki je z izdelki
(pretezno notranja in vhodna vrata)
in tehnologijami zanje, zavzemalo kar
dobro tretjino razstavnega prostora
(v 8 halah) ter razna dodatna oprema
za okna in vrata $e pribliZzno tretjino
(v 3 halah).

Po sejemskem katalogu bi bilo mozno
prebrati, koliko in kateri proizvajalci
notranjih vrat so bili na sejmu navzoci,
povsem nemogoce pa je post festum
ugotoviti, koliko vrat so razstavili.
To vse skupaj za tole pisanje niti ni
relevantno, saj ne gre za neko strogo
porocilo ampak za predstavitev SAI-
EDUE 2007, kot receno (v podnasl-
ovu) prek impresij, seveda samo na

podroc¢ju notranjih vrat in samo za
tiste detajle, ki pomenijo obcutno
diferenciranje od konkurence, ce Ze
ne zametke novih trendov. In da bomo
zagotovili neko verodostojnost tega
pisanja, bomo pri najbolj relevantnih
navedli tudi imena firm, ki so v tem
smislu izstopale.

Razstavni prostori

Na SAIEDUE je bilo srecati zelo

razlicne razstavne prostore, od skoraj

neuglednih do res prestiZnih.

® Najimpresivnejsa je bila korpora-
cija NUSCO (www.nuscoporte.
comt) s prek 25 posebej osvetljen-
imi vrati v sicer zatemnjenem
prostoru s pritajenim glasbenim
ozadjem.

® Najvec razstavljenih vrat si je
privos¢ila GAROFOLI SPA
(www.garofoli.com), in sicer v
zastekljenem prostoru, kar naj bi
poudarilo njihovo vrednost.

® Najbolj informativna je bila
RIMADESIO (www.rimadesio.
it) z ne veliko razstavljenimi vrati,
vendar z informacijami (tudi v
prospektu) v 8 svetovnih jezikih.

@ Najbolj modernisti¢en prostor je
postavila LUALDI PORTE (www.
lualdiporte.com) v rdeci in ¢rni
barvi na beli osnovi, v istem stilu
pa so bila tudi razstavljena vrata
(nestandardnih viSin ter s svetili
pod oblogami nekaterih podbojev).
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® V kombinaciji najvecjega in
najbolj impresivnega ambienta
moramo navesti TRE-P (www.
trep-trepiu.com), sicer eno od
najbolj poznanih italijanskih
tovarn notranjih vrat.

Razstavljeni eksponati

Predstavitev razstavljenih in s prospek-
ti podprtih italijanskih notranjih vrat
je gotovo ena tezjih nalog in malce
spominja na skoraj nemogo¢ kratek
opis recimo gorskega travnika ali koral-
nega grebena.

® Oblikovanje: o nivoju in pomenu
italijanskega oblikovanja danes
ne gre izgubljati ¢asa in prostora,
lahko pa ugotovimo, da je vedno
ve¢ razstavljenih designerskih vrat
priznanih studijev ali posameznih
avtorjev, npr. kolekcija Linea
Pininfarina na razstavnem pros-
toru TORTEROLO & RE (www.
torteroloere.it). V kontekstu kom-
binacije doloc¢enega tehnoloskega
znanja in morda specificnega
okusa avtorja tega pisanja pa
je na tem podrocju absolutno
najodmevnejsa kolekcija life style,
GHIZZ1&BENATTI (www.ghiz-
ziebenatti.it), ki se pohvali s tem,
da vgrajuje samo pravi les. In ker
za design na SAIEDUE nagrade
niso razpisane, naj kot posebno
priznanje na podrocju res dobrega
oblikovanja rabi objava nekaterih
detajlov iz prospektnega mate-
riala za slikovno popestritev tega
¢lanka. Pri tem bomo ugotovili,
da bi v svojem sloganu poleg
pravega lesa mirne duSe pripisali
Se kvalitetno obdelano steklo in
kovino.

® Dimenzije vrat: vsak od razstav-
ljavcev, ki nase kaj da, je pred-
stavil tudi do 3 m visoka vrata.
Najvedja dvokrilna (cerkvena)
vrata je Ze tradicionalno razstavil
QUEMME s.r.l. (www.quemme.

it), najvecja (dvodelna) drsna
vrata pa CRISTAL (www.cristal.
com) in najvecja 2 x 2 delna vrata
viSine okoli 5 m MASTRIBBART
(www.mastribbart.it).

3 D: Klasi¢na brazdana vrata Ze
po svoji konstrukeiji (krilo/pod-
boj) delujejo prostorsko. Dodatni
efekti z nebrazdanimi krili so Ze
znani in vedno bolj iskani (tudi v
germanski Evropi). Prav tako Ital-
ijani Ze dalj ¢asa izstopajo z zelo
bogatimi profili podbojev, posebej
pripirnih in okrasnih oblog, da ne
govorimo o klasi¢nih (iz okvira in
polnil) sestavljenih vratnih krilih.
Trend 3 D se je na nekaj zadnjih
prireditvah SAIEDUE preselil
tudi na do sedaj gladka vratna
krila, primer pa je Ze omenjeni
design Pininfarina (krozna vdrtina
na sicer pre¢no furniranih krilih).
Dodatnega, recimo mini 3 D
efekta s peskanimi ali rezkanimi
povrSinami, se je posluzilo kar
nekaj razstavljavcev (kot trend pa
ga zaenkrat tezko oznacimo).
Furnirji — povrsine (ali obratno):
medtem ko so CPL laminati
osvojili in drZijo dolocen delez, je
razveseljiva vrnitev ali vracanje
hrasta v naravni in razli¢no obar-
vanih (tudi pleskanih) povrSinskih
obdelavah. Za primer omenimo
firmo DRAGO (www.drago-serra-
ment.it). Vzporedno pada delezZ za
Italijane sicer klasi¢nih furnirjev
tanganika in anigre v naravni (tudi
visoko sijajni) povrsinski obdelavi,
medtem ko ostajata osnova za
razlicno luzene (in z UV-laki
obdelane) programe. Zanimivo
paje, da na SAIEDUE 2007 (Se)
ni bilo videti furnirjev razli¢nih
sadnih dreves, kot je bilo to na
januarskem BAU 2007 v Miinch-
nu. In da ne pozabimo: vedno vec
ali skoraj vse povrSinske obdelave
so z UV laki, kar dodatno doka-

zuje vse prednosti teh povrSinskih
obdelav (kvaliteta izdelkov in
stroski proizvodnje).

Zastekljena in steklena vrata so
seveda poglavje italijanske zgodbe
zase in jih danes opiSimo samo kot
pomembno estetsko in vsebinsko
dopolnitev katerekoli razstavljene
kolekcije notranjih vrat. Pri tem
pa je (bilo) tezko razloditi, katere
so bile standardne izvedbe in
katere na sejmu samo za vabo. K
tem zadnjim lahko priStejemo tudi
nekaj eksponatov z vgrajenimi
obdelanimi kristali, polnili iz plute
in koZuhovine, z oblogami iz usnja
itd.

Okovije in drugi dodatki so
specificni elementi italijanskih
notranjih vrat, ki moc¢no diferenci-
rajo posamezne proizvajalce. Zelo
mocan argument, da niso standar-
dizirani (kot npr. v Nemciji), je

ta, da praviloma prodajajo vrata
vedno v kompletih (podboj in
krilo). Pri tem omenimo Se en (iz
kvalitetnih razlogov) izvedbeno
sumljiv poizkus animacije poten-
cialnih kupcev DIEMME s.r.L.
(www.luiporte.it): sicer klasi¢na
enokraka ANUBA nasadila je
enostavno zavrtala in zmontirala
na belo pleskana nebrazdana vrata
(krilo in podboj) pod kotom nekje
okoli 45 stopinj. Verjetno gre za
provokacijo in ne za nemarnost,
gotovo pa ne za trend.

Hotelska in druga vrata: kar nekaj
proizvajalcev se je specializiralo
na hotelska in druga objektna
vrata, pri ¢emer smo na sejmu
pogresili vec razstavljenih funk-
cijskih sobnih vrat. Seveda pa so
bili mocno navzodi proizvajalci
vhodnih, predvsem tipi¢nih pro-
tivliomnih vrat, ve¢inoma kovinske
izvedbe s pleskanimi povrSinami (z
razli¢nimi tehnikami kot off-set in
ink-jet).
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Tako lahko sklenemo z ugotovitvijo,
da SAIEDUE med 13. in 17.03. 2007
pravzaprav ni postregel s prav veliko
novostmi, ¢eprav je bil zelo pester in
Ziv. Morda smo pri podbojih pozabili
omeniti nekatere poskuse s pokon¢niki
iz aluminijskih profilov (ki v povezavi
z ustreznim okovjem omogocajo levo-
desno odpiranje univerzalnih vrat) in
Se kaksen detajl notranjih vrat v smislu
potencialnih zametkov novih trendov.
Bomo videli!

V nobenem primeru pa ne Zelimo
spregledati pod GRUPPO DOOR
zdruZenega nastopa treh furlanskih
firm: DOOR 2000 (www.door-2000.
com), LA FORES (www.lafores.it) in
DO:DIA, ki ponujajo Siroko paleto
notranjih vrat (od tistih za mlade do
najzahtevnejsih) in ki so v letu 2006
prodali Ze 160.000 enot. Sama po
sebi se ponuja primerjava z nemskim
zdruzenjem proizvajalcev GERMAN-
DOOR, ki se je prvi¢ pojavilo na
BAU-Miinchen januarja tega leta. Pri
tem seveda ne moremo ugotoviti, ¢e
sta nastanka obeh zdruZenj kakorkoli
povezana ali medsebojno vzpodbujena,
verjamemo pa, da nakazujeta neko
pomembno tendenco na podrocju
obvladovanja trga evropskih notranjih
vrat.

P.S.: In takole naknadno Se edina
res prava novost, ki jo je objavil
Holz-Zentralblatt v svoji 12. Ste-
vilki 23.03.2007. Zaradi omejenega
razstavnega prostora in nezadostne
infrastrukture bolonjskega sejmisca
EMILIA ROMAGNA se bo SAIE-
DUE preselil v Milano in se pre-
imenoval v MADE EXPO (pri cemer je
MADE kratica za Milano Archittetura
Design Edilizia). Nov bo tudi termin,
in sicer bo 1. MADE EXPO od 05.
do 09.02.2008. Novi termini pomenijo
tudi mocnejSo konkurenco bienalnemu
sejmu BAU v Miinchnu. Prve direktne
primerjave obeh razstav bodo torej
mozne v letu 2009. O
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JELOVICA ponovno »EVROPSKA

ZVEZDA«

avtorja: Alenka CIBEJ in Matevz KODELA, Jelovica d.d.

Priznanje EVROPSKA ZVEZDA
je nagrada za najboljSe izdelke s

podrocja stavbnega pohiStva, ki
jo razpisujeta GZS - ZdruZenje
lesarstva in Gospodarsko razstavisce.
Prvi¢ je bilo priznanje v okviru se-
jma DOM podeljeno leta 2004. Za
najboljsi izdelek stavbnega pohistva
gaje prejela JELOVICA d.d. za okno
JELOTERM LES - ALUMINIJ.

Evropska zvezda 2004 - okno
JELOTERM les - aluminij

Sedaj se v okviru sejma DOM pode-
ljujeta dve enakovredni nagradi: za
najboljsi izdelek zunanjega stavbnega
pohiStva in za najboljsi izdelek no-
tranjega stavbnega pohistva V Jelovi-
ci intenzivne razvojne aktivnosti po-
tekajo na obeh programih. Tako smo
na programu zunanjega stavbnega
pohistva predstavili OKNO JELO-
TERM AIR z inovativnim nacinom
prezracevanja, ki je v postopku pa-

tentne zascite. Nov sistem zracenja
okenskih elementov je neviden z
zunanje strani. S tem sistemom je ob
zaprtem oknu omogoceno kontroli-
rano prezracevanje in tako povecano
udobje in varnost uporabnikom.

Na programu notranjega stavbnega
pohistva pa je na sejmu DOM 2007
JELOVICA d.d. prejela EVROPSKO
ZVEZDO za pozarna vrata VL 3x11
EI30 KRETE P1.

Pozarna vrata VL3x11 EI30 KRETE
P1 so rezultat na¢rtnega in organizi-
ranega razvoja izdelka. Osnovne-
mu izdelku - to so poZarna vrata
- smo dolocili ciljne spremembe
oz. lastnosti izdelka, z namenom
izboljSati njegovo uspesnost na trgu.
Dolo¢ili smo namen uporabe (vhod-
na vrata v stanovanje, hotelske sobe,
konferen¢ne dvorane, kurilnice,
stopniSca, poZarne cone 30 minut
...). Ker design izdelka pogosto
odlocilno vpliva na njegov uspeh,
je bil na$ cilj elegantno in nevsiljivo
obogatiti vhodna vrata v prostor (npr.
stanovanje, hotelsko sobo ...). Pri
takih vratih ne smemo pozabiti na
funkcijske lastnosti vrat, zato smo
dolodili visoke tehni¢ne lastnosti, ki
jih ta vrata morajo imeti. Za posebno
lastnost smo dolocili odpiranje vrat
brez uporabe kljuca.

PoZarna vrata VL 3x11 EI30
KRETE zdruzZujejo nadin dizajner-
skega pristopa, ki uposteva estetske

potrebe sodobnega uporabnika, s
funkcionalnostjo specialnih vrat, kot
naprimer: pozarna odpornost EI30,
dimotesnost pri sobni temperaturi
S,, zvo¢na izolirnost 38dB (krilo s
pragom) oz. 36dB (krilo s padajoco
letvijo), klimatska odpornost — razred
III in povecana varnost ter mehanska
odpornost. Vrata so izdelana iz oko-
lju prijaznih materialov in so rezultat
dolgoletnih izkuSenj in inovativnega
dela razvoja skofjeloske Jelovice. Ka-
kovost in ustreznost vrat je potrjena
s testiranjem na zunanji inStituciji
ZAG.

Vrata so opremljena z elektronsko
kljucavnico, ki omogoca vstop z vno-
som kode v tipkovnico. Sistem temelji
na baterijskem napajanju. Elektron-
ska kljucavnica je lahko montirana
na krilu ali pa na steni (doseg je 10
m). Namenjena je uporabnikom, ki
Zelijo odpirati vrata brez uporabe
kljuc¢a. Odpiranje vrat od znotraj je
brez vtipkanja kode.

Vratna krila v kombinaciji s kovins-
kim podbojem so lahko belo pleskana
ali furnirana s hrastovim oz. bukovim
furnirjem, ter lakirana. S strani vhoda
imajo »obogaten« izgled, saj so na
podboju in krilu dodane okrasne
masivne letve in drugi dodatki.

Priznanje Evropska zvezda pomeni
Se eno potrditev rastocih poslovnih
uspehov Skofjeloske Jelovice. O
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Motivacija zaposlenih

avtorica mag. Bozena KRAMAR

1. UVOD

Ljudje so osrednji dejavnik v pod-
jetju. Vse dogajanje se vrti okoli
¢loveka, ki Se posebej v zadnjem
¢asu v visoko razvitih druzbah pri-
dobiva vedno ve&jo veljavo. Clovek
je kompleksno Zivo bitje in ne le
skupek sposobnosti, ki jih izkorisca
delodajalec. Kolikor je ljudi na svetu,
toliko je razli¢nih osebnosti. Delavci,
ki upravljajo s temi ljudmi, se morajo
tega zavedati.

Nasa podjetja se ve¢inoma ukvarjajo
le zzmanjSevanjem Stevila zaposlenih.
Zate namene so razvili razlicne nacine
odpuscanja delavcev od predcasnih
upokojitev do samozaposlovanja. Poz-
abljajo pa, da samo z zmanjSevanjem
Stevila zaposlenih neuspe$no pod-
jetje ne bo resilo svojih problemov.
Pozornost bi bilo treba usmeriti na
odkrivanje potencialnih virov, ki ob-
stajajo v podjetju. To pa so cloveski
viri s svojimi zmozZnostmi. Opredeliti
je treba tiste lastnosti delavca, ki bi
zadovoljile kriterije ucinkovitosti in
hkrati omogocile delavéevo zadovolj-
stvo pri delu. Vsak posameznik ima
svoje lastne Zelje in pomembno je, da
se vsaj v 0snovi ujemajo s potrebami
organizacije. V tem pogledu ne pril-
agajamo le osebe delovnemu mestu,
pac pa tudi obratno. Naj naStejemo
le nekaj znacilnosti, ki jih mora ime-
ti oseba na dolo¢enem delovnem
mestu: ustvarjalnost, Zelja po fizi¢nih
aktivnostih, sposobnost reSevanja
problemov, sposobnost predstavljanja

dejstev, sposobnost razumevanja ljudi
in drugo.

Cilji so v spoznavanju mehanizmov
ucinkovitega motiviranja, v oblikova-
nju atmosfere uspe$nosti z motivira-
njem, v motiviranju sodelavcev »v
trznih delovnih pogojih«, v prepozna-
vanju in obvladovanju stresnih situacij
inv instrumentariju za produktivno in
konstruktivno reSevanje konflikotv.

Vprasanje, ki se pojavlja v podjetju je
»Kaj v zvezi z motiviranjem sodelavcev
bi Zeleli izboljSati, popraviti, narediti
drugace, bolje, ucinkoviteje?«

2. I1ZBOLJSANJE MOTI-

VACLJE ZAPOSLENIH V
PODJETJU

Posledice zmanjSanja motivacije za-
poslenih se lahko v podjetju kazejo
skozi naslednje pojave, kot so:

@ slabsa kvaliteta opravljenih del,
@ povecanje Stevila reklamacij,

® podaljSanje izvedbenih rokov
posameznih del,

® neczadovoljstvo kupcev,

@ povecano Stevilo in vrednost
terjatev,

® vi§ji stroski proizvodnje,

@ izgubljanje ugleda na trgu itd.

Na vpraSanje »Kaj je povzrocilo

spremembo (poslabsanje) v kvaliteti

dela zaposlenih?« lahko ugotovimo

nekatera dejstva:

® nczadovoljstvo zaradi prenizkih
plac,

® nezadovoljstvo zaradi poman-
jkanja obcutka pripadnosti
podjetju,

@ slabi delovni pogoji,

® ni moznosti napredovanja,

® neprimerno stimulacijsko nag-
rajevanje pri doseganju boljse
kakovosti,

® neupostevanje predlogov in idej
zaposlenih,

® pogresanje sodelovanja z vodst-
vom in

® drugo.

Zaposleni torej niso zadostno moti-
virani in zato v nadaljevanju obrav-
navam ustrezne tehnike motiviranja
delavceyv, ki jih mora zagotoviti mana-
gement malega in srednjega podjetja.

2.1. Obstojece resitve v
literaturi in praksi

Usmerila sem se na konkretne nacine,
programe oziroma tehnike, ki jih je v
podjetju mogoce izvajati. Manj so me
zanimali teoretine obravnave, saj so
v nadaljevanju opredeljeni nacini ne-
kaksne izpeljanke iz teorije.

Placdilo za izvedbo: pomeni, da so
zaposleni nagrajeni v sorazmerju
z njihovim doprinosom. V praksi
to imenujemo nagrada po ucinku.
Slabost tega nacina je v tem, da je to
materialna motivacija (Sibkejsa kot
nematerialna) ter da place v mnogih
podjetjih stalno nekoliko rastejo in s
tem izgublja visje placilo pomen. Tako
mora biti nagrada po ucinku nekaj, kar
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si morajo zaposleni zasluZiti.

Udelezba pri dobicku: je motivacijski
program, na podlagi katerega preje-
majo zaposleni (nizji delavci in njihovi
podrejeni) za doseZeni cilj (kakovost
izvedbe) posebne bonusne tocke. S tem
je, v nasprotju s placilom za izvedbo,
vzpodbujena koordinacija in teamsko
delo. Po Sestih mesecih zbiranja bo-
nusnih tock so zaposleni (po doloceni
formuli, izpeljani iz dobicka) v skladu
z njimi nagrajeni v obliki denarne na-
grade oziroma udelezbe pri dobicku.

Udelezba pri lastni$tva (ESOP: Em-
ployee Stock Ownership Plan): s tem
programom lahko zaposleni pridobijo
delno lastniStvo v podjetju, v katerem
delajo. Ta program je zelo popularen
predvsem v malih podjetjih. Podjetja,
ki uporabljajo ta program, lahko bolje
dosegajo zastavljene cilje (npr. pove-
¢anje kvalitete izvedbe, povecanje
produktivnosti) za ceno lastniStva, ki
ganudijo vzameno. V razvitih drzavah
so lastniki malih podjetij Ze ugoto-
vili, da je delna prepustitev lastnistva
zaposlenim majhna cena, ki jo morajo
placati za kvaliteto oziroma vecjo moti-
viranost zaposlenih.

Bonusi v enkratnem znesku: ker pri
vsakokratnem malenkostnem poveca-
nju place znesek povecanja (za po-
sebne dosezke) ni videti posebno velik,
je boljsi nacin, da se bonusi povecanja
seStevajo skozi vse leto ter se ob koncu
leta izplacajo v enkratnem znesku.

Placilo za znanje: v tem primeru se
placa zaposlenega veca v skladu z veca-
njem Stevila nalog, ki jih zna opravljati.
Na takSen nacin se povecujeta fleksi-
bilnost in ucinkovitost podjetja, saj je
potrebnih manj delavcev za komplet-
no opravljeno nalogo.

Gibljiv delovni ¢as: ta nacin ovrze ome-
jitev, da zaposleni delajo 8 ur dnevno
od npr. 8:00 do 16:00. Namesto tega so
mozne naslednje izpeljanke: 4-dnevni
delavnik (4 dni v tednu po 10 ur in 3

dni odmora), gibljivi ¢as (zaposleni
v dolo¢enem moZnem razponu sami
izbirajo ¢as prihoda in odhoda z dela),
delitev dela (omogoca dvema ali vec
delavcem, da skupno opravljata isto
delo 40 ur tedensko).

Zgoraj opisani programi so bolj ali
manj »Ze videno« (razen ESOP pro-
grama) tudi v slovenskih podjetjih.
Drugi nacini motiviranja zaposlenih
so lahko Se naslednji:

Osebna pohvala zaposlenim: vodilni
v podjetju naj se osebno zahvali posa-
meznikom za kvalitetno opravljeno
delo. Najbolje je, e to stori verbalno,
lahko pa tudi pisno ali na oba nacina.
Pohvala mora biti iskrena in izrecena
takrat, ko zaposleni res dosezejo (ali
presezejo) pri¢akovanja.

Poslusanje zaposlenih: zatrpani de-
lavniki ne dopuscajo veliko casa za
srecanje in posluSanje zaposlenih.
Toda to mora biti v podjetjih ena od
prioritet. Zaposlenim managerji nikoli
ne smejo reci, da so prevec zaposleni,
da bi jih poslusali.

Povratne informacije: zaposlenim je
treba nuditi povratne informacije o
njihovi izvedbi nalog. Povedati jim je
treba, kako le-ta vpliva na oddelek,
podjetje, panogo in plane za prihod-
nost. Ve¢ povratnih informacij bodo
dobili, bolj bodo motivirani opraviti
svoje delo kvalitetno.

Denarna povezava: zaposleni morajo
vedeti, kako njihovo podjetje sluzi
in izgublja denar. Potrebno jih je in-
formirati o prihajajocih projektih in
strategiji podjetja ter jim pokazati,
kako njihova izvedba vpliva na uspeh
celotne organizacije.

Odlocanje zaposlenih: zaposlene je
treba vkljuciti v odlo¢anje posebno
takrat, ko odlocitve neposredno vpli-
vajo nanje in na njihovo delo.

Pomoc¢ pri uéenju: pri danaSnjih de-
lavcih je zelo pomembna moZnost za

pridobivanje novih znanj in ves¢in.
Zaposlene je treba vpraSati, kaksni so
njihovi cilji osebnega izobraZevanja, ki
jih je treba zdruZevati s cilji podjetja.

Praznovanje uspehov: kadarkoli je
podjetje ali oddelek dosegel uspeh, si
mora manager vzeti ¢as, da vse zapo-
slene obvesti o tem.

Premestitev na drugo delovno mesto
(napredovanje): pametnejSi managerji
so v zadnjem ¢asu spoznali, da je takSen
nacin motiviranja zaposlenih zelo prim-
eren. Delavcem je treba povedati, da
premestitev na drugo delovno mesto
ni kazen, saj gre pri tem za nasprotno,
torej za napredovanje v zaposlitveni
strukturi. Morajo tudi izvedeti, da pri
tem podjetje vanje investira in jim
zaupa, saj jih pripravlja za pozicije v
prihodnosti. S tem postanejo delavci
marketin§ko bolj zanimivi (tudi za
druga podjetja) ter jim je omogocena
kariera osebnega razvoja. S tem se
ponavadi »zbudijo« tudi zdolgocaseni
delavci.

Dobro delo: delavce je smiselno »ujeti«
pri delu, ko ga opravljajo zelo dobro.
Pri tem je treba na koncu delovnega
dne poudariti pozitivni vidik takSnega
dela. Najboljsega delavca (npr. v do-
lo¢enem obdobju) lahko manager
nagradi z zacasno odstopitvijo svo-
jega parkirnega prostora, pomembne
pisarne ali celo s povabilom na kosilo.

»Pravo« delo za vsakogar: ker ljudje
uzivajo v tistem, kar delajo najbolje,
mora manager odkriti, kaj je to ter
jim taks$no delo tudi zagotoviti (Ce je
to le mogoce). Zaposlenim moramo
dati priloZnost.

Ukrepi ob neuspehih: dejstvo je, da
lahko dozivijo tudi dobri delavci v svo-
jem delu neuspeh (nesklenjen posel ali
pogodba, napaka pri delu, neuspeh za-
radi vi§je sile in podobno), ceprav so se
zelo trudili, da do tega ne bi priSlo. V
tem primeru jih ni priporocljivo grajati
in jim s tem zbijati motivacijo in samo-
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zavest. Bolje se je takoj po neuspehu z
njimi pogovoriti in jim znova povedati,
da vodstvo vanje zaupa ter da imajo s
svojim kakovostnim delom $e naprej
moznost, da to dokazejo.

Naj ob koncu tega poglavja opo-
zorimo na dejstvo, da obstaja Se veliko
(teoreticno neskoncno) uporabnih
tehnik motiviranja zaposlenih, od-
visno pac od subjektivnih dejavnikov
vsakega posameznega vodje. Bolj ko
vodja pozna svoje zaposlene, bolj jih
spoStuje in ceni, bolje se odziva na
njihove potrebe in bolj je inovativen,
laZje jih motivira in poskrbi za to, da
opravljajo svoje delo kvalitetno; s tem
prispeva k uspehu celotnega sistema
oziroma podjetja.

3. SKLEP

Delodajalec in zaposleni sta subjekta
ekonomskih, tehnoloskih in socialnih
faktorjev, ki vplivajo na mozZnost
dobickonosnega poslovanja nekega
podjetja. Zaposleni so podvrzeni
mnogim spremembam in pritiskom
zunanjega in notranjega delovnega
okolja. Njihova motivacija in nacini
spodbujanja le-te je osnovni temelj
za upravljanje konfliktnih zahtev, kar
je pomembno za dobro pocutje vseh
zaposlenih.

Uresnicevanje ideje o povecanju
motivacije in uveljavljanju njenih
tehnik ne zahteva posebnih dodatnih
denarnih sredstev. Treba je prepricati
kot v podjetju, da so spremembe
na obravnavanem podroc¢ju nujne.
Ukrepati morajo hitro in ucinkovito,
dokler je to Se sploh mozZno.

Nadaljnje tovrstno delo bo temeljilo
predvsem na prilagajanju motivaci-
jskih tehnik razvoju potreb, ki jih
bodo morali zaposleni zadovoljevati.
Zato naj ima vsak zaposleni tudi
moznost podajanja pisnega predloga
za izboljSanje dela. O

Lesarji in gozdarji
aktivni v 7. okvirnem
programu

avtor Bernard LIKAR, Lesarski grozd

Sedmi okvirni program je, s proracunom, vec¢jim kot 50 milijard EUR za ob-
dobje 2007 — 2013, najvecji EU program za podporo razvojnim projektom. Prvi
razpisi so bili objavljeni konec lanskega decembra in sedaj priprave projektov
Ze Zivahno tecejo.

V novo razvojno obdobje EU smo se s polnim zamahom vklju€ili tudi lesarji in
gozdarji iz celotne EU. To dokazuje tudi nedavno srecanje partnerjev projekta
WOODISM v Wintherthurju (http:/www.tts.fi/woodism/events/zurich.htm
), iz skoraj vseh evropskih drzav. Interes je bil namre¢ tolikSen, da so morali
organizatorji Ze teden dni pred srecanjem omejiti Stevilo udelezencev na 160.
Velika zainteresiranost se je cutila tudi na samem srecanju, kjer smo sklepali
veliko dogovorov glede sodelovanja v projektih.

Lesarski grozd je tako sedaj ena izmed najbolje vpetih organizacij iz gozdarske
in lesarske panoge v mednarodne mreze, kar bo tudi slovenskim lesarjem in
gozdarjem omogocalo Stevilne moznosti za vkljuc¢evanje v EU projekte. To pa
je zelo pomembno, saj bo vedno vec razvojnih sredstev mogoce pridobiti prav
prek EU razpisov.

Gotovo ni vec treba posebej poudarjati, da bo tudi uspesen razvoj vedno bolj
potekal v ustvarjalnem sodelovanju z raziskovalci iz vse EU in prav FP7 je

lahko ena izmed glavnih priloznosti za izboljSanje naSih razvojnih dejavnosti.
O
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Poslovno svetovanje in uéinkoviti

odnosi

avtorica Helena POV§E, Poslovno svetovanje Helena Povse s.p., helena.povse@yahoo.com

»Poslovno svetovanje je odnos med
naroc¢nikom in svetovalcem. Ceprav
je ta odnos vzpostavljen na osnovi
poslovnega izziva, so njegovi temelji
subjektivni. Zgrajen je na zaupanju v
strokovnost in osebno integriteto ter
na Zivljenjski energiji, ki se pretaka
v ¢asu medsebojnega sodelovanja«
(Katalog ZdruZenja za management
consulting Slovenije, 2006)

Clovek je v vsej svoji zgodovini ob-
likoval skupine, iz katerih so iz§li
posamezniki, vredni zaupanja ostalih
¢lanov skupine za reSevanje dolocenih
tezav. Resda niso imeli izobrazbe, ime-
li pa so talent. To so bili prvi zdravilci,
vodje plemenskih skupnosti, kasneje
duhovniki in karizmati¢ni voditelji.

Pomo¢ in svetovanje sta se razvijala
vzporedno z druzbo in gospodarstvom
ter se razSirila na mnoga podrocja Ziv-
ljenja. Medtem ko je bilo svetovanje
prisotno skozi celotno obdobje ¢love-
kove civilizacije, pa je teorija sve-
tovanja stara manj kot sto let, teorija
poslovnega svetovanja pa celo manj
kot petinsedemdeset let.

Poslovno svetovanje bi po svoji osnovi
opredelitvi lahko primerjali s pravnim
ali zdravstvenim svetovanjem. V vseh
teh primerih gre za strokovne nasvete,
ki jih svetovanec nudi posamezniku
ali skupini. Vendar se poslovnim
svetovalcem veliko pogosteje kot
zdravnikom ali odvetnikom dogaja, da
morajo »iskati svoje stranke« oziroma
»trZiti svoje storitve«.

Lippitt (1986) je poslovno svetovanje
opredelil kot proces iskanja, dajanja
pomoci osebi, skupini organizaciji ali
vedjemu sistemu z namenom, da ta
mobilizira notranje in zunanje resurse
tako, da se sooci s problemom in vloZi
napore v spremembe. Svetovalec je
tisti, ki izobrazuje, postavlja diagnozo,
svetuje in ima vlogo povezovalca.
Svetovanec oziroma narocnik pa je
tista oseba (par ali druZina, majhna
ali vecja skupina, podjetje ipd) ki je
lastnik problema. Svetovalec samo
svetuje, predlagane resitve pa izvaja
narocnik, svetovanec.

Tako kot drugje, se tudi pri poslovnem
svetovanju sprasujemo o ucinkovitosti.
Lippitt (1986) pozna Sest faz procesa
poslovnega svetovanja in sicer:

® Zacetni stik in vstop,

® Pogodba in oblikovanje odnosa
svetovanja,

® Opredelitev problema skozi
diagnosti¢no analizo,

® Dolocitev ciljev in nacrt izvedbe,
@ Izvedba akcije in ovrednotenje,

® Dokoncanje pogodbe.

Pri zacetnem vzpostavljanju stika so
v 0snovi tri moznosti izbire: stik vzpo-
stavi svetovanec, stik vzpostavi sveto-
valec ali pa med njima posreduje tretja
oseba. Odnos svetovalca do svetovan-
cav tej fazi je predvsem posluSanje in
razciScevanje. Tezava svetovalca je v
pomanjkanju znanja, vsebine in ozadja
(zgodovine) problema, prednost pa je

v tem, da je lahko objektiven, ker je
zunanja oseba. Pomembno je tudi, da
si v tej fazi svetovalec in svetovanec
razjasnita, koliko Casa, energije, kredi-
bilnosti in zaupanja sta pripravljena
vloZiti v reSevanje problema. Nadalje
je pomembno, da svetovalec in sveto-
vanec preverita, ¢e obstaja med njima
moznost za razvoj ucinkovitih part-
nerskih (diadnih) odnosov. Potrebno
je poudariti, da ne gre za druzinski ali
prijateljski odnos, pac pa je potrebno,
da oba, tako svetovalec, kot tudi sveto-
vanec opredelita svoje zavestne in
podzavestne ovire za nastanek partner-
skega (diadnega) odnosa. Obdobje
testiranja sposobnosti odnosa je po-
membno pred podpisom pogodbe. V
pogodbi pa je potrebno navesti Zelene
cilje in dolocite, kdo je za kaj zadolZen.
Svetovanec ima mocno Zeljo vedeti,
koliko ¢asa, energije in obvez je sveto-
valec pripravljen vloZiti, svetovanec
pa Zeli vedeti, kak$no podporo lahko
pricakuje ter kaksne so njegove financ-
ne in ¢asovne obveznosti.

In kaj smo se naucili iz Lippittove
teorije? Predvsem to, da bomo kot
poslovni svetovalci imeli mnogo tez-
jo nalogo zgraditi ucinkovit odnos s
svetovalci kot pa tehni¢no izpeljati
poslovno svetovanje po pogodbi. [

Viri in literatura:

1. Lippitt G., Lippitt R.: The Consulting Process in
Action, 2.izdaja, Jossey-Bass Pfeiffer, San Francisco,
1986, str. 213

2. Katalog Zdruzenja za management consult-
ing: Gospodarska zbornica Slovenije, 2006

Les 59(2007) 3



strokovne vesti

Gradivo za tehniski
slovar lesarstva

Podrocje: iverne plosce - 4. del

V reviji Les $t. 9-10/1986 do St. 9-10/1987 Ze objavljeno gradivo, ki ga je
sprejela Terminoloska komisija pri ZDIT Gozdarstva in lesarstva Slovenije,

Ureja: Andrej CESEN

Vabimo lesarske strokovnjake, da sodelujejo pri pripravi slovarja in nam
posiljajo svoje pripombe, popravke in dopolnila.

Urednistvo

LEGENDA:
Slovensko (sinonim)
Opis (definicija)
Nemsko

Anglesko

ivér -i ali -a m (ivérje -a s)

majhni lignocelulozni delci lesa razli¢nih
oblik: drobni ko$¢ki lesa, lesni drobir; nacin
pridobivanja iverja: drobljeno - lus¢eno ~
rezano - sekano - vrste iverja: cefrano - ali
trgano ~ fino ~ grobo ~ koni¢no - kosmisasto
- lus¢eno - mleto - plosko - prizmati¢no -
rezano -~ sekano -

Span m

Particle

iverilnik -a m

stroj za izdelavo iveri; vrste iverilnikov:
cilindri¢ni ~ - za dolZinski les; - za metrski les;
obrocasti -; plos¢ni - horizontaini - vertikalni
- posevni ~ (glede na polozaj plosce in kot
dozirnega korita)

Zerspaner m

flaker, cheaper

ivérna pléséa -e -e z (ivérka —e %) ( ne:
iverica)

plos¢a, izdelana iz iverja lignoceluloznih
materialov (pretezno lesa) z lepilom, toploto
in pritiskom; vrste ivernih plos¢:

glede na uporabnost: - obstojne pri povisani
relativni klimi (tip TP 20), - obstojne pri
povisani relativni zracni viagi (tip TP 100),

- obstojne proti glivam in insektom (tip TP
100 G);

na obliko: - z normalnimi ivermi, - z velikimi
plos¢atimi ivermi, - z viaknenim zunanjim
slojem, - z usmerjenimi ivermi;

na lastnosti: - odporne proti viagi, odporne
proti ognju, - odporne proti glivam in insek-
tom;

na strukturo: enoslojne -, trislojne -, vecslojne -,

- s postopnim prehodom;

na zunanji videz povrsine: kitane -, nebrusene
- - obloZene s furnirji, folijami ali drugim
materialom;

na uporabljeno vezivo: ureaformaldehidne -,
fenolformaldehidne-, melaminformaldehidne

-, izocianatne -, resorcinske-, leso- cementne -;

Spanplatte f
particle board

ivérna preproga -e -e z
leplieno iverje, natreseno na brezkoncen trak,
na podlozno plocevino ali na Zi¢nat preplet;

vrste ivernih preprog: enoslojna - trislojna -,
vecslojna - navlazena predtiskana - prerezana
Spankuchen m, Spanfliess m

particle mat

iverilnica —e z

obrat za izdelavo iverja, oddelek v tovarni
Spanwerk m

flaking plant

ivériti -i m
izdelovati iverje
zerspanen

to flake

izlocevalnik -a m  glej ciklon!

iznasalni valj -ega -a m
valj za iznos iverja
Austragswalze f
discharge roll

izravnalni papir -ega -ja m

papir, ki je protiutez furniranemu ali
kasiranemu licu plos¢e in rabi za vzdrZevanje
ravnoteZja, s ¢imer preprecujemo krivijenje
Gegenzugpapier n, Gegenzugfolie f, Balans-
papier n

balance paper

kalibriranje -a s

natan¢no izravnavanje debelin plos
kalibrieren

calibration, sanding

katalizator -ja m

snov, ki pospesuje kemicno reakcijo
Katalysator m

catalyst

kazalnik napdlnjenosti -a m (indikator)
naprava, ki kaze nivo: - nivoja iver- ja v silosu, -
lepila, - lepilnih dodatkov, nafte idr. v cisternah
Standwidchter m

levelindikator

klimatizirati -a m

izpostaviti plos¢o zraku z doloceno tempera-
turo in vlago ter tako uravnavati vlago v plosci
klimatisieren

to condition

kolut -a in

okrogla plos¢a, ki je v primerjavi s premerom
razmeroma tanka: brusilni -, pal¢ni - Zlebicasti
Scheibe f

disc

kondicioniranje -a s

ustvarjanje higroskopicnega ravnovesja, pri
cemer se znotraj plosce izenacijo viaga, tem-
peratura in napetosti

Ausreifung f

conditioning

kéniéen -éna —o (stézéast)

podoben stoZcu: -o deblo, -a deska, o- kladivo,
-i mlin

konisch

conical

konéplja -e z

bi¢nata rastlina, ki jo gojijo zaradi viaken in
semena

Hanf m

Hemp

kos stiskalnice —63%a - m

del vecetazne stiskalnice, ki omogoca poln-
jenje in praznjenje: polnilni -, praznilni -
Beschickungskorb f

cage

kréenje -a s

zmanjsanje dimenzij zaradi susenja lesa: radi-
alno -, tangencionalno - volumno -, vzdolzno -
Schwund m

shrinking

lakiran -a -o

povrsina, prekrita s lakom: -a plosca
lackiert

enameled

laminat -a m

tanjsa plosca, izdelana iz vec slojev papirja,
zlepljenih z ustrezno sinteti¢no smolo: dekora-
tivni -

Schichtpres- stoffplatte f

layer board

lepilen -Ina -o

nanasajoc se na lepljenje: -i film, -a kuhinja, -a
megla, -a mesanica, -a ploskev, -a postaja, -i
spoj, i stroj, -i trak

Leim m

glue

lepilo -a s (srédstvo za lépljenje, vezivo)
makromolekularna naravna ali sinteti¢na
disperzija, ki ima omakalne lastnosti ter pod
dolocenimi pogoji prehaja v Zelatinasto, gel
stanje;

vrste lepil po izvoru: naravno - rastlinsko -,
sinteti¢no -, Zivalsko -

vrste lepil po dispergentu: epoksidno -,
fenolformaldehidno -, glutinsko - izocian-
atno -, kazeinsko -, melaminsko - poliure-
tansko - polivinilacetatno - resorcinsko -,
secninskoformaldehidno -, skrobno -
Klebstoff m, Leim m

glue
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