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inStrumenta, na samo ceno pa najbolj vpliva ubiralka kitare.
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The guitar buyers are often faced by dilemma on how to assess the real value of an
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the guitar quality; guitar fingerboard dictates the height of the price.
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1 UVOD

Dejavniki, ki vplivajo na ceno in kakovost kitar, so Stevilni in med seboj tesno povezani.
Kupci novega inStrumenta, v naSem primeru kitare, se nekaterih dejavnikov zavedajo bolj
kot drugih. V dana$njem casu se je trg glasbenih inStrumentov znatno povecal predvsem na
racun cenene delovne sile, isto¢asno pa izdelovalci unikatnih glasbil doloc¢ajo vrtoglave
cene. Poraja se vpraSanje zakaj in cemu takSne razlike. Najbolj znane blagovne znamke kot
so Fender in Gibson so krojile zgodovino in razvoj kitar. Temelj njihove filozofije sta
prakti¢nost uporabe in zadovoljitev potreb glasbenikov, na drugi strani pa ekonomicnost

uporabe materialov pri izdelavi kitare.

Najvecji delez materiala predstavljajo leseni deli kitare, predvsem trup, vrat in ubiralka.
Veliko pa je odvisno tudi od samega tipa kitare. Glede na tip kitare lo¢imo klasi¢no,
akusti¢no, elektricno in bas kitaro. Vsak tip kitare ima drugacne znacilnosti. Glede
dejavnikov kvalitete in cene pa lahko zgoraj nastete tipe kitar razdelimo na kitare s polnim

trupom (elektri¢ne, bas) in kitare s votlim trupom (klasi¢ne in akusti¢ne).

Kupci imajo tako zelo Siroko paleto izbire kitar glede na obliko, tip, blagovno znamko in
seveda material oziroma vrsto lesa iz katerega je kitara narejena. Posebno vlogo ima tukaj
prodajno osebje, saj morajo prodajalci hitro analizirati Zelje kupcev in jim pravilno

svetovati.

1.1 OPREDELITEV PROBLEMA

Pri nakupu kitar se kupci velikokrat srecajo s tezavo, kako oceniti realno vrednost
inStrumenta. Na kakovost in ceno vplivajo Stevilni dejavniki, med katerimi so najvaznejsi
material (predvsem leseni deli), izdelava in blagovna znamka. Vprasanje pa je, v kolik$ni
meri posamezen dejavnik vpliva na prodajno ceno. Podro¢je mojega raziskovanja je
vedenje porabnikov pri nakupu kitar in njihov pogled na dejavnike, ki vplivajo na ceno in

kakovost kitar. Ker je brez poglobljene raziskave tezko ugotoviti, kako se bo kupec odlocil



Jereb P. Analiza dejavnikov, ki vplivajo na ceno in kakovost kitar.

Dipl. projekt Ljubljana, Biotehniska fakulteta, Oddelek za lesarstvo, 2011 -2-

in kaj ga bo preprialo v nakup, sem se odlocil, da raziS¢em vplivne dejavnike, ki kupce
usmerjajo na dolocen izdelek. Za to temo sem se odlocil tudi iz osebnih razlogov, saj se z
igranjem kitare ukvarjam Ze nekaj let. Dosedanje izkuSnje so mi pokazale, da je Se veliko

neraziskanega na podro¢ju dejavnikov, ki vplivajo na kakovost in ceno kitar.

Prodajalci glasbenih inStrumentov nikoli ne bodo mogli z gotovostjo reci, da se bo
doloc¢ena kitara dobro prodajala in jo bodo kupci sprejeli. Velikokrat je nemogoce
napovedati prodajo dolocenega izdelka. Zgodi se, da se kitara priznane blagovne znamke,
kljub nizki ceni in uporabi kvalitetnega lesa ne bo dobro prodajala. Ali pa nasprotno, da

povsem povprecna kitara postane dobro trzen izdelek.

1.2 CILJINALOGE

Cilj diplomske naloge je na podlagi opravljenih analiz in raziskave pojasniti nakupno
vedenje kupcev pri nakupu kitar, raziskati kateri leseni deli kitare najbolj vplivajo na ceno
kon¢nega izdelka. Cilj naloge je tudi ugotoviti, kaksna je korelacija med kvaliteto in ceno
kitar in oceniti, koliko znane blagovne znamke vplivajo na ceno instrumenta. Nakupne
navade kupcev kitar niso dovolj raziskane, zato Zelim raziskati potrebe kupcev pri nakupu
kitar. Poleg tega, pa Se z raziskavo dejavnikov, ki vplivajo na ceno in kakovost kitar,
posredovati ugotovitve bodo¢im kupcem in jim pomagati pri nakupu kitar. Z raziskavo
dejavnikov, ki vplivajo na ceno in kakovost kitar pa kupcem posredovati informacije in jim

pomagati pri nakupu.

1.3 DELOVNE HIPOTEZE

Predvidevam, da kupci slabo poznajo klju¢ne dejavnike, ki vplivajo na kvaliteto kitar,
predvsem pa ne poznajo razmerij med njimi. Predvidevam, da je cena kitar v veliki meri

odvisna od blagovne znamke, manj pa od kakovosti materialov in izdelave.
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2 SPLOSNI DEL

2.1 O KITARI

Kitara je glasbeni inStrument, katerega izvor sega daleC v preteklost, uporablja pa se v
Siroki mnoZici glasbenih zvrsti. Obi¢ajno ima Sest strun, obstajajo pa tudi primerki s
Stirimi, sedmimi, desetimi in dvanajstimi strunami. Kitara je osrednji inStrument v
glasbenih zanrih kot so blues, country, flamenco, rock in v mnogih oblikah pop glasbe.
Uporablja se tudi kot solo klasi¢ni inStrument. Kitara se lahko igra akusti¢no, kjer
vibriranje strun oddaja zvok, ki ga spreminja votel trup kitare, lahko pa jo priklju¢imo na
ojacevalec, ki je zmozZen elektronsko upravljati z zvokom. Taks$ne elektri¢ne kitare so bile
predstavljene v sredini 20. stoletja (Fender 1946 in Gibson 1950) in imajo visok vpliv na
popularno kulturo. Tradicionalno so kitare narejene iz kombinacije razli¢nih vrst lesa,
strune pa so bile narejene iz Zivalskega Crevesja, dandanes pa se za izdelavo strun

uporabljata najlon ali jeklo.

2.1.1 Klasi¢na kitara

Verjetno nih¢e ne more oporekati ugotovitvi, da je kitara v splosSnem precej priljubljeno
glasbilo. Po drugi strani pa je res, da je Stevilo navduSencev nad klasi¢no kitaro precej
manjSe od tistih, ki prisegajo na elektri¢no ali kako drugo enacico. Kitara v bistvu pomeni
ojacevanje in spreminjanje uglasitve strun. Na akusti¢ni kitari so strune pritrjene na
resonanc¢no plosco, kjer nihajoCe strune vzbujajo plos€o. S tem plosca premika vecji
volumen zraka kot pa struna sama po sebi. Ta zrak se odbija od hrbtne plos¢e in potuje ven
skozi odprtino v trupu kar pa povzroci zvok. Poznamo tudi flamenco kitaro, ki je po obliki
zelo podobna klasi¢ni kitari. Navadno je izdelana iz drugih vrst lesa in ima zaradi tega
drugacen zvok. Najveckrat ima okoli zvocénice tudi poseben $¢it golpeador. Z njim je

zgornja resonanéna plo§¢a zavarovana pred udarci z nohti. (Sali, 2002)
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SI. 1: Klasi¢na kitara

2.1.2 Elektro-akusti¢na kitara

Akusticne kitare so zelo podobne klasi¢nim, le da imajo malo vecji trup, ozji vrat, ki je tudi
bolj ojacan in jeklene strune, ki oddajajo glasnejsi in Cistej$i zvok. Njihova uporaba je
najbolj razsirjena v zabavni folk glasbi. Obstajajo tudi elektrificirane razliCice akusti¢nih
kitar, t.i. elektro-akusti¢ne. Slednje omogocajo tudi priklop kitare na ozvocenje, zajem
zvoka pa je najpogosteje narejen preko t.i. pick-up senzorjev pod kobilico, ki vibracije
strun prenesejo v elektricno obliko. Pri kitarah vi§jega cenovnega razreda pa pick-up

zajemu dela druzbo Se mikrofon, ki zajame dejanski zven akusti¢ne kitare (Koch, 2001).

SI. 2: Elektro-akusti¢na kitara
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2.1.3 Elektri¢na kitara

Elektricna kitara in njene sorodne oblike in variante imajo jeklene strune nad magnetom.
Ta magnet elektro-mehani¢no spremeni nihanje strun v majhen elektri¢ni signal, ki ga nato
kitarski ojacevalnik ojaca. Vecina elektri¢nih kitar ima Sest strun, toda poznamo tudi kitare

s sedmimi, osmimi in dvanajstimi strunami (Koch, 2001).

. — P MITH
R R

SI. 3: Elektri¢na kitara

2.1.4 Bas kitara

Elektri¢na bas kitara je v uglasitvi zelo podobna kontrabasu. Nastala je leta 1951. Po obliki
je zelo podobna navadni elektri¢ni kitari, le vrat je nekoliko dalj$i in vitkejSi. Najbolj
razsirjene kitare te vrste so take s Stirimi strunami, obstajajo pa tudi razliCice s petimi ali
Sestimi strunami. Kitara je namenjena poudarjanju ritma in Se posebej nizkih tonov, njena

uporaba pa je nepogresljiva v raznih glasbenih skupinah (Koch, 2001).

SI. 4: Elektri¢na bas kitara
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2.2 DEJAVNIKI, KI VPLIVAJO NA CENO IN KAKOVOST KITAR

V tem delu si bomo pogledali najpomembnejSe dejavnike, ki v konéni fazi najvec
prispevajo h kvaliteti in posledi¢no tudi ceni inStrumenta. Kot smo opazili so kitare v
najvecji meri narejene iz lesa zraven pa spadajo nelesni materiali kot so kovina, plastika in
slonovina. Ceno kitare v veliki meri oblikujejo posamezni leseni deli kitare in njihova

izdelava.

2.2.1 Les

Kitara je sestavljena iz treh delov: glave kjer so vpete strune, vratu ter trupa kjer so vpete
strune in namesSc¢eni elektricni deli. Za trup kitare se tradicionalno uporabljajo lesne vrste:
javor, jesen, mahagoni, jelSa, ceSnja in lipa. Vecje Stevilo vrst lesa vkljuéno z eksoti¢nimi
vrstami (bubinga, wenge, ebenovina) se uporablja za izdelavo bas kitar. Nasteti listavci so
postali standard za izdelavo kitar predvsem zaradi njihove dolgoletne uporabe in zvoka

(Koch, 2001).

Po zadnjih podatkih je kvaliteta lesa v danasnjem casu slabSa kot v preteklosti. Nekatere
vrste je dandanes skoraj nemogoce dobiti v velikostih primernih za izdelavo inStrumentov.
Vzrok za to je pomanjkanje lesa. V zadnjem casu pa se veliko podjetij posluzuje
alternativnih vrst lesa, ki so zelo podobne nastetim. Dokler je les dovolj dimenzijsko
stabilen in ¢e ima les ustrezne lastnosti ni nobenega razloga, da ga ne bi uporabili.
Kakorkoli Ze, nekateri izdelovalci kot npr. Gibson in Fender se neomajno drzijo tradicije.
Nekatere vrste lesa pri izdelavi kitar so namenjene zgolj za strukturo in same po sebi niso
dekorativne, mnoge pa so izbrane samo zaradi njihovega izgleda oziroma teksture in jih

uporabljamo kot debelejse furnirje (Koch, 2001).

Uporaba razli¢nih vrst lesa za nastavitev naravnega zvoka kitare Zze od nekdaj zelo muci
mnoge izdelovalce, ki so to skusali opredeliti z znanstvenimi metodami. Nekateri trdijo, da
uporaba gostejsih ali redkejSih vrst nima vpliva na zvok in da so glavni dejavnik magneti

in elektronika. Drugi pa menijo, da je mogoce predvideti zvok kitare Se preden je
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sestavljena. Res pa je, da razlicne vrste lesa razlicno absorbirajo frekvence v razlicnih
koli¢inah. Poleg tega pa je les znan po svoji heterogenosti, ki je navadno odvisna zazeleno
tudi od samega rastis¢a. Ce pa Zelimo uporabiti les z dekorativno teksturo, je zelo
pomembno, da je les razzagan radialno. To Se posebej velja za les za vrat. TakSna tekstura

lesa ima vpliv tudi na njegove mehanske in fizikalne lastnosti, odvisna pa je tudi kvaliteta

PR

2.2.2 Izdelava in deli kitare

Kot smo ze prej omenili lahko kitaro razdelimo na tri dele: trup, vrat in glavo. Vsak del
opravlja svojo funkcijo in je odvisen od drugih dveh. So pa tudi razlike med vrstami kitar.
Trup klasicne kitare je veliko bolj zapleteno sestavljen kot pa trup elektri¢ne kitare, ki je v
bistvu samo iz enega kosa (lahko je tudi laminiran). Podobno lahko re¢emo tudi za elektro-
akusti¢ne kitare. Tako, kot je pomembna vrsta lesa, je pomemben tudi njegov razrez. V
idealnem svetu izdelovanja glasbil naj bi imel les ravno rast branike, razrezan bi moral biti
v radialne deske in posuSen na zraku. Nekateri izdelovalci Se vedno susijo les na prostem
od 20 do 30 let. To je drago, vendar pripomore k vecji dimenzijski stabilnosti lesa. Vse to
pa prispeva tudi h kon¢ni ceni izdelka. V naslednjem delu bomo opredelili posamezne dele

kitare ter njihov vpliv na ceno.
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2.2.3 Medsebojna odvisnost delov kitare

V tem delu bomo opredelili kako so posamezni deli kitare med seboj odvisni.
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SI. 5: Sprememba vibracij strune v kitarski zvok (Sali, 2002)

Zgornja slika kaze, da je prehod energije s strune moc¢no odvisen od izbranega gradiva
posameznih kitarskih delov in ne samo sedla. Vsebino vibriranja prikazuje frekvencni
spekter, postopek za njegov izraCun oziroma merjenje pa je tudi ob uporabi sodobne
tehnike precej kompleksen. Prav tako ima enako pomembno vlogo pri prenosu vibracij
strune tudi oblika teh delov in nacin njihove sestave. Spremembe te energije se seveda
dogajajo v kitari in v zraku, ki je med kitaro in poslusalcem. Iz slike vidimo, da vibracije s
strune prehajajo na sedlo, s sedla na kobilico, s kobilice na sprednjo plosco, s te pa preko
vmesnega zraka na zadnjo ploS€o. Vsak sestavni del kitare namre¢ vpliva na vibracije
sosednjih elementov, prav tako pa tudi na lastne vibracije. Razlog je v neposredni akusticni
odvisnosti razli¢nih sestavnih delov kitare, niti enega ne moremo opazovati loceno od

ostalih (Sali, 2002).
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2.2.4 Primerjava med slabim in dobrim kitarskim tonom

Iz literature je razvidno, da ni enostavnega recepta za dober kitarski ton. Vodilni
raziskovalci na tem podrocju so si enotni, da je kitarski ton merljiv na ve¢ nacinov, prav
tako pa obstaja vec kriterijev za definicijo njegove kakovosti. Tako lahko sklepamo, da
merljiva razlika med slabim in dobrim tonom obstaja, da pa imata tako slab kot dober ton

vec€ pojavnih oblik.

Eden izmed kriterijev za doloCevanje kakovosti oziroma za potrjevanje razlike med slabim
in dobrim kitarskim tonom je pravilo konsonance - disonance. Bistvo je, da po meritvi in
izracunu frekvenénega spektra doloCenega tona ta spekter analiziramo na poseben nacin.
Nekateri izdelovalci prisegajo na potrkavanje po lesu, toda pri tej metodi gre pravzaprav za
oceno trdnosti lesa in njegove gostote. V ozadju je enostavna meritev hitrosti zvoka, ki se v
lesu Siri precej hitreje kot pa v zraku. Lahko bi se reklo, da visja kot je hitrost zvoka, boljsi
je les, saj je hitrost zvoka v trdih snoveh proporcionalna razmerju med trdnostjo in gostoto

snovi (Sali, 2002).
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S1. 6: Osnovni deli klasi¢ne kitare (Sali, 2002)
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2.3  DELIKITARE

2.3.1 Trup kitare

Pri izdelavi trupa je odvisno kaksna bo kon¢na obdelava, kaksne barve bo in ali zelimo, da
se vidi tekstura lesa. Trup je lahko iz enega kosa, dveh kosov, ali pa je lameliran. Bilo bi
nesmiselno narediti lameliran trup iz lepega dekorativnega lesa in ga nato prebarvati. Klju¢
dobrega dizajna je enostavnost. Pri klasi¢nih in elektro-akusti¢nih kitarah pa je trup veliko
bolj zapleteno sestavljen oziroma je iz ve¢ delov. Pri tem je najpomembnejsa prednja

plosca imenovana resonancna plosca.

Resonanc¢na plosca — slika 6 kaze osnovne dele kitare in primer oblike sprednje in hrbtne
resonancne plosce. Rebra ter vstavki, ki ti plos¢i ojacujejo, ne skrbijo samo za trdnost
glasbila, pac pa skrbijo tudi za pravilno ali optimalno vibriranje plos¢. Razlika v trdnosti
lesene plos¢e v vzdolZni in pre¢ni smeri ima svoje posledice v vzorcu nalepljenih reber.
Povedati je treba, da je vzorec, torej oblika in Stevilo reber na plos¢i, poljuben, kljub temu
pa so dolo¢ene zakonitosti nalepljanja reber upostevane pri vseh kitarah. Tako v primeru
sprednje plosce poskrbimo, da sila napetih strun ne deformira ploS¢e v precni smeri, torej z
nalepljenimi rebri visamo togost ploi¢e. Se veg, to ima pozitiven vpliv tudi na akustiéne
lastnosti plos¢e. Resonancna plos¢a med igranjem vibrira in te vibracije morajo biti
naceloma mocne ter ¢im manj dusene, saj zelimo igrati na glasbilu, katerega ton je nosilen

in traja dlje ¢asa (Sali, 2002).

Pri vsem tem pa, ni pomembna samo trdnost gradiva, iz katerega nameravamo izdelati
glasbilo, pa¢ pa razmerje med trdnostjo in gostoto gradiva. Med vsemi vrstami pa v tem
pogledu prednjaci smrekov les. Vredno je omeniti Se, da obstaja ve€ vrst smrekovega lesa

in da tudi znotraj iste vrste ali celo istega debla obstaja velik raztros zvocne kakovosti

(Sali, 2002).
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2.3.2 Vrat kitare

Prav tako je tudi vrat kitare lameliran iz veC delov razli¢nih ali enakih vrst lesa. Lepljenje
pa ima tukaj tri pomembne lastnosti: je dekorativen, izkoristek lesa je vecji, poleg tega pa
se mu izboljSajo mehanske lastnosti. V glavnem pa ni nobene omejitve glede Stevila
laminiranih delov. Res pa je, da ve¢ kot jih uporabimo, ve¢ dela imamo z lepljenjem. Vrat
se redko izdeluje iz enega kosa lesa, zato bi morali uporabljati kvaliteten les, ki pa je drazji

(Hiscock, 1998).

2.3.3 Ubiralka Kkitare

Ubiralke kitar so po vecini narejene iz ebenovine, javorja ali rosewooda. Pri ¢emer se
ebenovina in rosewood ne lakirata, javor pa je potrebno zascititi, saj se hitro obarva. Poleg
tega pa ima tukaj javor popolnoma ekonomicen pomen. Rosewood je opredeljen kot
cenejSa alternativa ebenovine. Pri eksoti¢nih vrstah je vredno omeniti tudi njihov izvor, saj

se velikokrat dogaja, da dobimo sortiment neke zelo podobne vrste (Hiscock, 1998).

2.3.4 Ostali deli kitare

Med ostale dele kitare Stejemo:

e clektronika — tukaj mislimo predvsem na razli¢ne potenciometre, stikala in Zice za
pravilno delovanje kitare,

e navijalci — navijalni mehanizem je sestavljen iz polZastega zobnika, navijalenega
gumba in vijaka, na katerega navijemo strune. Ta namre¢ skrbi za uglasitev kitare,
njihova kvaliteta pa je kljutnega pomena pri zagotavljanju uglasitve Kkitare.
Poznamo vec¢ vrst, oziroma izvedb napenjalnih mehanizmov. Pri bas kitarah so ti
malce vecji in imajo tudi vec¢je prestavno razmetje,

e kobilica — je mesto kjer so strune vpete na trupu, najboljSe oblike in variante
kobilice omogocajo tridimenzionalno nastavitev (dolzino, vi§ino in razmak med

strunami). Poleg tega poznamo tudi tremolo kobilice ter njihovo nadgradnjo Floyd
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Rose kobilico. Slednje s pomocjo pritrjene ro€ice omogocajo razline zvocne
efekte, obenem pa zagotavljajo tudi boljSo uglasitev kitare,

e sedlo — je mesto kjer se strune dotikajo vratu, njegov namen je, da usmerja strune,
obenem pa zagotavlja dovolj velik razmak med vratom in samo struno. Plasticno
sedlo najdemo na cenej$ih inStrumentih, boljsi in trSi material je kost ali kosti
podobni sinteticni materiali. Sedla iz grafita pa imajo predvsem namen
zagotavljanja ¢im manj trenja,

e strune — dajo kitari zvok s tem, ko jih vzbudimo,

e magneti — Stevilo in pozicija magnetov ima lahko drasti¢en vpliv na dizajn kitare,

tocka kjer je magnet postavljen pod struno determinira ton, ki ga bomo slisali.

24  BLAGOVNA ZNAMKA IN POREKLO

V svetu glasbil lahko na vsakem podroc¢ju najdemo blagovne znamke, ki so se kot prve
pojavile na SirSem trgu. Najprej jih je bilo zelo malo, na primer, pri elektri¢nih kitarah so to
Fender in Gibson, pri akusti¢nih Martin&Co, Taylor in drugi. Kasneje so se zaradi vse
vecjega povpraSevanja in Zelja kupcev pojavile Se druge blagovne znamke. Te so se
zgledovale predvsem po prej naStetih blagovnih znamkah. Tako so s¢asoma postale bolj
znane, saj so ponujale drugacno, bolj radikalno in novejSo obliko, ali pa so se osredotocile
na kakSen drug segment (npr. elektronika). Z vecanjem Stevila blagovnih znamk se je
povecal tudi trg. V danasnjem casu je vecina blagovnih znamk razdelila svoje proizvode v
ve¢ cenovnih razredov. Ti pa so praviloma odvisni zgolj od porekla. CenejSi modeli so
narejeni v drzavah kot so Kitajska, Indonezija, Koreja, drazji modeli pa v ZDA, Nemciji,
Japonski. Mogoce je izdelati kitaro popolnoma po zelji kupca, seveda pa je potrebno

omeniti, da izdelava tak§nega inStrumenta pomeni velik finan¢ni zalogaj.
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3 METODE DELA

»Podjetja ne morejo oblikovati svojih izdelkov in storitev, ne da bi poznala in razumela
potrebe in zelje porabnikov. Trznoiformacijski sistemi in raziskava trga sta orodij, s
katerima pridobivajo podatke in informacije, ki so nujni za uspes$no uresnicitev trzenjskega
koncepta. Se nikoli doslej niso podjetja imela tolik§nih moZnosti za sistematiéno zbiranje
in obdelavo podatkov, kot jih zagotavljajo sodobne informacijske tehnologije. Tako kot
tehnoloSke raziskave omogocajo razvijanje novih, boljsih izdelkov, raziskave trga
podjetjem pomagajo pri ustvarjanju ve¢jega zadovoljstva njihovih odjemalcev« (Poto¢nik,

2002).

3.1 RAZISKAVA TRGA

Raziskavo trga (Poto¢nik, 2002) pojmujemo kot temeljni vsebinski del
trznoinformacijskega sistema. Ukvarja se predvsem z zbiranjem, obdelavo in predstavitvijo
podatkov in informacij o posameznih trznih pojavih. Informacije, ki jih daje raziskava trga,
se razlikujejo od finan¢no-ra¢unovodskih podatkov in trznega obvescanja po tem, da jih
dobimo s pomocjo posebnih metod in postopkov raziskave: anketiranje, testiranje
(preizkusanje) izdelkov, predvidevanja prodaje na dolo¢enem trgu, ocenjevanja uspesnosti
oglasevanja ipd. Ce Zeli podjetje pridobiti dobre in koristne trzne informacije, mora:

e uporabljati znanstvene metode, ki temeljijo na natanénem opazovanju, oblikovanju

domnev, napovedovanju in preskusanju,

e izbirati najboljSe poti za raziskovanje,

e uporabljati in primerjati ve¢ virov podatkov,

e upostevati medsebojno odvisnost trznih situacij,

e oceniti stroske in koristnost informacij.
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3.1.1 Razvoj raziskave trga

Raziskava trga se je po skromnem zacetku razvijala v dveh smereh (Poto¢nik 2002):

e najprej so se pojavile posebne specializirane raziskovalne institucije, ki so dolocene
trzne pojave raziskovale po narocilu svojih stalnih ali ob€asnih naro¢nikov ali pa so
zainteresiranim kupcem prodajale Ze izdelane trzne raziskave,

e postopoma so v podjetjih oblikovali posebne oddelke za trzne raziskave, ki so imele
nalogo zbirati in preucevati trzne podatke in informacije ter jih posredovati vodstvu
prodajne sluzbe. Razlog za to je bila ¢edalje tezja prodaja proizvedenih izdelkov, zato

so posamezna vecja podjetja poskusala ugotoviti vzroke za zastoj prodaje.

Poleg oddelkov za trzne raziskave pa so v najvec¢jih podjetjih ustanavljali tudi samostojne
inStitute za preucevanje globalnih trznih gibanj. Preglednica 1, prikazuje prikazuje

podroc¢je in vrste raziskav:

Pregl. 1: Podro¢ja in vrste raziskav (Potocnik, 2002)

PODROCJA VRSTE RAZISKAVE

Cene - raziskava cen konkurentov

- raziskava povprasevanja in ponudbe

- raziskava ciljnih stroskov in ciljnih cen

Izdelek - raziskava konkurenc¢nih izdelkov

- preizkuSanje koncepta izdelka, imena, blagovne znamke, teh. lastnosti

- trzno testiranje izdelka

Distribucija - raziskava ucinkovitosti trznih poti

- raziskava lokacij za tovarno, skladisce...

- raziskava pokrivanja trga

- raziskava tujih trgov

Komuniciranje | - raziskava u¢inkovitosti in dometa sredstev javnega obvescanja

- raziskava uspesnosti oglasevanja, pospesevanja prodaje, stikov z javnostmi

- raziskava podobe podjetja v javnosti

Druga - raziskava trznih delezev

podrocja - raziskava zadovoljstva porabnikov z izdelki ali storitvami

- raziskava nakupnega vedenja porabnikov, odnosa do blagovne znamke, nagradnih iger..

- notranje raziskave o vzdusju, odnosih, potrebnem strokovnem izpopolnjevanju ipd.
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3.1.2 Pripravljalna faza raziskave trga

V prvi pripravljalni fazi moramo najprej natancno dolociti trzni problem, v naSem primeru
dejavnike , ki vplivajo na ceno in kakovost kitar. Opredelitev trznega problema je
povezana s prvimi, grobimi trznimi podatki in informacijami, vendar iz njih Se ne moremo
sklepati o moznih resitvah problema (Poto¢nik, 2002).

Po opredelitvi trznega problema pripravimo nacrt raziskave trga, s katerim dolo¢imo
podrobnosti nameravanega raziskovanja. Nacrt raziskave trga zato vsebuje naslednje
sestavine (Potoc¢nik, 2002):

e cilj raziskave, ki je lahko splosen ali poseben, cilj raziskave je nedvomno tudi ta, da
zberemo takSne trzne podatke in informacije, ki bodo koristili podjetju pri
sprejemanju njegovih trzenjskih odlocitev,

e potek raziskave trga glede na Cas, prostor, predmet,

e vire podatkov ter metode in postopke njihovega zbiranja in obdelave. Vire
podatkov loCimo na primarne, to je taksSne, ki Se niso bili nikjer zbrani in jih
moramo sami poiskati, zbrati in obdelati, ter sekundarne, ki jih je zbral Ze nekdo
drug,

e organizacijo izvajanja raziskave trga in dolocCitev potrebnih strokovnjakov

raziskovalcev, ki bodo izvedli raziskavo.

3.2  NAKUPNO VEDENIJE IN ODLOCANIJE

Preden lahko podjetje razvije trzenjske strategije za zadovoljitev kupcev, mora razumeti,
kako kupci sprejemajo svoje nakupne odlocitve. Vedenje kupcev vpliva na aktivnost in
odlocitve pri nakupu dobrin za Siroko porabo, zato podjetja poskuSajo vplivati ali celo
spreminjati njithovo vedenje. Proces nakupnega odlo¢anja je zaporedje postopkov, ki jih
opravijo kupci, ko se odlocajo, kateri izdelek ali storitev bodo kupili. Na ta proces vpliva
veliko dejavnikov, zlasti motivacija, druZbeni pritisk, pritisk okolja in trZzenjske dejavnosti
podjetja. Nekatere odlocitve sprejema kupec zelo premisljeno, preverja vse moznosti in

ocenjuje funkcionalno korist izdelka. To je racionalni proces nakupnega odlocanja.
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Pogosto pa na nakupni proces vplivajo tudi uzivanje, emocionalni odzivi, estetika,

zivljenjski slog ipd. (Poto¢nik, 2002).

Proces nakupnega odloCanja poteka v petih stopnjah: prepoznavanje potreb, iskanje
informacij, vrednotenje alternativ, nakupna odlocitev in ponakupno ocenjevanje. Dejanski
nakup je torej le ena stopnja procesa nakupnega odlocanja. Preden sploh pride do nakupa,
so nujne zacetne stopnje, vendar lahko kupec prekine nakupni proces, kadarkoli Zeli.
Stevilo udelezencev in njihova previdnost pri nakupu se povedujeta sorazmerno z
zapletenostjo situacije pri nakupu, zato moramo pazljivo oblikovati prodajne postopke, z
ozirom na dejavnike nakupnega ravnanja porabnikov. Ti so lahko enostavni, zapleteni,
usmerjeni v zmanjSevanje razlik ali v raznolikosti. Ti Stirje dejavniki nakupnega ravnanja
so odvisni od tega, kako je kupec vklju¢en v nakupni proces in kolikSne so razlike med

istovrstnimi izdelki.

Mozni vplivni dejavniki na nakupne odloéitve

a"—"v{sg;

e
druzini

s demgl‘afskl
- Zivij

Proces nakupnega odlocanja \
Zaznava | lUgotovitev] RUTINSKI | Nakypna Ponakupno
problema potrebe dlotit Mikgp denj
NAKUp| | odlocitev bl
A
~
: Vredno-
Iskanje : :
inform]acij 1EAE ; i
alternativ
| NOVI NAKUPI
E

S1. 7: Mozni vplivni dejavniki na nakupne odlocitve (Potoc¢nik, 2002)
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3.2.1 Druzbeni vplivi na nakupno odlo¢anje

Druzbeno okolje je dejavnik, s katerim drugi ljudje vplivajo na nakupno vedenje

posameznikov. Poznamo §tiri glavne dejavnike druzbenega okolja (Poto¢nik, 2002):

socialni sloj,

e referencne skupine,

e vloga v druzini in

e kultura.
Socialni sloj je sorazmerno homogena in stabilna skupina ljudi s podobnimi vrednotami,
zanimanjem, Zivljenjskim slogom in vedenjem. Pri delitvi prebivalstva na socialne sloje
uporabljamo vec¢ kriterijev, na primer dohodek, izobrazbo, poklic, premozenje, v€asih tudi
eticno pripadnost. Ljudje v okviru enega socialnega sloja razvijajo podobne ali enake
vedenjske vzorce, jezikovne fraze, vrednote, zivljenski slog in podobno, vse to pa vpliva

tudi na nakupne odlocitve.

Referencna skupina je skupina ljudi, s katero se posameznik identificira in sprejema
vrednote ter vedenje te skupine. Vecina ljudi pripada nekaj referencnim skupinam, npr.
druzini, politiéni stranki, cerkveni organizaciji itd. Posameznik lahko na dolocene
referencne skupine gleda negativno, iz njih izstopa in se priklju¢i drugim ter sprejme
njihove vrednote in vedenje. Koliko referencna skupina vpliva na nakupno odlocitev
posameznika, je odvisno od stopnje njegove pripadnosti skupini in vplivnosti mnenjskih

vodij.

Vloga v druzini obsega Stevilne funkcije in dejavnosti, ki jih ima posameznik v doloceni
situaciji. Ker imajo ljudje razli¢ne polozaje v druzini, skupini, organizaciji in druzbi, imajo
tudi razli¢cne vloge. Vloga v druzini vpliva na nakupno vedenje ¢lana druzine. Ko pri
nakupnih odlocitvah sodeluje ve¢ ¢lanov druzine, se njihove vloge razlikujejo, na primer
pobudnik nakupa, vplivni ¢lan druzine, odlo¢evalec, kupec in uporabnik. Pri tem izvajajo
razli¢ne naloge, kot so sprozenje zamisli, iskanje informacij, vrednotenje alternativ, izbira

dolocene blagovne znamke in odlocitev, ali izdelek sploh kupiti.
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Kulturo sestavljajo priu¢ene vrednote, vedenje in drugi pomembni simboli, ki so splosno
uveljavljeni v doloceni druzbi. Kulturni dejavniki vplivajo na nakupno vedenje zato, ker so
pomemben del vsakodnevnega zivljenja. Na splosno vpliva na to, kaj ljudje kupujejo, kako
uporabljajo izdelke in storitve in kako so zadovoljni z njimi. Poleg tega pa kultura

pomembno vpliva na promocijo, distribucijo in oblikovanje cen.

3.2.2 Psiholoski vplivi na nakupno odlocanje

Na nakupno odloc¢anje posameznikov vpliva pet glavnih psiholoskih dejavnikov:
e motivi,
e zaznave,
e stalisca,
e ucenje in

e osebnost.

Motiv je notranja sila ali razlog, ki usmerja posameznika k doloenem cilju. Kupce pri
njihovem nakupnem odloCanju praviloma usmerja ve¢ motivov. Motivu, ki usmerja
posameznika pri nakupu, pravimo motiv rednega nakupovanja. Kupci lahko kupujejo v
doloCeni prodajalni na podlagi motivov, kot so cena, storitev, lokacija, poStenost in
prijaznost prodajalcev. Da bi imela korist od tega motiva, morajo zlasti trgovska podjetja
ugotoviti, zakaj kupci redno kupujejo v doloceni prodajalni, in nato poudariti te znac¢ilnosti

z ustreznim trzenjskim spletom prodajalne.

Zaznavanje je tristopenjski proces, v katerem ljudje izbirajo, obdelujejo in pojasnjujejo
informacije, ki so jih sprejeli in jim dajejo pomen. Prva stopnja zaznavanja je izbiranje
med vstopajoCimi informacijami. Ljudje so preobremenjeni s Stevilnimi vstopajoCimi
informacijami; zavedajo se le nekaterih, druge pa prezrejo. Ljudje si ustvarjajo mnenje o
vstopajocih informacijah — ne glede na selektivno pozornost, izkrivljanje in ohranjanje — z
njihovo interpretacijo, ki naj zmanj$a zmedo in omogoci, da ne bodo zaznali prodajal¢eve

informacije drugace, kot je bila misljena.
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StalisCe je sploSen odnos posameznika do njegovega okolja. Stalis¢a so lahko pozitivna,
negativna ali nevtralna. Ljudje imajo doloceno staliS¢e skoraj do vsega, kar jih obkroza.
Clovek pridobi stalis¢e z lastnimi izku$njami in v odnosih z drugimi. Kup&eva stali¢a do
podjetja in njegovih izdelkov pomembno vplivajo na uspeh ali neuspeh trzenjske strategije

podjetja.

Ucenje so spremembe osebnega vedenja, ki jih povzrocajo informacije in izkusnje. Znanje
je rezultat ucenja in sestavljajo ga informacije, ki si jih je ¢lovek zapomnil. Znanje vpliva
na vedenje kupcev tako, da ti poiScejo in uporabijo informacije. Da bi podjetje uspesno
prodajalo svoje izdelke, mora kupcem pojasniti njihovo uporabo. Kupci si zapomnijo
informacije o izdelkih, o tem, kje jih lahko kupijo, kako naj jih uporabljajo in kateri najbolj

ustrezajo njihovim potrebam.

Osebnost sestavljajo jo vse znacilnosti posameznika, njegovo vedenje in izkuSnje. Nacin,
kako so ti elementi povezani, ustvarja njegovo enkratnost. Ceprav so trzni raziskovalci
poskusali najti povezavo med temi znacilnostmi in nakupnim vedenjem, niso ugotovili

pomembnejSih odnosov.

3.2.3 Osebni vplivi na nakupno odloc¢anje

Osebni dejavnik vpliva na nakupno vedenje je edinstven za vsakega posameznika. Osebni
dejavnik je neposredno povezan z demografskimi znacilnostmi in nakupno situacijo
(Potocnik, 2002).

e Demografske znacilnosti, kot so starost , spol, dohodek, izobrazba, poklic, zakonski
stan, vplivajo na nakupne odlocitve in delijo kupce na podskupine, ki jim mora
podjetje prilagoditi svoj trzenjski splet.

e Nakupna situacija je stanje, ki obstaja, ko kupec sprejme nakupno odlocitev.
Nakupna situacija lahko na kupcevo ravnanje med procesom nakupnega odlo€anja
vpliva na razliéne na¢ine. Ce kupec nima dovolj ¢asa za izbiranje izdelka, se bo

hitro odlocil in izbral izdelek, ki je na voljo. Vcasih pa kupci kupujejo zaradi
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nenadno spremenjenega stanja v druzini, v sluzbi, zaradi nesreCe itd., ali pa

odlagajo nakup do takrat, ko bodo »boljsi Casi«.

33 AHP ANALIZA — EKSPERTNA PRIMERJAVA DEJAVNIKOV

AHP (Analiticno Hierarhi¢ni Proces), je ena od metod veckriterijskega odlo¢anja
uporabljena na aplikaciji Saaty. Z njim se lahko preucuje racionalne kakor tudi intuitivne
pogoje ter s tem omogoci najboljsi izbor iz mnozice resitev na podlagi podanih kriterijev.
V analiticno hierarhiénem procesu mora odlocevalec izvesti enostavno operacijo
primerjave razlicnih ovrednotenj, katere se bodo kasneje uporabile za rangiranje resSitev
podanih v postopku odlocanja. V aplikaciji Saaty je to ponavadi primerjalna matrika vseh
parov kriterijev. Na podlagi teh nato izbiramo podane resitve. Enako moramo primerjati

tudi podkriterije med seboj, ¢e le ti obstajajo za izbran kriterij.

AHP je mocan ter dovolj fleksibilen pristop k celovitem odlo¢anju. Veliko pripomore pri
zastavljanju realnih ciljev ter dodeljevanju prioritet. Ob tem se uposteva tako kvalitativne
kakor tudi kvantitativne aspekte odloc¢anja. Bistvo pristopa AHP je v razbijanju odlocitve
na ve¢ manjSih odlocitev. Predvsem je tukaj miSljeno razbijanje na »one-to-

one«primerjave, kar nam posledi¢no omogoca bolj realno oceno danega problema.

Navkljub dejstvu, da je bil ta model razvit pred ve¢ kot dvajsetimi leti, je Se vedno v
uporabi kot eden najboljsih sistemov za podporo odlocanju. Najenostavnejsi nacin, ki se
uporablja za strukturiranje problema je hierarhi¢no sestavljen iz treh nivojev:

e cilji so na najvi§jem nivoju,

e kriteriji so namesceni na sredinskem nivoju,

e reSitve se nahajajo na tretjem, najnizjem nivoju.

Namen strukture je, da omogoci odlo¢anje o pomembnosti podanih elementov na izbranem
nivoju, z upostevanjem vseh elementov na nizjih nivojih. Morda je najvecja tezava ravno
pravilna postavitev, oziroma izbira optimalnih kriterijev. Ob izbrani strukturi kriterijev, je
z AHP zelo enostavno izbrati najboljSo resitev iz mnozice podanih resitev v odlocitvenem

modelu.
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3.3.1 Absolutno in relativno merjenje v modelu AHP

Kognitivna psihologija je v svojem raziskovanju odkrila, oziroma dognala naslednje
dejstvo: c¢loveska bitja dojemajo dogajanje okrog sebe na dva nacina, prvi nacin je
absolutni, drugi relativni. Absolutni nacin, torej absolutna primerjava, je po Saaty-u
podana takole: alternative so primerjane s standardnimi zahtevami ali vidiki. Te standardne

oblike pa so dolo¢ene s pomocjo norm in pravil v druzbi, kjer so se razvile.

Relativen nacin misljenja primerja pare vrednosti med seboj ter na podlagi primerjave
ovrednoti razlike med njimi. V analiti¢no hierarhi¢nem procesu se uporablja tako relativna

kot tudi absolutna primerjava za lazje merjenje.

Relativno merjenje: pri tem merjenju primerjamo vse kriterije med seboj po parih. V

primeru n kriterijev je to n(n-1)/2 primerjav.

Absolutno merjenje: se nanaSa na doloceno oceno kriterija. Ocena je lahko povsem
poljubna, npr: Kaksna je ta hiSa? 1-zelo dobra, 2-dobra,3-zadostna,4-slaba. Potrebno je Se
povedati katera ocena je boljSa (nizja ali vi§ja). V omenjenem primeru je boljSa ¢im nizja
vrednost sestavljenega kriterija. Ob tem je pomembno omeniti, da je bilo absolutno

merjenje uporabljeno Ze v mnogo razli¢nih primerih.

3.3.2 Definiranje osnovne lestvice za primerjavo kriterijev

Primerjava parov v analiti¢ni hierarhicnem modelu, je primerjava homogenih elementov
med seboj. Spodnja tabela prikazuje splosno potrjeno osnovno lestvico. Osnovna lestvica

je bila sprejeta oziroma potrjena s strani vecih teoretikov.

e 1 —kriterijaiin j sta enako pomembna

e 3 —kriterij 1 je malce pomembne;jsi od j

e 5 —kriterij 1 je opazno pomembnejsi od j
e 7 —kriterij i je bistveno pomembne;jsi od j

e 9 —kriterij i je absolutno pomembne;jsi od j
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V praksi obstaja veliko primerov kjer sta si dva elementa podobna, vendar nista enaka. Tu
se poraja vprasanje, kako pravilno oceniti dva elementa, ki sta si zelo podobna. Tu je
vodilo Saatyja: »Primerjava mora biti izdelana na osnovi primerjave manjs$ih delov
podkriterijev med seboj in ne na osnovi primerjave dveh celot (Saaty in Vargas)«. Ce
povzamem avtorjeve besede, je potrebno zelo podrobno razcleniti vrednosti dolocenih

elementov ter jih primerjati med seboj po delih.

Avtor se nagiba k devet-stopenjski lestvici, ker ve¢ja razclenitev ni potrebna. V primeru

bolj natan¢ne raz€lenitve, pa se lahko primerja po fragmentih dolocenega elementa.

3.3.3 Hierarhija — drevesna struktura kriterijev

V primeru, kjer imamo veliko kriterijev, jih je tezko obvladati naenkrat. Zato kriterije, ki
so si podobni zdruzujemo v sestavljene kriterije. Sestavljene kriterije nato povezujemo z
drugimi sestavljenimi kriteriji v drevesno strukturo. Hierarhija omogoca obvladati
kompleksne sisteme. Nudi nam globalni pregled na najvisjih nivojih in podroben pregled
strukture in funkcij na nizjih nivojih. S pomocjo hierarhije se zmanjsa Stevilo primerjav, ki
jih moramo vnesti. Zato so matrike bolj usklajene. S pomocjo Saatyevega postopka lahko
pridemo do delnih (na nizjih nivojih) in zdruZenih (na visjih nivojih) prednostnih kriterijev.
V pomo¢ pri konstruiranju natanc¢ne hierarhije nam lahko pomaga avtorjeva razdelitev
opornih tock pri izdelavi hierarhije:
1. identificiranje problema,

identificiranje podciljev,

identificiranje kriterijev, kateri morajo zadovoljevati cilj ter podcilje,

identificirati podkriterije pri vsakem kriteriju,

identificiranje pomenov v hierarhiji,

2
3
4
5
6. identificiranje pomenskih ciljev,
7. 1identificiranje vezi,

8. identificiranje opcij ter rezultatov,

9. preverjanje najbolj zaZelenega rezultata ter preverjanje stroskovne koristnosti,

10. preverjanje stroSkovne koristnosti z robnimi pogoji.
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3.3.4 Odlocanje (Decision Support System — DSS)

Odlocanje je izbira najboljSe mozne odlocitve iz mnozice dopustnih resitev (izbira kitare iz
mnozice dostopnih kitar). Izbiramo na osnovi kriterijev (cena, izdelava, blagovna
znamka,...) najenostavnejsSe je enokriterijsko odloc¢anje. ReSitev izberemo na osnovi enega
samega kriterija; npr. ¢e izbiramo kitaro in je za nas pomembna samo cena, izberemo
najcenejSo. Vendar se ponavadi odlocamo na osnovi ve¢ kriterijev. Pri veckriterijskem

odloc¢anju vpliva na izbiro reSitve veliko kriterijev, ki pa niso vsi enako pomembni.

Pri veckriterijskem odlo¢anju se sre¢amo z dvema pojmoma:
e Preferencna relacija S (imam raje kot): xSy

¢ Funkecija koristnosti w(x), ki izmeri stopnjo zazeljenosti resitve x

Odlocanje v praksi izgleda priblizno takole; vemo kaj imamo raje (poznamo preferencno
relacijo), vendar pa reSitvam ne znamo prirediti neke vrednosti (funkcije koristnosti pa ne

poznamo).

3.3.5 Matematic¢ni izrac¢un

Saatyev postopek nam pojasni, kako iz preferencne relacije dobimo funkcijo koristnosti.

Kvadratna matrika A= a; (i = l.m, j = l.m) predstavlja vse parne primerjave m

kriterijev.

Za primer uporabimo naslednjo lestvico:
e | —kriterijaiin j sta enako pomembna
e 3 —kriterij i je malce pomembne;jsi od j
e 5 —kriterij i je opazno pomembnejsi od j
e 7 —kriterij i je bistveno pomembne;jsi od j
e 9 —kriterij i je absolutno pomembnejsi od j
Primerjavam lahko dodelimo tudi vmesne ocene 2, 4, 6, 8, ¢e se ne moremo odlociti za

vrednosti iz tabele. Obratna vrednost pomeni, da je kriterij j pomembnejsi od i, npr. a; =

1/5 pomeni, da je j opazno pomembne;jsi od i.
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3.3.6 Kako iz matrike primerjav A dobimo koristnost w?

Vektor koristnosti w dobimo z resitvijo problema lastnih vrednosti matrike A. izracun
lastne vrednosti matrike: A, = Aw, kje je Anajve¢ja lastna vrednoist matrike A, w pa
pripadajoci lastni vektor.
Za matriko A veljajo naslednje karakteristike:

e po diagonali so enice,

e simetri¢ne vrednosti so inverzne.

Taki matriki pravimo pozitivna recipro¢na matrika. Lastni vektor, ki pripada najvecji lastni

vrednosti za pozitivne reciproéne matrike lahko dobimo na ve¢ nacinov.

1. Natan¢na metoda — poten¢na metoda — matriko potenciramo na neko dovolj veliko
potenco in nato sestejemo in normaliziramo po vrsticah, tako da je vsota 1.
2. Priblizna metoda — matriko normaliziramo, tako da je vsota po stoplcih 1, ter

izraCunamo povprecni element v vrstici. Tako dobimo vektor w, 1= 1..m.

Ocene v matriki so povezane med seboj, zato mora veljati vsaj priblizna tranzitivnost a, *
a,;=a;; - Za vsako matriko primerjav lahko izratunamo kako so primerjave usklajene med

seboj. Ob tem velja, da je v primeru popolne usklajenosti najvecja lastna vrednost enaka
dimenziji matrike A, A=m = popolna usklajenost. Najvecja lastna vrednost je sicer vecja
od m (A <m). na osnovi tega odstopanja je zgrajen ideks usklajenosti.

I = (A-m)/(m-1). AHP nam na osnovi tega indeksa izracuna usklajenostno razmerje CR
(consistency ratio).

CR = I/I,, kjer je je Ir slucajni indeks dobljen iz slucajno generiranih pozitivnih
recipro¢nih matrik. Ce je CR < 0.1 so primerjave dovolj usklajene, sicer pa je treba matriko

primerjav popraviti.
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Saatyev postopek ima pet korako

1. R; —kriterij (j=1..m)

X, —reSitve (1=1..n)

V.

W, —prednost kriterijaj (j=1..m)

i — prednost resitve i glede na kriterij j

P, — zdruZena prednost resitve i glede na vse kriterije

2. Rezultat Saatyevega postopka je matrika Q in vektor W Matrika Q

W Wy Wy Ws W, ... Wi
Q R| R Rs... Rj .. Rnm
X1 P4
X2 P2
Xu ----- :-qij . "Pi
Xn P

Sl1. 8: Matrika Q po Saatyevem postopku

3. Vektor w dobimo kot lastni vektor matrike parnih primerjav vseh m kriterijev

4. Zavsak kriterij R; (j = ..m) primerjamo po parih vse resitve med seboj. R; = X/X

— (;, vektor q; predstavlja prednost vseh resitev glede na kriterij R;, postavimo

ga kot stolpec pri kriteriju R; v matriko Q.

5. IzraCunamo zdruZene prednosti glede na vse kriterije. Prednost reSitve i je

m
P = ZW ;0 - [zberemo resitev i, ki ima najvecjo vrednost B,.

i=1
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3.4 ANKETIRANIJE

3.4.1 Splosno o anketi

Anketa je posebna metoda zbiranja podatkov, s pomocjo katere lahko pridemo do
podatkov o stalis¢ih in mnenjih vprasanih. Je najpogosteje uporabljena metoda v druzbenih
vedah. Anketa v znanstvenem raziskovanju ni samo postavljanje vprasanj in iskanje
odgovorov nanje, ampak je postavljanje to¢no doloc¢enih vprasanj doloceni skupini in

Stevilu ljudi na to¢no dolocen nacin. Zelo pomembna je ustrezna velikost vzorca.

Anketiranje je potrebno razumeti samo kot eno fazo v raziskovalnem procesu. Zaradi tega
je anketni vpraSalnik mozno oblikovati Sele, ko imamo opredeljen raziskovalni problem,
cilj raziskovanja in hipoteze. Prednosti ankete pred drugimi metodami:
e zanketo lahko pridemo do podatkov, ki so nam drugace nedostopni (mnenja,
stalis¢a, vrednote itd.)
e objektivni - dejstva (npr. prevajalci: katere priro¢nike uporabljate)
e subjektivni - staliS¢a (npr. prevajalci: kako cenjen je poklic prevajalca v
Sloveniji), Zelje, interesi;
e dobimo lahko podatke o preteklosti, sedanjosti in prihodnosti (nacrti);
e je ekonomicna, ker s pravilno oblikovano anketo pridemo v kratkem ¢asu do

velikega Stevila informacij.

Med slabosti ankete sodijo nekatere tezave pri pridobivanju podatkov:
e cpistemoloske tezave nastopijo zaradi razli¢ne strokovne usposobljenosti
anketirancev;
e psiholoske tezave nastopijo, ker je anketo tezko prilagoditi vsem anketirancem:
nekaterim se zdijo vprasanja tezka, drugim lahka; anketo je potrebno prilagoditi
e tezave nastopijo zaradi teznje anketirancev, da dajejo odgovore v skladu z
druZbenimi vrednotami; to tezavo najlazje re§imo z anonimno anketo in

indirektnimi vprasanji.
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3.4.2 Uvod v anketo

Pri izpolnjevanju vprasalnika moramo anketirance na to delo pripraviti, zato je pomembno,
da ima anketa tudi uvod. Vsebovati mora obrazlozitev, kaj Zelimo doseci z anketiranjem in
zakaj se mora anketiranec potruditi pri dajanju iskrenih odgovorov. Vsebovati mora tudi

navodilo za izpolnjevanje, na¢in zagotovitve anonimnosti in zahvalo za sodelovanje.

3.4.3 PreizkuSanje ankete pred pravim anketiranjem

Zelo koristno je, da pred izvedbo anketiranja izvedemo pilotski poskus z dolo¢enim
manjSim Stevilom anketirancev. Z njim preverimo ze izdelano anketo in ugotovimo
potreben Cas za izpolnjevanje vprasalnika, kar je pomembno za nacrtovanje izvajanja

ankete.

3.4.4 Izvajanje ankete

V grobem lahko lo¢imo anketo v ozjem smislu — pri njej odgovarjajo na zastavljena
vprasanja anketiranci sami — in intervju (anketar postavlja vpraSanja in belezi, anketiranec
le odgovarja). Prednost slednjega je predvsem v hitrejsi izvedbi, medtem ko anketa v
ozjem smislu omogoca anketirancu boljSo poglobitev v vprasalnik in s tem posredovanje
objektivnejSih odgovorov. Anketo lahko izvedemo na ve¢ nacinov, in sicer kot
individualno anketiranje, skupinsko anketiranje, anketiranje po posti, po telefonu ali po
medmrezju. Za manjSe in bolj poglobljene raziskave primernejSe direktno anketiranje.
Skupinsko anketiranje je cenejSe, hitrejSe in zagotavlja anonimnost, vendar je tezko zbrati
vse ljudi iz vzorca na enem mestu, zato je reprezentativnost vprasljiva. Nasprotno
zagotavlja individualno anketiranje najboljSo komunikacijo med anketirancem in

anketarjem, zmanjSuje pa obCutek anonimnosti anketiranca, je po¢asno in drago.
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3.4.5 Vrste vprasanj

Anketna vprasanja lahko razdelimo v dve skupini — odprta in zaprta vprasanja. Odprta so
tista, na katera anketiranec odgovarja s svojimi besedami, zaprta pa tista, kjer

zraven vprasanj ponudimo tudi odgovore, anketiranec pa izbere enega izmed njih.

Prednosti odprtih vprasanj:
e lahko jih je sestaviti;
e ne usmerjajo anketiranca na dolo¢en odgovor;
e odgovore lahko uporabimo za sestavljanje zaprtih vprasanj;

e vecja informativnost, moznost bolj individualnih in podrobnih odgovorov

Slabosti odprtih vprasanj:
e zahtevnejSa za anketirance (problem motiviranja);
e zahtevnejSa za obdelavo (kategoriziranje);

e vecja moznost trivialnih odgovorov.

Prednosti zaprtih vprasanj:
e ne zahtevajo vecje pismenosti anketirancev;
e so primerna za ve€ino anketirancev;
e postavimo lahko vecje Stevilo vprasanj;

e obdelava odgovorov je lazja.

Prednosti ene vrste vprasanj so hkrati tudi slabosti druge vrste. Odprta vprasanja je
koristno uporabiti v pripravljalnih fazah raziskovalnega procesa, saj si z njimi lahko
pomagamo pri odkrivanju problema raziskovanja, postavljanju hipotez in pri konstrukciji

zaprtih vpraSanj. Obratno so zaprta vprasanja primerna predvsem za preizkuSanje hipotez.
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3.4.6 NajpogostejSe oblike vprasanj za sestavljanje ankete

Poznamo osem najpogostejsih oblik:

dihotomno vpraSanje — vprasanja z dvema moznima odgovoroma,

multinomno vprasanje — vprasanje s tremi ali ve¢ odgovori,

likertova lestvica — lestvica, na kateri vprasani izrazi stopnjo strinjanja ali nestrinjanja,
semanti¢ni diferencial — lestvica, na kateri vprasani izbere tocko, ki predstavlja
njegovo mnenje,

ocenjevalna lestvica — lestvica, na kateri vprasani pripiSe pojavu oceno slabo do
odli¢no,

lestvica pomembnosti — lestvica, s katero vpraSani dolo¢i pomembnost dolocenega
pojava,

nestrukturirana vpraSanja — vprasanja, na katera lahko vpraSani odgovori povsem
poljubno in

besedne asociacije — k navedenim besedam dodaja vprasani besede, ki mu pridejo na

misel.

Pred izbiro vrste vpraSanj in pred njihovim oblikovanjem moramo vedeti, kaj zelimo z

anketo sploh doseci.

Ravno tako pomembno pa je, da vemo, na kakSen nac¢in bomo zbrane informacije obdelali

— uporaba primernih statisti¢nih metod, predstavitev rezultatov itd.

3.4.7 Napake pri postavljanju vprasanj

e Uporaba besed, ki jih anketiranci ne razumejo. Jezik ankete mora biti razumljiv

ey e

e Predolgi in nedodelano ponujeni odgovori zmanjSajo preglednost, zato se lahko

zgodi, da anketiranec izbere najkrajs$i odgovor, ¢eprav je nek drugi odgovor blizje

njegovemu mnenju.

-29.-
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e Uporaba emocionalno obarvanih besed lahko deluje na smer odgovora.

e Uporaba sugestivnih vprasanj, ki lahko usmerjajo k dolo¢enemu odgovoru.

3.4.8 Vrstni red vprasanj

Pravilni vrstni red vpraSanj odlocilno prispeva k pridobivanju kvalitetnih odgovorov.
Tezko vpraSanje na zaCetku vprasalnika lahko odvrne anketiranca od izpolnjevanja ankete.
Ljudje namre¢ lazje zavrnejo sodelovanje Se pred zacetkom odgovarjanja kot pa prekinejo
ze zaCeto anketo. Na zacetek vprasSalnika je zato potrebno postaviti atraktivna vprasanja, ki

anketirance vlecejo v anketo.

Poznamo dva mozna razporeda vprasanj v vprasalniku:
e psiholoski vrstni red, pri katerem skusamo na zacetku anketiranca razbremeniti in
ga pridobiti za sodelovanje; obcutljivejsa vprasanja pustimo za konec;
e logicni vrstni red uposteva logiko vsebine, tako da najprej postavimo splosna, nato
pa Se specifi¢na vprasanja;

e najpogosteje kombiniramo psiholoski in logi¢ni vrstni red.
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3.5 OPIS ANKETE

Izdelava naloge je zasnovana po nacinu zbiranja podatkov z anketiranjem oseb, ki so kupili
ali bodo kupili kitaro. Preko elektronske poste je bilo poslanih 100 anket, 34 pa jih je
odgovorilo. Ostale ankete so bile izpolnjene v glasbenih trgovinah Bam Music Shop — 14,
Music Max — 3 in Audiopro — 5 anket. Poleg anketiranja je bila opravljena tudi AHP
analiza na podrocju ekspertne primerjave dejavnikov, ki vplivajo na ceno kitar. Namen

raziskave je bil predvsem odgovoriti na nekatera vprasanja, kot so:

e Na kaj so kupci pri nakupu kitare najbolj pozorni in kje so dobili informacije o Zelenem

1zdelku?

V tem sklopu vprasanj me je zanimalo na kateri del kitare se kupci pri nakupu najbolj
osredotocijo in kaj je za njih najbolj pomembno (zvok, oblika, blagovna znamka, kvaliteta
izdelave), sam material oziroma iz katerega lesa je kitara narejena, ali pa kombinacija vseh
nastetih dejavnikov. S tem vprasanjem sem skusal izvedeti, kako dobro poznajo kitaro in
kje se najveckrat pojavljajo napacna misljenja. Zanimalo me je tudi, kje kupci dobijo
informacije o izdelku in kaj je njihov vzrok za nakup. Ugotoviti sem Zelel, ¢e se je
spremenilo informiranje kupcev pri nakupu kitar. V preteklosti ni bilo tako velikega Stevila
glasbenih trgovin in tako velike izbire artiklov, kot je sedaj. Predvideval sem, da so vcasih

izbirali bolj preko katalogov in se niso toliko posluzevali nacina videno — kupljeno.

e Kaj po mnenju kupcev najvec prispeva k ceni kitare?

Ugotoviti sem zelel mnenje kupcev, kateri deli kitare najbolj vplivajo na koncno ceno
kitare in kako kupci gledajo na samo vrednost posameznega dela kitare (npr. les trupa, les
vratu, elektroniko) ter koliko prispeva k ceni sama blagovna znamka. Zanimalo me je tudi,
kako vpliven dejavnik je cena kitare. Zelo pomembno je namreg, ali se bo kupec dolocene

kitare odlocil za resno ucenje inStrumenta ali pa bo to samo njegov hobi.
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3.5.1 Potek anketiranja

Anketiranje sem izvedel s pomoc¢jo anketnega lista, ki je prilozen v prilogah. Anketiranje
je bilo izvedeno tako, da sem anketne liste razdelil nepoznanim osebam, katere so kupile
ali pa so se Sele odloCale za nakup nove kitare, ter po elektronski posti osebam, ki so
nedavno kupile kitaro. Na podlagi anket sem dobil rezultate, katere sem jih nato obdelal in
prikazal na grafi¢ni nacin. Anketiranje je potekalo v juliju in avgustu 2011, izvedenih je

bilo 55 anket.

3.5.2 Predstavitev ankete

Anketni list (priloga A) sem sestavil iz vprasSanj, ki so se mi zdela pomembna pri trzenju
kitar. Vprasanja so bila sestavljena tako, da bi bila ¢im bolj razumljiva za tiste, ki igrajo na
inStrument kitaro. ReSevanje ankete anketirancu je trajala 5 do 10 minut, saj je bila ve€ina
vprasanj zastavljena tako, da so bili pri vprasanju podani odgovori, med katerimi je lahko
anketiranec izbiral. Pod tocko »opombe« so nekateri anketiranci zapisali svoja opazanja in

dejstva, po katerih sem spraSeval.
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4 REZULTATI IN RAZPRAVA

4.1 REZULTATI ANKETE

V nadaljevanju so prikazani rezultati ankete ter razne primerjave.

Anketirance smo povprasali, koliks$na je njihova starost.

Starost anketirancev
25
20
20 18
% 15 4+
:
5 10+ 8
§ 7
; _
5 41
2
0
0 ‘ ‘ ‘ 1
10 do 20 2130 3140 4150 51-60 nad 60

Sl1. 9: Starost kupcev

Iz slike 9 je razvidno, da je glede na starost bilo najvec anketiranih tistih, ki so stari do 20

let. Anketirancev starih nad 40 let pa je bilo veliko manj.

Na sliki 10 je prikazana izobrazba anketirancev.

Izobrazba anketirancev
30
25
25
20
1

10

Sl. 10: Izobrazba kupcev

Iz slike 10 je razvidno, da je bilo najve¢ anketirancev tistih, ki imajo opravljeno

srednjesSolsko in gimnazijsko izobrazbo.
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Slika 11 prikazuje glasbeno izobrazbo anketirancev.

Glasbena izobrazba anketirancev

1%
4%
%

58%
18%

@ samouk
mniZiagl.

O sr. Gasbena
0O akademija

o privat

SI. 11: Glasbena izobrazba

Kot vidimo na sliki 11, je bilo kar 56 % anketirancev samoukov, to je tistih, ki so se na

kitaro naucili igrati sami. Sledi 18 % anketirancev s nizjo glasbeno izobrazbo, 9 % z

srednjo glasbeno in le 4 % akademikov. Zanimiv podatek pa je, da je kar 11 % tistih, ki so

se raje odlocili za privatno ucenje inStrumenta. Opaziti je mogoce, da ljudje pri ucenju

kitare veckrat izberejo neformalno pot, to je z samostojnim ucenjem ali pa s privatnimi

urami. Kon¢na odlocitev pa je odvisna od zelja in ciljev posameznika.

Iz slike 12 je vidna pomembnost virov informacij o kitari.

Vir informacij o kitari

@ 1-nepomembno

B 2-manj pomembno
0O 3+pomembno

0O 4-balj pomembno
B 5najbolj pormembno

S1. 12: Viri informacij o kitari

Na sliki 12 je zelo lepo razvidno, da so kupci glasbenih instrumentov oziroma kitar najvec

informacij dobili na internetu ter v glasbenih trgovinah. Opaziti je tudi velik delez

anketirancev, ki so svoje nakupe opravili na podlagi razli¢nih priporocil vrstnikov in
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podobno. Zelo malo pa je tistih, ki so izdelke kupili ali iskali preko katalogov. Za
oglasevanje pa so si bili anketiranci nekako enotnega mnenja, da se ¢edalje ve¢ oglasov

pojavlja na spletu in manj na oglaSevalskih panojih.

Slika 13 prikazuje pomembnost posameznih delov kitare.

Pomembnost delov kitare
35
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o5 @ 1-nepomembno
20 B 2-manj pomembno
o 154 C
= 0 4-balj pomembno
aE 107 | 5-najbolj pomembno
5 4
0 ;
g O @ ,\(_’b C‘D N /1/ & & o o
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SI. 13: Pomembnost delov kitare

Iz rezultatov na sliki 13 lahko vidimo, da so anketiranci kot najbolj pomemben del kitare
ocenili les trupa, les vratu, eksoticnim vrstam lesa ter blagovni znamki. Nekoliko vecjo
oceno so anketiranci namenili tudi magnetom in elektroniki, saj v kon¢ni fazi ti deli
omogocajo delovanje kitare, oziroma predstavljajo vmesni ¢len. Zanimivo mnenje pa je
glede kobilice in sedla. Njuni funkciji smo Ze omenili, ampak podatki kazejo na vecjo
pomembnost kobilice kot sedla. Kot je bilo ze prej omenjeno, je blagovna znamka
predstavljena kot zelo pomemben dejavnik pri nakupu celotnega inStrumenta s strani
anketirancev. Sicer malo slabSe ocenjen kot lesni deli, toda glede na vse ostale dele,
najhitreje opazen dejavnik. Anketiranci pa so pomembnost barve, oblike in navijalnega

mehanizma ocenili najslabse.
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Na sliki 14 lahko vidimo pomen dejavnikov in delov kitare, ki najvec¢ prispevajo k ceni.

Dejavniki in deli kitare, ki najvec prispevajo k ceni

35
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S1. 14: Dejavniki in deli kitare, ki najvec prispevajo k ceni

Odgovori anketirancev se tu v precej$nji meri nanasajo na sliko 13. Odstopanja je mogoce
opaziti le pri obliki/barvi in sedlu. Vsi pa se strinjajo, da najve¢ h ceni prispeva lastnost
zvoka, les in blagovna znamka. Dejstvo je, da zvok kitare predstavlja inStrument kot celoto
in da na zvok vplivajo skoraj vsi zgoraj nasteti elementi. Zelo dobro oceno so namenili
izdelavi, a slabSo poravnavi vratu s trupom kitare. Znano pa je, da je prav poravnanost
posledica kvalitetne izdelave. Manj pomembne pa se jim je zdel navijalni mehanizem. Pri
obliki in barvi ima odloc¢ilen pomen subjektivnost anketiranca. Posebna poslikava ali barva

kitare je lahko precej draga.

Slika 15 prikazuje, koliko so kupci pripravljeni placati za prvo kitaro.

Finanéni maksimum za nakup prve kitare

4%
5%
2%

@ 100-250 eu
B 250-500 eu
0 500-1000 eu
O 1000-1500 eu
m 1500-2000 eu
@ nad 2000 eu

S1. 15: Finan¢ni maksimum za nakup prve kitare
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Kupci kitar bi kar v 47 % primerov kupili kitaro, ki stane med 100 in 250 evri, na drugem
mestu sledi cena kitare od 250 do 500 evrov. Opazimo, da kupci pri nakupu prve kitare
nocejo tvegati. Tveganje prevzema le pes€ica, a morajo ti imeti pomemben razlog za nakup
tako dragega inStrumenta. Le 5 % je tistih, ki bi za kitaro odsteli do 1500 evrov. Taksno

kitaro si lahko privoscijo le premozne;jsi.

Naslednje anketno vprasSanje spraSuje po poznavanju blagovnih znamk.

Poznavanje blagovnih znamk
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Sl. 16: Poznavanje blagovnih znamk

V glasbeni industriji je zelo veliko blagovnih znamk. Vidimo, da so blagovne znamke kot
so na primer Fender, Gibson, Yamaha, G&L, Music Man, Epiphone, Ibanez in Warwick
med najbolj poznanimi. Vsem tem blagovnim znamkam je skupna zelo dolga tradicija, Se
posebno pa ugled. Med vsemi nastetimi pa najbolj iztopajo Fender, Gibson in Yamaha, ki
jih vecina ljudi Steje med pionirje v svetu glasbil. Ostali izdelovalci so se bolj kot ne
zgledovali po smernicah, ki so jih narekovali ti izdelovalci kitar. Najdemo pa tudi blagovne
znamke kot so Rodriguez, Alhambra, Takamine, Martin guitars, ki so v samem vrhu med

izdelovalci klasi¢nih in elektro akusti¢nih kitar. Tako lahko re€emo, da je v zadnjem casu
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elektricna kitara veliko bolj popularna od akusti¢ne kitare, mogoce ze zgolj zaradi dejstva,

da je lahko veliko glasnejsa.

Slika 17 prikazuje kako pomembna je blagovna znamka.

Pomembnost blagovne znamke
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5
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vedno asih nikoli
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S1. 17: Pomembnost blagovne znamke

Iz slike je razvidno, da so kupci v veliki veéini primerov pozorni na blagovno znamko.
Torej blagovna znamka igra zelo pomembno vlogo tako v kontekstu pomembnosti kot pri

ceni.

1z slike 18 vidimo kaksna je pozornost anketirancev na poreklo kitare.

Pozomost kupcev na porekio

-
da ne

Sl. 18: Pozornost kupcev na poreklo

RBREBNBBER

Po mnenju anketirancev opazimo, da kupci niso posebno pozorni na poreklo inStrumenta.

(Malo vec kot polovica anketirancev ni pozornih.)
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4.2  REZULTATI AHP ANALIZE

Hierarhi¢no drevo in primerjalna matrika:

¥+ Saaty - Studentska verzija

Datoteka Kriterij Refitew  Analiza Pomoc

2] ¢ &

en kos
dva ali ved
|- izdelava

rocna
strojna

—|-wrsta lesa
domata
tuja

=1 kanstrukcija
enostavna
kompleksna

—I-bl, znamka
znana
neznana

kateri del kitar|5k, kosow

2k, kosov

izdelava 5i1
wrska lesa 3
konstrukeija  |3:1
bl. znamka  [2:1

S1. 19: Hierarhi¢no drevo in primerjalna matrika v programu Saaty Kriteriji

izdelava vrsta lesa konstrukcija  |bl. znamka |
15 13 1:3 1:2

1 5i1 6:1 51

15 1 1:2 411

16 21 1 21

1:5 1:4 1:2 1

e Stevilo kosov: stevilo kosov lesa ki sestavlja trup ali vrat kitare (kriterij je

sestavljen iz dveh podkriterijev)

1. iz enega kosa

2. 1z dveh ali vel

e izdelava: (kriterij je sestavljen iz dveh podkriterijev)

1. roCna

2. strojna

o vrsta lesa: (kriterij je sestavljen iz dveh podkriterijev)

1. domace vrste — jelSa, javor, jesen, topol, smreka, oreh...
2. tuje eksoticne vrste — mahagoni, ebenovina, wenge, bubinga. ..

o konstrukcija: (kriterij je sestavljen iz dveh podkriterijev)

1. enostavna

2. kompleksna

e blagovna znamka: (kriterij je sestavljen iz dveh podkriterijev)

1. znana blagovna znamka

2. neznana blagovna znamka
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Sledi faza primerjave vseh teh kriterijev med seboj. Elementi v drugem nivoju so

organizirani v matriko. Matrika primerjav je prikazana v spodnji tabeli.

Pregl. 2: Matrika primerjav kriterijev

St. kosov  Izdelava Vrsta lesa Konstrukcija  Blagovna Vektor
znamka
St. Kosov 1 1:9 1:3 1:5 1:3 0,0432
Izdelava 9:1 1 4:1 3:1 3:1 1,4925
Vrsta lesa 3:1 1:4 1 3:1 3:1 0,2163
Konstrukcija 5:1 1:3 1:3 1 1:2 1,1153
Bl. znamka 3:1 1:3 1:3 1:2 1 0,1327
Ay =5,4301 C.R=0,0960

Ocene so bile podane s pomocjo osnovne lestvice, kjer je nanizanih 9 stopenj izbire.
Primerjali smo vsak kriterij med seboj. Kot lahko vidimo v stolpcu »vektor« na primerjalni
matriki (preglednica 2), ima najve¢jo relativno pomembnost prav izdelava. Izdelava se
nanaSa na celoten inStrument, v kon¢ni fazi zdruzuje vse posamezne dele v celoto.
Usklajenostno razmerje CR je 0,0960 in zato ni potrebe po popravljanju primerjav. V

nadaljevanju je predstavljenih vseh pet primerjalnih matrik s podkriteriji.

Pregl. 3: Primerjalna matrika $tevila kosov (en kos)

Ubiralka Normalizirana
vrednost
Trup 1 3:1 1:7 0,1488
Vrat 1:3 1 1:9 0,0658
Ubiralka 7:1 9:1 1 0,7854
A = 3,0803 C.R.=0,0692

Ce pogledamo matriko lahko opazimo, da je najbolj pomemben del sestavljen iz enega
kosa lesa, ubiralka kitare. V tem pogledu je to povseem smiselno, saj nikjer nisem zasledil,

da bi bila ubiralka sestavljena iz ve¢ kosov lesa.
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Pregl. 4: Primerjalna matrika Stevila kosov (dva ali vec)

DVA ALI VEC Trup Ubiralka Normalizirana
vrednost
Trup 1 2:1 9:1 0,5820
Vrat 1:3 1 9:1 0,3667
Ubiralka 1:9 1:9 1 0,0513
A =3,0536 C.R.=0,0462

Iz preglednice 4 opazimo, ¢e so deli kitar sestavljeni iz dveh ali ve¢ kosov lesa, na ceno

najbolj vpliva trup kitare. Na drugem mestu pa je vrat kitare.

Pregl. 5: Primerjalna matrika izdelave (ro¢na izdelava)

ROCNA Ubiralka Normalizirana
IZDELAVA vrednost
Trup 1 1:4 1:9 0,0688
Vrat 4:1 1 1:3 0,2499
Ubiralka 9:1 3:1 1 0,6813

A =3,0092 C.R.=0,0079

max

Preglednica 5 prikazuje ro¢no vrsto izdelave. Nazorno vidimo, kako odlocilen vpliv na
ceno kitare ima ubiralka. Pri tem je treba poudariti zelo zahtevno in natan¢no izdelavo

ubiralke, ki je izdelana z natan¢nostjo nekaj stotink milimetra.

Pregl. 6: Primerjalna matrika izdelave (strojna izdelava)

STROJNA Ubiralka Normalizirana
IZDELAVA vrednost

Trup 1 7:1 3:1 0,6491

Vrat 1:7 1 1:5 0,0719
Ubiralka 1:3 5:1 1 0,2790

ﬂmax =3,0803 C.R.=0,0692
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Iz preglednice 6 lahko vidimo, da pa ima pri strojni izdelavi kitare dale¢ najvecji vpliv na

ceno trup kitare.

Pregl. 7: Primerjalna matrika vrste lesa (domace vrste)

DOMACA Ubiralka Normalizirana
VRSTA vrednost
Trup 1 7:1 9:1 0,1488
Vrat 1:7 1 3:1 0,0658
Ubiralka 1:9 1:3 1 0,7854

A = 3,0803 C.R.=0,0692

Najvecji vpliv na ceno glede domacih vrst lesa ima ubiralka, najmanjSo pa vrat kitare.

Pregl. 8: Primerjalna matrika vrste lesa (tuje vrste)

TUJA VRSTA Trup Ubiralka Normalizirana
vrednost
Trup 1 9:1 7:1 0,7959
Vrat 1:9 1 2:1 0,1211
Ubiralka 1:7 1:2 1 0,0830
A =3,0999 C.R.=0,0500

Pri tujih lesnih vrstah ima dalec najvecji vpliv na ceno trup kitare, na drugem mestu je vrat,

na zadnjem pa ubiralka.

Pregl. 9: Primerjalna matrika konstrukcije (enostavna)

ENOSTAVNA Wilfbir(dlm]\’ormaﬁzimna
KONSTRUKCIJA vrednost

Trup 1 5:1 4:1 0,6738

Vrat 1:5 1 1:3 0,1007
Ubiralka 1:4 3:1 1 0,2255

A =30858 CR.=0,0739

max
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Pri enostavnem tipu konstrukcije je trup kitare najbolj pomemben del, ki vpliva na kon¢no
ceno inStrumenta. Iz razmerja med vratom in ubiralko opazimo, da je ubiralka malce

pomembnejsa od vratu kitare.

Pregl. 10: Primerjalna matrika konstrukcije (kompleksna)

KOMPLEKSNA Trup Ubiralka Normalizirana
KONSTRUKCI1JA vrednost
Trup 1 1:3 4:1 0,2706
Vrat 3:1 1 6:1 0,6442
Ubiralka 1:4 1:6 1 0,0852

A = 3,0536 C.R.=0,0462

Zanimiv rezultat pa je pri kompleksnem tipu konstrukcije. Vidimo, da ima najvecji vpliv

na ceno vrat kitare.

Pregl. 11: Primerjalna matrika blagovne znamke (znana blagovna znamka)

VALWY| BL. Trup Ubiralka Normalizirana
ZNAMKA vrednost
Trup 1 L:5 1:5 0,0887
Vrat 5:1 1 2:1 0,5591
Ubiralka 5:1 1:2 1 0,3522

A = 3,0536 C.R.=0,0462

V preglednici 11 vidimo, da ima znana blagovna znamka najve¢ji vpliv na ceno pri vratu

kitare.
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Pregl. 12: Primerjalna matrika neznane blagovne znamke

NEZNANA BL. Trup Ubiralka Normalizirana
ZNAMKA vrednost
Trup 1 1:5 1:4 0,0936
Vrat 5:1 1 3:1 0,6267
Ubiralka 4:1 1:3 1 0,2797

A =3,0858 C.R.=0,0739

Podoben rezultat se je pojavil tudi pri neznani blagovni znamki, saj ima najvecji vpliv na

ceno spet vrat kitare. Na drugem mestu sledi ubiralka in na koncu trup kitare.

Naslednji korak je zdruZevanje prioritet. Globalne prioritete delov kitar so prikazane v

preglednici 13.

Pregl. 13: Zdruzene prioritete in rezultati

St. kosov Vrsta Vrsta lesa Konstrukcija | Blagovna Rezultat
izdelave znamka

0,0447 0,4708 0,2295 0,1185 0,1365
kriterijev
Trup 0,5098 0,1268 0,7948 0,3109 0,0892 0,3139
Vrat 0,3165 0,2321 0,1239 0,5899 0,5658 0,2990
Ubiralka 0,1737 0,6410 0,0813 0,0993 0,3449 0,3870

Iz preglednice zdruzenih prioritet je razvidno, da ima najvecji vpliv na ceno prav ubiralka
kitare, takoj na drugem mestu je trup kitare, na tretjem pa vrat. Poleg tega so tukaj vsi
podkriteriji zdruzeni, kjer pa je mogoce opaziti drugatno pomembnost posameznih delov.
Tako je trup kitare najbolj pomemben pri Stevilu kosov in pri vrsti lesa. Vrat kitare ima
najvecji vpliv pri konstrukciji in zanimivo pri blagovni znamki, ubiralka kitare pa ima
odlocujo¢ pomen pri vrsti izdelave. Za najpomembne;jsi, oziroma odlocujo¢ dejavnik pa se
je izkazala prav izdelava kitare. Prav tako je pomembna tudi vrsta lesa iz katerega je

narejena kitara.
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5 SKLEPI

Kitara danes predstavlja enega najbolj pomembnih glasbenih inStrumentov, saj je prisotna
v vseh zvrsteh glasbe. Zaradi tako Siroke uporabe so se pojavile Se vecje zahteve

glasbenikov glede na njihove potrebe.

Gledano z vidika ponudnika glasbil oziroma kitar je klju¢nih ve¢ dejavnikov, ki vplivajo
na prodajo in zadovoljstvo kupcev. Na podlagi rezultatov raziskav je potrebno izdelek
priblizati ugotovljenim potrebam, ga konkuren¢no ovrednotiti in ponuditi ciljnem trgu. To
velja tako za prodajalce, kot proizvajalce. Po predstavitvi novega izdelka trgu je
pomembno predvsem dobro, kvalitetno oglaSevanje, ki naj vkljucuje tudi komentarje
znanih uporabnikov. S tem kupcem dodatno zagotovimo zadovoljstvo in prepricanje, da

jim izdelek nudi kvaliteto in upravicuje svojo vrednost.

V svoji diplomski nalogi sem Zzelel predvsem kupcem kitar predstaviti najbolj pomembne
dejavnike pri nakupu kitare. OsredotoCil sem se na dele kitar iz lesa, pa tudi na razli¢ne
konstrukcije, vrste izdelave ter blagovne znamke. Zanimalo me je, kako blagovna znamka,
izdelava, materiali in ostali dejavniki vplivajo na kon¢no ceno kitare. Analiza je bila
opravljena z AHP metodo, oziroma ekspertno primerjavo dejavnikov, ki vplivajo na ceno
kitar. Z raziskavo nakupnega vedenja sem skusal ugotoviti v kak$ni meri anketiranci
poznajo te dejavnike, na podlagi katerih se odlo¢ijo za nakup. V tej raziskavi so umesceni
tudi drugi dejavniki. Sem spadajo predvsem kulturni, druzbeni in psiholoski vplivi. Kupec

se odloci za nakup Sele takrat, ko so vsi ti vplivi zdruZeni in usmerjeni k enemu izdelku.

Z analizo nakupnega vedenja smo ugotovili, da kupci v veliki meri poznajo najbolj
vplivne dejavnike. Za kakovost inStrumenta isto¢asno. Potrdili so, da so to predvsem leseni
deli in izdelava. Glede cene so si bili prav tako enotni pri lesu, izdelavi in zvoku. Nadalje
smo ugotovili, da je zvok v bistvu skupek vseh do sedaj nastetih dejavnikov in prav temu
so anketiranci dolo€ili najve¢jo pomembnost. Za vir informacij o razpolozljivih
inStrumentih uporabijo glasbene trgovine, kar pomeni, da je radi kitaro pred nakupom

preizkusijo. Poleg tega pa kupci znanje, oziroma vedenje Se prej poiscejo po spletu ali
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preko priporocil tistih, ki o ¢em nekaj ve¢ vedo. Kupci se ob nakupu prve kitare najveckrat
odlocajo za niZji cenovni razred v znesku od 250 do 500 evri. Tukaj ima prav poreklo
bistven pomen, saj dolo¢a vefino cenovnih razredov. Presenecenj pa ni bilo pri
prepoznavnosti samih proizvajalcev. Na vodilnih mestih se pojavljajo Fender, Gibson in
Yamaha, ki imajo najbogatejSo zgodovino, tradicijo in tudi najve¢ vlagajo v samo
promocijo. Proizvajalci ostalih blagovnih znamk tesno sledijo vodilnim ter jih skusajo v

nekem smislu modificirati, a s tem preve¢ vplivajo na ceno.

Pri ekspertni primerjavi dejavnikov podajamo naslednje ugotovitve. Ugotovili smo, da
imajo trup, vrat in ubiralka kitare glede na izbran kriterij razli¢ne vplive na kon¢no ceno
kitare. Za najpomembne;jsi kriterij se je izkazala vrsta izdelave kitare, in sicer, ali je ta
narejena zgolj ro¢no, ali pa je vecina delov narejenih strojno. Drugi najpomembnejsi
kriterij je bila vrsta lesa. Izkazalo se je, da je material, v naSem primeru les, zelo
pomemben dejavnik. Zelo je pomembno, ali kitaro sestavljaja predvsem eksoti¢na vrsta
lesa ali pa kak$na domaca vrsta. Zanimivo pa je to, da se je blagovna znamka uvrstila Sele
na tretje mesto po vplivu kriterijev. To dejstvo nas pripelje do ugotovitve, da blagovna
znamka v manj$i meri vpliva na ceno kitare, kot na primer material in izdelava. Po drugi
strani pa ugotavljam, da ima blagovna znamka najvecji vpliv na kakovost izdelave vratu.
Odgovor na vprasanje kaj najbolj vpliva na ceno kon¢nega inStrumenta, je ubiralka kitare,

njena natanc¢nost izdelave in uporaba za to najprimernejSega lesa.

Po blagovni znamki na ¢etrtem mestu sledi konstrukcija in Stevilo kosov. Pri konstrukciji
se je izkazalo, da ima najvegji vpliv na vrat kitare. Ce pomislimo s koliksno silo so strune
napete na kitari, je zelo pomembno, da vrat prenese vse napetosti. Poleg tega pa mora biti
vrat popolnoma raven in ne kriv. Kriterij z najmanj$im vplivom na ceno je Stevilo kosov

lesa iz katerih je narejena kitara.

Pregled hipotez:
e Sklepam, da kupci slabo poznajo kljucne dejavnike, ki vplivajo na kvaliteto kitar —
OVRZENO, predvsem pa ne poznajo razmerij med njimi — POTRJENO
e Predvidevam, da je cena kitar v veliki meri odvisna od blagovne znamke, manj pa

od kakovosti materialov in izdelave — OVRZENO
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6 POVZETEK

V moji diplomski nalogi ugotavljam nakupno vedenje kupcev kitar in dejavnike, ki
vplivajo na ceno in kakovost kitar. Postavil sem dve hipotezi. Z analizo nakupnega vedenja
kupcev sem ugotovil, da se kupci v veliki meri odlo¢ajo za nakup elektricne kitare.
Odlocijo pa se predvsem za nakup kitare nizjega cenovnega razreda med 250 in 500 evri.
Najpomembne;jsi vir informacij je Se vedno trgovina, v zadnjem casu pa tudi internet.
Ugotavljam tudi, da se kupci zavedajo in poznajo klju¢ne dejavnike, ki vplivajo na
kvaliteto in ceno kitare. Zanimivo pa je, da ne poznajo razmerij med njimi. Blagovni

znamki so namenili veliko pozornosti, a pri tem pozabljajo pomembnost porekla.

Primerjava dejavnikov pa je pokazala, da je cena kitare v veliki meri odvisna prav od
izdelave in materialov, manj pa od blagovne znamke. Za najpomembne;jsi kriterij se je
izkazala izdelava kitare, ki pa jo lahko neposredno povezemo z zvokom kitare. Slednjega
so anketiranci opredelili kot najpomembnejSi dejavnik, ki vpliva na ceno. Prav tako
zasledimo podoben vzorec pri lesu in izdelavi. Analiza dejavnikov je pokazala, da so
razlike v vplivu posameznih delov na ceno kitare majhne. Vseeno pa ima med njimi
najvecji vpliv ubiralka. Res je, da glede na volumen vratu in trupa predstavlja majhen

delez, a njen vpliv nadoknadi zahtevna in kvalitetna izdelava.
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PRILOGA A

ANKETA
Dejavniki, ki vplivajo na kakovost in ceno kitar

Pozdravljeni, sem Student tretjega letnika na Biotehni¢ni fakulteti, na oddelku za lesarstvo
in opravljam anketo pri predmetu Gospodarjenje z lesom in lenimi proizvodi. Prosim Vas

za sodelovanje, rezultati bodo namre¢ del mojega diplomskega dela. Anketa je anonimna.

v

1. Spol a)”Z b) M

2. Starost a) 10 -20 b) 21 -30 c)31-40

d) 41 -50 e) 51 —-60 f) nad 60

3. Izobrazba  a) osnovna Sola b) srednja Sola

c) vi§ja Sola d) visoka Sola e) gimnazija f) diplomant
g) magister h) doktor

4. Glasbena izobrazba a) samouk b) nizja glasbena Sola
¢) srednja glasbena Sola d) glasbena akademija

e) privatno ucenje
5. Na katero vrsto kitare igrate?

a) klasi¢na kitara b) elektro akusti¢na kitara
c) bas kitara d) elektri¢na kitara

6. Katero zvrst glasbe igrate?

a) rock b) metal c) klasika d) raggae

e) folk f) etno g) evergreen h) punk rock

1) jazz j) blues k) ska 1) funk

7. Ali je na nakup kitare vplival zvrst glasbe? a) DA b) NE

8. Ali je na nakup Kkitare vplival kakSen znan glasbenik? a) DA b) NE
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9. Kje se odlocate in dobite informacije za nakup Kkitare?
(Ocenite: 1 najmanj; 5 najvec)

Moznosti

Preko interneta

V trgovini

Preko kataloga

Na sejmu/raztavi

Na podlagi priporocila
Preko oglasevanja

e e Ll e el
[\SRAR\ORI ORI SN]SR} O]
W W |W W[ W W
B S N
N[ ||| |

10. Poznate kakSnega slovenskega izdelovalca kitar? a) DA b) NE
Ce da, katerega:

11. Kaj je po vaSem mnenju pri Kitari najbolj pomembno?
(ocenite: 1 najmanj; 5 najvec)

Les I 12 |3 [4 |5
Elektronika 1 |12 |3 |4 |5
Navijalci 1 |2 |3 |4 |5
Oblika/barva I |12 |3 |4 |5
Zvok 1 |2 [3 [4 |5
Blagovna znamka 1 |12 |3 |4 |5
Izdelava 1 |2 [3 |4 |5
poravnanost vratu s trupom I 12 |3 |4 |5
Sedlo 1 |2 [3 |4 |5
Kobilica (bridge) I 12 [3 |4 |5

12. Ali vam je pri nakupu kitare pomembna blagovna znamka?
a) vedno b) vcasih ¢) nikoli

13. Za katere izdelovalce Kkitar ste Ze sliSali?

a) Fender  b) Gibson c) Warwick d) Fernandez e) Washburn
f) Ibanez g) Epiphone  h) Crate 1) Jackson 1) PRS

k) ESP 1) Music man m) Yamaha n) Martin guitars

0) Gretsch  p) Takamine 1) Alhambra s) Rodriguez t) Alhambra

u) Ovation  v) Parker w)G &L z) Lakland x) Spector
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14. Ali se pri nakupu nove kitare odlocite za istega izdelovalca?

a) DA b) NE
¢e da, kateri proizvajalec in zakaj:

15. Ali ste pozorni na poreklo? a) DA b) NE
16. Bi po videzu kitare prepoznali blagovno znamo oziroma model?

a) DA b) NE ¢) MOGOCE
¢e da, katero:

17. V trgovini vam je vSe¢ neka Kitara in jo Zelite preizkusiti, kaj pri tem
naredite najprej? (napisite zaporedje)

a) zaigram brez ojacevalnika b) preverim vrat C) zaigram
z ojacevalnikom d) vizualno pregledam €) preverim ceno
f) preizkusim elektroniko (konfiguracijo magnetov)

g) preizkusim navijalni mehanizem

18. Spremljate novosti in akcije slovenskih glasbenih trgovin?

a) DA b) NE
¢e da, katere:

19. Koliko kitar imate?
a)l b) 2 c)3 d) vec kot 3 €) nobene

20. Bi si izdelali kitaro po narocilu?
a) DA b) NE
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21. Kaj po vaSem mnenju najvec prispeva k ceni kitare?
(ocenite: 1 najmanj; 5 najvec)

Les trupa I |2 |3 |4 |5
Les vratu 1 2 |3 |4 |5
Magneti 1 |2 |3 |4 |5
Elektronika 1 2 |3 |4 |5
Barva 1 |2 |3 |4 |5
Oblika 1 |2 |3 |4 |5
Bl. Znamka 1 |2 |3 |4 |5
Eksoticen les 1 |2 |3 |4 |5
Kobilica 1 2 |3 |4 |5
Sedlo 1 2 13 |4 |5
Navijalni mehanizem 1 |2 |3 |4 |5

22. Koliko ste pripravljeni placati za nakup prve Kitare?
a) 100 — 250 eu b) 250 — 500 eu ¢) 500 — 1000 eu

d) 1000 — 1500 eu e) 1500 — 2000 eu f) nad 2000 eu

HVALA ZA VAS CAS!



