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UuvOoD

Nepremicninski trg se je predvsem zaradi pojava interneta in nove tehnologije mocno
spremenil. V preteklosti so potencialni kupci nepremicnine iskali v Casopisih ali pa so se
oglasili v nepremi¢ninski agenciji. Oglas za prodajo nepremi¢nine je v veéini primerov
vseboval zgolj osnovni opis nepremi¢nine. Danes velika veéina potencialnih kupcev
nepremicnino za nakup poisce preko interneta.

Nepremicninski portali omogocajo, da lahko oglasu za prodajo nepremicnine poleg opisa
prodajalci dodajo tudi fotografije, video, virtualni pogled, tloris itd. Po eni strani je to za
prodajalce nepremicnin velika prednost, saj lahko potencialnim kupcem nepremicnino bolje
predstavijo, vendar pa je po drugi strani to tudi izziv, saj potencialni kupci skoraj vse
informacije 0 nepremic¢nini pridobijo ob ogledu oglasa, ne da bi si morali nepremi¢nino
fizi¢no ogledati (Lautz, Dunn, Snowden, Riggs & Horowitz, 2017).

Zaradi raznolikosti in posebnosti vsake nepremicnine si pri ogledu nepremi¢ninskega oglasa
vsak posameznik ustvari mnenje oziroma oceno o vrednosti nepremi¢nine. Na subjektivno
oceno vrednosti nepremic¢nine poleg izkuSenj, Zelja in preferenc posameznika vpliva tudi
sestava oglasa za prodajo nepremicnine.

Namen raziskovalne naloge je ugotoviti, kako pomembno vliogo imajo fotografije in besedilo
v oglasu nepremicnine, ki se prodaja, na vrednost nepremicnine v o¢eh kupca. Raziskave
Carrilla (2008), Benefielda, Johnsona in Caina (2011), ter Allena, Cadena in Rutherforda
(2015) so pokazale vpliv stevila fotografij v oglasih na prodajno ceno nepremiénin, vendar
imajo te raziskave tudi pomembne omejitve. Ena od najvecjih je, da obstaja verjetnost, da
so nepremicnine, ki so boljse kakovosti, v oglasu predstavljene z ve¢jim stevilom fotografij
vi§je kakovosti in izstopajo. Prodajalci na portale dodajo ve¢ fotografij, da pokaZejo unikatne
prednosti in posebnosti nepremi¢nine. Po drugi strani prodajalci nepremi¢ninam, ki so nizje
kakovosti, v oglasu dodajo manjse Stevilo informacij. Posledi¢no obstaja moznost, da
raziskave precenjujejo vpliv fotografij na vrednost nepremic¢nin. Dodatno je mozno, da imajo
nepremicninski oglasi z ve¢jim Stevilom fotografij tudi boljSe opise, saj prodajalec (ali
agencija) verjetno bolj resno pristopa k oglasevanju. Da bi se izognil zgoraj naStetim
omejitvam, bom v raziskavi enake nepremicnine predstavil na ve¢ razli¢nih nacinov. Menim,
da se v tem primeru z omenjeno omejitvijo ne bom soocil, a bom v dolo¢eni meri lahko
prikazal, kako pomembna je ta omejitev.

Besedilo ima v spletnem oglasu za prodajo nepremicnine velik pomen. Seiler, Madhavan in
Liechty (2011) so ugotovili, da kar 40 odstotkov gledalcev spletnih oglasov po ogledu
fotografij ne prebere podrobnega opisa nepremic¢nine. Po drugi strani pa jih kar 60 odstotkov
nadaljuje z branjem besedila. Navedeni avtorji so preverjali vpliv besedila v kombinaciji s
fotografijami. V raziskavi, ki jo bom opravil, bom preverjal tudi mo¢ besedila, kadar bo



nepremicnina predstavljena brez fotografij. Menim, da bom tako lahko lazje dokazal vpliv
besedila pri spletnem oglasu za prodajo nepremic¢nine.

Cilj magistrskega dela je ugotoviti:

- vpliv dodanih fotografij na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine (oglas brez
fotografij v primerjavi z oglasom s fotografijami);

- vpliv kakovosti fotografij na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine (fotografije niZje
kakovosti v primerjavi s fotografijami visje kakovosti);

- vpliv kakovosti besedila na subjektivno oceno vrednosti nepremi¢nine (oglas z osnovnim
besedilom v primerjavi z oglasom z naprednim besedilom);

- ali ima na subjektivno oceno vrednosti nepremi¢nine vecji vpliv kakovost fotografij ali
opis.

V magistrskem delu bom tako preverjal naslednje hipoteze:

1. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremicnine s fotografijami obicajne
kakovosti (osnovne fotografije) bo visja v primerjavi s subjektivno oceno vrednosti
nepremicnine brez fotografij.

2. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremiénine s fotografijami visje kakovosti
(napredne fotografije) bo vi§ja v primerjavi s subjektivno oceno vrednosti
nepremicnine s fotografijami obic¢ajne kakovosti.

3. Hipoteza: Razlika v percepcijah subjektivne ocene vrednosti nepremicnin bo pri
osebah, ki ocenjujejo, da nepremicninski trg dobro poznajo, niZja v primerjavi z
osebami, ki ocenjujejo, da nepremicninski trg slabse poznajo.

4. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremi¢nine z naprednim opisom bo vi§ja
kot pri subjektivni oceni vrednosti nepremi¢nine z osnovnim opisom.

5. Hipoteza: Bolj napreden opis bo imel ve¢ji pozitivni vpliv na subjektivno oceno
vrednosti nepremic¢nine kot fotografije visje kakovosti.

Odgovore na zastavljena vprasanja bom iskal najprej s pregledom in sintezo relevantne
domace in tuje literature. V nadaljevanju bom v sklopu empiri¢nega dela odgovore iskal s
pomocjo spletnega anketnega vprasalnika. Prvi del ankete bo za vse udeleZence ankete enak
in bo vseboval nekaj splo$nih vprasanj na temo nepremi¢nin. Drugi del anketnega
vprasalnika bo raziskoval glavno tezo magistrskega dela in bo razdeljen v tri sklope. V
vsakem sklopu bo predstavljena ena nepremicnina. Vsak sklop bo vseboval Sest razli¢nih
moznosti predstavitve nepremicnine. Vsakemu udeleZencu bo tako naklju¢no dodeljena ena
od moznosti predstavitve vsake nepremicnine. Na podlagi predstavitve nepremicnine bodo
morali anketiranci podati subjektivno oceno vrednosti. Cilj je ugotoviti, ali so razlike med
razli¢nimi predstavitvami nepremicnine tudi statisticno znacilne ter kakSen vpliv imajo na
ocenitev vrednosti nepremicnine.



Pri statisti¢ni obdelavi podatkov bom uporabil T-test neodvisnih vzorcev, saj bom med seboj
primerjal dve neodvisni skupini. Dodatno bom pri nekaterih hipotezah uporabil tudi
statisticno metodo ANOVA (test skupin) in preucil morebitne povezave med razli¢nimi
demografskimi lastnostmi populacije in njihovo oceno vrednosti nepremicnin.

Na zacetku magistrskega dela so opisane vrste in lastnosti nepremicnin ter nepremicninskega
trga. V nadaljevanju so predstavljene vrste vrednosti nepremicnin ter razli¢ni mozni pristopi
vrednotenja nepremicnin. V tretjem poglavju je opisano subjektivno vrednotenje in vpliv
razli¢nih dejavnikov nanj. V tem delu so predstavljeni trije najpomembnejsi vplivi na
subjektivno vrednotenje nepremicnin, in sicer vpliv sestave nepremicninskega oglasa ter
vpliv fotografij in opisa nepremi¢nine na subjektivno vrednost nepremi¢nine. V Cetrtem
poglavju je predstavljena raziskava o vplivu fotografij in opisa na subjektivno vrednotenje
nepremicnin, v petem pa rezultati raziskave in njihova interpretacija. Na koncu magistrskega
dela sledita sklep ter seznam uporabljenih virov in literature.

1 NEPREMICNINE IN TRG NEPREMICNIN

Nepremi¢nine so zaradi svojih posebnosti specificne, zato se tudi delovanje
nepremi¢ninskega trga razlikuje od drugih trgov. V tem poglavju bom opredelil
nepremicnine, predstavil trg nepremicnin ter stanje na nepremicninskem trgu v Sloveniji.

1.1 Opredelitev nepremi¢nine

Nepremiénino avtorji razli¢no definirajo Cirman, Cok, Lavra¢ in Zakrajsek (1999, str. 2)
navajajo definiciji avtorjev:

- »Nepremicnina je zemljisce ter vse, kar zemljis€u pripada in je po zakonu nepremi¢no.«
(Miller & Gallagher, 1998, str. 14).

- »Nepremicnina je premoZenje, dobrina ali vrsta imetja, ki se pricne s zemljis¢em in
vsebuje vse stalne izboljSave zemljis¢a.« (Dasso & Ring, 1985, str. 636).

Cirmanova in soavtorji nepremicnino opredelijo kot pravico do lastniStva nepremicnine
(zemljisca, stavbe, ceste ...) in stalnih izboljSav le-te. Poleg povrSine nad zemljo je vkljucen
tudi del podpovrsja, vendar to dologa zakon v posamezni drzavi (Cirman, Cok, Lavra¢ &
Zakrajsek, 1999, str. 2).

Nepremic¢nine imajo pogosto drzavni, druzbeni, kulturni in zgodovinski pomen in so nujno
potrebne za zivljenje posameznikov; hkrati so lahko tudi predmet varcevanja, investiranja,
trgovanja ter Spekuliranja. Nepremicnine prinasajo prihodke in povzrocajo tudi stroske. Z
ekonomskega vidika se lahko z nepremi¢nino dogaja veliko aktivnosti. Nepremicnine se
lahko kupi, odda v najem, proda, deduje ali podari, proizvaja, servisira, vzdrzuje in prenavlja
(Premk, 2007).



Nepremicnine veckrat postanejo del posameznikov, saj ustvarjajo zivljenjski prostor. Na
nepremicnino posameznike veze mnogo posebnih in vsakdanjih dogodkov. Pogosto so
nepremicnine delezne enake skrbi in pozornosti, kot jo posameznik odmerja zase in za svoje
bliznje (Belk, 1988).

Nepremicnine oziroma pravice do lastniStva nepremic¢nine se lahko tudi zastavi ali pa se z
njimi S$pekulira. V primeru nakupa nezazidljivega zemljis¢a lahko investitor upa na
spremembo prostorskega nacrta in spremembo namembnosti zemljis¢a v zazidljivo, kar
bistveno poveca vrednost zemljis¢a. Nepremic¢nino je mozno najeti ali kupiti s prihranki ali
posojilom oziroma kombinacijo razli¢nih virov (Premk, 2007).

1.2 Lastnosti nepremi¢nine

Nepremic¢nine imajo v primerjavi z drugimi dobrinami na trgu nekoliko drugacne lastnosti.
Cirman, Cok, Lavrac in Zakraj$ek (1999) lastnosti nepremiénin delijo na fizi¢ne, ekonomske
in institucionalne:

- Fizi¢ne lastnosti: so osnovne znacilnosti nepremic¢nin. V osnovi velja, da je
nepremicnina nepremicna, kar pomeni, da je ne moremo premikati. Nepremicnost
naceloma velja bolj za zemljisc¢e. Objekte, ki so zgrajeni na nepremicnini, je sicer mozno
premakniti, vendar je to povezano z izredno visokimi stroski, zato praviloma do
premikov ne pride oziroma so redki. Druga fizi¢na lastnost nepremicnine je
neunicljivost. Neunicljivost se navezuje predvsem na dolgo Zivljenjsko dobo zemljis¢a
in objektov na njem. Neunicljivost se lo¢i na fizi¢no in ekonomsko, saj je lahko vrednost
zemljis€a z ekonomskega vidika nina. Tretja lastnost se nanasa na heterogenost
nepremicnin. Vse nepremicnine se med seboj razlikujejo (lokacija), zato ni mozno najti
dveh popolnoma enakih nepremicnin.

- Ekonomske lastnosti: nepremi¢nine se razlikujejo od drugih dobrin, saj se razlikujejo
glede na prostor in soodvisnost od okolja. Glavna ekonomska lastnost nepremicnin je
redkost. Redkost je odvisna od povprasevanja, ponudbe in fizicne prostosti zemlje.
Razli¢ne lastnosti nepremicnine mocno razdeljujejo nepremicnine, saj jim pripisujejo
razli¢no uporabnost ter vrednost glede na lokacijo. Pomembni ekonomski lastnosti sta
tudi dolga zivljenjska doba nepremic¢nin in dolga povracilna doba investicij v
nepremicnine.

- Institucionalne lastnosti: na nepremié¢nine mo¢no vplivajo zakoni in drzavne regulacije
(spremembe prostorskega plana, nadzor nad najemninami ...). Za izboljSanje poslovanja
z nepremiéninami skrbijo razlicna nepremic¢ninska zdruZenja in organizacije (Cirman,
Cok, Lavra¢ & Zakrajsek, 1999, str. 3).



1.3 Vrste nepremic¢nin

Nepremicnine se med seboj lo¢ijo po vec kriterijih: lokacija (mesto, naselje, podezelje itd.),
velikost, starost, gradbena faza in drugo. Najpogostejsa in najsploSnejsa delitev nepremi¢nin
izhaja iz dejanske uporabe nepremi¢nine. Nepremicnine lahko tako razdelimo na naslednje
sklope (PSunder & Torkar, 2003, str. 14):

- stanovanjske nepremic¢nine delimo na stanovanja, hiSe in zemlji$¢a, ki so namenjena
pozidavi s stanovanjskimi objekti. Poznamo ve¢ razlicnih vrst hi§. HiSe so lahko:
samostojne, vrstne, dvostanovanjske, atrijske ali pa so urejene v dve ali tri loCene enote
(dvojeki, trojcki). Stanovanja so lahko razli¢no velika, zato jih delimo na garsonjere,
enosobna, dvosobna, trisobna, Stirisobna, ter pet- in vecsobna;

- poslovne nepremi¢nine obsegajo trgovine in trgovske centre, hotele, motele, pisarniske
zgradbe, stavbna zemljiS¢a za poslovno dejavnost in druge objekte. Pogosto poslovne
nepremic¢nine delimo na poslovne, gostinske, trgovsko-storitvene, proizvodne in
skladi$¢ne nepremicnine;

- industrijske nepremi¢nine vkljucujejo zgradbe, namenjene proizvodnji, skladisca,
rudnike, stavbna zemljis¢a, namenjena pozidavi za namene industrijske dejavnosti itd.;

- nepremiénine za posebne namene vkljucujejo zgradbe, namenjene izobrazevalnim
institucijam, bolnisnice, pokopalisca itd.;

- javne nepremi¢nine so nepremicnine, ki so v javni uporabi. V to skupino spadajo
avtoceste, razne upravne zgradbe, parki in drugi objekti;

- kmetijske nepremi¢nine obsegajo kmetije, travnike, pasnike, gozdove, objekte
namenjene kmetovanju, itd.

1.4 Opredelitev trga nepremicnin

Trg lahko opredelimo kot prostor, kjer se pojavljajo ljudje, ki Zelijo kupiti, prodati ali
zamenjati proizvode oziroma storitve. Trg nepremicnin se zaradi svojih posebnosti in
lastnosti razlikuje od ostalih trgov ter od teoreticnega koncepta popolnoma konkurenénega
trga. Tako lahko v dolo¢enem ¢Easu na trgu nepremicnin deluje omejeno Stevilo kupcev in
prodajalcev, ki trgujejo s heterogenimi in nemobilnimi proizvodi (Grum, 2012, str. 33).
koli¢ina in kakovost sta tezko merljivi, saj se na njih trguje z lastninskimi pravicami«
(Cirman, Cok, Lavra¢ & Zakrajsek, 1999, str. 128).

Razlogi za razlikovanje trga nepremicnin od drugih trgov blaga in storitev so predvsem v
vi§ji vrednosti nakupa, vplivu drzave ter odnosu ljudi do nepremicnin. Stanje nepremicnin
omogoca dober pregled stanja v druzbi (Santini & Karaica, 2007, str. 8). Trg nepremi¢nin
na eni strani sestavljajo prodajalci nepremicnin, ki Zelijo za svojo nepremicnino Zelijo iztrziti
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veéji meri izpolnjevala njihove Zelje in bila kar najbolj poceni (Cervelld, Garcia & Guijarro,
2011).

Floyd in Allen (2002, str. 154-163) delita trg nepremi¢nin na dva dela, in sicer na trg
nepremicnin kot prostor in trg nepremic¢nin kot nalozbo:

Trg nepremicnin kot trg prostora vkljucujejo transakcije s pravicami za uporabo
so voljni placati za uporabne ali produkcijske namene. Na drugi strani pa so lastniki, ki
zelijo prostor oddati. Uporabniki prostora imajo pogosto specificne Zelje glede
nepremiénine. Zelijo to¢no doloden tip nepremi¢nine; pomembna jim je tudi lokacija.
Mlada druzina tako i§¢e udobno prostorno stanovanje, ki je v bliZini Sole, trgovine ter
drugih objektov. Podjetje, ki se ukvarja s proizvodnjo, Zeli imeti veliko prostora in i$¢e
nepremicnino, ki ima moznost dostopa tudi vec¢jih transportnih vozil. Trg nepremi¢nin
kot prostor lahko delimo glede na uporabo ali po geografskih lo¢nicah. Lahko pa ga
delimo tudi na ve¢ segmentov, in sicer na stanovanjski, industrijski, trgovinski,
pisarniSki, kmetijski in nastanitveni (Floyd & Allen, 2002, str. 154-163).

Trg nepremicnin kot nalozbe odraza denarni tok za pravice na nepremic¢ninah. Pravice
do denarnega toka se nanasajo na upravicenost do prihodnjega denarnega toka, ki ga je
nepremi¢nina zmozna ustvariti. Kot podlaga za odlo€anje se udeleZenci na tem trgu o
prodaji ali nakupu nepremicnine odlo¢ajo v primerjavi z drugimi kapitalskimi
naloZbami, kot so delnice in obveznice. Cena nepremicnine je v tem primeru odvisna od
treh glavnih dejavnikov, in sicer oportunitetnega stroska kapitala, pri¢akovane rasti in
tveganja. Investitorji se za investiranje v nepremi¢nine odlo¢ajo na osnovi primerjave
nepremicninske nalozbe z dohodkom od alternativnih nalozb na kapitalskem trgu. Ce se
oportunitetni stroski kapitala znizajo, se investitorji odlo¢ijo, da ve¢ denarja vlozijo v
nepremicnine, kar pomeni vi§je povprasevanje in posledicno vi§je cene nepremicnin
(Floyd & Allen, 2002, str. 154-163).

1.5 Osnovne funkcije trga nepremic¢nin

Rezultat delovanja trga je razporeditev uporabe zemljis¢, ki odrazajo ekonomske in socialne

preference ter potrebe neke skupnosti ali podrocja. Nepremicninski trg opravlja naslednje
osnovne funkcije (Cirman, Cok, Lavra¢ & Zakrajsek, 1999, str. 8):

cev v

glede na njihovo financno sposobnost in njihove preference. V tem primeru gre lahko za
prodajo, najem ali druge davcéno vzpodbujene transakcije.

Informiranje udelezencev na nepremic¢ninskem trgu je zelo pomembno. Kupci,
prodajalci in investitorji lahko opravijo primerjave cen s primerljivimi nepremi¢ninami
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in na osnovi tega sprejmejo odloCitev. V primeru, ¢e se investitor odlo¢i za nakup
nepremicnine z namenom, da bo kasneje nepremi¢nino oddajal, je klju¢nega pomena
vi$ina najemnine primerljivih nepremicnin.

- Tretja funkcija nepremi¢ninskega trga je prilagajanje kakovosti ter koli¢ine prostora
spremembam socialnih in ekonomskih potreb. V primeru, ¢e se spremeni namembnost
nepremicnine, se morajo lastniki odzvati na razli¢ne pritiske in trzne priloznosti.

1.6 Glavne znacilnosti trga nepremicnin

Nepremicninski trg je zaradi svojih posebnosti specificen in se razlikuje od drugih trgov
dobrin. Bistvene lastnosti, po katerih se trg nepremic¢nin razlikuje od ostalih trgov dobrin, SO
(Cirman, Cok, Lavra¢ & Zakrajsek, 1999, str. 9):

- Pomanjkanje standardizacije: vsaka nepremicnina je nekaj posebnega; ¢etudi sta dve
stavbi na videz popolnoma enaki, se lahko med seboj Se vedno razlikujeta v lokaciji
oziroma legi. Ker je vsaka nepremic¢nina unikatna, si mora kupec pred nakupom ogledati
stanje nepremicnine. Zaradi pomanjkanja standardizacije je omejena konkuren¢nost med
posameznimi nepremic¢ninami.

- Slaba informiranost: nakup nepremicnine je za vecino ljudi zivljenjski projekt. V
povprec¢ju posameznik nepremi¢nino kupi le enkrat ali dvakrat v Zivljenju. Na trgu tako
ni rednih kupcev in rednih zasebnih prodajalcev. V javnosti se pogosteje pojavljajo
oglaSevane in ne dejansko doseZene cene, zato je doloCitev cene nepremiCnine za
posameznika tezka naloga. Prodajo nepremicnine zato vse pogosteje prepustijo
nepremicninskim agencijam ali nepremi¢ninskim strokovnjakom.

- Lokalizirana konkurenca: konkurenca je omejena na doloeno obmocje, kar je
posledica nepremicnosti, heterogenosti in trajnosti dobrin, s katerimi se trguje na
nepremicninskem trgu. Zaradi lokalizirane konkurence se pojavijo tudi razlike v ceni
nepremicnin med posameznimi drZavami in regijami.

- Slojevito povprasevanje: ljudje iSCejo ter uporabljajo nepremicnino za to¢no dolocen
namen, zato prihaja do slojevitega povpraSevanja.

- Neprilagodljivost ponudbe na kratek rok: trg nepremic¢nin je za razliko od drugih
trgov omejen s to¢no dolo¢eno ponudbo in doloenim povprasevanjem v nekem
trenutku. V primeru, ¢e se izrazito poveca povprasevanje po dolocenih nepremicninah
na doloceni lokaciji, se ponudba ni sposobna tako hitro prilagoditi, zato se cene
posledi¢no zacnejo dvigovati.

- Omejeno Stevilo kupcev in prodajalcev: na trgu je vedno omejeno stevilo kupcev in
prodajalcev. Zavedati se je potrebno, da je kupcev za luksuzne nepremicnine $¢ manj.
Hkrati je tudi ponudba takih nepremi¢nin manjsa. Prodajalci morajo zato glede na vrsto
prodajane nepremicnine prilagoditi svojo prodajno strategijo

- Obcutljivost na spremembe glavnih ekonomskih indikatorjev: vec¢ja vrednost
nepremicnin zahteva tudi visoko kupno moc¢ prebivalstva. Na nepremic¢ninski trg ima
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mocan vpliv tudi gospodarska situacija v drzavi. Na nepremic¢ninski trg bistveno vplivajo
visina pla¢, stabilen dohodek in stopnja zaposlenosti prebivalstva.

Tako kot drugi trgi se tudi nepremicninski trg v skladu z ekonomsko teorijo na spremembe
povprasevanja in ponudbe odzove podobno. Zaradi nepopolnosti trga, heterogenosti
proizvodov in pocasnega zagotavljanja nove ponudbe trg nepremicnin odstopa od
teoreticnega modela popolne konkurence. Na trg nepremi¢nin mocno vpliva vloga posojil,
dav¢ne olajSave in drugo. Primerljive nepremic¢nine po velikosti in kakovosti dosegajo
podobno ceno. V ravnotezju ponudbe in povprasevanja so cene navadno stabilne. V primeru
vecjega povpraSevanja od ponudbe se na trgu pojavijo visoke cene, zmanjSana zasedenost
nepremi¢nin in pospeSevanje gradnje novogradenj. To stanje imenujemo tudi trg
prodajalcev. Obratno velja za trg kupcev, ko so kupci v boljsem polozaju. Na daljsi rok se
ponudba ter povprasevanje prilagodita, zato se ponovno vzpostavi ravnotezje.

Stroski posojil imajo pomemben vpliv na povprasevanje. Ugodnej$a posojila spodbujajo
povpraSevanje po nepremi¢ninah. Spremembe monetarne politike so bolj povezane z
morebitnimi cikli€énimi gibanji trga nepremi¢nin. Na ponudbo in povprasevanje na lokalnem
trgu vplivajo spremembe na ekonomskem, politicnem, bioloskem in socialnem podrocju. V
nadaljevanju so opredeljeni glavni dejavniki, ki vplivajo na ponudbo in povpraSevanje po
nepremicninah (Cirman, Cok, Lavra¢ & Zakrajsek, 1999, str. 12).

Na povprasevanje po nepremi¢ninah vplivajo Stevilni dejavniki, in sicer Stevilo migracij,
Zelja prebivalstva po lastni nepremi¢nini, dohodki prebivalstva (posojilna sposobnost) ter
stopnja zaposlenosti. Velik vpliv lahko pripiSemo tudi ponudbi posojil, viSini obrestnih mer
ter veljavni zakonodaji. Na drugi strani na ponudbo nepremicnin vplivajo cene in
razpoloZljivost nepremicnin ter gradbenega materiala. Pomembno vpliva tudi stopnja
donosnosti in varnost vlaganja v druge oblike nalozb ter davki (Cirman, Cok, Lavraé &
ZakrajSek, 1999, str. 12)

1.7 Trg nepremicnin v Sloveniji

Nepremic¢ninski trg je za slovensko gospodarstvo zelo pomemben, saj po nekaterih izracunih
trg nepremicnin poganja kar 30 % gospodarstva (Todi¢, 2018). Podatke o slovenskem
nepremicninskem trgu zbira in analizira Geodetska uprava Republike Slovenije (v
nadaljevanju GURS). V Sloveniji se najve¢ nepremicninskih poslov zgodi z naslednjimi
nepremicninami: stanovanja, hiSe, zazidljiva zemljisca, poslovni prostori in kmetijska
zemljisca (GURS, 2018).

V nadaljevanju bom preuceval vpliv dejavnikov na ceno stanovanjskih his. Ponudba na
nepremicninskemu trgu v Sloveniji naj bi po nekaterih podatkih obsegala priblizno 550.000
stanovanjskih his, vendar pa je trenutno Stevilo his, ki so na voljo, odvisno od volje lastnikov
nepremicnin, da se odlo¢ijo za prodajo (Mitrovi¢, 2018).



V nalogi bom proucevanje osredotocil na tri stanovanjske hise. Vse tri so v okolici Ljubljane,
zato bom bolj poudaril preucitev nepremiéninskih razmer na trgu stanovanjskih nepremi¢nin
v okolici Ljubljane. V okolici Ljubljane se je promet s stanovanjskimi hiSami v letu 2018
povecal za kar 35 %. Zaradi povecanega povpraSevanja so se zvisale tudi cene. Razlog za
tako visoko povprasevanje po hisah v Ljubljani je v tem, da so cene stanovanj v primerjavi
s cenami hiS visoke. Veliko kupcev vidi hiSo kot udobje in so za podoben denar ali manjSo
razliko pripravljeni kupiti raje hiso kot stanovanje. Cene stanovanjskih hi§ v Ljubljani in
okolici so se v zadnjih dveh letih zvisale za 19 % (GURS, 2018). V letu 2017 je bila
povpre¢na kon¢na prodajna cena stanovanjske hiSe v Ljubljani z okolico 248.000 €, leta
2018 pa 276.000 € (GURS, 2018). Razlog za tako dobre razmere na nepremi¢ninskem trgu
so dobra gospodarska situacija in nizke obrestne mere (GURS, 2018).

Na spodnji sliki (slika 1) lahko vidimo spreminjanje cen rabljenih stanovanjskih hi§ po letih
in obc¢inah. Rast cen v letu 2018 je poleg Ljubljane zaznati Se v ob¢inah DomzZale, Grosuplje
in Medvode. V ostalih ob¢inah je bila v letu 2018 rast cen minimalna; v nekaterih so cene
ostale na ravni leta 2017; v nekaterih ob¢inah je opaziti celo upad povprecne cene v letu
2018 v primerjavi z letom 2017 (GURS, 2018).

Slika 1: Povprecne cene rabljenih his po izbranih obcinah, Osrednjeslovensko obmocje,

letno 2015 - 2018.
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V Sloveniji je v zadnjem ¢asu veliko govora o vrednosti nepremicnin, saj je aktualna vlada
ozivela idejo o davku na nepremicnine. Visina davka bo odvisna od vrednosti nepremicnine,
dolocene z mnozi¢nim vrednotenjem, zato je pomembno, kolik$na je ocena vrednosti
nepremicnine (Korencan, 2016).



2 VREDNOST IN VREDNOTENJE NEPREMICNIN

Nepremic¢nine imajo razli¢ne vrednosti, ki se jih lahko izracuna na ve¢ razli¢nih na¢inov in
modelov. Vsaka nepremi¢nina ima specifi¢ne lastnosti, ki vplivajo na njeno vrednost, zato
je pri izberi pravega nacina vrednotenja in ocenjevanje vrednosti nepremic¢nine pomemben
tudi namen ocenjevanja vrednosti.

2.1 Vrste vrednosti nepremicnin

Vsaka nepremicnina je specificna in ima svoje posebnosti. Posebnosti in lastnosti
nepremic¢nine vplivajo na njeno vrednost. Pojem vrednost nepremicnin opredeljujejo
Mednarodni standardi ocenjevanja vrednosti (v nadaljevanju MSOV). MSOV deli vrednost
nepremic¢nin na trzno in netrzno vrednost (IVSC, 2017). Trzno vrednost posamiéne
nepremicnine je mozno izracunati na tri razlicne nacine:

a) Nacin trznih primerjav je nacin, kjer z razlicnimi metodami analiziramo izvedene
transakcije oziroma ocenimo konkretne podatke s trga nepremicnin in jih apliciramo na
ocenjevano nepremicnino. Za dolocitev vrednosti v trenutnem casu uporabimo podatke
0 transakcijah, ki so se zgodile v daljSem ¢asovnem obdobju (eno leto ali veé let), zato
moramo cene ¢asovno prilagoditi in opraviti analizo cenovnih trendov (Glaudemans,
1999). Nacin trznih primerjav zahteva primerjavo naSe nepremicnine z enakimi ali
podobnimi, za katere so na voljo podatki o prodajni ceni. Podatki oziroma enote, ki se
uporabljajo za primerjavo, so med drugim (IVSC, 2017):

- cena na kvadratni meter objekta ali na hektar zemljisca,
- cena na sobo,
- cena na enoto proizvoda (v primeru donosa pridelkov).

V primeru, ¢e podatki o podobnih nepremi¢ninah niso na voljo, je potrebno najti razlike
med nepremicninami in jih kriticno ovrednotiti. Te razlike se pojavijo, kadar se
primerljiva nepremic¢nina razlikuje v lokaciji, kakovosti zemlji§€a in namenski rabi.
Potrebno je upostevati tudi trenutne trzne pogoje in trzne pogoje v ¢asu, v katerem je bila
neka nepremic¢nina prodana in jo imamo za primerjavo (IVSC, 2017).

b) Na donosu zasnovan nacin, kjer lahko z razlicnimi metodami ocenjujemo viSino
prihodkov in odhodkov, povezanih s poslovanjem nepremi¢nine. Na podlagi teh
podatkov lahko ocenimo sedanjo vrednost prihodnih denarnih tokov. Ta nacin nakazuje
vrednost s pretvorbo denarnih tokov v sedanjo vrednost kapitala. UpoStevamo donos, ki
ga bo nepremicnina ustvarila v okviru svoje dobe koristnosti ter nakazuje vrednost, ki jo
ima nepremicnina v procesu kapitalizacije. Donos nepremicnine lahko izhaja iz pogodb;
mozno je, da ni pogodbene podlage in se uposteva pricakovani dobicek, ki bi lahko bil
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ustvarjen z uporabo ali posedovanjem nepremic¢nine. Ta nacin je primeren predvsem za
objekte, kot so hoteli, gostis¢a, igrisca za golf ipd. (IVSC, 2017).

¢) Nabavno-vrednosti na¢in, kjer poizkusamo ugotoviti oziroma oceniti vi$ino stroSkov,
ki bi nastali v primeru gradnje popolnoma enake ali podobne nepremi¢nine (Grum,
2012). Ta nacin se lahko uporablja kot glavni nacin, kadar ni dokazov o cenah iz poslov
za podobno premozenje oziroma ni mozno opredeliti dejanskega ali potencialnega
denarnega toka, ki bi pritekal lastniku. Ta nacin se lahko uporabi tudi, kadar je vrednost
nepremic¢nine mozno ugotoviti z ostalima na¢inoma in lahko igra vlogo potrditvenega
nacina. Upostevati je potrebno tri oblike: zastarevanje oziroma poslabSanje, fizi¢no
poslabsanje in funkcionalno in ekonomsko zastarevanje. Pri tem na¢inu velja ekonomsko
nacelo, in sicer da kupec ne bo plac¢al za nepremi¢nino ve¢, kot bi ga stala gradnja
podobne nepremi¢nine v lastni reZiji. Cetudi je stroSek nakupa nepremiénine ali
postavitve v lastni reZiji enak, se kupec raje nagiba k postavitvi v lastni reziji, saj je lahko
nepremic¢nina na trgu zaradi starosti ali zastarelosti manj privla¢na kot postavitev nove
nepremic¢nine (IVSC, 2017).

Vsak od teh treh nacinov ocenjevanja vrednosti nepremicnine vkljucuje razlicne metode
ocenjevanja. Za izbiro pravega nadina ocenjevanja je pomembno, za kakSen namen se
vrednost nepremicnine ocenjuje (Grum, 2012, str. 28-29).

Poleg trzne vrednosti nepremi¢nine je pomembna tudi netrzna vrednost. Netrzna vrednost je
tezje primerljiva in temelji na dojemanju porabnikov in njihovih psiholoskih znacilnostih.
Ljudje vrednost nepremi¢nine v svojih o¢eh razli¢no definiramo, a vseeno lahko opazimo
doloc¢ene faktorje, ki pozitivno in negativno vplivajo na to oceno (Grum, Kobal Grum &
Temeljotov Salaj, 2010). Preucitev razli¢nih dejavnikov, ki vplivajo na subjektivno oceno
vrednosti, bom podrobneje opisal v poglavju 3.

2.2 Ocenjevanje vrednosti nepremi¢nin

Ocenjevanje oziroma vrednotenje nepremicnin je ustvarjanje mnenja oz. ocena strokovnjaka
o vrednosti dolocene nepremic¢nine. Strokovnjaki, za ocenjevanje vrednosti nepremicnin t.i.
cenilci, preucijo vse razpoloZzljive informacije, ki se nanasajo na vrednost nepremicnine in
ustvarijo objektivno in nepristransko mnenje, ki ga podkrepijo z dejstvi (Dasso & Ring,
1985).

Ocenjevanje vrednosti nepremi¢nine je pomembno tako za lastnike kot tudi kupce
nepremicnin. Vrednost nepremic¢nin se ugotavlja tudi v poslovne namene (pridobitev
posojila, ocena vrednosti osnovnih sredstev ipd.). Strokovno oceno vrednosti nepremi¢nine
podajo sodno zaprisezeni cenilci gradbene stroke ali pooblasceni ocenjevalci vrednosti
nepremicnin. Pri ocenjevanju vrednosti nepremi¢nin morajo pooblas€eni ocenjevalci
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upostevati pravila stroke in smernice cen storitev, ki jih dolo¢a Slovenski institut za revizijo
(Ferlan, 2014).

Vrednost nepremicnine je mozno oceniti s pomocjo dveh modelov:
a) Model posami¢nega vrednotenja nepremi¢nin

Pri tem modelu se ocenjuje vrednost ene ali nekaj nepremicnin na osnovi Stevilnih podrobnih
podatkov. Poleg lokacije, starosti, osoncenja in dostopa nepremicnine se ocenjuje Se pravice,
bremena in koristi, ki jih ima. Ocena cenilca temelji na njegovi strokovni usposobljenosti,
etiCnosti in izkuSenosti. Pri tem modelu vrednotenja je pomembno tudi, da so podatki v
podatkovnih bazah to¢ni in kakovostni (Smodi§, 2008). Gre za dolgotrajen proces
ocenjevanja, saj je potrebno vse podatke natan¢no preuditi in primerjati. Model posami¢nega
vrednotenja nepremicnin je povezan z visokimi stroski, vendar pa je to najbolj objektiven in
natan¢en nacin ocene vrednosti nepremi¢nine (Grum, 2012).

b) Model mnoZi¢nega vrednotenja nepremi¢nin

Mnozi¢no vrednotenje je postopek, ki omogoca ucinkovito stroskovno ocenjevanje
vrednosti mnoZice vrst premozenja na to¢no dolo¢en datum s pomocjo uporabe sistematic¢nih
metod in tehnik ocenjevanja vrednosti, ki omogoca statisti¢no obravnavo in analizo. Gre za
model, ki opredeljuje vpliv posameznih dejavnikov na vrednost nepremi¢nine. Za izra¢un
vrednosti nepremi¢nine so potrebni podatki 0 lokaciji, starosti, velikosti in kakovosti
nepremicnine. V primeru, da ima nepremicnina posebne lastnosti ali okolis¢ine, je potrebno
pri tem modelu to tudi upostevati. Model mnozi¢nega vrednotenja je stroSkovno bolj
ucinkovit, pregleden in omogoca dolocitev vrednosti vsem nepremicninam, ki so registrirane
v registru nepremicnin (Smodis, 2008).

Grum, (2012) poudarja, da je pomen mnozi¢nega vrednotenja predvsem v:
- poenostavljenjem upravljanju nepremic¢nin v javni lasti,

- zagotavljanju primerljivosti z drugimi nacini ocenjevanja,

- spremljanju in analiziranju nepremicninskega trga,

- zmanjSanju moznosti nezakonitega ravnanja v procesu lastninjenja,

- 1zracunu dav¢ne osnove in odmeri davka na nepremicnine.

V Sloveniji naj bi bil v naslednjih letih uveden davek na nepremicnine. Davéna osnova bo
predstavljala vrednost nepremicnine, ki bo izracunana po modelu mnoZi¢nega vrednotenja.
Davek na nepremicnine poznajo tudi v nekaterih tujih drzavah. V drzavah, kjer je v uporabi
davek na nepremicnine, lastniki nepremic¢nin poznajo informativno vrednost svoje
nepremicnine, a ta obi¢ajno odstopa od trzne vrednosti. Razlika lahko nastane, kadar je bila
nepremicnina pred kratkim prenovljena, a podatki o nepremicnini $e niso spremenjeni ali pa
kadar gre za lokacijsko izjemno atraktivno nepremicnino, ki pa je v slabem stanju in je lahko
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trzna cena niZja od informativne ocenitve (Rindfuss, Piotrowski, Thongthai & Prasartkul,
2007).

Tocno vrednost nepremicnine je mozno ugotoviti le takrat, kadar se nepremi¢nina proda,
vendar pa se morajo lastniki nepremicnin, ko se odlocijo za prodajo nepremicnine odlociti o
viSini oglaSevane cene. Na tej tocki se pojavi subjektivna ocena vrednosti vsakega
posameznika. Kadar je nepremi¢ninski trg aktiven, lahko lastnik nepremic¢nine preveri
oglasevane cene in svojo nepremi¢nino na podlagi subjektivne ocene primerja ter na osnovi
tega doloci oglaSevano ceno. Wong in Hui (2008) sta ugotovila, da ima oglasevana cena zelo
velik vpliv na Cas prodaje nepremicnine in posledicno tudi kon¢no prodajno ceno.
Nepremicnine, ki so bile oglasevane po 15 % vi§ji ceni od trZne, so na trgu ostale dlje Casa
in so se na koncu prodale celo pod trzno ceno. Na drugi strani pa so se nepremicnine, ki so
bile oglasevane za nekaj odstotkov pod trzno ceno, prodale zelo hitro. Na podlagi ugotovitev
avtorja predlagata strategijo petih odstotkov, kar pomeni, da je lahko oglasevana cena visja
ali nizja od trzne za najve¢ pet odstotkov. TakSna strategija zagotavlja, da se bo
nepremicnina prodala v sprejemljivem Casovnem obdobju in bo cena najblizja trzni. Ne
glede na visino oglaSevane cene potencialni kupci pri prvem ogledu nepremicnine prodajalcu
ponudijo 4,1 — 8 % nizjo ceno.

Friedman in Linderman (2005) dodajata, da ceno nepremiénine doloc¢ajo trzna nacela, ki jih
delita na dve glavni kategoriji, in sicer trzna nacela, ki so povezana z nepremicnino, in
nacela, ki temeljijo na porabnikovem dojemanju. Za nacela, povezana z nepremi¢nino, SO
znalilni dejavniki, ki jih delimo na finan¢ne (nakupna sredstva, posojila in ¢as nakupa),
fizicne (lokacija, velikost stanovanja, starost gradnje), Zivljenjske (bliZina javnega prevoza,
dobre prometne povezave, blizina Sol in trgovin) in socialno-ekonomske (stroski
vzdrzevanja, sosedski odnosi, varnost okolja) dejavnike. Nacela, ki temeljijo na dojemanju
porabnikov, se razlikujejo glede na znacilnosti kupcev, med katerimi so najpomembnejse
psiholoske znacilnosti (Grum, Kobal Grum & Temeljotov Salaj, 2010). Nacela, ki temeljijo
na psiholoskih znacilnostih, sestavljajo subjektivno oceno vrednosti nepremicnine.

3 SUBJEKTIVNO VREDNOTENJE NEPREMICNIN

Vsaka nepremicnina je v ofeh posameznika razlicno vredna. Posameznikovo oceno
vrednosti nepremi¢nine imenujemo subjektivna ocena vrednosti nepremicnine, na katero
vpliva vec razli¢nih dejavnikov.

3.1 Dejavniki, ki vplivajo na prodajno ceno nepremicnine

Cene nepremic¢nin se na trgu prosto oblikujejo in so odvisne od trenutnega povprasevanja in
ponudbe (Zhou, 2011). Sendi (2010) in Tsenkova (2014) navajata, da je mogoc¢e opaziti
velike razlike v cenah, povezanih s kakovostjo stanovanjske nepremi¢nine. Na kakovost
stanovanjske nepremicnine vpliva:
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a) Lokacija nepremic¢nine

Lokacija nepremi¢nine ima na ceno najvecji vpliv. Zaradi lokacije se cene od kraja do kraja
razlikujejo. V bolj razvitih mestih so cene nepremicnin visje kot na podezelju. Za kupce je
pomembno tudi, da je lokacija dostopna in da je obmodje, Kjer je stanovanjska nepremic¢nina,
razvito (prisotnost podjetij, gostiSC ...). Kupci nepremicnine na lokaciji, ki je v blizini
podjetij, pricakujejo, da bodo na tej lokaciji lazje dobili zaposlitev oz. imeli zaposlitev blizje
novemu domu. BliZzina podjetij ceno nepremi¢nini mo¢no zvisa. Veliko vlogo ima tudi
blizina Sole in vrtca. Sicer ni nujno, da je Sola ali vrtec takoj ob nepremi¢nini. Pomembno
je, da je v blizini in da starSi svoje otroke lahko pripeljejo v Solo ali v vrtec na poti v sluzbo
ali iz sluzbe. Za kupce nepremicnine je pomembna tudi prisotnost trgovskih centrov. V
primeru, ¢e je nepremiénina v blizini ve¢je trgovine ali trgovskega centra, ji to zviSuje ceno
(Matthews, 2016). Zhou, (2011) poudarja tudi vpliv okolja na ceno nepremicnine.
Nepremicnine, ki so locirane na obmocjih poznanih kot bolj zdravo obmocje za Zivljenje
ljudi (Cisto okolje, majhna stopnja onesnazenosti ...), dosegajo vi§jo ceno (Zhou, 2011, str.
98). Na ceno nepremi¢nine vpliva tudi blizina zelezniske proge, avtoceste, industrijske cone,
saj zaradi hrupa, ki te ga povzro€ajo, znizujejo dosezeno ceno nepremicnine. Poleg makro
lokacije je za kupce pomembna tudi mikro lokacija. Ceprav sta dve nepremiénini na isti
makro lokaciji, se lahko cena razlikuje zaradi vpliva mikro okolja. Nepremic¢nina, ki ima
boljSo lego, dosega visjo ceno. Pomembno je, da je nepremic¢nina ¢im ve¢ dneva obsijana s
soncem (Matthews, 2016).

b) Starost in ohranjenost nepremi¢nine

V primeru prodaje hise ali stanovanja starost in ohranjenost objekta vplivata na prodajno
ceno. Bistvenega pomena je leto izgradnje objekta in ohranjenost nepremicnine. V primeru,
da gre za starejSe objekte, ki so nujno potrebni prenove ali celo rusitve, se cena bistveno
zniza. Poleg tega, da so nepremicnine ki so potrebne prenove cenejSe, se tudi dlje Casa
prodajajo (McGreal, Adair, Brown & Web, 2009). Ce predmet prodaje predstavlja
nepremicnina, ki je starejSega letnika, vendar je bila redno vzdrZevana in je dobro ohranjena,
se dosezena cena bistveno ne zniza. Kupcem je pomembno, ali lahko dolo¢ene
popravke/renovacije opravijo sami oz. z relativno nizkimi stroski ali obnova predstavlja visje
stroske. V primeru, ¢e obnova nepremicnine predstavlja viSje stroske, to nepremi¢nini
bistveno zniza ceno. Zemlji$¢e, na katerem stoji zgradba, ki je nujno potrebna rusitve, dosega
nizjo ceno od nepozidanega zazidljivega zemljis¢a (Samsa, 2006).

c) Opremljenost nepremic¢nine

Opremljenost nepremi¢nine je pomemben dejavnik, ki oblikuje prodajno ceno
nepremi¢nine. Pomembni sta tako komunalna opremljenost objekta kot tudi notranja
oprema. Kupci pri nakupu stanovanjske hise pri¢akujejo osnovno opremljenost (ogrevanje,
elektro in vodovodne instalacije...). Ce hisa nima vsaj osnovne opremljenosti, ji to znatno
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znizuje ceno. Poleg opremljenosti je kupcem pomembno tudi, da so prostori odprti in svetli.
Vrednost nepremicnine se poveca, ¢e so v hisi posebej loCeni prostori za rekreacijo (fitnes)
in sprostitev (savna), v zunanjosti pa bazen (Samsa, 2006). V raziskavi, ki je bila opravljena
v Veliki Britaniji, so ugotovili, da se bolje opremljene hiSe prodajo hitreje (McGreal, Adair,
Brown & Web, 2009). Poleg opremljenosti je pomembna tudi velikost nepremicnine.
Stanovanjske hiSe z dvema nadstropjema so bolj priljubljene kot tiste z enim nadstropjem
(Rindfuss, Piotrowski, Thongthai & Prasartkul, 2006).

Na prodajno ceno nepremicnine vplivajo tudi razmere na trgu in ¢as prodaje nepremicnine.
Zanepremicnine, ki se prodajajo dlje ¢asa, velja, da se na koncu prodajo celo pod trzno ceno.
Prodajalci nepremicnin imajo o svoji nepremiénini ve¢ informacij kot kupci; hkrati imajo
nizje stroske. Kupci nepremicnin porabijo veliko Casa za iskanje prave nepremicnine; ¢as za
vsakega posameznika predstavlja stroSek. Na prodajno ceno nepremicnine bistveno vpliva
tudi motivacija prodajalca, da nepremicnino res proda (McGreal, Adair, Brown & Web,
2009). Posamezniki so na nepremiénine tudi navezani, zato gre pri prodaji nepremicnine tudi
za Custveni proces, kar se kaze v nelagodju kupcev pri izbiri nepremicnine in tudi odlasanju
nekaterih prodajalcev s prodajo (Belk, 1988).

Cervelld, Garcia in Guijarro (2011) so ugotovili, da si potencialni kupci pred nakupom
nepremicnine v povprecju ogledajo vsaj deset razli¢nih nepremicnin, zato lahko Ze na
podlagi tega sklepajo o primernosti cene nepremicnine.

3.2 Subjektivno vrednotenje nepremicnin

Subjektivna ocena vrednosti je prisotna na vseh trgih. Na trgih, ki niso standardizirani in so
podatki tezje primerljivi, je subjektivna ocena vsakega posameznika Se toliko bolj
pomembna. Za nepremicnine velja, da imajo specifi¢ne lastnosti in da prakti¢no niti dve
nepremi¢nini nista enaki, kar pomeni, da je subjektivna ocena odvisna od preferenc in
zivljenjskega sloga (Poor, Boyle, Taylor & Bauchard, 2001). Kokli¢ in Vida (2009)
opredelita model nakupne odlocitve in poudarita, da s tem, ko se posameznik odlo¢i za nakup
nepremicnine, zadovolji neko potrebo.

Pri odlocitvi za nakup nepremicnine in njeno subjektivno vrednotenje vsakega posameznika
je odvisno tudi od notranjih in zunanjih dejavnikov. Skupino notranjih faktorjev sestavljajo
posameznikova motivacija, vkljucenost v proces, obcutek, 0sebnost, znanje, dojemanje,
spomin in sposobnost uc¢enja. Med zunanje faktorje, ki posredno vplivajo na nakupno
odlocitev, spadajo socialni faktorji (kultura, subkultura, znacilnost gospodinjstva in
referencne skupine). Podobno ugotavljajo tudi Seiler, Madhavan in Liechty (2011), ki
menijo, da je glavni dejavnik, ki vpliva na subjektivno oceno vrednosti, predvsem izkuSenost
posameznika. Ljudje, ki se na nepremic¢ninski trg bolje spoznajo in so v zivljenju ze kupili
ali prodali nepremi¢nino, ocenjeno nepremicnino vrednotijo z niZjo oceno kot tisti, ki se na
trg nepremicnin ne spoznajo oziroma niso Se imeli izkuSenj z nakupom ali prodajo
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nepremicnine. Poleg izkuSenj je pri nakupni odlocitvi in pri subjektivni oceni vrednosti
pomembno tudi pricakovanje posameznika. Grum, Kobal Grum in Temeljotov Salaj (2010)
so ugotovili, da je ljudem pri nakupu nepremicnine zelo pomembno, da ima nepremicnina
urejeno centralno ogrevanje in dostop do spleta. Nepremic¢nina, ki nima urejenega ogrevanja
in spletnega dostopa, bo v o¢eh posameznika vredna manj, saj ne zadostuje njegovim
pri¢akovanjem. Na posameznika pri nakupu nepremic¢nine vplivajo zgoraj omenjeni faktorji,
kar se zrcali pri izbiri tipa nepremic¢nine, materialov, lokacije in pohistva.

Henry (2005) poudarja, da nakup nepremicnine sodi v strateske odloCitve posameznika. V
tem primeru gre za odlocitev, ki ima dolgoroc¢en vpliv na zivljenje posameznika. Kadar gre
za strateSko odlo¢itev, ljudje za odlo¢anje in iskanje informacij porabijo ve¢ ¢asa. Na podlagi
definicij lahko sklepamo, da je nepremic¢nina vredna toliko, kot je nekdo pripravljen placati
zanjo; hkrati ima subjektivna ocena vrednosti posameznika moc¢no vlogo pri nakupu
nepremi¢nine. Posameznik je za nepremicnino pripravljen placati toliko, kolikor je
nepremi¢nina vredna v njegovih o¢eh. Nepremic¢nine so predmet materialnih dobrin, ki
prikazujejo statusni simbol v druzbi in vplivajo na to, kako so ljudje vidni v druzbi in kako
vidijo sami sebe (Dunn, 2000). Kadar je subjektivna ocena ljudi o svoji nepremi¢nini nizka
in so mnenja, da Zivijo v nepremi¢nini, ki je v slabem stanju (potrebna obnove, prenove ali
predelav), to vodi do pesimizma, kroni¢nega stresa in splosnega nezadovoljstva (Cohen in
drugi, 2000).

Poleg izkusenj na subjektivno oceno vpliva tudi geografsko okolje, v katerem subjektivni
ocenjevalec je. V regijah, ki so bolj razvite, so gospodarsko moénej$e in je kupna mo¢ visja,
so tudi cene nepremicnin vi§je. Za ocenjevalca, ki Zivi v bolj razvitem okolju, je mozZno, da
pri subjektivni oceni uposteva oglasevane cene v svoji okolici tudi pri nakupu nepremiénine
v drugi, manj razviti regiji, kjer so cene nepremicnin nizje.

V magistrskem delu se bom osredotocil na dejavnike, ki vplivajo na subjektivno oceno
vrednosti pri nakupu nepremicnine. Subjektivno oceno vrednosti posameznika v primeru
nakupa nepremicnine lahko razumemo kot pri¢akovanja, zZelje, potrebe in dojemanje, kaj bi
moral dobiti ponujeno za neko ceno (Lewis & Spyrakopoulos, 2001). Stanje na
nepremicninskem trgu vpliva na vedenje kupcev nepremicnin, vendar pa ne vpliva na
kon¢no prodajno ceno nepremicnine. Subjektivna ocena vrednosti neke nepremic¢nine ima
vedji vpliv na prodajno ceno nepremicnine kot razmere na trgu (Wong & Hui, 2008).

Lastnosti, kot so velikost zemljis¢a, bivalna povrSina in Stevilo sob, so lazje primerljive.
Poleg lastnosti, ki so laZje primerljive, ima vsaka nepremicnina tudi specifi¢ne lastnosti, zato
je subjektivna ocena vsakega posameznika izrednega pomena. Lastnosti okolja, v katerem
nepremicnina je, lahko na subjektivno oceno vrednosti razli¢no vplivajo. Nekdo ima lahko
lepe spomine iz otroStva na to okolje ali se v takSnem okolju bolje pocuti in je zato njegova
subjektivna ocena visja. Prav tako je lahko subjektivna ocena kakovosti okolja razlicna. Za
nekoga je lahko bolj ¢isto okolje, blizina gozda, reke ali jezera bolj pomemba kot blizina
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centra mesta (Poor, Boyle, Taylor & Bauchard, 2001). V nepremiéninski agenciji Azur
poudarjajo, da po njihovem mnenju na subjektivno oceno vrednosti vplivajo tudi zivljenjski
slog oziroma obdobje, v katerem je trenutno potencialni kupec nepremi¢nine. Mlajsi kupci
so pripravljeni placati ve¢ za boljSo lokacijo, medtem ko starejSim kupcem lokacija ni
kljuénega pomena. Mlade druzine raje izberejo nepremicnine v okolju, kjer je ve¢ druzin z
otroki, saj si zelijo, da bi imeli otroci sovrstnike za igranje v soseski. Na drugi strani si starejsi
pari Zelijo mirnega okolja z dobro povezavo do zdravstvenih storitev in moznostjo druzenja
z osebami v istem Zivljenjskem obdobju. StarejSi se raje odlo¢ijo za manjSo hiso, ki ne
zahteva veliko vzdrzevalnih del, ali pa za manjSe stanovanje, ki je v kompleksu z dvigalom.

Poleg Ze nastetih dejavnikov, ki vplivajo na oceno, Kotler (1996) meni, da je subjektivna
ocena vsakega posameznika odvisna predvsem od njegove osebnosti, Zivljenjskega sloga,
okolja in poloZzaja v druzbi. Ceprav ljudje pripadajo isti subkulturni skupini, druZzbenemu
razredu ali stroki, se lahko razlikujejo po na¢inu Zivljenja in se zaradi tega njihova ocena
razlikuje.

Osebnost je skupek mentalnih, vedenjskih in fizi¢nih znacilnosti, po katerih se vsak
razlikuje od drugega. Je sorazmerno trajna psiholoska kakovost, ki se razvija postopoma vse
do vstopa v odraslost, ko ostane konstanta skozi celo zivljenje posameznika. Osebnost je
najpomembnejsi psiholoski koncept, saj vkljucuje vse ¢loveske znacilnosti, v katerih imajo
osebnostne lastnosti najveéji vpliv na posameznikovo vedenje (Musek, 2010). Za osebnost
je najbolj znacilno, da se zelo tezko spremeni, ko se enkrat razvije (Alpert, 1971). V
splo$nem Foxall in Bhate (1993) delita osebnost kupcev na dva pola, in sicer na inovatorje
in privzemnike. Za inovatorje je znacilno, da prevladujejo tangencialno razmisljanje,
uporaba nekonvencionalnih metod; na drugi strani so privzemniki bolj disciplinirani,
natan¢ni in bolj pozorni do detajlov. Pri odlocanju za nakup nepremicnine ti dve skupini
razli¢no subjektivno vrednotita vrednost nepremicnine. Inovatorji vidijo v nepremicnini, Ki
je potrebna obnove, moznost, da jo sami adaptirajo, zato tudi starejSe nepremiénine
ocenjujejo z vi§jo oceno kot privzemniki, ki takSen nakup ocenjujejo kot tvegan in je tocen
izraGun stroskov renovacije prakticno nemogo¢. Poleg tega, da je nakup starejse
nepremicnine bolj tvegan od nakupa novogradnje, je odvisno tudi od tega, kakSnemu
zivljenju je oseba naklonjena. Nekateri so bolj naklonjeni Zivljenju v hisi, drugi v stanovanju.
Naklonjenost bistveno vpliva na subjektivno oceno vrednosti nepremic¢nine. Oseba, ki je
naklonjena zivljenju v hisi oziroma razmislja o nakupu hise, predstavljeno stanovanjsko hiso
vi$je vrednosti kot nekdo, ki je bolj naklonjen stanovanju.

Druzina ima velik vpliv pri odlo€itvi in izbiri nepremicnine in posledi¢no tudi na
subjektivno vrednotenje. Ceprav si posameznik Ze uredi lastno gospodinjstvo in se od
svojega prvotnega bivali§¢a ze odseli, ostajajo druzinske vezi moéne in vplivajo na nadaljnje
nakupne odlo¢itve. Gibler in Nelson (2003) opredelita Sest faz, v katerih se posameznik
znajde v Zivljenjskem ciklu: samski stan, zakonski stan, zakonski stan z otroki, prazno
gnezdo, upokojenski stan in ovdovelost. V razli¢nih fazah posameznik razmislja o druga¢ni
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nepremicnini, saj se potrebe spreminjajo, zato tudi razlicno vrednoti neko vrsto
nepremicnine v razli¢nih fazah.

Motivacija je miselni proces, ki stimulira in usmerja posameznikovo vedenje do dolo¢enega
cilja (Kobal Grum & Musek, 2009). Vpliva na smer, vztrajnost in intenzivnost ciljno
usmerjenega vedenja. Herbert in Govern (2004) poudarjata, da je motivacija psiholoski
proces, Ki se nanasa na vedenje, Ki je povezano z ob¢utki, mislimi, stali$¢i, dojemanjem,
prepri¢anjem in drugimi psiholoSkimi vidiki. 1zvor motivacije nastane zaradi neke potrebe,
Ki izhaja iz razkoraka med trenutnim stanjem in Zeljami. Potrebe delimo na Zivljenjske, ki
predstavljajo osnovno potrebo (po hrani, vodi, obleki) in hedonske (potrebe po uzitku)
(Havlena & Halbrook, 1986). Tudi Maslowa hierarhija potreb nakup nepremi¢nine
opredeljuje kot potrebo po varnosti. Nakup nepremiénine lahko opredelimo tudi kot Zeljo
posameznika po ugledu v druzbi (Maslow, 1970). Zivljenjske potrebe so bolj objektivne
skozi celotno populacijo. Hedonske potrebe so predvsem subjektivne, saj si uzitek
predstavlja vsak po svoje. Motivacija ima zelo pomembno vlogo pri vedenju potro$nikov,
saj spodbuja in usmerja vsakega posameznika k prepoznavanju in nakupu izdelkov ali
storitev. Posameznikom je pri odlo¢itvi za nakup nepremicnine poleg zadovoljitve osnovnih
potreb pomembna tudi zadovoljitev hedonskih (Foxall & Goldsmith, 1994).

Dojemanje pomaga posamezniku izbrati, organizirati in interpretirati draZljaje iz okolice in
jih zdruziti v smiselno celoto. Vsak posameznik se na razli¢ne drazljaje razli¢no odzove ali
se celo ne odzove. Odzivnost posameznika je odvisna od njegove osebnosti in navdiha.
Raven dojemanja draZljajev je vi§ja, kadar gre za vecje tveganje nakupa. Za nepremicnine
je znacilno, da je potreben vecji finan¢ni vlozek, zato so ljudje bolj pozorni na draZljaje. Pri
odloc¢itvi o vrednotenju nepremicnine vsak posameznik razlicno vrednoti drazljaje, ki so
predstavljeni pri oglasu. Zaradi filtriranja drazljajev si vsak posameznik naredi miselne
posnetke mest, sosesk in arhitekturne podobe, da lahko z njimi operira (Gibler & Nelson,
2003). Zato ljudje lazje opazijo in si zapomnijo tiste lastnosti okolja, ki se ujemajo z
njihovim dojemanjem lokacije nepremicnine. Tisti, ki dojemajo neko okolje kot bolj
nagnjeno poplavnemu obmocju, bodo nepremicnine iz tistega okolja vrednotili z niZjo
vrednostjo in bodo bolj pozorni na novice o poplavah na tistem obmoc¢ju, medtem ko tisti,
ki neko okolje vrednotijo kot dobro razvito, novicam o slabsi razvitosti tistega okolja ne
bodo posvecali pozornosti. V primeru, ¢e posameznik neko okolje dojema kot nerazvito ali
poplavno, nakup nepremicnine v tistem obmoc¢ju dojema kot bolj tvegano, zato je njegova
subjektivna ocena vrednosti neke nepremicnine iz tistega okolja nizja.

Custva in ob&utki so dusevni procesi in stanje, ki odraza ¢loveske vrednote do zunanjega
sveta in sebe (Kobal Grum & Senicar, 2012). Ljudje pri spoznavanju drugih oseb, udelezbi
na dogodkih ter ob razli¢nih situacijah Custveno vrednotijo in dolo¢ajo vrednost, ki jo ima v
njihovih oceh (subjektivna ocena). Obcutki so torej sestavni del vrednotenja vsakega
posameznika. Vsak posameznik vrednoti razlicno, saj je to odvisno od njegovih obcutkov.
Obcutki so zelo funkcionalni, saj se lahko prilagodijo (oseba se lahko ucinkovito prilagodi
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okolju), delujejo kot motivi (usmerjajo vsakega posameznika na predmete in situacije, Ki
sprozijo pozitivna custva). Obcutki imajo pomembno vlogo tudi pri komunikaciji in
regulaciji druzbenih odnosov (za druge ljudi imajo vlogo informacije, kako urediti svoje
vedenje (Musek, 2005). Veliko vlogo ima tudi trenutno razpolozZenje vsakega posameznika.
RazpoloZenje je manj konstantno in se stalno spreminja. Kadar je posameznik dobro
razpolozen, svoje obcutke in dozivetja bolj pozitivno vrednoti, kar vpliva tudi na subjektivno
oceno dolo¢ene nepremi¢nine (Diener, Suh, Lucas & Smith, 1999).

V raziskavah so ugotovili, da so ljudje pri odlo¢anju bolj dovzetni za Custva, kot za
informacije o izdelku ali storitvi, zato se morajo prodajalci zavedati, da morajo v kupcu
vzbuditi pozitivna Custva. Prodajalci nepremicnine se morajo zavedati, da morajo
potencialnemu kupcu nepremic¢nino predstaviti tako, da bo to v potencialnih kupcih vzbudilo
pozitivna Custva in se bodo kljub morebitni slabSim lastnostim nepremicnine vseeno odlocili
za nakup (Santos, Moutinho, Seixas & Brandao, 2012).

Pri subjektivni oceni vrednosti nepremicnine Ferraro, Escalas in Bettman (2011) ugotavljajo,
da je izrednega pomena tudi samozavest posameznika. Ljudje, ki so bolj samozavestni in
imajo dobro mnenje o sebi, nepremicnine vrednotijo drugace kot osebe, ki so manj
samozavestne, saj imajo manj izpopolnjene Zelje glede nakupa nepremicnine. Oseba s to¢no
dolocenimi zeljami glede iskane nepremicnine je pripravljena za nepremicnino placati tudi
nad trzno ceno nepremicnine V primeru, ¢e najde nepremiénino, ki izpolnjuje vse iskane
subjektivne faktorje za izpolnitev Zelja, ter ¢e subjektivna ocena bistveno presega trzno ceno
(Cervelld, Garcia & Guijarro, 2011). Subjektivna ocena vrednosti ima zelo velik vpliv pri
nakupu nepremicnine; na drugi strani se morajo tudi prodajalci zavedati, da mora biti cena
nepremicénine realna, ¢e jo zZelijo prodati (Lautz, Dunn, Snowden, Riggs & Horowitz, 2017).

Sundaram in Tylor (1998) poudarjata, da na subjektivno oceno vpliva tudi razpoloZenje.
Kadar ljudje pricakujejo rojstvo otroka ali pa se jim poveca prihodek, nepremicnine
vrednotijo drugace. Hkrati manjse pomanjkljivosti nepremi¢nine nimajo tako velikega
vpliva na oceno vrednosti. Gibler in Nelson (2003) potencialne kupce delita v tri skupine.
Prvo skupino sestavljajo tisti, ki se na koncu za nakup nepremicnine vedno posvetujejo Se z
ve¢ osebami, saj se na nepremicninski trg ne spoznajo dovolj. V drugo skupino sodijo tisti,
ki nepremicninski trg dobro poznajo, vendar se pred nakupom vseeno posvetujejo Se z
nekom. V tretjo skupino sodijo tisti, ki nepremicninski trg odli¢no poznajo in odlo¢itev o
nakupu sprejmejo sami. Ne glede nato, v katero skupino sodi kupec, na subjektivno oceno
vrednosti vplivajo lastnosti nepremic¢nin. Ljudje dolocene lastnosti nepremi¢nin vrednotimo
podobno, nekatere pa razlicno. Nedeterminacijske lastnosti nepremicnine so tiste, ki jih
ljudje podobno vrednotijo. Vpliv na subjektivno oceno vrednosti imajo nedeterminacijske
lastnosti le takrat, kadar ne dosegajo standardov teh lastnosti. Lastnosti, ki jih vsak
posameznik razlicno vrednoti in oceni, Se imenujejo determinacijske. Primer
nedeterminacijske lastnosti je tako elektri¢na in vodovodna napeljava v stanovanjski hisi in
v primeru stanovanja parkiris¢e. Ocena vrednosti se ne bo zvisala, ¢e bo hiSa imela
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vodovodno in elektricno napeljavo, saj to ljudje pricakujejo. V primeru, ¢e pricakovani
nedeterminacijski pogoji niso izpolnjeni, to negativno vpliva na vi$ino ocene vrednosti
nepremicnine (Alpert, 1971).

3.3 Vplivi na subjektivno vrednotenje nepremic¢nin

Na subjektivno oceno vrednosti nepremic¢nine med drugim vpliva sestava nepremi¢ninskega
oglasa. Oglas za prodajo nepremi¢nine lahko vsebuje samo opis ali pa so mu dodane tudi
fotografije nepremicnine.

3.3.1 Sestava nepremic¢ninskega oglasa

Prodajalci nepremicnine lahko oglas objavijo na internetu, v casopisu ali pa se odlo¢ijo za
oglasni pano, ki ga namestijo na lokaciji nepremic¢nine. V zadnjem obdobju je najbolj
pogosta objava oglasa na internetnih portalih za prodajo nepremicnine. Nepremic¢ninski
portali delujejo kot vmesnik med kupci in prodajalci nepremi¢nin (Tamanna & Bibek, 2015).
Najbolj priljubljena spletna portala za podajo nepremicnine v Sloveniji sta »nepremicnine.
net« in nepremicninska podstran portala »bolha.come«.

Na navedenih portalih prodajalci nepremicnin sestavijo oglas za prodajo nepremicnine.
Poleg obveznih informacij o prodajani nepremicnini (lokacija, starost, velikost, ohranjenost)
lahko prodajalci nepremicnine oglasu dodajo tudi fotografije, video, virtualni pogled, tloris,
itd. Kupci nepremicnin imajo tako ve¢ informacij o prodajani nepremicnini in lahko na
podlagi teh informacij subjektivno ocenijo vrednost ogledane nepremi¢nine (Lautz, Dunn,
Snowden, Riggs & Horowitz, 2017).

Bolj kakovostno pripravljen oglas za prodajo nepremicnine lahko privabi kupce, ki so za
nepremi¢nino pripravljeni placati najve¢. Kakovostno sestavljeni oglasi vsebujejo vecje
Stevilo fotografij in bolj podroben opis nepremicnine. Potencialni kupci posvecajo vecjo
pozornost kakovostnim oglasom, saj vedo, da s tem Ze takoj dobijo ve¢ informacij o
nepremicnini in po drugi strani prezrejo oglase z nizkim Stevilom fotografij ali slabsim, manj
podrobnim opisom. Vecje Stevilo fotografij in bolj napreden opis ze v osnovi kupcu
signalizira vi§jo kakovost nepremicnine (Carrillo, 2008).

Glower, Haurin, in Hendershott (1998) so ugotovili, da na subjektivno vrednotenje o
kakovosti nepremic¢nine vpliva tudi motivacija prodajalca, da nepremi¢nino proda. Rezultati
so pokazali, da prodajalci nepremicnine, ki so bolj motivirani za prodajo, skrajSajo Cas
prodaje nepremic¢nine za 30 odstotkov. Dobro pripravljen oglas za prodajo nepremicnine, ki
vkljuc¢uje kakovostne fotografije in bolj podroben opis, tako potencialnemu kupcu
signalizira visoko prodajalc¢evo motivacijo za prodajo nepremicnine.
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Sestava oglasa za prodajo nepremic¢nine ima danes velik pomen, saj potencialni kupci na
spletu sami najdejo nepremi¢nino, ki ustreza njihovim zahtevam, in nato stopijo v stik z
nepremicninskim agentom, da sklenejo posel (Tamanna & Bibek, 2015). Potencialni kupci
se za fiziCen ogled nepremicnine odlocijo, ko imajo veliko informacij o nepremicnini, ki so
jih pridobili na podlagi fotografij in opisa v oglasu. Prodajalci imajo tako za prodajo svoje
nepremicnine dve mocni orodji: fotografije, ki morajo biti kakovostne, ter opis, ki mora biti
prav tako dobro sestavljen in mora spodbuditi potencialne kupce, da si nepremi¢nino
ogledajo v zivo (Luchtenberg, Seiler & Sun, 2018). V primeru, ¢e je subjektivna ocena
potencialnega kupca vi§ja ali enaka oglasevani ceni, se bo le-ta odlocil za fizi¢ni ogled
nepremicnine (Lautz, Dunn, Snowden, Riggs & Horowitz, 2017).

3.3.2 Vpliv fotografij na subjektivno oceno

Ljudje dojemamo svet okoli nas pretezno z vidom, saj je kar sedemdeset odstotkov vseh
receptorjev v na$ih telesih v oc¢eh. Vizualizacijo lahko opredelimo kot maksimiranje
ucinkovitosti prenosa informacij v razumevanje porabnika. Vizualne podobe se uporabljajo
tako v oglaSevanju kot tudi na primer pri vremenski napovedi, reliefih itd. V praksi se najbolj
pogosto za vizualni prikaz uporablja fotografije. Fotografije lahko mo¢no vplivajo na nas$
spomin, prepricanje in vedenje (Newman, Garry, Bernstein, Kantner & Lindsay, 2012).
Ogled fotografij lahko v ljudeh prebudi lazne spomine iz otrostva ali izkusnje iz preteklosti
(Strange, Sutherland & Garry, 2006). Z manipulacijo in prirejanjem fotografij lahko
vplivamo na ljudi. Ce ljudje ne razlo¢ijo med realno fotografijo in ponarejenimi detajli v
fotografiji, lahko to bistveno vpliva na prepri¢anje in spomin ljudi (Nightingale, Wade &
Watson, 2017). Edell in Staelin (1983) ugotavljata, da si ljudje na splosno bolj zapomnijo
slikovne draZljaje. Fotografije so vedno bolj pogosto uporabljene, saj omogocajo hiter
pogled in visoko vklju¢enost porabnika. Vedno bolj je priljubljena tudi spletna objava
fotografij, kar dokazuje podatek, da je vsak dan v povprecju na spletu objavljenih ve¢ kot
500 milijonov novih fotografij. Fotografije uporabljajo tudi podjetja pri oglasevanju, saj
imajo fotografije veliko mo¢ (IAB, 2014). Z uporabo vizualnih elementov se raven priklica
zvisa, zato se tudi podjetja vedno bolj pogosto odlo¢ajo za uporabo fotografij in vizualnih
podob (Childers & Houston, 1984).

V nepremicninskem oglasu imajo fotografije pomembno vlogo, saj omogocajo posamezniku
vpogled v stanje nepremi¢nine. Na podlagi fotografij si posamezniki lahko Ze odgovorijo na
zastavljena vprasanja. Raziskave so pokazale, da sta stanje in ohranjenost nepremicnine
glavni faktor pri odloCanju, ali je posamezniku nepremi¢nina zanimiva ali ne. S pomocjo
fotografij je to mozno relativno hitro razbrati; hkrati si lahko posameznik nepremi¢nino tudi
lazje predstavlja (Ratchatakulpat, Miller & Marchant, 2009). Da imajo fotografije
pomembno vlogo pri spletnih nepremic¢ninskih oglasih, je moZno razbrati iz raziskave, ki so
jo opravili Seiler, Madhavan in Liechty (2011). V raziskavi so ugotovili, da si potencialni
kupci pri internetnem ogledu oglasa najprej ogledajo fotografije nepremicnine. Po pregledu
fotografij kar 40 % ljudi ne nadaljuje z ogledom oglasa nepremicnine, kar nakazuje na velik
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vpliv fotografij in na to, da je bilo mogoce nekatere informacije o nepremicnini, ki so bile
klju¢ne, pridobiti zgolj z ogledom fotografij (Seiler, Madhavan & Liechty, 2011).

Fotografije so posledi¢no prvi stik s kupcem in imajo potencialno velik pomen na aktivnosti
kupca ob in po ogledu oglasa. Vec¢ avtorjev je dokazalo vpliv fotografij v oglasu na ceno
nepremicnine. Carrillo (2008) je dokazal pozitivni vpliv na prodano vrednost nepremicnine
v visini 0,15 % za vsako dodatno fotografijo v nepremi¢ninskem oglasu, Benefield, Cain in
Johnson (2011) so dokazali precej ve¢ji u¢inek v visini 1,2 % na dodatno fotografijo.

Bolj kakovostne fotografije, ki so posnete iz pravih zornih kotov, bistveno vplivajo na
subjektivno oceno vrednosti nepremi¢nine, Ki si jo potencialni kupec ogleduje. Povprecen
¢as ogleda posamezne fotografije je podoben ne glede na to, kateri prostor je na fotografiji.
Tisti, ki se na nepremic¢ninski trg bolje spoznajo in imajo s prodajo oziroma nakupom
nepremicnine vec¢ izkuSenj, za pregled fotografij nepremi¢nine porabijo manj Casa, kar kaze
na to, da so sposobni na podlagi fotografij oceniti, ali je nepremiénina primerna za njih ali
ne ter ali je prodajna cena nepremicnine ustrezna. To se je pokazalo tudi v raziskavi, ki je
bila opravljena, saj je bilo zaznati, da so respondenti od tistega trenutka naprej, ko jim ena
fotografija ni bila vSe¢, posvecali manj pozornosti v nadaljnjem ogledu oglasa. Potencialni
kupci imajo bolj jasne Zelje pri nepremic¢nini. Ce na podlagi fotografije ocenijo, da ima
nepremicnina nekaj, kar je v nasprotju z njihovimi zeljami, prenehajo z ogledom oglasa
(Seiler, Madhavan & Liechty, 2011).

V raziskavi se je izkazalo, da so tisti, ki so bolj izobrazeni, imajo vecje dohodke in so v
zivljenju ze kupili ali prodali nepremic¢nino, za ogled oglasa potrebovali manj ¢asa. Prav tako
so se na podlagi fotografije hitreje odlocili, ali jim je nepremi¢nina vSe¢. Razlog za hitro
odlo¢anje na podlagi fotografije bi lahko pripisali izku$njam, torej, da lahko izkuSeni in tisti,
ki nepremi¢ninski trg dobro poznajo, hitreje ocenijo vrednost nepremicnine in jo primerjajo
z oglasevano. Ce se jim zdi cena primerna, z ogledom oglasa nadaljujejo (Seiler, Madhavan
& Liechty, 2011).

Ceprav je uporaba fotografij pri sestavi spletnega oglasa zelo priporocljiva, Rindfuss
Piotrowski, Thongthai in Prasartkul (2006) opozarjajo na nekatere omejitve fotografij.
Ugotovili so, da je na podlagi fotografije teZje oceniti velikost nepremiénine, kar je zelo
pomemben faktor pri subjektivni oceni vrednosti nepremicnine. Uporaba fotografij pri
nepremicninah, ki so potrebne obnove oziroma so v slabSem stanju, lahko subjektivno oceno
zmanj$a, saj lahko potencialni kupec hitro oceni okviren strosek renovacije in ga le-ta odbija.

Uporaba fotografij pri spletnem oglasu je veliko bolj koristna, kadar gre za urejeno
nepremicnino, ki je redno vzdrZevana in je vizualno privlac¢na. Pri takSnih nepremi¢ninah
ima uporaba fotografij pozitiven vpliv na subjektivno oceno vrednosti. Fotografije,
nepremicnine, ki so fotografirane s pravih zornih kotov in so boljSe kakovosti, imajo Se
dodaten pozitiven vpliv na oceno. Ce gre za nepremiénino, ki je starejsa in je potrebna
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temeljite obnove, bolj kakovostne fotografije in fotografije iz pravih zornih kotov, nimajo

pozitivnega vliva na vi$jo subjektivno oceno vrednosti nepremicnine (Rindfuss, Piotrowski,
Thongthai & Prasartkul, 2006).

V oceh kupca so arhitekturna zasnova, notranja razporeditev in oblika sob bolj pomembni
od fizi¢nih lastnosti nepremicnin (Kokli¢ & Vida, 2009). Nastete lastnosti je potencialnemu
kupcu najenostavneje predstaviti s pomocjo fotografij ali tlorisa nepremi¢nine.

3.3.3 Vpliv opisa na subjektivno oceno

Boaz, Cuneo, Kreps in Watson (2002) ugotavljajo, da je za obiskovalce spletnih strani bolj
pomembno besedilo kot slikovni prikaz. Slikovni prikaz spodbudi zanimanje obiskovalca,
vendar pa so zanj pomembne informacije, ki jih lahko pridobi z branjem besedila na spletni
strani. Podobno meni tudi Decrop (2007), ki pravi, da je uporaba fotografij najboljsa
moznost za pritegnitev kupcev, vendar pa so besede uporabnejse pri podajanju informacij.

Besedilo ima velik pomen tudi pri spletnih oglasih za prodajo nepremiénine. Ceprav si kar
40 % ogledovalcev spletnih oglasov za prodajo nepremi¢nine ogleda samo fotografije, se jih
60 % odloci prebrati tudi opis nepremicnine. Zaznati je, da je opis nepremicnine bolj
pomemben za tiste, ki imajo v bliznji prihodnosti namen kupiti nepremi¢nino in samo na
podlagi fotografije ne pridobijo dovolj podatkov 0 nepremi¢nini. Opis nepremicnine se je
izkazal kot izredno pomemben del spletnega oglasa, saj so tisti, ki so prebrali opis
nepremicnine, po koncu raziskave bili sposobni opisati predstavljene nepremicnine z vec
besedami in klju¢nimi podatki, za katere velja, da se jih ne da razbrati zgolj na podlagi ogleda
fotografij (Seiler, Madhavan & Liechty, 2011).

Spletni nepremic¢ninski oglas omogoca, da prodajalci nepremicnine opisejo z 0snovnim in
dodatnim besedilom. Osnovni opis sestavljajo obvezni podatki, ki jih mora prodajalec
nepremicnine vpisati, ¢e zeli oddati oglas. Osnovni opis sestavlja:

- naziv mesta in naselja, kjer nepremicnina je,

- Vrsto nepremicnine,

- podatek in velikost bivalne povrsine ter zemljisc¢a (v kvadratnih metrih),
- leto izgradnje.

Osnovni opis nima tak$ne moci, kot podrobnejsi, vendar pa je mozno na podlagi osnovnega
opisa opraviti informativno primerjavo med nepremic¢ninami. Cervelld, Garcia in Guijarro
(2011) so ugotovili, da se samo na podlagi fotografij teZko oceni velikost bivalne povrSine
ali zemljisc¢a, zato je pomemben tudi osnovni opis. Potencialni kupci tako dobijo predstavo
0 tem, kje nepremicnina je, 0 velikosti bivalne povrsine in velikosti zemljisca, izrazeni v
kvadratnih metrih (m?). V primeru prodaje stanovanja sta potencialnim kupcem najbolj
pomembni velikost bivalne povrsine in $tevilo sob. V primeru, ¢e imata dve stanovanji enako
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bivalno povrSino, bo posameznikova subjektivna ocena vrednosti vecja pri tistem
stanovanju, ki ima ve¢ sob (Cervell6, Garcia & Guijarro, 2011).

Dodatni opis nepremi¢nine je obicajno bolj podroben, vendar ni obvezen pri sestavi
spletnega oglasa. Raziskave so pokazale, da je dodaten opis zelo pomemben, kadar nekoga
nepremicnina zanima in bi rad izvedel ve¢ informacij. Luchtenberg, Seiler in Sun (2018),
poudarjajo, da se potencialni kupci nepremicnine za fizicni ogled nepremicnine v Zivo
odloc¢ijo prav na podlagi dodatnega opisa. Zaradi specifi¢nosti vsake nepremiénine tudi Poor
Boyle, Taylor in Bauchard (2001) ugotavljajo, da je subjektivha ocena dolo¢ene
nepremicnine bolj tocna, ko ima posameznik ve¢ podatkov o nepremicnini, ki pa jih lahko
pridobi zgolj z dodatnim opisom nepremicnine.

Potencialne kupce pri dodatnem opisu najbolj zanima opis okolice (blizina gozda, reke,
jezera), oddaljenost od mesta ter infrastrukture (trgovine, Sole, vrtca ...) ter prometne
povezave (Cas voznje do glavnega mesta). Subjektivna ocena posameznika je vi§ja, kadar
ima nepremic¢nina v blizini gozd ter zelene povrsine. HKrati je v blizini mesto in vsa potrebna
infrastruktura (Cervello, Garcia & Guijarro, 2011).

Za dodaten opis nepremicnine velja, da mora bralca pritegniti in da ga prebere v celoti ter
tako pridobi vse informacije o nepremicnini ter na podlagi pridobljenih informacij
subjektivno oceni vrednost nepremi¢nine. Luchtenberg, Seiler in Sun (2018) so dokazali, da
imajo dolocene besede in besedne zveze v dodatnem opisu nepremiénine pozitiven,
nevtralen in negativen vpliv na subjektivno oceno vrednosti nepremi¢nine. Dokazali so, da
imajo nekatere besede pozitiven vpliv na subjektivno vrednost ne glede na kakovost
fotografij v oglasu.

Tabela 1: Besede in besedne zveze za opis nepremicnine

Pozitiven vpliv

Nevtralen vpliv

Negativen vpliv

udobno

nekaj sten

potrebno nekaj dela

lepo odprt koncept potrebno popravila
prostorno vrhunske naprave veliko popravil
mirno okolje super kuhinja star tradicionalni slog

odprta razporeditev
prostora

v bliZzini mesta

moderno

lepa kuhinja ni veliko hrupa slabo stanje

veliko oken ni veliko prometa posodobljeno

svetlo blizu trgovin pripravljeno za vselitev
drazja soseska pod ceno starejSi prebivalci

Vir: Luchtenberg, Seiler & Sun (2018).
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Lutz (1975) poudarja, da je dobra predstavitev nepremi¢nine izrednega pomena. Ravno pri
podrobnejsem opisu lahko nepremic¢nino predstavimo bolje. Boljsi opis nepremi¢nine lahko
celo spremeni mnenje posameznikov. Posameznik, ki je mnenja, da v nekem okolju ni veliko
ponudbe za aktivno prezivljanje Casa, lahko spremeni svoje mnenje, ¢e v opisu poudarimo
in nastejemo razlicne moznosti prezivljanja prostega Casa.

Ratchatakulpat, Miller in Marchant (2009) so s pomocjo raziskave ugotovili, katere
spremenljivke vplivajo na vrednost nepremiénine v posameznikovih oé¢eh. Spremenljivke so

razdelili v §tiri skupine:

Tabela 2: Spremenljivke, ki vplivajo na vrednost nepremicnine v oceh posameznika

Fizi¢ne lastnosti Oddaljenost od Okolje Financiranje

velikost delovnega mesta stanje soseske obrestna mera

Stevilo sob trgovine oblika terena (naklon) | vrednost hipoteke

Stevilo kopalnic Sole privla¢nost razgleda mese¢ni obrok

stroski vzdrzevanja | prometnih povezav | stopnja pozidanosti ¢as prodaje
zemljis¢ v okolici

vrt storitev varnost soseske

notranja oprema hrup prometa

postavitev

Vir: Ratchatakulpat, Miller & Marchant (2009).

Iz tabele lahko razberemo ve¢ spremenljivk, ki jih potencialnemu kupcu predstavimo s
pomocjo dobrega opisa. V opisu lahko opredelimo skoraj vse fizi¢ne lastnosti, lahko podamo
podatke o oddaljenosti ter opisemo okolje. V primeru, ¢e ima nepremiénina dobre fizi¢ne
lastnosti, ni pa na preve¢ odro¢ni lokaciji, je to priporocljivo poudariti in tako potencialnemu
kupcu ze odgovoriti na nekatera vpraSanja, ki se mu porajajo pri pregledu oglasa. Kokli¢ in
Vida (2009) ugotavljata, da ime lokacije, ki ga je ob prodaji nepremi¢nine potrebno obvezno
navesti (obc¢ina, naselje, mesto) nima tako velikega vpliva na oceno vrednosti, saj lokacijo
nepremicnine predstavlja dostopnost do delovnih mest, nakupovalnih sredis¢, Sol in javnih
storitev. Avtorici poudarjata, da ima samo ime naselja zelo majhen vpliv na oceno v o¢eh
kupca, zato je potrebno kupcu to predstaviti v opisu nepremicnine.

V raziskavi je bilo ugotovljeno, da sta ljudem pri odlocitvi za nakup nepremicnine
pomembni tudi moznost parkiranja svojega vozila ter urejenost etazne lastnine, ¢e je to
potrebno (Brolih, 2016). Na podlagi fotografij ali kratkega osnovnega opisa potencialni
kupci ne morejo oceniti, kakSne so moZnosti parkiranja ter ali je nepremicnina pravno
urejena in brez bremen, zato je pomembno, da to v podrobnejsem opisu tudi opredelimo in
s tem v oceh porabnika nepremicnina dosega visjo vrednost.
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4 RAZISKAVA O VPLIVU FOTOGRAFIJ IN OPISA NA
SUBJEKTIVNO VREDNOTENJE NEPREMICNIN

Vpliv kakovosti fotografij in besedila sem preverjal s pomocjo spletne ankete. Na zacetku
tega poglavja bom predstavil cilj raziskave ter problem, v nadaljevanju pa $e uporabljene
raziskovalne metode ter hipoteze.

4.1 Problem in cilj raziskave

Kot omenjeno ze v uvodu, je glavni namen raziskave ugotoviti vlogo in vpliv besedila ter
fotografij na subjektivno oceno vrednosti nepremic¢nine. Raziskave, ki so bile opravljene do
sedaj, imajo dolo¢ene omejitve. Najvec¢ja omejitev do sedaj opravljenih raziskav je ta, da pri
raziskovanju respondentom niso bile prikazane razlicne verzije predstavitve nepremicnine.
Zaradi navedenega je mozno, da dosedanje raziskave precenjujejo vpliv fotografij na
subjektivno vrednost nepremicnin. V raziskavi bodo respondentom nakljuéno prikazane
razli¢ne verzije predstavitve nepremicnine, zato menim, da se s to omejitvijo ne bom soocil;
v doloc¢eni meri bom lahko prikazal, kako pomembna je ta omejitev.

Dodajanje fotografij oglasu ali pa sestava bolj naprednega oglasa za prodajo nepremicnine
zahteva dolocCeno investicijo v obliki ¢asa, znanja, energije in denarja. Financno ovrednoten
vpliv razlicne kakovosti fotografij pomaga prodajalcem pri bolj optimalnem odlo¢anju o
nalozbi v kakovost in Stevilo fotografij. Lastniki se morajo zavedati, da mora biti njihov
oglas za prodajo nepremicnine dobro pripravljen, saj bodo le tako privabili potencialne
kupce na ogled nepremicnine in sklenili posel. Ceprav se lastniki nepremié¢nin tega zavedajo,
se pojavlja dilema, koliko investirati v prodajo svoje nepremi¢nine. Odlociti se morajo, ali
za pripravo besedila oglasa in fotografiranje najeti strokovnjaka ali ne.

V Sloveniji $e ni bilo opravljene raziskave, ki bi pokazala, kaksen vpliv imajo fotografije in
opis na dojemanje vrednosti nepremicnine v o¢eh potencialnih kupcev. V raziskavi bom tako
preuceval tri razliéne stanovanjske hiSe; ena stanovanjska hisa je novogradnja, vendar
gradnja Se ni dokoncana; ena hisa je bila vseljena pred nekaj leti; tretja je nekoliko starejsa,
vendar je odli¢no ohranjena. V dosedanjih raziskavah vpliva fotografij nepremiénin v
razli¢nih stanjih Se niso preucevali, zato bom s pomocjo raziskave skusal ugotoviti tudi vpliv
stanja nepremicnine na subjektivno oceno vrednosti.

V dosedanjih raziskavah prav tako nisem zasledil, da bi avtorji raziskovali, ali imajo osebne
znacilnosti vpliv na oceno vrednosti. V raziskavi bom za razliko od tujih opravljenih
raziskav, kjer so bili avtorji bolj pozorni na to, koliko ¢asa si nekdo ogleduje fotografijo,
oziroma koliko Casa porabi za branje besedila, preuceval razlike v izbiri anketirancev in
skusal ugotoviti, katere skupne lastnosti imajo, torej ali bolj napredne fotografije ali opis na
splosno pozitivno vpliva na oceno vrednosti ali ne. V raziskavi, ki jo bom opravil, je
dolo¢ena nepremicnina predstavljena na ve¢ nacinov; anketiranec bo dobil predstavljenega
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samo enega od nacinov. Tudi v tujini Se ni bila opravljena raziskava na takSen nacin, da bi
bila nepremic¢nina naklju¢no razli¢no predstavljena vsakemu udeleZzencu raziskave.

V zadnjem casu je tehnologija fotografiranja zelo napredovala. V tujini za oglaSevanje
nepremic¢nine vedno bolj pogosto uporabljajo tudi fotografije iz zraka. Fotografiranje
nepremicnin iz zraka s tako imenovanim »dronom, pri nas $e ni tako razsirjeno kot v tujini,
zato sem v raziskavo vkljucil tudi fotografije nepremicnin iz zraka. Fotografije iz zraka sem
umestili med napredne fotografije, saj lahko taks$ne fotografije trenutno zagotovi le fotograf
z dovoljenjem za upravljanje naprave za letenje.

Razvoj mobilnih pametnih telefonov je omogocil, da ga nekateri uporabljajo celo namesto
raunalnika. Poleg mobilnih telefonov ljudje za dostop do spleta vedno bolj uporabljajo
tabli¢ne racunalnike. Anson (2017) je ugotovil, da so ljudje ne glede na spol, kulturo in
drzavo bivalis¢a nasteli kljuce bivalis¢a, denar in mobilni telefon kot nepogresljive, kadar se
odpravijo od doma. Raziskave o nepremicninah, ki so bile opravljene do sedaj, niso bile
prilagojene za reSevanje na mobilnih napravah, zato je moja spletna anketa prilagojena tudi
zamobilne naprave in tabli¢ne racunalnike. V primeru, ¢e anketa ni prilagojena za reSevanje
na mobilnih napravah, je mozno, da anketirancu informacije niso pravilno predstavljene, kar
lahko vpliva na kon¢ni rezultat reSene ankete.

Kot omenjeno Ze v uvodu, zelim z empiri¢no raziskavo ugotoviti:

- kaksen je vpliv dodanih fotografij na subjektivno oceno vrednosti nepremiénine (oglas
brez fotografij v primerjavi z oglasom s fotografijami);

- kakSen je vpliv kakovosti fotografij na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine
(osnovne fotografije v primerjavi z naprednimi fotografijami);

- kaksen je vpliv kakovosti opisa na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine (oglas z
osnovnim opisom v primerjavi z naprednim opisom);

- ali ima na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine vecji vpliv kakovost fotografij ali
opisa.

Poleg zgoraj opredeljenih ciljev zelim z raziskavo ugotoviti spremembo v dojemanju
vrednosti nepremic¢nine v oCeh posameznika ter vpliv fotografij in besedila na oceno
vrednosti le-te.

4.2 Predvidene predpostavke in omejitve pri obravnavanju problema

V raziskavi predpostavljam, da udeleZenci raziskave vsaj osnovno poznajo lastnosti
nepremicninskega trga. Predpostavljam tudi, da je vsak udelezenec anketo premisljeno
reSeval ter da si je podatke, ki so bili predstavljeni o nepremicnini, v celoti ogledal ter sele
nato podal oceno vrednosti. V raziskavi so morali udelezenci ankete obvezno podati njihovo
oceno vrednosti, ¢eprav je mozno, da oni tak$ne nepremicnine sploh ne bi kupili. Rezultati
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ankete so ocene prvega vtisa, Ki ga je anketiranec dobil glede na naklju¢no dodeljen nacin
predstavitve. Luchtenberg, Seiler in Sun (2018) ugotavljajo, da se potencialni kupci za ogled
nepremicnine odlocijo na podlagi dobro pripravljenega oglasa, zato predpostavljam, da bi se
potencialni kupci, katerim je bila predstavljena nepremi¢nina z naprednim opisom in
naprednimi fotografijami, odlo¢ili za ogled nepremi¢nine v Zivo ter posledi¢no lahko sklenili
posel. Predpostavljam tudi, da so subjektivne ocene vrednosti zaradi dobre situacije na trgu
nepremicnin visje, kot bi bile v ¢asu gospodarske krize.

Pri raziskovanju problematike sem naletel tudi na nekaj omejitev. Glavna omejitev, ki se je
pojavila, je majhnost vzorca anketiranih, saj sem bil pri raziskovanju te problematike
¢asovno omejen. Naslednja omejitev moje raziskave je ta, da je bilo na anketo potrebno
odgovoriti na ratunalniku, pametnem telefonu ali tablici, kar verjetno za starejSo generacijo
predstavlja omejitev, vendar pa menim, da ta omejitev na mojo raziskavo ni imela tako
velikega vpliva, saj se ljudje za nakup nepremicnine najpogosteje odlo¢ijo v Casu svoje
delovne aktivnosti.

V raziskavi sem preuceval vzorec populacije in ne ciljnih kupcev. Ciljni kupci imajo ved
znanja o nepremicninah in trg nepremi¢nin bolje poznajo, zato so njihove ocene vrednosti
bolj realne. Luchtenberg, Seiler in Sun (2018) so ugotovili, da imajo tisti, ki nameravajo v
bliznji prihodnosti kupiti nepremi¢nino, ve¢ informacij, izkusenj ter bolj jasna stalis¢a glede
nakupa nepremicnine. Potencialni kupci za iskanje prave nepremic¢nine porabijo ve¢ Casa,
saj si vsak spletni nepremic¢ninski oglas podrobno ogledajo in ocenijo, ali jim nepremi¢nina
ustreza ali ne. Ceprav v raziskavo niso bili vkljuceni ciljni kupci, je anketa prilagojena za
reSevanje na pametnih telefonih in tablicah, ki jih uporablja generacija, ki se bo najkasneje
v Casu petih ali desetih let srecevala z nakupom nepremicnine.

UdeleZenci ankete o anketo hitro reSevali ter hitro podali oceno, ki se verjetno razlikuje od
tiste, ¢e bi morali tak$no nepremic¢nino dejansko res kupiti. Vprasanje je tudi, ali bi se
anketiranci v realni situaciji na spletnem portalu odlo¢ili za ogled oglasa brez fotografij. V
raziskavi je ocenitev prikazane nepremic¢nine obvezna. Pri preuc¢evanju vpliva sestave oglasa
je v ospredju prvi vtis o nepremiénini, ki je po mnenju avtorjev najbolj pomemben. Ceprav
je lahko prvi vtis o nepremic¢nini dober, pa je pri sestavi oglasa pomembno, da si informacije,
Ki so podane, ¢im bolj to¢ne in resni¢ne, saj lahko ob ogledu nepremicnine v Zivo pride do
razoCaranja potencialnega kupca. Vse tri nepremic¢nine S0 bile predstavljene glede na
trenutno realno stanje nepremicnine. Vsi podatki o nepremi¢ninah so resni¢ni in so bili
anketirancu predstavljeni. Z navedbo resni¢nih podatkov menim, da sem pridobil bolj to¢ne
rezultate.

V raziskavi sem preuceval samo vpliv sestave oglasa pri stanovanjskih hisah, kar se lahko
pojavi kot omejitev, saj imajo lahko fotografije zunanjosti in fotografije iz zraka pri
oglasevanju hise vecji vpliv kot pri stanovanju ali poslovnem prostoru. Rezultate raziskave
zato ni mozno popolnoma posplositi za vse vrste nepremicnin.
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Udelezenci ankete S0 morali oceniti predstavljene nepremicnine; v realnosti se potencialnim
kupcem na spletnih nepremic¢ninskih portalih pojavljajo $e zunanji drazljaji, zato je mozno,
da si neke nepremicnine tudi ne ogledajo. Mozno je tudi, da so tri nepremi¢nine, ki so bile
predstavljene, anketiranci primerjali med seboj, saj drugih nepremicnin, kot so na spletnih
portalih za prodajo nepremicnin, ni bilo. Poleg tega, da sem z anketo preverjal vpliv
fotografij in besedila, v tej raziskavi nisem preverjal vpliva vrstnega reda fotografij ter vpliva
prve fotografije nepremicnine. V raziskavi nisem preverjal, ali je katera fotografija (prostora)
udelezencu bolj pomembna od drugih.

V nadaljnjem raziskovanju bi lahko anketo opravili na potencialno ciljnih kupcih, kjer bi
lahko v raziskavo vkljucili vecje Stevilo razli¢nih nepremicnin. Z metodo sledenja o¢em bi
lahko preverili, katere so tiste fotografije in besede, ki so najbolj vplivale na oceno.

4.3 Predstavitev hipotez

V magistrskem delu bom preverjal pet hipotez:

Osnova za prvo hipotezo so raziskave Carrilla (2008) ter Benefielda, Johnsona in Caina
(2011), ki so ugotovili, da imajo fotografije velik pomen pri spletnem oglasu za prodajo
nepremicnin. Rezultati prejsnjih raziskav so pokazali, da se ocena vrednosti poveca za 0,8
% z vsako dodatno fotografijo, ki je v oglasu. Zaradi navedenega bom testiral naslednjo
hipotezo:

1. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremiénine predstavljene z opisom in
osnovnimi fotografijami bo visja v primerjavi s subjektivno oceno vrednosti
nepremicnine, predstavljene samo z opisom.

Osnova za drugo hipotezo je raziskava Luchtenberga, Seilera in Suna (2018), ki je pokazala
povezavo med kakovostjo fotografij in fizicnim ogledom nepremic¢nin. Raziskava Seilera,
Madhavana in Liechtya (2011) je prav tako pokazala pomembnost fotografij in njihov vpliv
na pozornost potrosnika. Napredne fotografije predstavljajo fotografije, ki so fotografirane
iz pravih kotov, da se zagotovi najboljSa mozZna fotografija dolocenega prostora ali hiSe.
Nasprotno, fotografija niZje kakovosti (osnovna fotografija) prikazuje identi¢en prostor,
vendar ni fotografiran z optimalnega kota. Napredne fotografije vsebujejo tudi fotografije
nepremicnine iz zraka. Zaradi navedenega bom testiral naslednjo hipotezo:

2. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremicnine z naprednejsimi fotografijami
bo vi§ja v primerjavi s subjektivno oceno vrednosti nepremicnine z osnovnimi
fotografijami.

Osnova za tretjo hipotezo so rezultati raziskav Seilera, Madhavana in Liechtya (2011) in
Luchtenberga, Seilera in Suna (2018), ki so pokazali razlicno obnasanje potrosnikov pri
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ogledu oglasov glede na njihovo znanje s podrocja trga nepremicnin. Zaradi navedenega
bom testiral naslednjo hipotezo.

3. Hipoteza: Razlika v percepcijah subjektivne ocene vrednosti nepremi¢nin bo pri
osebah, ki ocenjujejo, da nepremicninski trg dobro poznajo, nizja v primerjavi z
osebami, ki ocenjujejo, da nepremic¢ninski trg slabse poznajo.

Hipoteza Stiri temelji na dosedanjih raziskavah avtorjev, ki so dokazali vpliv uporabe
pozitivnih besed v opisu na prodajno ceno in ¢as prodaje nepremic¢nine. Napredni opis poleg
samo osnovnih informacij, ki so potrebne za objavo nepremicnine na spletnem portalu,
vsebuje tudi dodatne informacije. V naprednem opisu so uporabljene besede, ki imajo
dokazano pozitiven vpliv na obnasSanje potencialnih kupcev glede na raziskavo
Luchtenberga, Seilera in Suna (2018). Zaradi navedenega bom testiral naslednjo hipotezo:

4. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremi¢nine z naprednim opisom bo visja
kot pri subjektivni oceni vrednosti nepremicnine z osnovnim opisom.

Osnova za peto hipotezo je raziskava Luchtenberga, Seilera in Suna (2018), ki je pokazala,
da imajo pozitivne besede v oglasih nepremi¢nin vecji vpliv na odlocitev potencialnih
kupcev, da si nepremi¢nino ogledajo v zivo, kot kakovost fotografij. Zaradi navedenega bom
testiral naslednjo hipotezo:

5. Hipoteza: Bolj napreden opis bo imel ve¢ji pozitivni vpliv na subjektivno oceno
vrednosti nepremicnine kot napredne fotografije.

4.4 Metode raziskave

Raziskavo sem opravil s pomo¢jo anonimnega spletnega anketnega vprasalnika. Anketa je
bila objavljena na javno dostopni spletni strani. Povezava do ankete je bila objavljena na
socialnem omreZju Facebook v skupinah, kjer se ¢lani zanimajo za nakup ali prodajo
nepremicnine. Povezavo do ankete sem posredoval tudi vsem kontaktom v mojem imeniku
spletne poSte. V spletni posti sem prosil naslovnika, naj resi anketo ter jo posreduje svojim
prijateljem, znancem in sorodnikom. Zaradi razvoja tehnologije (pametni telefoni in tabli¢ni
racunalniki) je bila anketa prilagojena tudi za resevanje na pametnih mobilnih napravah ter
tabli¢nih racunalnikih.

Anketa je imela tri pomembne dele.
Prvi del ankete je bil za vse udelezence ankete enak in je vseboval nekaj splosnih vprasanj

na temo nepremicnin (poznavanje slovenskega nepremicninskega trga, izkusnje s prodajo
ali nakupom nepremicnine ter vprasanja, kjer je bilo potrebno na lestvici od 1 do 5 oceniti,
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kaj je anketirancu pomembno pri nakupu nepremicnine ter kaj vpliva na njegovo oceno
vrednosti nepremicnine).

Drugi del ankete je raziskoval glavno tezo magistrske naloge in je bil razdeljen v tri sklope.
V vsakem sklopu je bila predstavljena ena nepremic¢nina. Vsak sklop je vseboval Sest
razli¢nih moznosti predstavitve nepremic¢nine. V vsakem sklopu je bila tako respondentu
nakljuéno predstavljena ena od Sestih moznih predstavitev nepremi¢nine. V spodnji tabeli
(Tabela 3) so predstavljene razlicne verzije predstavitve posamezne nepremicnine in podatki
o Stevilu respondentov, ki jim je bila navedena verzija predstavitve nepremi¢nine prikazana.
Respondenti so morali na podlagi prikazane verzije nepremic¢nine oziroma prikazanih
podatkov o nepremicnini podati subjektivno oceno vrednosti.

Tabela 3: Stevilo respondentov za predstavijeno verzijo nepremicnine

Hisa Malo Hisa Hisa
Mlagevo | Smarje-Sap Sti¢na

(1) Osnovni opis* 25 23 25
(2) Napredni opis* 29 32 22
(3) Osnovni opis z osnovnimi fotografijami 24 26 23
(4) Osnovni opis z naprednimi fotografijami 16 21 26
(5) Napredni opis z osnovnimi fotografijami 29 25 27
(6) Napredni opis z naprednimi fotografijami 28 24 28
*QOsnovni opis vsebuje informacije, ki so zahtevane za objavo oglasa na nepremi¢ninskem portalu.
*Napredni opis vsebuje informacije iz osnovnega opisa in dodatno besedilo, ki vkljuéuje besede, ki imajo
dokazano pozitiven vpliv na oceno vrednosti.

Vir: lastno delo.

Predmet preucevanja so bile tri nepremicnine:
- Nepremiénina 1: Stanovanjska hisa v naselju Malo Mlacevo pri Grosuplju,
- Nepremi¢nina 2: Stanovanjska hi$a v naselju Smarje-Sap pri Grosuplju,
- Nepremicnina 3: Stanovanjska hisa v naselju Sti¢na pri Ivan¢ni Gorici (I11. Gradbena
faza).

Opis preucevanih nepremicnin:

Nepremicnina 1: Stanovanjska hiSa v naselju Malo Mlacevo pri Grosuplju (v nadaljevanju
stanovanjska hisa Mlacevo). Hisa je bila zgrajena leta 1997 in je priblizno 3 kilometre iz
vecjega mesta Grosuplje, ki je od Ljubljane oddaljeno priblizno 20 kilometrov. Hisa je lepo
vzdrzevana, zato je kljub starosti Se vedno lepega videza. Zemljisce velikosti 475 kvadratnih
metrov je urejeno z lepo zelenico.
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Za preucevanje vpliva fotografij in besedila pri tej nepremiénini sem se odlocil zato, ker gre
za nepremicnino, ki je starejsa, vendar ima moderno zasnovane prostore in novej$o notranjo
opremo. Nepremicnina ima tudi lepo urejeno zunanjost.

Nepremi¢nina 2: Stanovanjska hi$a v naselju Smarje Sap pri Grosuplju (v nadaljevanju
stanovanjska hisa Smarje). Higa, ki je bila zgrajena leta 2008, vendar dokon¢ana leta 2015,
je od Ljubljane oddaljena 10 kilometrov. Obsega 250 kvadratnih metrov bivalne povrSine
ter stoji na zemljis¢u velikosti 422 kvadratnih metrov. Hisa je bila grajena, dokon¢ana in
opremljena s kvalitetnimi materiali ter opremo visjega cenovnega razreda.

Stanovanjsko hifo Smarje sem v raziskavo vklju¢il, ker je nadstandardno (luksuzno)
opremljena in ustreza novejSim standardom gradnje. Kot sem Ze omenil, vecina avtorjev
ugotavlja, da imajo fotografije pomemben vpliv pri nepremicninah, ki so nadstandardno
grajene oziroma luksuzno opremljene.

Nepremicnina 3: Stanovanjska hiSa v naselju Sti¢na pri Ivan¢ni Gorici (v nadaljevanju
stanovanjska hiSa Sti¢na). Gradnja hiSe se je pricela leta 2018. HiSa obsega 326 kvadratnih
metrov bivalne povrSine in stoji na zemljis€u velikosti 1100 kvadratnih metrov. Trenutno je
hiSa v tretji gradbeni fazi in jo je potrebno dokoncati. Lokacija nepremicnine ponuja lepe
razglede; od blizjega ve¢jega mesta Ivanc¢na Gorica je oddaljena 3 kilometre. Ivan¢na Gorica
je od Ljubljane oddaljena 35 kilometrov.

Vpliv fotografij in besedila zelim preuciti tudi na nepremicnini, ki je novogradnja, vendar Se
ni dokonc¢ana in potrebno je vloziti sredstva, da se hisa dokonéa. To nepremi¢nino sem si
izbral tudi zato, ker ima veliko zemljisce in veliko bivalno povrsino.

Vsaka od navedenih nepremicnin je bila respondentu tako predstavljena z naklju¢no
dodeljeno verzijo predstavitve. V nadaljevanju je opisan primer razli¢nih verzij prikaza za
nepremicnino 1 (Hisa Mlacevo):

Primer osnovnega opisa: GROSUPLJE, MALO MLACEVO, 271 m2, samostojna hisa,
zgrajena l. 1997, 475 m2 zemljisca.

Primer naprednega opisa: GROSUPLJE, MALO MLACEVO, 271 m2, samostojna hisa,
zgrajena l. 1997, 475 m2 zemljisca. V neposredni blizini Grosuplja prodamo prostorno hiso.
V pritli¢ju so velika garaza, kurilnica in WC. V prvem nadstropju so predprostor, dve svetli
spalnici, vecja kopalnica, kuhinja vi§jega cenovnega razreda z jedilnim delom in dnevnim
prostorom. Kuhinja in dnevni prostor sta zdruzena. 1z dnevnega prostora je izhod na vecjo
pokrito teraso. V mansardi sta Se dve lepi spalnici, kopalnica, garderobna soba ter ve¢ja soba,
Ki je trenutno namenjena rekreaciji (fitnes). Hisa ima odprto prostorsko razporeditev in ima
veliko oken, kar zagotavlja prijetno osvetljenost prostorov. Za hiso je ¢udovit vrt, primeren
za druzenja ob peki zara ali veCerno mirno posedanje ob ognju.
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Slika 2: Primerjava zunanja fotografija (osnovna fotografija levo, napredna fotografija
desno)

Vir: lastno delo.

Slika 3: Primerjava notranja fotografija (osnovna fotografija levo, napredna fotografija
desno)

\

Vir: lastno delo.

Tretji del ankete je bil enak za vse udelezence ankete. V tem delu je moral anketiranec
odgovaoriti, v kateri regiji zivi ter podati informacijo o spolu in starosti.
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5 REZULTATI RAZISKAVE IN NJIHOVA INTERPRETACIJA

Po opravljeni raziskavi sem analiziral rezultate, ki so predstavljeni na zacetku tega poglavja,
sledi njihova interpretacija in preverjanje postavljenih hipotez.

5.1 Rezultati raziskave

Anketa je bila javno objavljena na dan 7. 3. 2019. Cas raziskovanija je bil tri mesece; v tem
Casu je bila anketa ves Cas dostopna na spletni povezavi.

Anketo je resevalo 353 oseb, vendar je anketo ustrezno in dokon¢no resilo 151 oseb. Velika
neustreznost vprasalnikov je verjetno posledica spletnega anketiranja, saj je velika vec¢ina po
prvih nekaj vprasanjih prenehala z reSevanjem ankete. V analizo sem vkljucil le tiste, ki so
anketo dokon¢no resili; skupaj je v analizo rezultatov vkljué¢enih 151 oseb.

V tabeli 4 so prikazani podatki o preuc¢evanem vzorcu (spol in starost). Iz tabele je razvidno,
da je bilo najve¢ oseb mlajsih od 30 let, kar je verjetno posledica tega, da je bila anketa
objavljena na internetu, ki ga pogosteje uporablja mlajsa populacija. Vendar pa je obdobje
do 30. leta zelo klju¢no, saj se vecina ljudi ravno v tem obdobju odlo¢i za nakup

nepremicnine.
Tabela 4: Podatki o preucevanem vzorcu.
SPOL DELEZ
Moski 53,55 %
Zenske 46,45 %
STAROST STEVILO OSEB
do 20 let 37
med 21 in 30 let 68
med 31 in 40 let 12
med 41 in 50 let 15
med 51 in 60 let 16
61 let in ved 3
SKUPAJ 151

Vir: lastno delo.

Najveé, 41,9 % anketirancev, prebiva v Ljubljani z okolico; kar 25,16 % jih Zivi na
Gorenjskem; anketiranci, ki zivijo na Dolenjskem, predstavljajo 14,84 % vseh udelezencev
ankete; sledijo anketiranci, ki Zivijo na Primorskem s 7,1 %, na Notranjskem 5,16 % ter
Stajerskem 5,16 %. Najmanj, samo 0,65 % anketirancev, zivi v Prekmurju.
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Slovensko prebivalstvo po zadnjih podatkih sestavlja 50,05 % moskih in 49,95 % Zensk.
Najvec prebivalcev Slovenije zivi v delu Ljubljane z okolico; povprecna starost prebivalstva
je 43,4 let (SURS, 2019). Glede na navedene podatke in na sestavo mojega vzorca menim,
da bi rezultate ankete lahko posplosil na celotno populacijo.

Najve¢ anketirancev (40,65 %) ocenjuje, da se na slovenski nepremicninski trg srednje
spozna. Slaba Cetrtina (24,51 %) nepremicninski trg slabo pozna; 12,26 % jih ocenjuje, da
se na slovenski trg nepremicnin zelo slabo spozna. Iz rezultatov je razvidno, da jih kar 16,78
% slovenski nepremi¢ninski trg dobro pozna, 5,8 % anketirancev pa se na slovenski
nepremicninski trg spozna zelo dobro. Rezultati so prikazani na grafikonu (slika 4).

Slika 4: Grafikon subjektivne ocene poznavanja nepremicninskega trga

Na slovenski nepremicninski trg se spoznam

zelo dobro
5 80% zelo slabo
¢ 12,26%
dobro ?
16,78%
slabo
24,51 %
srednje
40,65%

zelo slabo slabo srednje dobro = zelo dobro

Vir: lastno delo.

Na vpra$anje o izku$njah glede nakupa nepremic¢nine je 29 % respondentov odgovorilo, da
so v preteklosti ze kupili nepremiénino, in sicer je §lo najpogosteje za nakup stanovanja ali
stanovanjske hiSe. IzkuSnje s prodajo nepremi¢nine ima 18 % respondentov. V vecini
primerov so respondenti prodali hiSo, stanovanje ali zazidljivo parcelo.

Anketiranci so morali v nadaljevanju s pomocjo petstopenjske lestvice (1 — sploh ni
pomembno, 2 — ni pomembno, 3 — niti ni nepomembno, niti pomembno, 4 — pomembno, 5
— zelo pomembno) oceniti, kateri elementi so po njihovem mnenju pomembni pri spletnem
oglasu za prodajo nepremi¢nine. Rezultati so pokazali, da so udelezencem pri spletnem
oglasu najbolj pomembne fotografije notranjosti (povpre¢na ocena 4,54), fotografije
zunanjosti (povprecna ocena 4,43); sledi dober opis nepremic¢nine s povprecno oceno 4,41
in fotografija tlorisa nepremi¢nine s povprec¢no oceno 4,03. Nekoliko manj pomembne so
anketirancem fotografije iz zraka s tako imenovanim dronom, saj je bila povpre¢na ocena
3,12 ter prisotnost agencije s povprec¢no oceno 3,08. Rezultati so prikazani na sliki spodaj
(slika 5). Znak | na sliki predstavlja 95 % interval zaupanja.
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Slika 5: Pomembnost elementov pri spletnem oglasu za prodajo nepremicnine

Kateri elementi so po vaSem mnenju pomembni pri spletnem
oglasu za prodajo nepremicnine? (petstopenjska lestvica)

Fotografije notranjosti =i 4,54
= Fotografije zunanjosti = 443
[<5] b . ey .
GE) Dober Opi1Ss nepremicnine I 1 441
LIJ - -
Slika tlorisa =403
Fotografije iz zraka 1 312
Prisotnost agencije ' 1 3,08

1-sploh ni pomembno 2-ni pomembno 3-niti ni nepomembno niti pomembno
4-pomembno 5-zelo pomembno

Vir: lastno delo.

Pri naslednjem vprasanju (Slika 6) so morali anketiranci s pomocjo petstopenjske lestvice
(1 —sploh ne vpliva, 2 — ne vpliva, 3 — niti ne vpliva, niti vpliva, 4 — vpliva, 5 — zelo vpliva)
oceniti, kaj pozitivno vpliva na njithovo ocenjevanje vrednosti nepremicnine. Iz rezultatov je
razvidno, da najbolj vpliva lokacija nepremicnine, Saj je bila povpre¢na ocena 4,53; sledijo
velikost bivalne povrsine s povpre¢no oceno 4,38, velikost zemljis¢a s povpreéno oceno 4,25
in urejenost okolice s povpre¢no oceno 4,21; najmanj pomemben vpliv ima kakovost
notranje opreme s povpreéno oceno 3,80. Znak | na sliki predstavlja 95 % interval
zaupanja.

Slika 6: Dejavniki vpliva na oceno vrednosti in povprecna ocena

Kaj po vaSem mnenju pozitivno vpliva na oceno vrednosti
nepremicnine? (petstopenjska lestvica)

.g lokacija nepremicnine = 4,53

% velikost bivalne povprsine = 4 38

= :

% velikost zemljisca = 4,25

&) urejenost okolice =421
kakovost notranje opreme =331

1-sploh ne vpliva 2-ne vpliva 3-niti ne vpliva niti vpliva 4-vpliva 5-zelo vpliva

Vir: lastno delo.
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a) Stanovanjska hisa Mlacevo

Rezultati so pokazali spreminjanje aritmeti¢ne sredine pripisane subjektivne vrednosti glede
na razli¢no verzijo predstavitve nepremicnine. Spremembe v aritmeti¢ni sredini pripisane
subjektivne vrednosti je mozno videti tudi na sliki (slika 7) spodaj. Aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti na podlagi samo osnovnega opisa znasa 182.000 € in na
podlagi samo naprednega opisa 220.000 €. 1z spodnje slike prikaza rezultatov je razvidno,
da je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti visja, ko so bile anketirancu
predstavljene tudi fotografije nepremicnine. V primeru prikaza osnovnega opisa in osnovnih
fotografij je aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti znasala 256.660 €. Najvi§ja
aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti pri stanovanjski hisi Mlacevo je bila,
kadar so anketiranci ocenjevali vrednost na podlagi osnovnega opisa in naprednih fotografij.
Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti je bila v tem primeru 301.562 €.
Kombinacija naprednega opisa in osnovnih fotografij je prinesla aritmeti¢na sredino
pripisane subjektivne vrednosti v visini 227.750 €, kombinacija naprednega opisa in
naprednih fotografij pa 268.750 €.

Na vseh slikah predstavlja vodoravno os verzijo predstavitve nepremi¢nine, medtem ko je
aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti v valuti Evro prikazana na navpi¢ni 0Si.
Na grafu je prikazan tudi 95 % interval zaupanja, Ki ga oznacuje I znak).

Slika 7: Prikaz gibanja aritmeticne sredine pripisane subjektivne vrednosti za
nepremicnino Mlacevo

€400.000
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€300.000
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Osnovni opis  Napredni opis  Osnovni opis z  Osnovni opis z Napredni opis z Napredni opis z
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osnovnimi naprednimi osnovnimi naprednimi

fotografijami  fotografijami  fotografijami  fotografijami

Vir: lastno delo.
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b) Stanovanjska hifa Smarje

Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti pri stanovanjski hisi Smarje je bila
razli¢na ob razli¢nih verzijah prikaza. Spremembe v aritmeticni sredini pripisane subjektivne
vrednosti je mozno videti tudi na sliki (slika 8) spodaj. Tako znasa aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti ob prikazu osnovnega opisa 192.608 €, ob prikazu
naprednega pa 255.000 €. V primeru kombinacije osnovnega opisa in osnovnih fotografij
zna$a aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti 208.076 €. Aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti se mo¢no poveca v primeru osnovnega opisa in naprednih
fotografij, in sicer znasa 304.047 €. Pri prikazu naprednega opisa in osnovnih fotografij pa
znaSa 246.400 €. Kombinacija naprednega opisa in naprednih fotografij prinaSa aritmeti¢no
sredino pripisane subjektivne vrednosti v visini 281.875 €. Na grafu je prikazan tudi 95 %
interval zaupanja, ki ga oznacuje I znak).

Slika 8: Prikaz gibanja aritmeticne sredine pripisane subjektivne vrednosti za
nepremicnino Smarje
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fotografijami  fotografijami  fotografijami  fotografijami

Vir: lastno delo.

c) Stanovanjska hisa Sti¢na

Spremembe v aritmeticni sredini pripisane subjektivne vrednosti je mozno videti tudi na sliki
(slika 9) spodaj. Ob prikazu osnovnega opisa nepremi¢nine znaSa aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti 181.600 €, ob naprednem opisu pa 251.818 €. Aritmeti¢na
sredina pripisane subjektivne vrednosti se je pri stanovanjski hisi Sti¢na znizala ob prikazu
fotografij. Tako znaSa aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti ob prikazu
osnovnega opisa in osnovnih fotografij 160.650 €, ob osnovnem opisu in naprednih
fotografijah 174.461 €. Kombinacija naprednega opisa in osnovnih fotografij prinaSa
aritmeticno sredino pripisane subjektivne vrednosti v visini 196.666 €, medtem ko v primeru
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prikaza naprednega opisa in naprednih fotografij znasa 156.946 €. Na grafu je prikazan tudi
95 % interval zaupanja, ki ga oznacuje I znak).

Slika 9: Prikaz gibanja aritmeticne sredine pripisane subjektivne vrednosti za
nepremicnino Sticna
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fotografijami  fotografijami  fotografijami  fotografijami

Vir: lastno delo.
5.2 Interpretacija rezultatov

Rezultati so pokazali, da je bila najniZja aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti
pri nepremi¢nini Mlaevo in Smarje, kadar so anketiranci ocenjevali zgolj na podlagi
osnovnega opisa. Zanimivo je, da je pri stanovanjski hisi Sti¢na najniZja aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti v primeru prikaza naprednega opisa in naprednih fotografij.
Taks$en rezultat je verjetno posledica tega, da je stanovanjska hisa v Sti¢ni nedokoncana. V
primeru osnovnega opisa so bili anketiranci seznanjeni, da je hisSa v tretji gradbeni fazi,
vendar pa si je verjetno ve€ina vseeno predstavljala drugacno hiSo, kot je v resnici. Velika
verjetnost je tudi, da anketiranci niso poznali lastnosti tretje gradbene faze in so pri
ocenjevanju vrednosti na podlagi opisa menili, da je nepremicnina v zaklju¢ni fazi gradnje.
Tudi Grum, Kobal Grum in Temeljotov Salaj (2010) so ugotovili, da imajo nedokon¢ane
stanovanjske hise niZjo ceno, saj potencialni kupci pricakujejo, da ima hisa vgrajena okna,
vrata in centralno ogrevanje. Na podlagi fotografij so anketiranci opazili, da stanovanjska
hisa Se nima vgrajenih oken, vrat, fasade, ogrevanja ter da okolica ni urejena, zato so
nepremic¢nino ocenili z nizjo vrednostjo. Podobno tudi Alpert (1971) ugotavlja, da se
vrednost stanovanjske hiSe v primeru, da nima elektricnih in vodovodnih instalacij, v
kupcéevih o¢eh mocno zniza, ¢e pa jih ima, se cena bistveno ne zvisa. V primeru stanovanjske
hise Sti¢na predvidevam, da so anketiranci na podlagi osnovnega in naprednega opisa
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sklepali, da ima hisa urejene instalacije. Iz fotografij je razvidno, da instalacije niso urejene,
kar je lahko bistveno vplivalo na oceno vrednosti po ogledu fotografij.

Pri vseh treh nepremi¢ninah rezultati kaZejo, da je aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne
vrednosti visja, kadar je nepremi¢nina predstavljena samo z besedilom in kadar je uporabljen
napreden opis nepremi¢nine. Vendar pa daje osnoven opis v kombinaciji z naprednimi
fotografijami vi§jo aritmeti¢no sredino pripisane subjektivne vrednosti kot napreden opis in
napredne fotografije. Razlogov za taksne rezultate je verjetno vec, vendar pa je to, da je bila
vecina anket reSenih preko mobilnega telefona, verjetno vplivalo na to, da se anketiranci v
primeru, ¢e so bile prikazane fotografije, niso odlo¢ili za tako poglobljeno branje besedila in
so nepremi¢nino ocenili z vi§jo oceno, kadar so bili zgolj osnovni podatki in fotografije
boljse kakovosti. Podobno tudi Ratchatakulpat, Miller in Marchant (2009) ugotavljajo, da si
posamezniki na podlagi fotografij lahko Ze odgovorijo na zastavljena vpraSanja. Na podlagi
fotografij lahko posamezniki hitro dobijo vpogled v stanje in ohranjenost nepremicnine, ki
pa sta glavna faktorja pri odlo¢anju, ali je nepremi¢nina posamezniku zanimiva ali ne.

Predvidevam, da bi bili rezultati raziskave drugacni, ¢e bi bili v raziskavo vkljuceni zgolj
potencialni kupci nepremicnin oziroma tisti, ki imajo v bliznji prihodnosti namen kupiti
nepremic¢nino. V raziskavi, ki so jo opravili Seiler, Madhavan in Liechty (2011), so namre¢
ugotovili, da so bili tisti, ki so v bliznji prihodnosti imeli namen kupiti nepremi¢nino, bolj
pozorni tudi na opis nepremic¢nine, medtem ko so tisti, ki v bliznji prihodnosti niso imeli
namena kupiti nepremicnine, svojo odloc¢itev v ve€ini primerov sprejeli po ogledu fotografij
in si podrobnega opisa sploh niso prebrali.

V primeru uporabe naprednih fotografij je aritmeti¢na sredina visja kot v primeru uporabe
osnovnih fotografij. Najvi§ja razlika se je pojavila pri nepremi¢nini Smarje, ki ima dobro
lokacijo in hkrati tudi lepo urejeno notranjost. Gre za nepremicnino, Ki je luksuzno
opremljena in sem z uporabo naprednih fotografij to lahko tudi predstavil. Razlika med
osnovnimi in naprednimi fotografijami se pojavlja tudi pri nepremi¢nini Mlacevo, saj je
kljub starosti nepremi¢nina dobrega izgleda. Hkrati je okolica hiSe lepo urejena, kar se je na
naprednih fotografijah Se bolj odraZalo. Pri nepremicnini Sti¢na so imele fotografije
negativen vpliv; hkrati ni opaziti bistvene razlike v aritmeti¢ni sredini med osnovnimi in
naprednimi fotografijami. Razlog je verjetno ta, da so anketiranci na podlagi fotografij
dejansko videli fazo, v kateri je trenutno nepremicnina, in so zato vrednost ocenili nizje, kot
tedaj, kadar je bila nepremic¢nina predstavljena samo z besedilom. Rezultati so tako podobni
kot v raziskavi Rindfussa, Piotrowskega, Thongthaiga in Prasartkulga (2006), saj so
ugotovili, da ima uporaba fotografij vecjo korist, ¢e je nepremicnina redno vzdrzevana in je
vizualno bolj privlacna. Pri takSnih nepremicninah imajo fotografije, ki so fotografirane iz
pravih zornih kotov in so boljSe kakovosti, Se dodaten pozitiven vpliv na oceno vrednosti.
Avtorji so ugotovili, da pri nepremi¢ninah, ki so potrebne obnove oziroma ve¢jih investicij,
bolj kakovostne fotografije nimajo pozitivnega vpliva na subjektivno oceno vrednosti.
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5.3 Preverjanje hipotez

Predstavljene hipoteze bom preverjal z uporabo T-testom neodvisnih vzorcev, saj bom med
seboj primerjal dve neodvisni skupini. S pomod¢jo uporabe T-testa bom ugotovil, ali se
aritmetic¢ni sredini dveh skupin med seboj tudi statisticno pomembno razlikujeta. Dodatno
bom pri nekaterih hipotezah uporabil tudi statisticno metodo ANOVA (test skupin) in preucil
tudi morebitne povezave med razlicnimi demografskimi lastnostmi populacije in njihovo
oceno vrednosti nepremicnin.

1. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremicnine, predstavljene z opisom in
osnovnimi fotografijami, bo vis§ja v primerjavi S subjektivno oceno vrednosti
nepremicnine, predstavljene samo z opisom.

Hipoteza 1 je sestavljena iz dveh delov. V prvem delu bom preveril razlike med osnovnim
opisom in kombinacijo osnovnega opisa in osnovnih fotografij (podatki, prikazani v tabeli
5), v drugem delu pa razlike med naprednim opisom in kombinacijo naprednega opisa in
osnovnih fotografij (podatki prikazani v tabeli 6).

Tabela 5: Primerjava (osnovni opis v primerjavi z osnovnim opisom in dodanimi
osnovnimi fotografijami)

Opis Nepremicnina
Smarje Sticna Mlacevo
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 192.608 € | 181.600 € | 182.000 €

vrednosti; prikazan je samo osnovni opis
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 208.076 € | 160.652 € | 256.667 €
vrednosti; prikazan je osnovni opis z dodanimi
osnovnimi fotografijami

P-vrednost (neodvisen vzorec t-test) P=0,014

Vir: lastno delo.

Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti pri nepremiénini Smarje je bila vi§ja za
15.468 €, ko je bila nepremic¢nina poleg samo osnovnega opisa predstavljena $e z osnovnimi
fotografijami. Pri nepremicnini Sti¢na je obratno, saj je aritmeti¢na sredina pripisane
subjektivne vrednosti nizja, ko je bila nepremi¢nina predstavljena z osnovnim opisom in
osnovnimi fotografijami za 20.948 €. Nepremiénina Smarje je lepega izgleda, kar je verjetno
razlog, da so imele tudi osnovne fotografije pozitiven vpliv na oceno vrednosti, medtem ko
je nepremicnina Sti¢na v fazi gradnje. Predvidevam, da so anketiranci v primeru osnovnega
opisa nepremic¢nine Sticna menili, da je nepremicnina potrebna zgolj manj$ih zaklju¢nih del,;
ob prikazu osnovnih fotografij so na podlagi fotografij videli, da dokoncanje taksne hiSe
zahteva Se dodatno investicijo, kar je v oCeh anketiranca znizalo ceno nepremicnini. Pri
nepremicnini Mlacevo je opaziti veliko razliko v aritmeti¢ni sredini pripisane subjektivne
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vrednosti med samo osnovnim opisom in osnovnim opisom z osnovnimi fotografijami. Pri
prikazu osnovnega opisa in osnovnih fotografij je bila aritmeticna sredina pripisane
subjektivne vrednosti visja za 74.666 €. Menim, da so anketiranci vV primeru samo osnovnega
opisa ocenjevali z niZjo oceno, saj gre za starejSo hiSo, ki je bila zgrajena leta 1997. V
primeru, ko so bile anketirancem prikazane $e osnovne fotografije, so anketiranci na podlagi
fotografij opazili lepo urejenost tako hise kot okolice, zato so nepremi¢nino ocenili z vi§jo
ceno.

Tabela 6: Primerjava (napredni opis v primerjavi z naprednim opisom in dodanimi
osnovnimi fotografijami)

Opis Nepremi¢nina
Smarje Sti¢na Mlacevo
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 255.000 € | 251.818 € | 220.000 €

vrednosti; prikazan je samo napredni opis
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 246.400 € | 100.689 € | 227.758 €
vrednosti; prikazan je napredni opis z dodanimi
osnovnimi fotografijami

P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P =0,065

Vir: lastno delo.

Ce je bila nepremiénina predstavljena z naprednim opisom, ki je vseboval tudi besede, ki
dokazano pozitivno vplivajo na posameznikovo visino ocene vrednosti nepremicnine, SO
imele dodatne osnovne fotografije pri nepremi¢nini Smarje in Sti¢na negativen vpliv na
visino aritmeti¢ne sredine pripisane subjektivne vrednosti. Dodane osnovne fotografije so
imele pozitiven vpliv le pri nepremiénini Mlacevo. Ce je bila nepremi¢nina Sti¢na
predstavljena z naprednim opisom in osnovnimi fotografijami, je bila aritmeticna sredina
pripisane subjektivne vrednosti nizja za 55.152 € kot v primeru, Ce je bila predstavljena samo
z naprednim opisom. Pri nepremi¢nini Smarje je bila sicer razlika nizja, vendar pa je bila
aritmeticna sredina pripisane subjektivne vrednosti za 8.600 € nizja, kadar so bile
naprednemu opisu dodane Se osnovne fotografije. Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne
vrednosti pri nepremi¢nini Mlacevo je bila za 7.758 € vi§ja, kadar so bile naprednemu opisu
dodane Se osnovne fotografije.

Glede na rezultate ne morem z gotovostjo trditi, da je subjektivna ocena vrednosti
nepremicnine, predstavljene z opisom in osnovnimi fotografijami, visja v primerjavi s
subjektivno oceno vrednosti nepremic¢nine, predstavljene samo z opisom pri P — vrednosti
(p = 0,05).

Sklepam, da imajo osnovne fotografije pomembno vlogo predvsem takrat, kadar gre samo
za osnovni opis nepremicnine. V tem primeru lahko potencialni kupci na osnovi fotografij
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pridobijo nekaj informacij o stanju nepremiénine, ki v osnovnem opisu niso navedene. Ce je
v oglasu dodan napredni opis, je vloga dodatnih osnovnih fotografij manjsa.

2. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremi¢nine z naprednejSimi fotografijami
bo vi§ja v primerjavi s subjektivno oceno vrednosti nepremicnine z osnovnimi
fotografijami.

Hipoteza 2 je sestavljena iz dveh delov. V prvem delu primerjam kombinacijo osnovnega
opisa in osnovnih fotografij z osnovnim opisom in naprednimi fotografijami (primerjani
podatki so prikazani v tabeli 7). V drugem delu primerjam kombinacijo naprednega opisa in
osnovnih fotografij s kombinacijo naprednega opisa in naprednih fotografij (tabela 8).

Tabela 7: Primerjava (osnovni opis z dodanimi osnovnimi fotografijami v primerjavi z
osnovnim opisom in dodanimi naprednimi fotografijami)

Opis Nepremic¢nina
Smarje Sticna Mlacevo
Aritmeticna  sredina  pripisane  subjektivne | 208.076 € | 160.652 € | 256.666 €

vrednosti; prikazan je osnovni opis z dodanimi
osnovnimi fotografijami
Aritmeticna  sredina  pripisane  subjektivne | 304.047 € | 174.461 € | 301.562 €
vrednosti; prikazan je osnovni opis z dodanimi
naprednimi fotografijami
P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P=0,011

Vir: lastno delo.

Rezultati so pokazali, da je aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti pri vseh treh
nepremicninah visja, kadar so osnovnemu opisu dodane Se napredne fotografije. Najvecja
razlika v aritmeti¢ni sredini pripisane subjektivne vrednosti je pri nepremi¢nini Smarje.
Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti je visja za 95.971 €. Razlog za veliko
razliko v oceni vrednosti je verjetno to, da je nepremi¢nina Smarje nadstandardno
opremljena ter da je bilo mozno na podlagi naprednih fotografij to tudi opaziti.

Razlika v visini ocene vrednosti se je pojavila tudi pri nepremic¢nini Mlacevo, saj je
aritmeticna sredina pripisane subjektivne vrednosti nepremicnine visja za 44.896 €, kadar so
namesto osnovnih fotografij uporabljene napredne fotografije. Pri nepremi¢nini Mlacevo gre
prav tako za lepo urejeno notranjo bivalno povrsino in zunanjost; prav tako so pri naprednih
fotografijah prikazane fotografije nepremicnine iz zraka, kar je verjetno pozitivno vplivalo
na oceno vrednosti. Razlika je manjsa pri nepremicnini Sti¢na, vendar je aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti vseeno visja za 13.809 €, ko so bile uporabljene napredne
fotografije in ne osnovne.
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Tabela 8:Primerjava (napredni opis z dodanimi osnovnimi fotografijami v primerjavi z
naprednim opisom in dodanimi naprednimi fotografijami)

Opis Nepremi¢nina
Smarje Sti¢na Mlacevo
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 246.400 € 196.666 € | 227.758 €

vrednosti; prikazan je napredni opis z dodanimi
osnovnimi fotografijami
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 281.875 € 156.964 € | 268.750 €
vrednosti; prikazan je napredni opis z dodanimi
naprednimi fotografijami
P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P =0,064

Vir: lastno delo.

V primeru naprednega opisa in naprednih fotografij je aritmeticna sredina pripisane
subjektivne vrednosti pri nepremicnini Smarje in Mladevo vi§ja kot v kombinaciji
naprednega opisa in osnovnih fotografij. Najve¢ja razlika v aritmeti¢ni sredini pripisane
subjektivne vrednosti nepremicnine je v primeru naprednega opisa in naprednih fotografij
za nepremiénino Mlagevo. Vrednost je visja za 40.992 €, pri nepremi¢nini Smarje pa za
35475 €.

Pri nepremicnini Sti¢na je opaziti, da so imele napredne fotografije v kombinaciji z
naprednim opisom negativen vpliv na oceno vrednosti, saj je aritmeti¢na sredina pripisane
subjektivne vrednosti visja, kadar je prikazan napredni opis v kombinaciji z osnovnimi
fotografijami. Presenetljivo je razlika v ocenjeni vrednosti precej velika, in sicer je
aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti nepremicnine Sti¢na nizja za 39.702 €,
¢e je bila nepremicnina predstavljena z naprednim opisom in naprednimi fotografijami.
Razlogov za tak$no razliko v oceni vrednosti pri nepremicnini Sti¢na je verjetno vec¢, vendar
pa je verjetnost, da so napredne fotografije, ki vkljucujejo tudi fotografije iz zraka, prikazale
realno stanje nepremicnine. Pri nepremicnini $e ni urejena okolica; to se je na fotografiji iz
zraka videlo. Kot so ugotovili drugi avtorji, je prav tako opaziti, da imajo napredne
fotografije pri nepremicninah, ki so starejse ali niso dokoncane, vV vecini primerov negativen
vpliv; to se je pokazalo tudi pri nepremicnini Sti¢na, ki $e ni dokonc¢ana.

V prvem delu hipoteze so rezultati pokazali, da so pri uporabi neodvisnega t-testa razlike
statisti¢no znacilne, v drugem delu hipoteze pa, da razlike niso statisti¢éno znacilne pri P-
vrednosti (p = 0,05). Zaradi navedenega ne morem z gotovostjo trditi, da je subjektivna
ocena vrednosti nepremicnine predstavljene z naprednejSimi fotografijami visja od
subjektivne ocene vrednosti nepremicnine predstavljene z osnovnimi fotografijami. Na
podlagi rezultatov sklepam, da imajo napredne fotografije man;jsi vpliv na oceno vrednosti,
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kadar je nepremi¢nina predstavljena tudi z naprednim opisom ter da imajo napredne
fotografije najveéji vpliv takrat, ko je nepremi¢nina opisana samo z osnovnim opisom.

3. Hipoteza: Razlika v percepcijah subjektivne ocene vrednosti nepremi¢nin bo pri
osebah, ki ocenjujejo, da nepremicninski trg dobro poznajo, nizja v primerjavi z
osebami, ki ocenjujejo, da nepremicéninski trg slabse poznajo slabo.

Pri statisticni obdelavi podatkov in uporabi testa skupin (ANOVA) rezultati kazejo, da pri
nepremicninah Sti¢na in Mlacevo ni statisticno znacilnih razlik pri ocenjevanju vrednosti
nepremi¢nine med tistimi, ki menijo, da se na trg nepremicnin dobro in zelo dobro spoznajo,
ter med tistimi, ki ocenjujejo, da se na trg nepremicnin spoznajo slabo oziroma zelo slabo.

Pri nepremic¢nini Smarje je statisti¢no zna¢ilna razlika med tistimi, ki ocenjujejo, da se na
nepremicninski trg slabo oziroma zelo slabo spoznajo. V primeru prikaza nepremicnine
Smarje samo z opisom znasa aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti tistih, i
ocenjujejo, da se na nepremicninski trg slabo oziroma zelo spoznajo, 148.000 €. V primeru
prikaza kombinacije osnovnega opisa in naprednih fotografij znasa aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti 339.000 €. Ta razlika je tudi statisticno znacilna.

Statisticno znacilna je razlika samo pri eni nepremicnini; pri drugih dveh ni statisti¢no
znacilnih razlik, zato hipoteze ne morem potrditi in z gotovostjo trditi, da obstaja razlika v
oceni vrednosti tistih, ki ocenjujejo, da se na nepremic¢ninski trg bolje spoznajo, in tistih, Ki
ocenjujejo, da se na nepremicninski trg slabse spoznajo.

4. Hipoteza: Subjektivna ocena vrednosti nepremi¢nine z naprednim opisom bo visja
kot pri subjektivni oceni vrednosti nepremic¢nine z osnovhim opisom.

Tabela 9: Primerjava (osnovni opis v primerjavi z naprednim opisom)

Opis Nepremi¢nina
Smarje Sti¢na Mlacevo
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 192.608 € | 181.600 € | 182.000 €

vrednosti; prikazan je osnovni opis
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 255.000 € | 251.818 € | 220.000 €
vrednosti; prikazan je napredni opis
P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P=0,00

Vir: lastno delo.

Iz rezultatov je mozno opaziti trend viSje sredinske vrednosti v primeru predstavitve
nepremicnine z naprednim opisom. Najvecja razlika je pri nepremic¢nini Sti¢na, kjer je
aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti nepremicnine, predstavljene Se z
naprednim opisom, visja za 70.218 € kot v primeru predstavitve nepremic¢nine samo z
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osnovnim opisom. Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti je visja tudi pri
nepremicnini Smarje za 62.392 € ter nepremi¢nini Mladevo za 38.000 €, kadar je
nepremicnina opisana $e z naprednim opisom in ne samo z 0snovnim,

Zanimivo je, da je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti pri nepremi¢nini
Sti¢na najvisja (izmed vseh verzij predstavitve nepremicnine), kadar je bila opisana samo z
naprednim opisom. Velika verjetnost je, da so si anketiranci predstavljali, da je hiSa potrebna
zgolj manjSih zakljucnih del in so zato glede na opisane moZznosti razporeditve prostorov in
poudarka v naprednem opisu, da je bila gradnja kvalitetna ter da gre za novo gradnjo,
ocenjevali nepremic¢nino z vi§jo vrednostjo kot samo pri osnovnem opisu, Kjer je bilo manj
podatkov. Prav tako je imel dodatni opis pri nepremic¢nini Smarje zelo pozitiven vpliv in je
bila razlika v vrednosti velika, saj pri osnovnem opisu pise, da je bila nepremicnina zgrajena
leta 2008, v naprednem pa, da je bila prvi¢ vseljena Sele leta 2015. V naprednem opisu pise
tudi, da je nadstandardno opremljena (talno gretje, klime, video nadzor), kar je verjetno
pozitivno vplivalo na posameznikovo oceno vrednosti. Pri nepremicnini Mladevo je sicer
razlika manjsa kot pri ostalih dveh nepremi¢ninah, vendar $e vseeno velika. Pri naprednem
opisu je bilo za nepremi¢nino Mlacevo ve¢ podatkov o razporeditvi prostorov; prav tako je
bilo napisano, da je v hisi urejen poseben prostor za rekreacijo (fitnes), kar je verjetno
pozitivno vplivalo na oceno vrednosti.

Na podlagi rezultatov potrjujem hipotezo in lahko z gotovostjo trdim, da je subjektivna
ocena vrednosti nepremic¢nine predstavljene z naprednim opisom vi§ja kot subjektivna ocena
vrednosti nepremi¢nine predstavljene samo z osnovnim opisom, pri P-vrednosti (p = 0,05).

5. Hipoteza: Bolj napreden opis bo imel veéji pozitivni vpliv na subjektivno oceno
vrednosti nepremi¢nine Kot napredne fotografije

Tabela 10: Primerjava (osnovnega opisa z naprednim opisom)

Opis Nepremi¢nina
Smarje Sti¢na Mlacevo
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 192.608 € | 181.600 € | 182.000 €

vrednosti; prikazan je osnovni opis
Aritmeticna sredina pripisane subjektivne | 255.000 € | 251.818 € | 220.000 €
vrednosti; prikazan je napredni opis
P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P=0,00
Razlika v aritmeticni sredini predpisane | +62.392 € | +70.218 € | + 38.000
subjektivne vrednosti, ¢e osnovnemu opisu
dodamo napredni opis

Vir: lastno delo.
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Tabela 11: Primerjava (osnovnega opisa v primerjavi z osnovnim opisom in dodanimi
naprednimi fotografijami)

Opis Nepremi¢nina
Smarje Sticna Mlacevo
Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne | 192.608 € 181.600 € | 182.000 €

vrednosti; prikazan je osnovni opis
Aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne | 304.047 € 174.461 € | 301.562 €
vrednosti; prikazani so osnovni opis in
napredne fotografije

P vrednost (neodvisen vzorec t-test) P=0,00
Razlika v aritmetiéni sredini predpisane | + 111.439 € | - 7.139 € +119.562 €
subjektivne vrednosti, ¢e osnovnemu opisu
dodamo napredne fotografije

Vir: lastno delo.

Rezultati so pokazali, da so pri nepremiéninah Smarje in Mla¢evo imele napredne fotografije
vedji pozitiven vpliv na subjektivno oceno vrednosti kot napreden opis. Najvecja razlika v
oceni vrednosti je pri nepremiénini Smarje, kjer je bila aritmetiéna sredina pripisane
subjektivne vrednosti visja za 62.392 €, ko je bila nepremi¢nina predstavljena z naprednim
in ne samo z osnovnim opisom. Ce je bila nepremiénina predstavljena z osnovnim opisom
in naprednimi fotografijami, pa je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti
vi§ja za 95.971 €.

Pri nepremiénini Mlacevo je bila razlika manjsa. Ce je bila nepremi¢nina predstavljena z
naprednim in ne samo osnovnim opisom, je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne
vrednosti visja za 38.000 €. Ce so bile poleg osnovnega opisa dodane $e napredne fotografije,
pa je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti visja za 44.896 €.

Pri nepremiénini Sti¢na je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti visja, ko
je bila predstavljena z naprednim opisom. V primeru prikaza nepremiénine Sti¢na z
naprednim opisom in ne samo z osnovnim je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne
vrednosti vi§ja za 70.218 €. V primeru prikaza osnovnega opisa in naprednih fotografij je
bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne vrednosti nepremicnine Sti¢na nizja za 7.139
€ kot v primeru prikaza samo osnovnega opisa.

Glede na rezultate ugotavljam, da imajo dodane napredne fotografije pozitiven vpliv pri
nepremic¢ninah, ki so nadstandardne/luksuzne in starej$e, vendar nadpovpreéno ohranjene in
redno vzdrzevane (notranjost, zunanja ureditev). Pri nepremicnini Sti¢na je imel napreden
opis vecji pozitiven vpliv kot napredne fotografije. Nepremicnina Sti¢na je Se v gradnji in je
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kot taka vizualno neprivla¢na. V naprednem opisu je bila nepremic¢nina opisana z besednimi
zvezami, ki imajo dokazano pozitiven vpliv na subjektivno oceno vrednosti.

Na podlagi rezultatov ugotavljam, da hipoteze ne morem potrditi, saj je aritmeti¢na sredina
pripisane subjektivne vrednosti pri nepremicninah, ki so dokonCane visja, kadar je le-ta
predstavljena tudi z naprednimi fotografijami. Pri nepremic¢nini, ki ni dokoncana pa je imel
napreden opis vecji pozitiven vpliv na oceno vrednosti, kot napredne fotografije pri P —
vrednosti (p = 0,05).

SKLEP

Rezultati so pokazali, da se vecina udeleZencev raziskave na slovenski nepremicninski trg
srednje spozna. IzkuSnje z nakupom nepremicnine Ze ima priblizno tretjina udelezencev, z
nakupom pa priblizno petina. UdeleZencem ankete so pri splethem oglasu najbolj pomembne
fotografije notranjosti, fotografije zunanjosti; sledi dober opis in fotografija tlorisa
nepremi¢nine. Nekoliko manj pomembne so anketirancem fotografije iz zraka s tako
imenovanim dronom ter prisotnost nepremic¢ninske agencije. Pri ocenjevanju vrednosti
nepremi¢nine na podlagi spletnega oglasa na subjektivno oceno vrednosti najbolj pozitivno
vpliva lokacija nepremi¢nine, velikost bivalne povrSine, velikost zemljis¢a in urejenost
okolice, medtem ko kakovost notranje opreme nima niti pozitivnega niti negativnega vpliva
na subjektivno oceno vrednosti nepremicnine.

Razli¢ne predstavitve nepremi¢nine so imele razli¢en vpliv glede na stanje nepremicnine.
Rezultati kazejo, da imajo napreden opis in napredne fotografije najvecji vpliv pri
nepremic¢nini, ki je kakovostna, komunalno opremljena in ima urejeno notranjost ter
zunanjost. V primeru prikaza samo osnovnega opisa, potencialni kupec dobi premalo
informacij o nepremi¢nini, zato nepremi¢nino ocenjuje z nizjo subjektivno oceno, kot ¢e mu
je ta nepremicnina predstavljena z naprednim opisom in naprednimi fotografijami. V
primeru, da gre za nepremi¢nino, ki $e ni dokon¢ana in je za dokoncanje potreben vecji
finan¢ni vlozek, imajo fotografije negativen vpliv na oceno vrednosti, saj lahko potencialen
kupec na podlagi fotografije oceni predviden finan¢ni vlozek za dokoncanje hise, kar pa
negativno vpliva na oceno vrednosti. V primeru, ¢e hisa Se ni dokonc¢ana oziroma je vizualno
neprivlacna, se je napreden opis brez dodatnih fotografij izkazal kot najboljSa moznost
predstavitve nepremicnine. Pri statisti¢ni obdelavi teh podatkov sicer vse razlike niso
statisticno znacilne, vendar lahko glede na rezultate sklepam, da je v primeru, ¢e je
nepremicnina v dobrem stanju, vizualno privla¢na, nadstandardno grajena ter ima lastnosti,
ki jih je tezko opisati, priporocljivo oglasu dodati ¢im bolj napredne fotografije. Poleg
naprednih fotografij je potrebno v dodatnem opisu podati ¢im ve¢ informacij o nepremicnini.

Rezultati kazejo, da napreden opis pozitivno vpliva na subjektivno oceno vrednosti
nepremicnine. Pri vseh treh nepremicninah je bila aritmeti¢na sredina pripisane subjektivne
vrednosti visja, kadar je bila nepremicnina predstavljena z naprednim opisom in ne samo z
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osnovnim. V primeru, ¢e so bile pri predstavitvi dodane fotografije, so imele napredne
fotografije najvecji vpliv v kombinaciji z osnovnim opisom, Kar je verjetno posledica tega,
da je bila vecina anket reSenih preko mobilnih telefonov in tabli¢nih racunalnikov ter da je
bila anketa opravljena na splosni populaciji in ne na ciljnih kupcih.

Razlike v percepcijah vrednosti so bile visje pri osebah, ki so ocenjevale, da se na
nepremicninski trg slabo oziroma zelo slabo spoznajo. Pri prikazu nepremicnine, ki je
nadstandardno opremljena (hisa Smarje), so bile razlike pri tistih, ki ocenjujejo, da se na trg
nepremicnin bolje spoznajo, manjSe kot pri tistih, Ki ocenjujejo, da se na slovenski trg
nepremicnin slabSe spoznajo. Pri tistih, ki ocenjujejo, da se na slovenski nepremicninski trg
slabSe spoznajo, so imele napredne fotografije pozitiven vpliv na oceno vrednosti, medtem
ko pri tistih, ki ocenjujejo, da se na slovenski nepremicninski trg bolje spoznajo, napredne
fotografije niso imele tako velikega vpliva. To, da imajo fotografije nepremicnine vecji vpliv
pri tistih, ki se na nepremicninski trg slabse spoznajo, je ugotovilo tudi ve¢ avtorjev.

Zaradi majhnosti vzorca, ¢asovno omejenega raziskovanja ter zapletenega raziskovanja
veéina rezultatov ni bila statisti¢no znacilnih, zato bi lahko v prihodnosti opravili raziskavo
na ciljnih kupcih. V raziskavi tudi nisem preverjal vpliv zaporedja predstavljenih fotografij
ter vpliva uporabljenih besed v opisu. V prihodnosti bi zato raziskavo lahko opravili z
metodo sledenja ofem ter na tak nacin raziskali, kaj je vplivalo na subjektivho oceno
vrednosti.
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