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Odlocitev za storitev shranjevanja mati¢énih celic ob rojstvu otroka; analiza

izbranih dejavnikov

Prispevek obravnava relativnho novo in aktualno storitev shranjevanja maticnih celic iz
popkovnicne krvi. PreucCujejo se vplivi izbranih dejavnikov, med katerimi so zaupanje,
poznavanje, staliS¢a ter izobrazba in dohodek, na nakupno intenco. Na osnovi
predstavljenih teoreti¢nih izhodiS€¢ posameznih dejavnikov in vpliva dejavnikov na
nakupno intenco, je bila opravljena raziskava, ki je med nose¢nicami in mladimi
materami merila zaupanje, poznavanje in staliSCa do storitve shranjevanja maticnih
celic iz popkovni¢ne krvi in njihovo nakupno intenco. S pomocjo opravljenih analiz se
je iskala povezava med izbranimi dejavniki in nagnjenostjo anketirank k shranitvi
matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi. Raziskava je pokazala, da so povezave med
vsemi vklju€enimi dejavniki in nakupno intenco statisticno znacCilne. Anketiranke, ki
imajo vecje zaupanje do storitve in boljSe poznavanje storitve, imajo tudi vecjo
nakupno intenco. Ravno tako imajo vecjo nakupno intenco anketiranke s pozitivnimi
staliS¢i do storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi. Podobno velja tudi
za anketiranke z viSjo izobrazbo in vec€jim mesecnim dohodkom celotnega
gospodinjstva.

Kljuéne besede: storitev shranjevanja mati¢nih celic, zaupanje, poznavanje,
stalis€a, nakupna intenca.

The decision to bank cord blood stem cells at the time of childbirth; analysis of
selected variables

This paper presents a relatively new and interesting service named collection of cord
blood stem cells. The influence of several selected variables on women’s purchase
intention, including trust, knowledge, attitudes, education, and income, were
measured. On the basis of the reference literature about selected variables, a
research study was conducted which measured pregnant women’s and young
mothers’ trust in cord blood stem cell banking, their knowledge and attitudes about
the service, and their intention to bank cord blood stem cells in the future. To
examine the effects of the selected variables on purchase intention an analysis was
conducted, and all the measured effects were found to be statistically significant.
Pregnant women and young mothers who have greater trust in cord blood stem cell
banking and better knowledge of service also have higher purchase intentions. In
addition, pregnant women and young mothers’ higher education level, net monthly
household income, and overall positive attitude tended to indicate a higher purchase
intention as well.

Key words: cord blood stem cell banking, trust, knowledge, attitudes, purchase
intention.
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1 UVOD

Storitev je zapleten fenomen (Gronroos 2000, 45). SploSna definicija opredeljuje
storitve kot neotipljive zadolzZitve, ki zadovoljijo potrebe potroSnikov ali poslovnih
entitet (Boone in Kurtz 1998, 433). Storitve niso stvari, temveC procesi, ki so
sestavljeni iz razli€nih aktivnosti ali serije aktivnosti (Gronroos 2000, 47). Znacilnosti
storitve so pogosto opredeljene v primerjavi storitve z izdelki. Medtem ko je izdelek
otipljiv, lahko ga vidimo in se ga dotaknemo, je storitev neotipljiva in ob samem
nakupu sploh ne obstaja (Beckwith 2003, 23). Storitve so minljive, tezko
standardizirane, variabilne in nelocljive od ponudnika storitve (Boone in Kurtz 1998;
Gummesson 2000). Med pridobitvijo in uporabo storitve namre€ ni jasne povezave,
saj ni prenosa lastniStva (Bateson in Hoffman 1999, 29). PotroSniki hkrati kupujejo in
troSijo storitve (Boone in Kurtz 1998, 433), zato je njihova vloga pri poteku storitve
pomembna (Boone in Kurtz 1998; Soéderlund in Julander 2003). Razlogi za
variabilnost storitve niso zgolj v nekonsistentnosti izvajanja storitve s strani
ponudnika, temvec tudi v dojemanju storitve na razlicne nacine s strani potroSnikov
(Sdéderlund in Julander 2003, 291). Znacilnosti storitev pa se kazZejo tudi v samem

potroSnikovem procesu sprejemanja odloc€itev (lacobucci 2011, 64).

Predstavljene znacilnosti v vecji ali manjSi meri veljajo za vse storitve, ne glede na
tip. V obstojeci literaturi obstaja vec tipologij storitev. Gummesson (2000) se v svojem
delu loti grobe delitve storitev. Pove, da so storitve lahko usmerjene k potrosniku ali k
drugim podjetiem. Lahko so masovno proizvedene ali pa kostumizirane. Nekatere
storitve so enostavne za izpeljavo, druge pa zahtevajo doloCene sposobnosti in dolgo
izobrazevanje. Slednje imenujemo profesionalne storitve, ki temeljijo na znanju,
izpeljane pa so s strani individualnih strokovnjakov v organizacijah (Gummesson
2000, 233). Sem spadajo tudi zdravstvene storitve, ki so jih v svojem delu
obravnavali Chang in drugi (2013). Ker potroSniki nimajo zadostnega znanja, so
zdravstvene storitve zaznane kot mo¢no tvegane in negotove, zato je pomemben
razvoj zaupanja vrednega odnosa med izvajalci storitve in potrodniki (Chang in drugi
2013, 8). Posebno obravnavo pa v delu Crawforda in Di Benedetta (2006, 40—41)
dobijo tudi nove storitve. Avtorja pravita, da so nove storitve uspesne, kadar so
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dostavljene s strani izkuSenega in profesionalnega osebja, so nove na trziSCu in



zadovoljujejo potrebe trga ali pa predstavljajo nadgradnjo obstojeCe storitve.
Neuspesne nove storitve pa so predvsem tiste, ki se pojavijo kot hitra dopolnitev linije
in nimajo vrednosti za potroSnika oziroma »tudi jaz« storitve, ki za potroSnika ne

predstavljajo nikakrdne koristi (Crawford in Di Benedetto 2006, 41).

Med relativno nove storitve, marsikdo pa bi jih uvrstil tudi v zdravstvene storitve,
spada storitev shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi ob rojstvu otroka.
Merjenje potencialne uporabne vrednosti popkovni¢ne krvi je doZivelo porast okoli
leta 2000, ko so znanstveniki poudarjali plasti¢nost mati¢nih celic in ugotovili, da so
maticne celice iz popkovnicne krvi veliko bolj prilagodljive in se zato lahko razvijejo v
veC razlicnih tkiv. Popkovni¢na kri je tako postala potencial za razvoj terapij pri
mnogih degenerativnih boleznih tako pri otrocih kot tudi pri odraslih. Ta obljuba je
poskrbela za hiter razvoj komercialnih oziroma zasebnih bank za shranjevanje
popkovni¢ne krvi (Martin in drugi 2008). Storitev je tako postala zanimiva tudi za
raziskovalce, ki so se ukvarjali predvsem z merjenjem poznavanja storitve in staliSc,
ki jih potrosniki do omenjene storitve imajo (Sugarman in drugi 1998; Fernandez in
drugi 2003; Ding in Sahin 2009; Katz in drugi 2011; Screnci in drugi 2012). Merjenje
poznavanja je v primeru storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi ob
rojstvu otroka precej smiselno, saj gre za zapleteno storitev, ki za razumevanje
zahteva nekaj znanja. Raziskovalci pa so Ze ugotovili, da nosecnice slabo poznajo
storitev shranjevanja mati¢nih celic. Vecina ljudi za moznost shranitve izve Sele po
rojstvu otroka (Cogdell 2009, 147). Razlog za to iS€ejo raziskovalci predvsem v
pasivnosti ginekologov, babic in medicinskih sester, ki noseCnicam niso predstauvili
moznosti shranjevanja maticnih celic ob rojstvu otroka. So pa nosecnice v raziskavah
izrazile zeljo, da bi Zelele o mati¢nih celicah in mozZnostih shranjevanja prejemati ve¢
informacij, zlasti od zdravstvenih strokovnjakov (Fernandez in drugi 2003; Katz in
drugi 2011). Glavni vir informacij o tematiki so bili v omenjenih raziskavah predvsem
mediji (Din¢ in Sahin 2009; Katz in drugi 2011), ki pa velikokrat ponujajo nepopolne,

nejasne ali pa celo napacne informacije (Screnci in drugi 2012, 336).

V primeru zapleteninh oziroma heterogenih storitev, ki so za potroSnika osebno
pomembne in je potrebna precejSnja vpletenost, je okrepljena potrosSnikova ranljivost
in negotovost (Berry 2000, 164), zato je za odloCitev potrebno tudi zaupanje. Velja pa

tudi prepri€anje, da je zaupanje pri storitvah v vsakem primeru kljuénega pomena
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(Berry 2000; Sirdeshmukh in drugi 2002; Johnson in Grayson 2005; Eisingerich in
Bell 2007; Su in drugi 2012; Chang in drugi 2013), zlasti zaradi ze nastetih
znacCilnosti storitev, med katerimi je tudi neotipljivost in dejstvo, da je v vecini
primerov potrebno storitev pred njeno uporabo placati (Berry 2000, 163), kar za
potrodSnika predstavlja veliko tveganje (Jgsang in drugi 2007, 2). Storitev
shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi je kompleksna in tezko razumljiva, kar
pripelje v ospredje tudi problem informacijske asimetrije. Negotovost, ki je pri
storitvah pogosta, v kombinaciji z informacijsko asimetrijo, ki je pogosta pri
heterogenih storitvah, predstavlja za potroSnika Se toliko vecje tveganje, zato je
zaupanje zelo pomembno (Jgsang in drugi 2007; Guenzi in Georges 2010). V
obstojeCih raziskavah storitve shranjevanja matiCnih celic zaupanje Se ni bilo
merjeno, bi pa lahko, glede na predstavljene ugotovitve razli¢nih avtorjev in glede na

znacilnosti storitve, igralo pomembno viogo.

V magistrskem delu sprva predstavim teoreti¢na izhodiS¢a konceptov, ki predstavljajo
dejavnike, pomembne pri odloCitvi za storitev shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovnitne krvi. Zatnem s predstavitvijo koncepta zaupanja, njenih kljucnih
definicij, dimenzij in oblik, posebej pa poudarim tudi pomen zaupanja pri storitvah.
Nadaljujem s poznavanjem, kjer se poleg definicij in oblik lotim tudi raziskav, ki so ze
merile poznavanje storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi. Na kratko
predstavim tudi staliS€a, zlasti tista, ki so bila v povezavi s storitvijo Ze merjena v
drugih raziskavah, in se za konec lotim predstavitve vpliva demografije na nakupno
intenco obravnavane storitve, kjer se osredotoCim na izobrazbo in dohodek.
Empiricni del se zaCne s predstavitvijo storitve shranjevanja maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi. BoljSe razumevanje storitve namre€ pripomore tudi k boljsi
interpretaciji in boljSemu razumevanju rezultatov opravljenih analiz. V nadaljevanju
sledi kratek opis metode, s pomocljo katere so bili podatki zbrani in opis
operacionalizacije spremenljivk, ki prikaze naCin merjenje posamezne spremenljivke.
Znacilnostim realiziranega vzorca in zanesljivosti merskega instrumenta sledi prikaz
rezultatov. Najprej so predstavljene opisne statistike posameznih spremenljivk, ki so
bile merjene, nato pa se med spremenljivkami iSCe povezava s pomocjo multiple
linearne regresije po metodi »enter«. Na podlagi opravljenih analiz preverim tudi
ustreznost raziskovalnega modela in potrdim oziroma zavrnem postavljene hipoteze.

Zaklju€im s sklepom, omejitvami raziskave in predlogi za nadaljnje raziskovanje.
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2 ZAUPANJE

V zadnjih treh desetletjih se je zaupanje — obcCutek, da se lahko na nekoga na nek
nacin zanese$S — v druzbenih vedah vzpostavilo kot pomemben koncept (Podnar
2011, 153). Zaupanje je konstrukt, ki je bil preuCevan v Sirokem razponu razli¢nih
polj, od psihologije in sociologije do ekonomije (Kim in Park 2013, 320). Da je
zaupanje postalo pomembna tema preucevanja v mnogih disciplinah, ugotavljajo tudi
avtorji Colquitt in drugi (2007, 909). Paliszkiewiczova (2012, 204) ugotavlja, da je za
postmoderne druzbe znacilna izredno visoka negotovost in ravno zato je potreba po
zaupanju tako velika. Poudari, da je zaupanje pomembno v vseh spektrih Zivljenja
(Paliszkiewicz 2012, 204). Zaupanje ni zgolj doprinos k odnosu, temve¢ tudi pogoj za
nastanek doloCenega odnosa in rezultat odnosa (Johnston in drugi 2004, 26) in je

koncno lepilo, ki skozi €as drzi odnos skupaj (Boone in Kurtz 1998, 339).

V marketingu pa igra zaupanje kljuéno vlogo v povezavi z odnosnim marketingom
(Morgan in Hunt 1994; Berry 2000), med drugim ga najdemo tudi v raziskavah o
odnosih znotraj in zunaj organizacije (Mayer in drugi 1995; Kramer 1999; Ruppel in
Harrington 2000; Dietz 2004; Errol and Winston 2005; Schoorman in drugi 2007;
Gunningham in Sinclair 2009; Pucetaite in drugi 2010; Cook in Schilke 2010),
pogosto pa je prisoten tudi v raziskavah spletne potrosnje (Egan 2001; Axelsson in
Wynstra 2002; Jgsang in drugi 2007; Beldad in drugi 2010; Kim in Park 2013).

2.1 PREGLED OBSTOJECIH DEFINICIJ ZAUPANJA

Teorija zaupanja je Se vedno v fazi razvoja (Seppanen in drugi 2007, 249). Kljub
pomembnosti samega koncepta zaupanja v razli¢nih tipih menjalnih odnosov, ta
tema Se ni bila dovolj Siroko raziskana (Kennedy in drugi 2001, 73). V obstojeCih
delih najdemo Stevilne definicije zaupanja (Seppanen in drugi 2007;
Grimmelikhuijsen 2012; Su in drugi 2012). Vecina definicij obravnava zaupanje kot
stanje, prepri¢anje ali pozitivno priCakovanje (Paliszkiewicz 2012, 204). Kennedyjeva
in drugi (2001, 74) pravijo, da obstojeCa literatura deli zaupanje na tri kategorije:
zaupanje kot tvegano vedenje, zaupanje kot osebnostna lastnost in zaupanje kot

predvidevanje postenosti partnerja v menjavi.
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Pomemben dejavnik, pogosto prisoten v definicijah zaupanja, je tveganje, ki je po
mnenju Lahnota (2001, 171) tudi klju€na karakteristika odnosa zaupanja. Kljub temu
da ne obstaja sploSno sprejeta definicija zaupanja, pa med disciplinami obstaja
strinjanje glede pogoja, ki je potreben za razvoj zaupanja. Ta pogoj je tveganje
(Rousseau in drugi 1998, 395). Caldwell in Clapham (2003, 351) zato definirata
zaupanje kot odnos, ki odraza privolitev v tveganje in izgubo nadzora v upanju, da bo
to prineslo zelene koristi. Jgsang in drugi (2007), ki so v svojem delu govorili o
spletnih storitvah, poudarijo, da mora potroSnik sprejeti tveganje in izdelke placati
preden jih lahko pogleda ali preizkusi, zato zaupanje potroSnika predstavlja
pomembno prednost za ponudnika. Gronroos (2000, 41) pa meni, da je obstoj
zaupanja v odnosu neke vrste zavarovanje pred tveganjem in nepriCakovanim
vedenjem v prihodnosti. Podobno kot nasteti avtorji, pa so tudi drugi avtorji povezali
zaupanje, in s tem tudi tveganje, z izgubo nadzora. Tako Frowe (2005, 38) izpostauvi,
da zaupanje vedno vsebuje element tveganja, saj ne moremo popolnoma
nadzorovati dejanj drugih ljudi. Lahno (2001, 171) pove, da v situaciji, v kateri je
potrebno zaupanje, prva oseba dovoli drugi, da ima nadzor nad zadevami, ki so za
prvo osebo pomembne. Tako postane prva oseba ranljiva (Lahno 2001, 171).
Ranljivost osebe poudarijo tudi Mayer in drugi (1995, 712), ki definirajo zaupanje kot
pripravljenost doloCene osebe postaviti se v ranljivo pozicijo, pri tem pa se pri€akuje,
da bo partner v menjavi izpeljal dejanje, ki je za osebo pomembno, ne glede na to,
da nima moznosti kontrole nad njim. Tudi Podnar (2011, 155) zakljuéi, da nastane
zaupanje v pogojih ranljivosti interesov posameznika in odvisnosti od vedenja drugih
ljudi, in da je povezano s prostovoljnim, nevsilienim sodelovanjem in koristmi, ki
izhajajo iz sodelovanja. Prostovoljnost oziroma privolitev v ranljivost poudarijo tudi
Schoorman in drugi (2007, 347).

Avtorji definirajo zaupanje tudi kot psiholosko stanje (Rousseau in drugi 1998, 395),
ki odraza posameznikov pogled na doloCen objekt ali subjekt (Séderlund in Julander
2003, 292). Walczuch in Lundgren (2004, 160) pa ga definirata kot miselnost, ki v
pricakovanju pozitivnih rezultatov spodbudi ljudi k tveganju. Tukaj lahko omenimo
zanimiv dejavnik, ki ga v svojem delu omenjajo Mayer in drugi (1995, 711), v
raziskavah pa ga uporabijo tudi drugi avtorji (Walczuch in Lundgren 2004; Gill in
drugi 2005; Mooradian in drugi 2006; Colquitt in drugi 2007). Avtorji v odnosu

zaupanja upostevajo osebnostne znacilnosti tistega, ki v odnosu zaupa in tistega,
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kateremu je zaupanje namenjeno. V svojem raziskovalnem modelu ta dejavnik
poimenujejo naklonjenost zaupanju (Mayer in drugi 1995, 715). IgliCeva (2004, 155) v
svojem delu poudarja, da je pripravljenost zaupati pomembno povezana s samim
akterjem, predvsem z njegovimi vrednotami in pozitivno naravnanostjo do Zivljenja na
splosno. Da so pomembne zaznane osebnostne lastnosti partnerjev v menjavi, so
ugotovili tudi drugi avtorji. Egan (2001, 91) zato definira zaupanje kot priCakovanje,
da se lahko na besedo partnerja v menjavi zanesemo. Nastanek zaupanje je odvisen
od partnerjevih pricakovanj glede motivov in vedenj drugega partnerja (Doney in
Cannon 1997, 37). Boone in Kurtz (1998, 339) sta mnenja, da zaupanje odraza
mero, do katere je ena stran prepriCana v poStenost partnerja v menjavi. Tudi
Sirdeshmukh in drugi (2002, 17) definirajo zaupanje kot priCakovanje potrosnika, da
je ponudnik storitve zanesljiv in da bo izpolnil svoje obljube. Pomen osebnostnih
lastnosti na razvoj zaupanja pa je izpostavil tudi Gronross (2007, 40), ki zaupanje
definira kot priCakovanje prvega partnerja, da se bo drugi partner v doloceni situaciji

obnasal na predvidljiv nacin.

Na razvoj zaupanja vplivajo tudi informacije, ki jih potroSnik ima o izdelku ali storitvi in
partnerju v menjavi. Pomen informacij v odnosu zaupanja so izpostavili Stevilni
avtorji. Selnes (1995, 308) meni, da je zaupanje kljuéno v situacijah, ko partner v
menjavi nima dostopa do informacij ali pa so informacije omejene. Prvi partner si
namre¢ na podlagi informacij ustvari prepriCanje o vedenju drugega partnerja (Lahno
2001, 172). Informacije zreducirajo informacijsko asimetrijo in izbolj$ajo predvidljivost
odloCitev. Tako se zmanj$a tudi partnerjeva negotovost (Tian in drugi 2008, 352).
Tudi Frowe (2005) v svojem delu poudari pomen informacij o zanesljivosti osebe,
skupine ljudi ali institucije. Zbrati je potrebno informacije v tolikSni meri, da je mozna
neka racionalna odlocitev o tem, ali je partner v menjavi vreden zaupanja. Zbiranje
informacij tako po njegovem mnenju predstavlja sistemati¢no reduciranje tveganja
(Frowe 2005, 39). Po mnenju Milivojevi¢a (2008, 550) sta zaupanje in nezaupanje
vedno hipotezi o neznanem. Da bi subjekt racionalno upravi€il svojo oceno, mora
objekt preveriti. Z drugimi besedami, na podlagi sedanjega znanja o objektu subjekt

upa oziroma verjame, da se bo tako vedel tudi v prihodnosti.

Med definicijami, ki so najpogosteje citirane in povzete s strani razlicnih avtorjev, je

tudi definicija dveh zelo pomembnih avtorjev s podrocja raziskovanja koncepta
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zaupanja, in sicer Morgana in Hunta (1994). Morgan in Hunt (1994, 23) pravita, da
zaupanje obstaja, ko je ena stran prepriCana v partnerjevo zanesljivost in postenost.
Vendar pa je bila njuna definicija tarCa kritike s strani avtorja Bloisa (2003, 185), ki
meni, da je definicija Sibka, saj sta bistvo konceptualizacije zaupanja dva pojma, ki ju
tezko definiramo, in sicer zanesljivost in postenost. Blois (2003, 185) je mnenja, da je
zanesljivost pogosto enacena z zaupanjem. V svojem delu predstavi razliko med
zaupanjem in zanesljivostjo. Medtem ko naj bi zaupati nekomu pomenilo hkrati tudi
to, da se lahko nanj zanesemo, pa obratna povezava ne drzZi nujno (Blois 2003,
185-186).

Kljub temu da obstaja mnogo razli¢nih definicij zaupanja, pa najpogosteje vsebujejo
dva elementa: prvi je ideja ali prepriCanje o zanesljivost partnerja v menjavi, drugi pa
se nanasa na prepriCanje, da bo partner v menjavi ravnal v skladu z nasimi interesi
(Johnston in drugi 2004, 27). Paliszkiewiczeva (2012, 205), ki v svojem delu
predstavi Stevilne definicije zaupanja, povzame definicije v naslednjih to¢kah:
e zaupanje je obiCajno izrazeno kot optimistiCno pri¢akovanje, povezano z
obnasSanjem doloCene osebe;
e zaupanje se obiCajno razvije pod pogojem ranljivosti, povezane z interesi
posameznikov;
e zaupanje je odvisno od obnaSanja drugih ljudi;
e zaupanje je obi€ajno povezano s prostovoljnim, neprisiljenim sodelovanjem in

s prednostmi, ki jih to sodelovanje prinasa.

Da ne obstaja splosno sprejeta definicija zaupanja, se zavedajo tudi Rousseau in
drugi (1998, 394). Po pregledu obstojecih del avtorjev z razli¢nih podrocij zakljucijo,
da je najbolj razsirjena naslednja definicija zaupanja: »Zaupanje je psiholosko stanje,
ki zajema sprejem ranljivosti v priCakovanju pozitivnih rezultatov s pomocjo namer in

vedenj drugih« (Rousseau in drugi 1998, 395).

2.2 OBLIKE ZAUPANJA

V obstojeCih delih zasledimo razlicne oblike zaupanja, ki se nanasajo na akterje v

odnosu zaupanja, na primer medosebno, medorganizacijsko in javno (Poppo in
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Schepker 2010, 126), ali pa na nacin, na katerega se je zaupanje razvilo, na primer

kognitivno zaupanje, Custveno zaupanje in podobno.

Razloge za obstoj razlicnih oblik zaupanja lahko deloma najdemo v clanku
Rousseauja in drugih (1998). Avtorji menijo, da je potrebno upostevati kontekst, v
katerem se zaupanje meri. Akademiki namre€ operacionalizirajo zaupanje na razlicne
nacine, odvisno od fokusa in faze Studije. Zaupanje v enkratni transakciji bo verjetno
odvisno od preraCunavanja Kkoristi in izgub ter tehtanja zaznanega tveganja
(Rousseau in drugi 1998, 398). V nadaljevanju odnosa se ne poraja veC vprasanje
Kako mocéno zaupam?, temvel Kdaj in na kakSen nacin zaupam? (Lewicki in drugi v
Rousseau in drugi 1998, 398). Na obliko zaupanja vplivata zgodovina in narava
odnosa (Rousseau in drugi 1998, 398). Zaupanje pa je lahko v doloCeni situaciji tudi

kombinacija razli¢nih oblik (Rousseau in drugi 1998, 401).

Oblike zaupanja se razlikujejo glede na odnos, v katerem sta partnerja. Lahko gre
zgolj za preraCunavanje zaznanih koristi in izgub ali pa za Custveni odziv na
medosebno navezanost in identifikacijo (Rousseau in drugi 1998, 398). Rousseau in
drugi (1998) v svojem delu loCijo med zaupanjem, ki temelji na odvracanju od
oportunisticnega vedenja, zaupanjem, ki temelji na preracunavanju, odnosnim
zaupanjem in institucionalnim zaupanjem. Medtem, ko je zaupanje, ki temelji na
odvracanju od oportunisticnega vedenja osnovano na odsotnosti negativnih namer,
ne pa na prisotnosti pozitivnih, se poraja vprasanja, ali to sploh lahko poimenujemo
zaupanje (Rousseau in drugi 1998). Zaupanje, ki temelji na preraCunavanju je
osnovano na racionalni odloc€itvi. V tem primeru se zaupanje pojavi, ko prvi partner
verjame drugemu, da bodo njegova dejanja prinesla koristi. Tukaj Rousseau in drugi
(1998, 399) poudarijo pomen pridobljenih informacij o partnerju v menjavi. Odnosno
zaupanje se pojavi v primeru ponavljajoCih se interakcij med partnerjema v menjavi.
Zanesljivost in odvisnost sta v tem primeru dopolnjena tudi s pozitivnimi priCakovanji
o vedenju partnerja (Rousseau in drugi 1998, 399). Pri institucionalnem zaupanju
igra klju¢no vlogo ugled, ki vpliva na to, da se odnos med akterjema sploh razvije
(Rousseau in drugi 1998, 400).

Drugi razlog, ki vpliva na razlicne oblike zaupanja, pa lahko najdemo v delu Doneya

in Cannona (1997). Avtorja v svojem delu predstavita razlicne procese, skozi katere
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se lahko razvije zaupanje, iz Cesar lahko sklepamo, da so nacini zaupanja, ki se
lahko razvijejo iz posameznega procesa, razli¢ni. Pravita, da je razvoj zaupanja
odvisen od priCakovanj prvega partnerja o motivih in vedenju drugega partnerja. V
poslovnih odnosih se zaupanje razvije na podlagi petih razliCnih procesov. Prvi
proces se imenuje kalkulativni proces, temelji pa na preraCunavanju koristi in izgub,
ki jih odnos prinese. Zaupanje se lahko razvije tudi s pomocjo napovedovalnega
procesa, ki temelji na sposobnosti napovedovanja vedenja partnerja v menjavi. Ker
zaupanje tukaj zahteva oceno zanesljivosti in dobrohotnosti partnerja, mora imeti prvi
partner dovolj informacij o preteklem vedenju in obljubah drugega partnerja.
Sposobnostni proces vklju€uje zmoznosti partnerja, da opravi svoje naloge. Zaupanje
se oblikuje tudi na podlagi interpretacije in ocenjevanja motivov partnerja v menjavi.
Ta proces se torej nanasa na namero ali intenco, ki jo partner ima, zato ga
poimenujemo intencionalni proces. Zadnji proces je proces transferja, pri katerem gre
za prenos zaupanja, kot se to na primer zgodi v primeru novega prodajalca, ki s
prihodom v zaupanja vredno podijetje, postane tudi sam zaupanja vreden (Doney in
Cannon 1997, 37).

Poleg Rousseauja in drugih (1998) so tudi drugi avtorji predstavili razlicne oblike
zaupanja. Frowe (2005, 36) v svojem delu predstavi dve obliki zaupanja: primarno
zaupanje, kjer gre za poseben zaupanja vreden odnos, v katerega sta akterja
prostovoljno vklju€ena in kjer je oseba prepriCana, da bo partner v menjavi ravnal v
skladu z dogovorom, in sekundarno zaupanje, pri katerem gre za tih odnos zaupanja,
ki ga imamo s tistimi posamezniki ali institucijami, s katerimi se ne sreCujemo
neposredno, a jim kljub temu zaupamo, da bodo ravnali na dolo€en nacin. Tukaj
lahko omenimo tudi preprosto delitev, ki jo v svojem delu predstavi Blois (2003, 186).
LoCi namre€ med $ibkim in moc¢nim zaupanjem, kjer je Sibko zaupanje enaceno z
zanesljivostjo. Walczuchova in Lundgrenova (2004, 183) locita med zaupanjem,
osnovanem na znanju in zaupanjem, osnovanem na izkuSnjah. Zanimivo delitev
zaupanja predstavi tudi Hansen (2012), ki loCi med zaupanjem Sirokega obsega in
zaupanjem ozkega obsega, zaupanje Sirokega obsega pa nadalje deli v formalno in
neformalno. Johnston in drugi (2004, 27) pa v svojem delu omenijo medosebno

zaupanje in medorganizacijsko zaupanje.
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Frowe (2005) predstavi e eno zanimivo delitev zaupanja, ki jo povzame po avtorju
Beckerju (v Frowe 2005, 39), in sicer razlikovanje med kognitivnim in nekognitivnim
zaupanjem. Tukaj se Frowe (2005) loti predvsem kritike omenjene delitve. Kognitivho
zaupanje je zbiranje informacij o zanesljivost osebe, skupine ljudi ali institucije v
tolikSni meri, da je mozna neka racionalna odlocCitev o tem, ali je partner v menjavi
vreden zaupanja. Posebnost kognitivhega zaupanje je sistematicno reduciranje
tveganja, ki pa nas pripelje do varne epistemoloSke osnove, saj imamo dobre razloge
za zaupanje, vendar pa v tem primeru potem zaupanje ni potrebno. Ko je enkrat
dosezeno kognitivno zaupanje, je vso tveganje izlo€eno in potrebe po zaupanju ni
(Frowe 2005, 39). Tudi nekognitivno zaupanje ima tezave. Ce je nekognitivno
zaupanje zgolj odnos oziroma preddispozicija zaupanja, ki jo nekdo nosi v sebi,
potem so tukaj klju¢ne situacije, v katerih se zaupanje zgodi. Na primer, Ce
razumemo nekognitivno zaupanje kot univerzalno staliS¢e, kar pomeni, da oseba
zaupa vsem institucijam v vseh priloznostih, je to ne samo naivno, temvec¢ tudi
nevarno. TakSno zaupanje najlazje ponazorimo z dojencki in majhnimi otroci, ki

zaupajo vsem, samo zato, ker nimajo razloga, da jim ne bi (Frowe 2005, 39).

2.3 DIMENZIJE ZAUPANJA

Kot Ze omenjeno, je zaupanje zapleten in tezko definiran konstrukt, kar se odraza
tudi v dimenzijah zaupanja, ki jih izpostavljajo avtorji v svojih delih. V vecini Studij je
zaupanje konceptualizirano kot vecdimenzionalen konstrukt, vendar pa za vsebino,

vlogo in Stevilo dimenzij ni univerzalnega strinjanja (Seppanen in drugi 2007, 255).

Seppanen in drugi (2007), ki so v svojem delu analizirali obstojeCe marketinske
Studije v kontekstu medorganizacijskega zaupanja, so ugotovili, da v preucevanih
delih obstajajo naslednje dimenzije: dobrohotnost, prepri¢anje, zanesljivost,
postenost, iskrenost, institucionalizacija, navada, sposobnost, odvisnost,
odgovornost, vSecnost, uvidevnost, dobronamernost, pogodbeno zaupanje, zaupanje
v sposobnosti, nepristranskost, recipro¢nost, skupnost, predvidljivost, odprtost in
odkritost (Seppanen in drugi 2007, 255). NasStete dimenzije sovpadajo s tistimi, ki so
jih v svojem delu izpostavili tudi Doney in Cannon (1997, 36) ter Johnston in drugi

(2004, 27). Dimenziji zaupanja sta po njihovem mnenju zanesljivost in dobrohotnost.

16



Sirdeshmukh in drugi (2002, 17) izpostavijo predvsem element dobrohotnosti. Mayer
in drugi (1995) ter Schoorman in drugi (2007) so v svojem delu poleg zanesljivosti in
dobrohotnosti izpostavili tudi dimenzijo postenost. Gill in drugi (2005) pa v svojem
delu povzamejo dimenzije, ki so jih vpeljali Mayer in drugi (1995). Tudi Tian in drugi
(2008) ter Zhou (2013) v svojem delu zaupanje merijo s pomocjo zanesljivosti,
postenosti in dobrohotnosti. Hall in drugi (2001), ki so v svojem delu preucevali
zaupanje v zdravnike in zdravstvene institucije, pa so izpostavili pomen naslednjih
dimenzij: zvestoba, zanesljivost, postenost, zaupnost in globalno zaupanje. Zvestoba
predstavlja upostevanje bolnikovih interesov in izkljuCuje izkoriS€anje njegove
ranljivosti, zanesljivost se nanasa na izogibanje napakam in strmenje k ¢im boljSim
rezultatom, dimenzija poStenost predstavlja zdravnikovo resnicoljubnost in izogibanje
namernim lazem, zaupnost pomeni varovanje in primerno uporabo obcutljivih in
osebnih informacij, globalno zaupanje pa zajema bolj holisti¢en pogled na zaupanje
(Hall in drugi 2001, 621-623). Milivojevi¢ (2008, 550) v svojem delu govori o
kognitivni triadi zaupanja, ki vkljuCuje dobronamernost, sposobnost in zanesljivost.
Meni, da je za razvoj zaupanja pomembna tako partnerjeva dobronamernost in
sposobnost uresni€iti namen kot tudi dejanska uresniCitev oziroma zanesljivost.

Zaupanje preneha obstajati Ze ob izostanku ene od dimenzij.

Johnson in Grayson (2005) pa na zaupanje gledata nekoliko drugace. V svojem delu
o finan¢nih storitvah raziskujeta kognitivho in €ustveno dimenzijo zaupanja. Pri tem
ugotovita, da sta obe dimenziji statistitho pomembno povezani, se pa tudi empiri€no
razlikujeta. Na razvoj vsake izmed dimenzij vplivajo specifi€ni dejavniki (Johnson in
Grayson 2005, 505).

Da v literaturi obstajajo razlicne operacionalizacije zaupanja, je ugotavljal tudi Podnar
(2011). Avtorji si pomagajo s Stevilnimi sorodnimi izrazi in kakovostmi, s katerimi
poskusajo zaobjeti fenomen zaupanja. Med najbolj pogostimi dimenzijami zaupanja
avtorji navajajo kompetentnost oziroma zanesljivost, postenost in dobrohotnost
(Podnar 2011, 155).

2.3.1 Zanesljivost

Buttle (2006, 15) definira zanesljivost kot prepri€anje v partnerjevo strokovno znanje.

Mayer in drugi (1995) predstavijo zanesljivost nekoliko SirSe, in sicer kot skupino
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spretnosti, kompetenc in znanj, ki omogocajo partnerju v menjavi vpliv znotraj
doloCene domene. Prvi partner bo tako zaupal naloge drugemu partnerju v menjavi,
saj ima ta tehniCne sposobnosti za izvedbo teh nalog (Mayer in drugi 1995, 717).
Zanesljivost je neke vrste sposobnost za delovanje (Grimmelikhuijsen 2012, 54). Tian
in drugi (2008, 348) pravijo, da je zanesljivost skupina znanj, usposobljenosti in
karakteristik. Ta dimenzija torej predstavlja zmoznost in pripravljenost partnerja v
menjavi. Tudi Frowe (2005, 44) v svojem delu o zaupanju v strokovnjake poudari
pomen sposobnosti tistih, katerim prepus€amo skrb za nekaj, kar je za nas veliko
vredno, kot je na primer zdravje, finance, izobrazba otrok, zakonske zadeve.
PriCakuje se namre€, da bodo na podlagi svojega znanja sprejeli pravilne odlocitve in

ravnali v skladu z interesi tistega, ki ga zastopajo.

2.3.2 Postenost

Postenost se nanaSa na zaznavo prvega partnerja, da bo drugi partner spostoval
doloCena nacela, ki se zdijo prvemu partnerju sprejemljiva. Na zaznavanje postenosti
vplivajo dejavniki, kot so konsistentnost preteklih aktivnosti partnerja, kredibilna
komunikacija o partnerju s strani drugih ljudi in prepriCanje, da ima partner moc¢an
obCutek za pravi¢nost (Mayer in drugi 1995). Buttle (2006, 15) definira postenost kot
prepri¢anje v kredibilnost partnerja v menjavi. Tudi Tian in drugi (2008, 348) definirajo
postenost kot priCakovanje prvega partnerja, da se lahko na zapisano ali izreCeno
besedo drugega partnerja zanesemo. Tukaj igra klju¢no vlogo sprejemljivost (Mayer
in drugi 1995, 719). V primeru, da je partnerjev namen zgolj iskanje dobi¢ka ne glede
na vse, je njegova raven postenosti nizka, razen v primeru, ko je njegov namen
sprejemljiv tudi za drugega partnerja. Colquitt in drugi (2007, 910) pravijo, da so

sopomenke postenosti tudi pravi€nost, konsistentnost in uresnicitev obljub.

2.3.3 Dobrohotnost

Razli¢ni avtorji dobrohotnost razumejo precej enotno, gre pa za bolj eticno dimenzijo
zaupanja (Grimmelikhuijsen 2012, 54). Doney in Cannon (1997, 36) definirata
dobrohotnost kot mero, do katere prvi partner skrbi za dobro drugega partnerja in je
motiviran za iskanje skupne koristi. Podobno tudi Johnston in drugi (2004, 27)
dobrohotnost predstavijo kot prepri€anje, da bo partner v menjavi ravnal v skladu z

nasimi interesi, Mayer in drugi (1995, 718) pa kot mero, do katere prvi partner

18



verjame drugemu partnerju, da bo delal v njegovem interesu, in da partnerjevo
ravnanje ne bo zgolj odraz njegovih egocentriCnih, v dobiCek usmerjenih, motivov.
Dobrohotnost predpostavlja, da ima partner v menjavi posebno vez z drugim
partnerjem. Tian in drugi (2008, 348) menijo, da dobrohotnost pove, koliko je partner
zainteresiran v dobro drugega partnerja v menjavi in v kolikSni meri stremi k dobremu
za oba. Sopomenke dobrohotnosti so po mnenju Colquitta in drugih (2007, 910)

zvestoba, odprtost, skrb in podpora.

2.4 POMEN ZAUPANJA PRI STORITVAH

Razloge za poveCan pomen zaupanja pri storitvah so avtorji v svojih delih Ze
predstavili. Vecino storitev je namre€ tezko oceniti pred njenim nakupom oziroma
pred izkuSnjami z njo, nekatere pa je tezko oceniti celo po njihovi izpeljavi (Berry
2000, 163), kar poveCa potroSnikovo tveganje in ranljivost. Bateson in Hoffman
(1999, 30) iSCeta razloge za poveCan pomen zaupanja pri storitvah ravno v visji
stopnji zaznanega tveganja. Menita, da je tveganje vecje zaradi tezke standardizacije
storitve. Ker je storitev izkusnja, ki vkljuCuje zapletene interakcije, ni presenetljivo, da
jo tezko ponovimo od potrosSnika do potrosnika ali iz dneva v dan. |z tega razloga
potroSnik meni, da je tezko predvideti kakovost storitve, ki jo kupuje (Bateson in
Hoffman 1999, 30).

Zaupanje je pogosto merjeno v primeru finan¢nih (Guenzi in Georges 2010) in
spletnih storitev (Jgsang in drugi 2007). Podobno, kot pri finan¢nih storitvah
kontaktna oseba predstavlja glavni vir informacij in je zato tudi zaupanje vanjo
bistveno za dolgorocni odnos (Guenzi in Georges 2010, 117), je pri spletnih storitvah
bistveno zaupanje v ponudnika, saj se na takSen nacin blazi informacijska asimetrija
(Jgsang in drugi 2007, 2). Guenzi in Georges (2010, 117) poudarita, da je zaupanje v
kontaktno osebo pri finanénih storitvah klju¢no, saj izbriSe dvom o njenem
morebitnem oportunisticnemu vedeniju, ki bi bilo zaradi pomanjkanja potroSnikovega
poznavanja finanénega podrocja, enostavno. Pri obeh storitvah je prisoten povecan
obCutek tveganja in negotovosti, saj v primeru spletne storitve potrosSnik izdelek
plaCa, preden ga prejme (Jgsang in drugi 2007, 2), v primeru finan¢nih storitev pa se

potroSnik ravno tako odloi za nakup, preden lahko opravi analizo stanja in
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ekonomsko ovrednoti situacijo (Guenzi in Georges 2010, 117). Da je zaupanje
postalo klju¢no predvsem pri internetni prodaji, ugotavlja tudi Egan (2001, 92).
Walczuch in Lundgren (2004) pravita, da je zaupanje pomembno pri kakrdni koli
potrosni transakciji, ne glede na to, kje se zgodi, je pa zagotovo kljuéno za spletno
potrosnjo. Na spletu namre€ ni neposrednega fizicnega kontakta med partnerjema v
menjavi, izdelka pred njegovim nakupom ne moremo videti, potrosnik pa ravno tako
ne more biti prepriCan, da bo izdelek sploh prejel, zato je za odloCitev za nakup

potrebno vsaj zaupanje (Walczuch in Lundgren 2004, 160).

Kako ublaziti nezaupanje oziroma povecati zaupanje v storitve, zlasti tiste, ki ne
potekajo pred potroSnikovimi o€mi, za njihovo izvedbo in razumevanje pa je potrebno
imeti zadostno koli¢ino znanja in informacij, je bilo v razlicnih delih Ze predstavljeno.
Pogosto se poudarja pomen izkusenj, odkrite komunikacije ali pa celo garancije na
storitev. Pretekle izkuSnje s partnerjem v menjavi mo¢no vplivajo na zaupanje
(Grénross 2007, 40). Pozitivne izkusnje s storitvijo zmanjSajo potroSnikovo
negotovost in ranljivost ter okrepijo zaupanje (Berry 2000, 164). Podobno je
ugotavljal tudi Gronross (2007, 40). Po njegovem mnenju izkudnje med drugim
vplivajo tudi na prepri¢anje, da se bo partner v menjavi obnasal na predvidljiv nacin
oziroma v skladu s priCakovaniji. Izkusnje namreC predstavljajo poznavanje izdelka ali
storitve iz prve roke (Walczuch in Lundgren 2004, 162) in pripomorejo k razvoju
zaupanja (Johnson in Grayson 2005, 505). Poleg izkuSenj pa igra veliko vlogo tudi
ustrezna komunikacija. Redna, odkrita, dvosmerna komunikacija izraza interes
podjetja v potroSnikovo dobro (Berry 2000, 165). Raziskava avtorjev Kim in Park
(2013) na primeru spletne potroSnje je potrdila zapisano in pokazala pozitivho
korelacijo med komuniciranjem in zaupanjem. Komunikacija, ki jo Selnes (1995, 310)
razume kot izmenjavo informacij med ponudnikom in potroSnikom, ima mocan vpliv
na zaupanje. PotroSniki pa morajo imeti moznost podati tudi povratno informacijo po
Ze opravljeni storitvi. Slaba storitev ima namre¢ mocan vpliv na nezadovoljstvo
potroSnika, zlasti v primeru, ko je zaupanje veliko, zato je potrebno hitro odreagirati
na napake, Ki jih potroSniki prijavijo preko kanala za pritozbe (Séderlund in Julander
2003, 300). Pomena komunikacije pri razvoju zaupanja sta se zavedala ze Morgan in
Hunt (1994). ZakljuCimo lahko, da se zaupanje poveCa z odprto in efektivho
komunikacijo. Delitev informacij je namreC znak iskrenosti in odprtosti partnerja v

menjavi, pripomore pa tudi k zmanjSanju tveganja v odnosu (Tian in drugi 2008,
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359-360). Garancija storitve pa je $e en nacin, s pomocjo katerega lahko razvijemo
zaupanje. Kadar je storitev dobro izpeljana, lahko garancija na storitev simbolizira
postenost podjetja in predstavlja konkurenéno prednost. Garancije ravno tako prisilijo
podjetja, da izboljSajo svoje storitve in se tako v prihodnje izognejo stroSkom in

zadregi ob pogostim izplacilom (Berry 2000, 166).

2.4.1 Storitev shranjevanja mati¢nih celic in zaupanje

Zaupanje v primeru storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi ob rojstvu
otroka Se ni bilo merjeno, njegova problematika pa je bila v obstojeCih raziskavah
storitve kljub temu zaznana. Vedno vecje Stevilo zasebnih ponudnikov shranjevanja
matiCnih celic je vplivalo na negativne ocitke potroSnikov o storitvi, kot sta na primer
komercializacija in trgovanje z deli telesa (Katz in drugi 2011, 582). V raziskavah je
bilo pogosto predstavljeno tudi mnenje, da zasebni ponudniki izkoris€ajo Custveno
ranljivost starSev v priCakovanju (Screnci in drugi 2012, 332). Ravno prevladujoce
mnenje, ki ga imajo bododi starsi ali pa celo javnost o storitvi shranjevanja maticnih
celic iz popkovnicne krvi, vpliva na pomanjkanje zaupanja tako v zasebne ponudnike,
kot tudi v javne banke. Med razlogi za odloCitev nosecCnic, da ne bodo shranile
maticnih celic ob rojstvu otroka, se je namre€ v raziskavi Ding¢a in $ahina (2009, 253)
pojavilo tudi nezaupanje v banke za shranjevanje mati¢nih celic, v Nemciji pa je med
tak&nimi nosecnicami klju¢ni razlog zascita genetske identitete otroka (Katz in drugi

2011, 581), kar ponovno kaze na pomanjkanje zaupanja.

Na podlagi predstavljenih teorij in ugotovitev razlicnih avtorjev v povezavi z
zaupanjem lahko predpostavljamo, da zaupanje igra Se toliko vecjo vlogo, kadar gre
za storitev, katere ne potrebujemo pogosto, ko so interakcije s ponudnikom storitve
redke, informacijska asimetrija je velika in kadar ponudnik storitve upravija z
dobrinami, ki so za nas osebne in velikega pomena. TakSna je tudi storitev

shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi ob rojstvu otroka, zato predvidevam:

H1: Vi§ja kot je stopnja zaupanja v storitev shranjevanja mati¢nih celic ob rojstvu

otroka, vecja je nakupna intenca.

21



3 POZNAVANJE

Poznavanje je dejavnik, ki je prisoten v raziskavah s Sirokega polja ved. Tako je bilo
zlasti v zadnjih letih merjenje poznavanja prisotno predvsem v raziskavah, povezanih
s preverjanjem poznavanja dolo¢ene bolezni. Choi in Rajagopal (2013) sta v svoiji
raziskavi merila poznavanje alergij na hrano, Suppa in drugi (2012) poznavanje
koznega raka, Abate in drugi (2013) pa so merili znanje ljudi o malariji. Kim (2012) je
v svojem delu raziskovala poznavanje virusa HPV in vpliv poznavanja na vedenjske
intence, Gong in drugi (2010) so se lotili raziskovanja poznavanja virusa HIV,
Bernaixova (2000) pa je merila poznavanje ucinkov dojenja med medicinskimi
sestrami. Isik in Bilgili (2010) sta med medicinskimi sestrami podobno merila
poznavanje in prepoznavanje poporodne depresije. Poznavanje pa je pogosto
merjeno tudi v politicnih vedah (Cook in drugi 2010; Gimmelikhuijsen 2012), saj naj bi
bilo kljuéno za politicno opredelitev posameznika in zagovarjanje pripadajoCih
interesov (Moy in drugi 2005, 63).

3.1 PRISOTNOST POZNAVANJA V MARKETINSKIH ANALIZAH

V marketinskih analizah je dejavnik poznavanja predstavljen na razlicne nacine.
Pogosto ga najdemo v primeru prodaje storitev (Selnes 1995; Gronroos 2000;
Johnson in Grayson 2005; Eisingerich in Bell 2007), zlasti v odnosu ponudnik—
potroSnik. Znanja, sposobnosti in informacije, ki jih ponudnik storitve oziroma
kontaktna oseba ima, igrajo kljucno vlogo pri potrosnikovi odloCitvi za storitev
(Grénroos 2000; Johnson in Grayson 2005; Guenzi in Georges 2010). Redko pa v
obstojecih delih zasledimo poznavanje izdelka ali storitve, ki ga ima sam potrosnik.
TakSne raziskave so osnovane predvsem na izdelkih ali storitvah, ki so tezko
razumljive in zapletene, zato potroSniki za odlo€itev za njihov nakup potrebujejo
dolo€eno koli¢ino znanja. Tako so Park in drugi (1994) v svoji raziskavi preucevali
poznavanje predvajalnikov zgos&enk. Eisingerich in Bell (2007), Guenzi in Georges
(2010) ter Hansen (2012) pa so se lotili finan¢nih storitev in v svojem delu izpostavili
pomen strokovnega znanja, ki ga potroSnik ima. Ker gre za tehnicno zapletene
storitve, je potroSnikova negotovost pove€ana, poznavanje pa je zato Se toliko bolj

pomembno (Eisingerich in Bell 2007, 260). Walczuch in Lundgren (2004) sta merila
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vpliv poznavanja spletne potroSnje, Page in Uncles (2004) pa poznavanje
svetovnega spleta. Barber in drugi (2009) so v svojem delu raziskovali potroSnikovo
poznavanje okoljskih problemov in vpliv poznavanja na nakupno odlocitev. Ugotovili
so, da potro$nikovo objektivho poznavanje okoljske problematike in tezav, ki jih
povzroCa pridelava vina, vpliva na odnos do okoljskih problemov in odloCitev za

blagovno znamko (Barber in drugi 2009, 69).

3.2 OBLIKE POZNAVANJA

Avtorji so se v svojih delih lotili merjenja poznavanja na razli€ne nacine, mnogi pa pri
tem predstavijo tudi razlicne oblike poznavanja. Park in drugi (1994), ki so v svojem
delu merili poznavanje predvajalnikov zgosS€enk, poznavanje delijo na objektivno,
kamor se uvrSCajo to¢ne informacije o izdelku oziroma storitvi, ki so shranjene v
dolgoroCnem spominu, in subjektivno znanje oziroma samooceno o tem, kaj in koliko
potroSnik ve o doloCenem izdelku ali storitvi. Pri tem obe obliki poznavanja
povezujejo tudi z drugimi dejavniki, kot so izkuSnje, sploSha samozavest in
informacije o celotnem produktnem razredu (Park in drugi 1994, 74). Barber in drugi
(2009) v svojem delu o dejavnikih, ki vplivajo na pripravljenosti nakupa vina doloCene
znamke ravno tako merijo subjektivno in objektivno poznavanje okoljske
problematike. Medtem ko objektivno poznavanje merijo s pomocjo vprasanj, Ki
odrazajo poznavanje okoljske problematike, povezane s pridelavo vina, pa pri
subjektivnem poznavanju merijo potroSnikovo zaznano poznavanje okoljske

problematike, ocenjeno na lestvici od ena do sedem.

Tudi Hansen (2012, 282) v svojem delu predstavi delitev Parka in drugih (1994),
vendar pa se osredotoCi na subjektivno poznavanje, saj naj bi prejSnje raziskave
pokazale, da je subjektivno poznavanje mocnejSa motivacija za potroSnikove
nadaljnje vedenjske intence kot pa objektivno znanje. Hansen (2012) sicer v svojem
delu raziskuje vpliv zaupanja na finan¢ne storitve. Poznavanje pa deli na splosno
poznavanje, ki se nanaSa na sploSne informacije o finan¢nih storitvah, in specifi¢no
poznavanje, ki predstavlja poznavanje doloCene finanCne storitve ali skupine
sorodnih finan¢nih storitev, kar povzame po Duncanu (v Hansen 2012, 282). Alba in

Hutchinson (2000) v svojem delu locita strokovno znanje od golega poznavanja
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izdelka. Medtem ko poznavanje izdelka izhaja iz kakrSnega koli sre€anja z izdelkom,
pa je strokovno znanje povezano z izkusnjo z njim in pridobljenimi sposobnostmi
(Alba in Hutchinson 2000, 123). Walczuchova in Lundgrenova (2004, 183) v svojem
delu, kjer se lotita raziskovanja zaupanja v primeru spletne potroSnje, delita

poznavanje na poznavanje informacijskih praks in poznavanje varnostne tehnologije.

Wyer (2011, 185) pravi, da je poznavanje prisotno v spominu in pride na plano, kadar
stremimo k dolo€enemu cilju, za katerega je to poznavanje klju¢no. Lo€i med
deklarativnih poznavanjem in proceduralnim poznavanjem. Medtem ko deklarativho
poznavanje vsebuje posamezne koncepte, ki pomagajo pojasniti doloCene
informacije in oblikovati staliS€a ter identificirati draZljaje kot del neke sploSne
kategorije, prepri¢anja ali staliS¢a, pa proceduralno poznavanje vpliva na kognitivho
vedenje, ki ga je posameznik pridobil skozi proces ucenja in se sprozZi ob doloCenem
drazljaju. Z marketinSkega vidika deklarativno poznavanje vpliva na odloCitev za
izdelek ali storitev v primeru, ko potrosSnik zazna tako pozitivhe kot negativne atribute,
ki jih prinese nakup. Na odlocitev bo vplivala njegova osredotoCenost na dolocen tip
atributov. Pri proceduralnem poznavanju pa je kljuéna sproZzitev doloenih konceptov.
Nakupna odlocCitev sestoji iz treh korakov: odloCitev za nakup, odloCitev za dolo€eno
alternativo in odloCitev za nacin placila. Vendar pa lahko osredotoCenost na
posamezen korak pripelje potroSnika do tega, da prejSnjih korakov ne opravi. Tako
lahko potrosnik razmiSlja zgolj o nacCinu placila, pri tem pa ne pomisli, ali izdelek
oziroma storitev sploh potrebuje. Na osredotoCenost na posamezen korak vplivajo
namre€ vzorci vedenja in preference, ki jih potroSnik ze ima v spominu (Wyer 2011,
191-192).

Page in Uncles (2004) v svojem delu raziskujeta poznavanje svetovnega spleta.
Pravita, da je pri poznavanju potrebno najprej izmeriti vsebino poznavanja, ki
predstavlja tipe informacij, povezanih z dolo€eno domeno in shranjenih v spominu
potrosSnika (Page in Uncles 2004, 575). Na osnovi literature o poznavanju izpeljeta
tipologijo S&tirih razliénih oblik poznavanja: skupno deklarativno poznavanje, Ki
predstavlja splosne informacije o dejstvih, terminih in atributih, povezanih z
domenami, specializirano deklarativno poznavanje, ki predstavlja visjo stopnjo
poznavanja dejstev, terminov in atributov o domenah, skupno proceduralno

poznavanje, Ki se nanasa na splosne informacije o ukrepih, povezanih z domenami,
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in specializirano proceduralno poznavanje, ki predstavlja poznavanje zahtevnejsih

ukrepov, povezanih z domenami (Page in Uncles 2004).

Na razlicne oblike poznavanja opozarja tudi Goldinova (2010, 203). V svojem delu
izpostavi predvsem razliko med strokovnim znanjem in nestrokovnim znanjem,

znanje pa poveze tudi s samozavestjo in zaupanjem (Goldin 2010, 204).

3.3 STORITEV SHRANJEVANJA MATICNIH CELIC IN POZNAVANJE

Raziskave poznavanja so bile opravljene tudi za storitev shranjevanja maticnih celic
iz popkovni¢ne krvi. Podobno, kot posamezniki potrebujejo informacije o dolo¢enih
boleznih, da bi lahko spremenili oziroma prilagodili svoje vedenje (Gong in drugi
2010; Kim 2012; Suppa in drugi 2012; Choi in Rajagopal 2013), je tudi pri
shranjevanju maticnih celic iz popkovni¢ne krvi za sprejem odloCitve za shranitev
potrebno relativno dobro poznavanje storitve. Ravno zato so bile Ze opravljene
raziskave, povezane s poznavanjem obravnavane tematike. Leta 1998 so se
raziskave o poznavanju storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi s
pomocjo fokusnih skupin lotili Sugarman in drugi (1998). Fernandez in drugi (2003) v
svoji raziskavi preuCujejo poznavanje in odnos nose€nic do shranjevanja
popkovni¢ne krvi, Ding in Sahin (2009) sta podobno raziskavo opravila v Turdiji, Katz
in drugi (2011) pa s primerjalno Studijo v petih evropskih drzavah, Franciji, Nemciji,
ltaliji, Spaniji in Veliki Britaniji, izmerijo poznavanje shranjevanja matiénih celic iz
popkovni¢ne krvi in odnos do njega glede na tri modele shranjevanja: shranjevanje v
javni banki, shranjevanje v zasebni banki in shranjevanje v kombinirani banki. Leta
2012 so podobno raziskavo opravili tudi Screncijeva in drugi (2012), ki so merili
poznavanje in preference nosecnic glede shranjevanja matic¢nih celic iz popkovni¢ne
krvi. Sugarman in drugi (1998) so ugotovili, da je poznavanje storitve s strani
nosecnic slabo, so pa imele zeljo po informacijah o odvzemu, shranjevanju in uporabi
matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi. Avtorji Fernandez in drugi (2003) so podobno prisli
do ugotovitev, da imajo nosecnice premalo informacij o shranjevanju maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi. Kar 70 % anketirank je svoje znanje o popkovnicni krvi ocenilo kot
slabo ali zelo slabo, 68 % pa jih je bilo mnenja, da bi zdravniki nose¢nicam morali

predstaviti moznost shranjevanja mati¢nih celic (Fernandez in drugi 2003, 696).
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Avtorji v svojem delu niso merili vpliva poznavanja na samo odlocitev za shranitev,
temveC so iskali povezavo med poznavanjem in odlocitvijo za javno ali zasebno
banko, vendar pri omenjeni povezavi niso odkrili nobene relevantne korelacije
(Fernandez in drugi 2003, 697). Podobno sta v svoji raziskavi ugotavljala Ding in
Sahin (2009). Zanimiva pa je bila tudi ugotovitev, da med razlogi za negativno
odlocitev najdemo pomanjkanje informacij (Din¢ in Sahin 2009, 252). Do podobnih
ugotovitev kot predhodniki so prisli tudi Katz in drugi (2011). NosecCnice so v njihovi
raziskavi izrazile mnenje, da premalo poznajo storitev shranjevanja maticnih celic.
Kar 93 % nosecnic bi Zelelo prejeti dodatne informacije o shranjevanju (Katz in drugi
2011, 580). Avtorji so mnenja, da bi kampanje, v katerih bi nose€nicam posredovali
uporabne informacije, vplivale na porast Stevila shranitev popkovni¢ne krvi. Pri tem
opozarjajo na pomen zdravstvenega osebja in izrazijo mnenje, da bi morali biti
aktivnejsi pri posredovanju informacij (Katz in drugi 2011, 584). Velik pomen
zdravstvenega osebja pri posredovanju informacij so ugotavljali tudi predhodniki
(Fernandez in drugi 2003; Din¢ in Sahin 2009). Nose€nice so namrel izrazile
mnenje, da bi Zelele informacije prejemati s strani ginekologov, porodni€arjev in
medicinskih sester, ne pa preko mnozi¢nih medijev, ki so se izkazali za primarni vir.
Raziskava Screncijeve in drugih (2012) je pokazala nekoliko boljSe poznavanje
storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi in njene uporabne vrednosti.
95 % nosecnic je poznalo obstoj storitve shranjevanja mati¢nih celic, vecina pa je
informacije dobila pred zanositvijo. Ve€ kot polovica nosecnic je poznalo razliko med
javnim in zasebnih shranjevanjem mati¢nih celic, priblizno toliko pa bi se jih
najverjetneje odlocCilo za darovanje v javno banko (Screnci in drugi 2012, 333-334).
Razlika s prejSnjimi raziskavami se je pokazala tudi v nacinu pridobivanja informacij.
Zdravstveno osebije je bilo pri podajanju informacij veliko bolj aktivno (Screnci in drugi
2012, 335).

Raziskava Dinga in Sahina (2009, 254) je pokazala, da bi se v primeru poveCanega
zavedanja in poznavanja storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi ob
rojstvu otroka, vecCina anketirank odlocCilo za storitev. Ob upo$tevanju te ugotovitve in

ostalih predstavljenih ugotovitev, lahko izpeljem naslednjo hipotezo:

H2: BoljSe kot je poznavanje storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi

ob rojstvu otroka, vecja je nakupna intenca.
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4 STALISCA

Stalis€a so bila definirana na razlicne nacine (Ajzen in Fishbein 1977; Maio in
Haddock 2009). Kot sta ze leta 1977 zapisala Ajzen in Fishbein (1977, 889), bi se
vecCina raziskovalcev strinjala, da staliS¢a osebe predstavljajo njegovo ovrednotenje
doloCene entitete. Tudi Maio in Haddock (2009, 4) pravita, da so staliS¢a odraz
ovrednotene sodbe o doloCenem objektu. Z drugimi besedami, ko govorimo o
stalis€ih, govorimo o odlocitvi, ali nam bo doloCen objekt vSe€ ali ne oziroma ali bomo
doloenemu objektu naklonjeni ali ne. Zato staliS¢a definiramo kot celostno
ovrednotenje objekta, ki sloni na kognitivnih, Custvenih in vedenjih informacijah (Maio
in Haddock 2009, 4). Kognitivna komponenta staliS¢ so vedenja, znanja, izkusnje,
informacije, tudi vrednotne sodbe in argumenti v zvezi z objektom, Custvena
komponenta se nanasa na pozitivha ali negativha obcutja in ocenjevanja objektov
staliS¢, vedenjska komponenta pa je teznja posameznika, da deluje na dolo¢en nacin
v odnosu do objekta staliS¢. Tukaj je poudarek na pripravljenosti za delovanje, na pa
na dejavnosti sami (Ule 2004, 117-118).

4.1 VPLIV STALISC NA VEDENJE POTROSNIKOV

Socialni psihologi niso edini, ki raziskujejo staliS¢a. Spreminjanje staliS¢ je bilo
raziskano tudi na drugih podrodjih, kot so vedenje potrosnika, politi€na znanost in
zdravje. Med pomembnejSimi raziskavami, ki so bile implicirane na druga podrocja je
tudi merjenje vpliva staliS¢ na vedenje ljudi (Maio in Haddock 2009, 9). StaliS¢a
namreC usmerjajo nase pocetje v svetu in obratno, spremembe v socialnem svetu se
najprej odrazijo v nasih staliS¢ih, ki nato vplivajo na spreminjanje nasih dejanj ali
vedenjskih oblik (Ule 2004, 116). Na tem podrocju je med kljuénimi model avtorjev
Ajzena in Fishbeina (1977, 888), ki zagovarjata, da lahko dejanje posameznika
predvidimo s pomocjo staliS¢ do tega dejanja. Po tem modelu je osnovni dejavnik, Ki
povzroCi spreminjanje vedenja ali staliS¢, ¢lovekova namera. Namera pa je odvisna

od staliS€¢ posameznika in od norm, ki jim sledi ali jih uposteva (Ule 2004, 142).

Merjenje vpliva staliS¢ na vedenje posameznika ni redkost v obstojecih raziskavah.

Tako ga najdemo tudi v raziskavi, ki se ukvarja z merjenjem staliS¢ do okoljske
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tematike in njihovih vplivov na vedenje potrosnikov (Polonsky in drugi 2012). Pri tem
so ugotovili, da potrosniki svoja znanja o okoljski tematiki integrirajo v staliS¢a, ki
nadalje vplivajo na njihovo vedenje (Polonsky in drugi 2012, 254). Raziskave, ki
kaZejo, kako stali§€a vplivajo na vedenje ljudi, so pogoste tudi v prehrambni industriji.
Kako staliS¢a do hrane vplivajo na vedenje potroSnikov, so med drugim raziskovali
Hauser in drugi (2013), ki pa so staliS¢a postavili za posrednika med vrednotami in
vedenjem ter ugotovili, da je vpliv statistitho pomemben zgolj pri doloCenih
kategorijah zivil (Hauser in drugi 2013). Merjenje vpliva staliS¢ na vedenje
potroSnikov pa je bilo prisotno tud v raziskovanju storitve shranjevanja mati¢nih celic

iz popkovnicne Krvi.

4.2 STORITEV SHRANJEVANJA MATICNIH CELIC IN STALISCA

Merjenja staliS€ so v raziskavah storitev shranjevanja matic¢nih celic iz popkovni¢ne
krvi, poleg poznavanja, med najpogostejSimi. Fernandez in drugi (2003) so tako
merili staliS€a do postopka shranjevanja in staliS€a do javne in zasebne banke. Pri
tem so staliS€a do javne in zasebne banke merili z indikatorji, predstavljenimi v Tabeli
4.1. Fernandez in drugi (2003) so s pomocjo izbranih indikatorjev ugotovili, da so
nosecnice bolj nagnjene k javhemu shranjevaniju, kljuéni razlog zato pa je altruisti€en
— popkovni¢na kri je tako na voljo vsem, ki jo potrebujejo. Drugi razlog, ki nosecnice
odvraca od shranitve mati¢nih celic svojega otroka v zasebno banko, pa je stroSek

zasebnega shranjevanja.

Tabela 4.1: Razlogi za odloCitev za shranitev maticnih celic iz popkovnicne krvi v

javno oziroma zasebno banko

Izbira Razlog

Javna banka Popkovnicna kri je na voljo drugim.

Zasebna shranitev je predraga.

Oftrok najverjetneje ne bo potreboval lastne popkovnicne krvi.

Skrb glede regulacije zasebnih bank.

Zasebna banka Dobra investicija v primeru, da bi otrok popkovnic¢no kri potreboval.

Obcutek krivde v primeru, da bi otrok potreboval popkovni¢no kri, a je ne bi imel
shranjene.

Lastna popkovniéna kri je varnej$a kot tuja.

StroSek je sprejemijiv.

Strah pred uporabo javno shranjene popkovniéne krvi za druge namene in ne za
presaditev.

Vir: Fernandez in drugi (2003, 697).
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Tudi Ding in Sahin (2009) sta merila staliS¢a do mati¢nih celic in shranjevanja
popkovni¢ne krvi. S pomocjo dolocenih indikatorjev, ki so predstavljeni v Tabeli 4.2,
sta lahko sklepala o naklonjenosti anketiranke storitvi shranjevanja maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi oziroma o naklonjenosti dolo€enemu nacinu shranjevanja, stali€a
pa sta povezala tudi z izobrazbo anketirank. Deset indikatorjev, s pomocjo katerih sta
merila staliS€a do shranjevanja popkovni¢ne krvi, sta obravnavala samostojno.
Podobno kot Fernandez in drugi (2003), sta tudi Ding in $Sahin (2009) ugotovila, da bi
vecina nosecnic popkovni¢no kri svojega otroka raje darovala v javno banko, in sicer
iz podobnega razloga kot nosecnice v raziskavi Fernandeza in drugih (2003). Menijo
namre€¢, da bi morala shranjena popkovni¢na kri prinesti koristi vsem, ki jo
potrebujejo. Strinjanje ve€ine nosecnic z zapisanim indikatorjem pa smiselno pomeni
tudi zelo nizko strinjanje z indikatorjem Oftrokova popkovni¢na kri bi morala biti na

voljo za uporabo zgolj moji druZini.

Tabela 4.2: StaliSCa do maticnih celic in shranjevanja popkovnicne krvi

Trditev

Uporaba otrokove lastne popkovni¢ne krvi je bolj zanesljiva od uporabe popkovni¢ne Krvi ali
kostnega mozga druge osebe.

Otrokova popkovni¢na kri bi morala biti na voljo za uporabo zgolj moji druZini.

Ce je strosek sprejemljiv in ga lahko plaéam, bom otrokovo popkovnicno kri shranila.

Shranjena popkovnicna kri bi morala prinesti koristi vsem, ki jo potrebujejo.

Z odvzemom krvi se otroku ne skodli.

Moj otrok morda nikoli ne bo potreboval tovrstnega zdraviljenja, zato menim, da ni potrebe po
shranitvi otrokove popkovnicne Kkrvi.

Skrbi me, da bo otrokova popkovni¢na kri uporabljena za druge namene.

Otrokovo popkovniéno kri bi raje shranila v javno banko in bi s tem pripadala drzavi.

Samo otroci, rojeni v zasebnih bolniSnicah, imajo na voljo moZzZnost storitve shranjevanja
popkovnicéne Krvi.

Ce bi mi bila ponujena priloznost shranitve popkovniéne krvi, bi jo sprejela.

Vir: Ding in Sahin (2009, 252).

Katz in drugi (2011) so v svojem delu merili staliS¢a do shranjevanja popkovni¢ne
krvi, staliS€a do shranitve popkovni¢ne krvi v javno, zasebno in kombinirano banko,
ter staliSa do darovanja popkovni¢ne krvi v raziskovalne namene. Ker imamo v
Sloveniji zgolj javno banko in zasebne ponudnike, so v Tabeli 4.3 predstavljeni samo
indikatorji za omenjena nacina shranjevanja. Pomembna ugotovitev Katza in drugih
(2011) je, da bi kar 89 % anketirank shranilo popkovni¢no kri svojega otroka, 76 %

nosecnic pa jo zeli shraniti v javno banko. Kot so pokazale prejSnje raziskave, je tudi
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tukaj kljuéni razlog za to altruizem. 11 % nosecnic bi popkovni¢no kri svojega otroka

raje unicilo.

Tabela 4.3: StaliS€a do shranjevanja popkovniéne krvi, do shranitve v javno, zasebno

in kombinirano banko ter do darovanja popkovni¢ne krvi v raziskovalne namene

Odloditev za doloé¢eno banko shranjevanja popkovniéne krvi

Shranjevanje Zelim shraniti otrokovo popkovniéno kri.

popkovniéne krvi Zelim shraniti otrokovo popkovniéno kri v javno banko.

Zelim shraniti otrokovo popkovniéno kri v zasebno banko.

Zelim shraniti otrokovo popkovniéno kri v kombinirano banko.

Javna banka Popkovnicna kri je na voljo vsem, ki bi jo potrebovali.

Shranitev je brezplacna.

Ne bi shranila v javno banko, saj v primeru potrebe po popkovnicni krvi, banka
ne more zagotoviti ujemajocega darovalca.

Nisem pripravijena zamenjati porodni$nice samo zaradi moznosti shranitve
popkovnicne Krvi.

Zasebna banka Raziskave kaZejo obetajoce rezultate, kar se tiCe zdravijenja vecjega Stevila
bolezni v prihodnosti.

Kljub temu da je moZnost uporabe shranjenega vzorca majhna, pa ni niéna.

Ne bi shranila v zasebno banko, ker je cena shranitve previsoka.

Ne bi shranila v zasebno banko, saj je nasa dolZznost, da pomagamo drugim,
kadar je njihovo Zivljenje ogroZeno.

Vir: Katz in drugi (2011, 581-582).

Med staliS€i, ki prevladujejo o shranjevanju mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi in
vplivajo na odloCitev za doloCeno obliko shranjevanja, sta tudi altruizem in velik
stroSek zasebnega shranjevanja. Le manjsSi odstotek nosecnic bi tako mati¢ne celice
svojega otroka shranilo v zasebno banko, razlogi za to pa so tudi majhne moznosti
uporabe vzorca in morebitna neuporabnost lastnega vzorca pri zdravljenju dolo¢enih
bolezni (Fernandez in drugi 2003, 697). Stalis€e, da mora biti vzorec na voljo vsem,
ki ga potrebujejo, je ravno tako vplivalo na naklonjenost javnemu shranjevanju (Ding
in Sahin 2009, 255). Za&Cita otrokove genetske identitete pa se je izkazala kot
kljuéna pri odlocCitvi za uniCenje vzorca (Katz in drugi 2011, 581). Raziskave torej
kaZejo, da doloCena staliS€a vplivajo na proces sprejemanja odloCitve o storitvi
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi. Ne glede na to, da so se avtoriji
osredotocali zgolj na vpliv staliS¢ na preferenco doloCenega nacina shranjevanja,
povezava obstaja. Zapisane ugotovitve in veljavne teorije o povezavi med staliSci in

vedenjem potroSnika so me pripeljale do naslednje hipoteze:

H3: Bolj pozitivha, kot so staliS¢a do storitve shranjevanja mati¢nih celic iz

popkovnicne Krvi ob rojstvu otroka, vecja je nakupna intenca.

30




5 DEMOGRAFIJA

V marketinskih raziskavah se pogosto iS€e korelacija med demografskimi podatki in
preuCevanim dejavnikom. Lahko gre za merjenje povezave med demografijo in
lojalnostjo (McDonald 1993), demografskimi podatki in gledanjem televizije (McCarty
in Shrum 1993) ali pa merjenje povezave med demografskimi znacilnostmi
preuCevanega vzorca in nakupnim vedenjem. TakSna je bila tudi raziskava Lija in
drugih (1999). V svojem delu so med drugim preucevali vpliv dolo€enih demografskih
znacilnosti na nakupno vedenje oziroma odlo€itev za nakup preko spleta. Pri
postavitvi hipotez so upoStevali, da izobrazba pogosto pozitivno korelira s
posameznikovim dohodkom in napoveduje boljSo spletno pismenost, zato so
predvidevali, da bodo spletni potrosniki viSje izobrazeni in prejemniki visjih dohodkov,
kar je raziskava tudi potrdila (Li in drugi 1999). Tudi Venkatesh in Agarwal (2006,
371), ki sta v svojem delu ravno tako preucevala spletno nakupno vedenje, sta
opozorila na pomen dohodka na nakupno vedenje. Dohodek naj bi tako vplival na
nakupno izbiro in priCakovanja posameznika. lzobrazba pa se je pokazala kot
pomembna celo pri sodelovanju podjetij z dolo€enimi zdruzeniji, ki predstavljajo neke
vrste glasnike, saj so niZje izobrazeni udelezenci raziskave bili bolj podvrzeni vplivom
sodelovanja, kar se je kazalo v nakupnem vedenju (Daneshvary in Schwer 2000,
207).

Uporaba demografskih podatkov in iskanje statisticno pomembnih povezav, ki bi
lahko prinesle koristi strokovnjakom s tega podrocja, je bilo prisotno tudi v raziskavah
storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi. Raziskovalci so se pri
preuevanju vplivov na odloCitev za storitev ali na naklonjenost doloCeni obliki

shranjevanja osredoto ili predvsem na izobrazbo in dohodek.

5.1 IZOBRAZBA

Vpliv izobrazbe na poznavanje storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne
krvi je bil ze dokazan. Ding in $Sahin (2009, 252) sta ugotovila, da med nosecnicami z
vi§jo izobrazbo in poznavanjem storitve obstaja statistitno pomembna korelacija.

Poznale so predvsem, katere bolezni lahko zdravimo z mati¢nimi celicami, imele so
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vecCje zanimanje za tematiko, ravno tako pa so se bolj nagibale k shranitvi mati¢nih
celic. |zobrazba pa se je izkazala za pomembno tudi pri poznavanju pravilnih
informacij o matiCnih celicah iz popkovnicne krvi (Fernandez in drugi 2003; Din¢ in
Sahin 2009). V raziskavi Fernandeza in drugih (2003, 697) je bilo namre¢ kar
polovica anketirank mnenja, da je uporaba otrokove popkovni¢ne krvi bolj varna, kar
kaze na pomanijkljive informacije, ki jih anketiranke imajo. Anketiranke z visjo
izobrazbo pa so bile tudi bolj podvrZzene alternativni uporabi. Do podobnih ugotovitev
sta priSla Din¢ in Sahin (2009, 254). Njuna raziskava je vsebovala podoben indikator,
ki je izrazal veCjo zanesljivost pri uporabi otrokove lastne popkovni¢ne krvi, s to
trditvijo pa se je strinjala tretjina anketirank. Povezava odgovorov z izobrazbo je
pokazala, da imajo viSje izobraZene anketiranke bolj pravilne informacije. Anketiranke
z vi§jo izobrazbo so ravno tako pogosteje vedele, da odvzem popkovni¢ne krvi ne

predstavlja nevarnosti za otroka ali mater (Din¢ in Sahin 2009, 254).

Visja izobrazba se je pokazala kot kljuCna predvsem v poznavanju same storitve
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi in v naklonjenosti doloCeni obliki
shranjevanja, in sicer k javnemu ali zasebnemu shranjevanju. Navedeni avtorji pa v
svoji raziskavi obiCajno niso izpostavili oziroma merili korelacije med izobrazbo in
splosno nagnjenostjo k shranitvi. Ker je bilo boljSe poznavanje Ze dokazano kot
pozitivno za odloCitev za storitev shranjevanja matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi,
izobrazba pa je bila povezana z vecjim poznavanjem, predpostavljam, da bo obstajal

tudi neposreden vpliv med izobrazbo in nakupno intenco. Zato lahko zapiSem:

H4: Visja kot je izobrazba anketiranke, vecja je nakupna intenca.

5.2 DOHODEK

Vpliv dohodka na nakupno vedenje je bil v primeru storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovnicne krvi ob rojstvu otroka merjen s strani raziskovalcev Fernandez in
drugi (2003) ter Katz in drugi (2011).

Katz in drugi (2011) so prisli do ugotovitve, da je odlo€itev za shranitev mati¢nih celic

neodvisna od meseCnega dohodka gospodinjstva (Katz in drugi 2011, 583).
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Ugotovitev je bila tako drugacna od priCakovanj. Anketiranke z visjim dohodkom se
ne odloCajo sistemati¢no za zasebno oziroma kombinirano banko za shranjevanje
matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi. Katz in drugi (2011, 583) so merili vpliv dohodka
na preferenco do javnhega oziroma zasebnega shranjevanja. Anketiranke z visokim
dohodkom so v vseh petih preu€evanih drzavah bolj naklonjene javnemu bancnistvu.
Zanimiva je bila tudi ugotovitev, da je v povprecju kar 53 % anketirank z nizjim
dohodkom v Franciji, Nemgiji, Italiji in Spaniji, kljub povpreéni ceni 2000 €, celice
shranilo v kombinirano banko. Podoben trend zasledimo tudi v zasebnih bankah,

kamor je celice shranilo skoraj polovica anketirank z nizjim dohodkom.

Kljub temu pa se je stroSek shranitve matic¢nih celic iz popkovni¢ne krvi izkazal za kar
precej pomemben dejavnik. Fernandez in drugi (2003, 697) pri merjenju vpliva
dohodka na odlocitev za shranitev mati¢nih celic v javni oziroma v zasebni banki niso
ugotovili nobene statistitho pomembne povezave in zaklju€ili, da bi se vpliv na
preferenco do javne banke pokazal zgolj v primeru mo¢nega padca cene zasebnega
shranjevanja. Se je pa kar 56 % anketirank odlocCilo za javno bancniStvo zato, ker je
shranjevanje v zasebni banki predrago (Fernandez in drugi 2003, 697). Podobno so
izrazile anketiranke v raziskavi Dinga in Sahina (2009, 255). PrevladujoCe je bilo
mnenje, da je zasebno shranjevanje maticnih celic iz popkovni¢ne krvi predrago in
manj varno, zanj pa bi se odlocCile zgolj v primeru, da bi si ga lahko privoscile. Tudi v
raziskavi Katza in drugih (2011, 582-283) je Cetrtina anketirank bolj naklonjenih
javnemu bancnistvo zato, ker je brezplac¢no, priblizno 53 % anketirank pa se ne bi
odlocilo za shranitev mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi v zasebno banko, saj menijo,
da je stroSek previsok. Screncijeva in drugi (2012, 335-336) so ugotovili, da stroSek
zasebnega shranjevanja ne vpliva na naklonjenost darovanju mati¢nih celic iz

popkovni¢ne krvi, je pa pomemben dejavnik pri odvrnitvi od zasebnega shranjevanja.
Glede na to, da je bil vpliv dohodka na nakupno vedenje Ze izmerjen, v raziskavah
storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne krvi pa je bila opazena cenovna
obcCutljivost in izrazeno mnenje, da bi se anketiranke za shranitev celic v zasebno

banko odlocile v primeru, da bi si to lahko privos€ile, lahko zapiSem:

H5: Vi§ji kot je dohodek gospodinjstva, vecja je nakupna intenca.
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6 EMPIRICNA RAZISKAVA

6.1 PREDSTAVITEV STORITVE SHRANJEVANJA MATICNIH CELIC 1Z
POPKOVNICNE KRVI

Od prve uspesne presaditve mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi leta 1988 (Neocelica
2013, 1. junij) so postale maticne celice pomemben del klinicnih Studij. Danes po
svetu poteka veC kot 4.700 klini¢nih Studij, povezanih z uporabo mati¢nih celic
(ClinicalTrials.com 2013, 8. avgust). Znanstveniki verjamejo, da bodo raziskave na
podroCju maticnih celic pripeljale do razvoja novih nacinov zdravljenja mnogih
bolezni, ki napadajo CloveStvo (Din¢ in $ahin 2009, 250). Razprave o maticnih
celicah pa so pogosto precej napete zaradi razlicnih mnenj znanstvenikov, verskih,
druzbenih in politi¢nih virov (Ding in $Sahin 2009, 250). Razloge za to lahko is¢emo v
razlicnih vrstah mati¢nih celic. Lo€imo embrionalne mati¢ne celice, maticne celice
odraslih tkiv, maticne celice iz popkovnicne krvi (Cogdell 2009, 152) in matiCne celice
iz tkiva popkovnice'. Pri tem so najbolj sporne embrionalne mati¢ne celice, saj je
potrebno za njihovo pridobitev uniciti zarodek (Neocelica 2013, 8. avgust). EtiCna
spornost pa je tudi razlog za to, da je ta vrsta maticnih celic najveckrat prisotna v
medijih (Cogdell 2009, 145). Maticne celice odlikujejo posebne lastnosti, saj so
najvitalnejSe celice v telesu (Neocelica 2013, 8. avgust), ki se lahko razvijejo v katero
koli tkivo v ¢loveSkem telesu (Ding in Sahin 2009, 250). Mati¢na celica je celica, ki se
lahko v primernem okolju razvije, deli in ustvari doloCeno vrsto celic ter poskrbi za
njihovo nadaljnjo diferenciacijo, ravno tako pa tudi obnavlja celice ter popravlja
poskodovana tkiva (Ding in Sahin 2009, 251). V naravi mati¢nih celic je, da se selijo
na mesto poSkodbe oziroma bolezni ter tam izpodrivajo bolne celice in povzrocajo

njihovo odmiranje (Neocelica 2013, 8. avgust).

Popkovni¢na kri je vir mati¢nih celic s Stevilnimi prednostmi (Ding in Sahin 2009,
251). Mati¢ne celice iz popkovni¢ne krvi imajo v primerjavi z mati¢nimi celicami
odraslih vecjo sposobnost proizvodnje razli¢nih Cloveskih tkiv (Neocelica 2013, 8.

avgust). Prednost mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi pa, poleg boljSe kakovosti samih

! Shranjevanje mati¢nih celic iz tkiva popkovnice v Sloveniji ponuja samo Neocelica. Ravno zato v magistrskem
delu govorim zgolj o storitvi shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne krvi, saj to ponujajo vsi trije zasebni
ponudniko in javna banka.
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celic, predstavlja tudi enostaven nacin odvzema. Popkovni¢no kri pridobimo ob
rojstvu otroka, odvzem pa lahko opravi zdravnik, babica ali medicinska sestra, ki ima
opravljeno ustrezno usposabljanje (Ding in Sahin 2009, 251). Zbiranje popkovni¢ne
krvi in tkiva popkovnice poteka takoj po porodu, ko je popkovnica med materjo in
novorojenckom prerezana. Odvzem je preprost, varen in nebole¢ tako za mater kot
za otroka (Neocelica 2013, 8. avgust). Zaradi Stevilnih prednosti se je Stevilo
presaditev matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi v zadnjih 30 letih mo¢no povecalo.
Hematopoetske oziroma krvotvorne mati¢ne celice se rutinsko uporabljajo ze od 80.
let prejSnjega stoletja. Pomembne so predvsem po zdravljenju levkemije za obnovo
krvnega in imunskega sistema, ki oslabita zaradi agresivhega sevanja in
kemoterapije (Martin in drugi 2008, 129).

Prva zasebna banka za shranjevanje maticnih celic iz popkovni¢ne krvi je bila Cryo-
Cell, ustanoviljena leta 1989 (Cryo-Cell 2013, 1. junij). V Sloveniji se je storitev
shranjevanja maticnih celic pojavila leta 2007, prvi ponudnik pa je bila druzba
Neocelica d.o.0. (Neocelica 2013, 1. junij). Danes so v Sloveniji tri zasebne banke za
shranjevanje mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, in sicer Neocelica d.o.0., Biobanka
d.o.o. in Izvorna celice d.o.o., in javna banka, ki deluje v okviru Zavoda Republike
Slovenije za transfuzijsko medicino (Zavod Republike Slovenije za transfuzijsko
medicino 2013, 10. avgust). Javna banka shranjuje mati¢ne celice iz popkovni¢ne
krvi za alogene transplantacije. Shranjevanje je brezplacno in anonimno, shranjeni
vzorci pa so lahko uporabljeni za zdravljene katerega koli bolnika (Katz in drugi 2011,
578). Tipiziran vzorec se nahaja v registru, kjer je na voljo celotni javnosti in
izvajalcem zdravstvenega varstva, ki bodo v registru iskali podatke o darovalcih
(Neocelica 2013, 8. avgust). Zaradi omejenih dohodkov, ki izvirajo iz javnih sredstev,
se razvijajo poCasi (Katz in drugi 2011, 578). Zasebne banke pa shranjujejo mati¢ne
celice iz popkovni¢ne krvi za uporabo znotraj druzinskega kroga darovalca. Za
shranitev je potrebno odsteti doloCen znesek (Katz in drugi 2011, 579), maticne
celice pa so tako v lasti otroka pod skrbnistvom njegovih starSev in ostanejo
shranjene, dokler jih kdo od druzinskih ¢lanov ne potrebuje (Neocelica 2013, 8.
avgust). Tukaj lahko omenimo tudi razlikovanje med avtolognim in alogenim
zdravljenjem. Medtem ko avtologna presaditev predstavlja uporabo lastnih celic, pa
pri alogeni iS¢emo ustreznega darovalca (Martin in drugi 2008, 130), tudi s pomocjo

javnih bank.
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6.2 METODOLOGIJA

Metoda zbiranja podatkov bo, po vzoru do sedaj opravljenih raziskav o storitvi

shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, kvalitativha. Preverjanje hipotez bo

potekalo na vzorcu, pridoblienem s pomocjo spletnega anketnega vprasalnika.
Podatke sem zbirala od 26. septembra 2013 do 21. oktobra 2013. Zbiranje podatkov

je potekalo zgolj na vzorcu nosec€nic in mater, ki imajo vsaj enega do Sest let starega

otroka. S tem sem namreC zajela matere, ki so imele ob rojstvu otroka moznost

shraniti mati¢ne celice iz popkovni¢ne krvi. S pomoc¢jo pridobljenega vzorca so se

preverjale Ze zapisane hipoteze:

H1: Vi§ja kot je stopnja zaupanja v storitev shranjevanja mati¢nih celic ob
rojstvu otroka, vecja je nakupna intenca.

H2: Boljse kot je poznavanje storitve shranjevanja maticnih celic iz
popkovnicne Krvi ob rojstvu otroka, vecja je nakupna intenca.

H3: Bolj pozitivna, kot so staliS¢a do storitve shranjevanja maticnih celic iz
popkovnicne krvi ob rojstvu otroka, vecja je nakupna intenca.

H4: Visja kot je izobrazba anketiranke, vecja je nakupna intenca.

H5: Visji kot je dohodek gospodinjstva, vecja je nakupna intenca.

Predvideni vplivi izbranih dejavnikov na nakupno intenco pripeljejo do izpeljave

raziskovalnega modela, ki ga kaze Slika 6.1.

Slika 6.1: TeoretiCno-raziskovalni model vzro¢no-posledi¢nih zvez preucevanih

spremenljivk
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6.2.1 Operacionalizacija in merjenje spremenljivk

Kljuéni namen raziskave je merjenje vpliva izbranih dejavnikov, med katerimi so
zaupanje, poznavanje, staliSCa, izobrazba in dohodek, na nakupno intenco, kar
prikazuje tudi raziskovalni model na Sliki 6.1. Preverjanje predstavljenih hipotez je
potekalo s pomocjo merjenja vsake spremenljivke posebej, nato pa iskanja korelacij
med posameznimi spremenljivkami. Merski instrument oziroma nacin merjenja
izbranih spremenljivk je bil povzet po avtorjih, ki so podobne vplive in korelacije Ze
iskali. Seveda pa so bili indikatorji v tem primeru prilagojeni storitvi shranjevanja
matiCnih celic iz popkovni¢ne krvi. Med obstojeCimi avtorji so imeli pri merjenju
doloCenih spremenljivk najvecji vpliv tisti, ki so opravljali raziskave na podrocju
shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi. Kljub temu pa njihovi nacini merjenja
in indikatorji niso bili povzeti v celoti, ampak so bili v ve€ini primerov spremenjeni in

prilagojeni sedanji raziskavi.

Nakupna intenca je bila merjena s pomocCjo enega samega indikatorja,
predstavljenega v Tabeli 6.1. Indikator je meril potroSnikovo naklonjenost storitvi
shranjevanja maticnih celic iz popkovnic¢ne krvi na Likertovi lestvici od ena do sedem,

kjer ena pomeni »zagotovo ne bom shranila«, sedem pa »zagotovo bom shranila«.

Tabela 6.1: Merjenje spremenljivke nakupna intenca

Spremenljivka Indikator

Nakupna intenca Ob rojstvu otroka bom/bi shranila maticne celice iz popkovniéne krvi.

Spremenljivka zaupanje je bila merjena veldimenzionalno, in sicer s pomocjo
dimenzij zanesljivost, postenost in dobrohotnost (Podnar 2011). Pri tem sem pri
oblikovanju indikatorjev izhajala iz dela Colquitta in drugih (2007), ki so v svojem delu
sledili indikatorjem Mayerja in Davisa (1999). Indikatorji so bili v dani raziskavi
prilagojeni obravnavani storitvi. Zaupanje v storitev shranjevanja matic¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi je bilo tako merjeno s pomocjo Stirih indikatorjev za vsako od
dimenzij zaupanja. Merjeni so bili na sedemstopenjski Likertovi lestvici, kjer ena
pomeni »sploh se ne strinjam«, sedem pa »popolnoma se strinjam«. Vse dimenzije in
indikatorji, s pomocjo katerih je bila merjena spremenljivka zaupanje, se nahajajo v
Tabeli 6.2.
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Tabela 6.2: Dimenzije in indikatorji spremenljivke zaupanje

Dimenzija Indikator

Zanesljivost Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne Krvi so za svoje
delo zelo usposobljeni.

Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi so na
svojem podrocju dosegli Ze velike uspehe.

Verjamem v spretnosti in znanja ponudnikov storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovnicne krvi.

Storitev shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne Krvi izvajajo visoko
kvalificirani strokovnjaki.

Postenost Postenost ponudnikov storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi
ni vprasljiva.

Cenim vrednote, ki jih imajo ponudniki storitve shranjevanja maticnih celici iz
popkovnicne Krvi.

Nimam razloga, da bi podvomil v besede ponudnikov shranjevanja maticnih
celic iz popkovnicne krvi.

Vedenje ponudnikov storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne krvi je
odraz visokih moralnih nacel.

Dobrohotnost Kljuéni namen storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne krvi je
nudenje pomodi druzinam in drugim ljudem, ki celice potrebujejo.

Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovnicne krvi ne bi
namerno Skodili svojim strankam.

Ponudniki storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne krvi se vedejo
izkljuéno v skladu z interesi stranke.

Potrebe, Zelje in dobrobit bodocih starSev so ponudnikom storitve shranjevanja
maticnih celic iz popkovni¢ne krvi zelo pomembni.

Kvantitativno merjenje poznavanja storitve shranjevanja matiCnih celic iz
popkovni¢ne krvi ob rojstvu otroka je bilo prisotno v raziskavah Fernandeza in drugih
(2003), Dinga in Sahina (2009), Katza in drugih (2011) ter Screncijeve in drugih
(2012). Po vzoru Fernandeza in drugih (2003), Dinga in Sahina (2009) ter Katza in
drugih (2011) je bilo tudi v tej raziskavi merjeno subjektivno poznavanje. Za razliko
od nastetih avtorjev pa poznavanje ni bilo merjeno dihotomno, temveC na
sedemstopenjski Likertovi lestvici, kjer ena pomeni »sploh se ne strinjam« s trditvijo,
sedem pa »popolnoma se strinjam«. Indikatorji so bili doloCeni na podlagi
Boomsovega in Bitnerjevega 7P modela (v Podnar in drugi 2007, 117), ki sestoji iz
elementov izdelek (ali storitev)?, cena®, prostor*, promocija®, ljudje®, fizicni dokazi’ in

procesiranje®. Poznavanije je bilo tako merjeno s pomogjo indikatorjev v Tabeli 6.3.

2 Angl. product

Angl. price

Angl. place

Angl. promotion

® Angl. people

" Angl. physical evidence
® Angl. processing
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Tabela 6.3: Dimenzije in indikatorji spremenljivke poznavanje

Dimenzija Indikator

Produkt/storitev Dobro poznam moZnosti shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne krvi.
Poznam bolezni, ki se lahko zdravijo z maticnimi celicami iz popkovniéne krvi.

Cena Poznam stroSke shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi.

Vem, kdaj sem upraviCena do brezplatnega shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovnicne Krvi.

Prostor Vem, kje se nahajajo ponudniki storitev shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovnicne Krvi.

Vem, kje se nahajajo laboratoriji za shranjevanje mati¢nih celic iz popkovni¢ne
krvi.

Promocija Vem, kje lahko dobim informacije o shranjevanju mati¢nih celic iz popkovni¢ne
krvi, &e jih potrebujem.

Poznam medije in kanale, skozi katere se promovirajo ponudniki shranjevanja
maticnih celic iz popkovnicne Kkrvi.

Ljudje Vem, koga je potrebno kontaktirati v primeru, da se odlo¢im za storitev
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi.

Vem, kak$na je vloga zdravstvenega osebja (ginekologov, babic, medicinskih
sester) pri storitvi shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne krvi.

Fiziéni dokazi Vem, kako izgledajo poslovni prostori ponudnikov shranjevanja maticnih celic
iz popkovniéne Krvi.

Vem, kako izgledajo laboratoriji ponudnikov shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovniéne krvi.

Procesiranje Vem, kako potekajo postopki, skozi katere moram v primeru odlocitve za
storitev shranjevanja matic¢nih celic iz popkovni¢ne krvi.

Vem, kako poteka postopek odvzema popkovniéne krvi ob rojstvu otroka.

S stalis¢i do storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi so se ukvarjali ze
Fernandez in drugi (2003), Din¢ in Sahin (2009) ter Katz in drugi (2011).
Predstavljeni avtorji so v svojih delih merili staliS¢a predvsem v povezavi z varnostjo
uporabe mati¢nih celic iz popkovnicne krvi, strahom, povezanim z razli€nimi aspekti
storitve, altruizmom kot razlogom za dolo€en nacin shranjevanja maticnih celic,
stroski storitve in pri€akovanji oziroma uporabno vrednostjo storitve. Vendar pa so
nasteti avtorji merili povezave med staliS¢i in odloCitvijo za dolo€en nacin
shranjevanja (Katz in drugi 2011) oziroma so bila staliS€a oblikovana tako, da so
sama po sebi razkrivala preference nosecnic do dolo¢enih bank. Ker je v dani
raziskavi merjen vpliv staliS¢ na nakupno intenco ne glede na nacin shranitve in so
zajeti ponudniki storitve shranjevanja maticnih celic v celoti, sem staliS€a razdelila
zgolj na pozitivha oziroma tista, ki govorijo v prid storitvi shranjevanja mati¢nih celic
in negativna oziroma tista, ki nasprotujejo storitvi shranjevanja maticnih celic. Pri tem
me ne zanima naklonjenost doloCenemu nacinu shranjevanja maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi, temve€ me zanima zgolj sploSna naklonjenost storitvi. Indikatorji so
bili povzeti po obstojeCih raziskavah, povezanih s storitvijo shranjevanja maticnih

celic iz popkovnicne krvi, in so nasteti v Tabeli 6.4.
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Tabela 6.4: Dimenzije in indikatorji spremenljivke staliS¢a

Dimenzija

Indikator

Pozitivna staliSca

Otrokove lastne mati¢ne celice iz popkovnicne krvi so bolj primerne kot kostni
mozeg ali popkovniéna kri darovalca.

Bojim se obcéutka krivde v primeru, da bi otrok potreboval mati¢ne celice iz
popkovniéne Krvi, a jih ne bi imel shranjene.

V primeru potrebe po popkovniéni krvi bo teZko najti ustreznega darovalca, ce
otrok ne bo imel shranjenih lastnih maticnih celic iz popkovnicne Kkrvi.

Raziskave kaZejo obetajoCe rezultate, kar se tiCe zdraviljenja vecjega Stevila
bolezni v prihodnosti.

Da bi bile mati¢ne celice iz popkovni¢ne Kkrvi na voljo zgolj otroku in njegovim
druzinskim ¢lanom, sem pripravijena placati kakrsen koli znesek.

Negativna staliS¢a

S postopkom odvzema lahko $kodim otroku ali sebi.

Menim, da gre za eticno sporno storitev trgovanja s ¢loveskimi tkivi.

Bojim se zlorabe otrokovih genetskih podatkov.

Skrbi me, da bodo otrokove mati¢ne celice iz popkovni¢ne Krvi uporabljene za
druge namene in ne za zdravljenje.

Oftrok najverjetneje ne bo potreboval lastnih maticnih celic iz popkovnicne krvi.

Demografska vpraSanja so bila merjena po vzoru mnogih raziskav, ki jih vklju€ujejo.

Za to raziskavo sta pomembna predvsem dva dejavnika, katerih povezave z

nakupnim vedenjem potroSnika so bile Ze preverjene. lzobrazba je najvecCkrat

merjena v povezavi s poznavanjem (Fernandez in drugi 2003; Ding in $Sahin 2009), v

tem primeru pa se je iskala korelacija z nakupno intenco. Zaradi relativno visoke

cene storitve je bil preverjen tudi vpliv meseCnega dohodka gospodinjstva. Nacin

merjenja demografskih dejavnikov je predstavljen v Tabeli 6.5.

Tabela 6.5: Merjenje demografskih dejavnikov

Dimenzija Indikator
Izobrazba Va$a dokoncana izobrazba:
e Osnovna Sola
e Srednja poklicna ali strokovna Sola
e Splosna srednja Sola
o Vi§ja ali visoka $ola
e Magisterij ali doktorat
Dohodek Neto mesecni dohodek vaSega celotnega gospodinjstva:

e Do 800€

Od 800 € do 1500 €
Od 1501 € do 2200 €
Od 2201 € do 3000 €
Vec kot 3000 €

6.2.2 Znadilnosti realiziranega vzorca

Skupno $tevilo v celoti izpolnjenih anketnih vprasalnikov v obdobju od 26. septembra

2013 do 21. oktobra 2013 je 901. VpraSanje o poznavanju storitve shranjevanja
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matiCnih celic je v anketnem vpraSalniku pripomoglo k selekciji anketirank. 871
anketirank je storitev poznalo, 30 pa ne. Anketiranke, ki niso poznale storitve
shranjevanja mati¢nih celic, so v vprasalniku odgovorile zgolj na socio-demografska
vprasanja, med katerimi so status, starost, konfana izobrazba in neto mesecni
prihodki celotnega gospodinjstva. Nosecnic je bilo 15, mater, ki imajo vsaj enega do
Sest let starega otroka, 14, ena pa se je uvrS€ala v obe kategoriji. Najvec jih je bilo
starih od 26 do 30 let (35,7 %), najmanj pa je bilo starih nad 35 let (3,3 %). Kon¢ano
imajo predvsem visjo ali visoko $olo (36,7 %) in srednjo poklicno ali strokovno Solo
(33,3 %), samo ena pa ima magisterij ali doktorat (3,3 %). Neto mesecni prihodki
celotnega gospodinjstva najpogosteje znasajo od 800 € do 1500 € (40 %) in do 800 €
(36,7 %). Ker storitve shranjevanja maticnih celic niso poznale in niso odgovarjale na
vprasanja, povezana s staliS¢i, zaupanjem in poznavanjem, so bile v nadaljnji analizi

izloGene.

Po izloCenih anketirankah, ki niso poznale storitve shranjevanja matiCnih celic iz
popkovni¢ne krvi, Steje vzorec, na katerem so potekale analize, 871 enot. Med
zbranimi podatki je 65,1 % mater z vsaj enim otrokom, starim do Sest let. Nosecnic je
24,2 %, 10,7 % pa nosecnic, ki Ze imajo vsaj enega do Sest let starega otroka.
Najvel anketirank je starih od 26 do 30 let (35,8 %). Nekoliko manj je taksnih, ki so
stare od 31 do 35 let (32,3 %), najmanj pa je bilo anketirank v starostnem razredu od
16 do 20 let (0,9 %). 59,0 % anketirank ima konc€ano visjo ali visoko Solo, najmanj pa
je taksnih, ki imajo kon¢ano zgolj osnovno $olo (0,2 %). Neto mesecni prihodKi
celotnega gospodinjstva se gibajo predvsem od 800 € do 1500 € (36,9 %). Relativho
veliko anketirank se je uvrstilo tudi v razred od 1501 € do 2200 € (25,4 %), najman;
druzin pa ima neto mesecni prihodek nad 3000 € (7,6 %). Znacilnosti vzorca so

predstavljene v Tabeli 6.6.

Tabela 6.6: Znadilnosti vzorca

Frekvenca Odstotek
Status Nosecnica 211 24,2
Mati z otrokom do Sest let 567 65,1
Oboje 93 10,7
Starost Od 16 do 20 let 8 0,9
Od 21 do 25 let 139 16,0
0Od 26 do 30 let 312 35,8
Od 31 do 35 let 281 32,3
Nad 35 let 131 15,0
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lzobrazba Osnovna Sola 2 0,2

Srednja poklicna ali strokovna Sola 146 16,8
Splosna srednja Sola 117 13,4
Vi§ja ali visoka Sola 514 59,0
Magisterij ali doktorat 92 10,6
Dohodek Do 800 € 137 15,7
Od 800 € do 1500 € 321 36,9
Od 1501 € do 2200 € 221 25,4
Od 2201 € do 3000 € 126 14,5
Vec kot 3000 € 66 7,6

Med 871 anketirankami, ki poznajo storitev shranjevanja maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi, jih je mati¢ne celice shranilo 337 oziroma 38,7 %, 534 oziroma
61,3 % pa ne. NajveC anketirank je shranilo mati¢ne celice enkrat (72, 4 %), 24,6 %
jih je shranilo dvakrat, 2,7 % trikrat, 0,3 % pa Stirikrat. 83,4 % anketirank je nazadnje
shranilo mati¢ne celice iz popkovni¢ne krvi v zasebni banki, 11,9 % v javni banki, 4,7

% anketirank pa je na vprasanje odgovorilo z »ne vem«.

6.2.3 Zanesljivost merskega instrumenta

Zanesljivost merskega instrumenta nam povedo Cronbach alfa vrednosti
spremenljivk in njihovih dimenzij, prikazane pa so v Tabeli 6.7. Spremenljivka
zaupanje ima najvi§jo Cronbach alfa vrednost pri dimenziji poStenost (0,938), visoko
vrednost pa najdemo tudi pri drugih dveh dimenzijah. Tako skupna Cronbach alfa
vrednost za spremenljivko zaupanje znasa 0,957. Visoka vrednost Cronbach alfe je
tudi pri spremenljivki poznavanje (0,937), vendar pa je nihanje v vrednostih dimenzij
relativno veliko. Tako je najviSja Cronbach alfa vrednost pri dimenziji ljudje (0,892),
najnizja pa pri dimenziji cena (0,516). Nekoliko nizje Cronbach alfa vrednosti
najdemo pri spremenljivki staliS¢a. Dimenzija pozitivna stalis¢a ima Cronbach alfa
vrednost 0,607, negativha staliS¢a pa 0,654. Skupna Cronbach alfa vrednost
spremenljivke staliS¢a, ki smo jo dobili s pomoc¢jo prekodiranja vrednosti negativnih
stalis¢, pa znasa 0,613, kar pomeni, da je merski instrument zmerno zanesljiv.
Razlog za niZje vrednosti je najverjetneje oblikovanje lastnega merskega instrumenta
in manjSe Stevilo indikatorjev. Kljub temu da so indikatorji povzeti po avtorjih, ki so ze
merili staliS€a do storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne krvi, pa je nacin
merjenja nekoliko drugacen. V obstojecih delih so bila stalis¢a merjena s pomocjo
indikatorjev, ki so hkrati merili naklonjenost in nenaklonjenost storitvi ter naklonjenost

javnim, zasebnim ali kombiniranim bankam, interpretirani pa so bili posamezno s
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pomocjo opisnih statistik. V tem primeru pa so indikatorji povezani v dve dimenziji, Ki

bosta v nadaljevanju s pomocjo linearne regresije povezani tudi z nakupno intenco.

Tabela 6.7: Vrednosti Cronbach alfe po dimenzijah spremenljivk zaupanje,

poznavanja in stalis¢a

Dimenzija Indikatorji N Cronbach alfa
Zaupanje 0,957
Zanesljivost 871 0,928
PoStenost 871 0,938
Dobrohotnost 871 0,877
Poznavanje 0,937
Produkt/storitev 871 0,836
Cena 871 0,516
Prostor 871 0,898
Promocija 871 0,783
Ljudje 871 0,892
Fizi¢ni dokazi 871 0,840
Procesiranje 871 0,866
Stalis€a 0,613
Pozitivna stali§€a 871 0,607
Negativna staliS¢a 871 0,654

6.3 REZULTATI EMPIRICNE RAZISKAVE

6.3.1 Opisne statistike

Nakupna intenca je bila merjena s pomocjo enega samega indikatorja, ocena
anketiranke pa je kazala njeno naklonjenost storitvi shranjevanja maticnih celic iz
popkovni¢ne krvi. Na lestvici od ena do sedem dosega nakupna intenca v povprecju
vrednost 4,72, kot je razvidno iz Tabele 6.8, kar pomeni, da so anketiranke storitvi

precej naklonjene.

Tabela 6.8: Srednje vrednosti spremenljivke nakupna intenca

Srednja  Standardni

Spremenljivka Indikator vrednost odklon

Nakupna intenca Ob rojstvu otroka bom/bi shranila mati¢ne

;T I ; 871 4,72 2,193
celice iz popkovniéne krvi.

Spremenljivka zaupanje je trodimenzionalna in sestoji iz 12 indikatorjev. Vrednosti
indikatorjev dimenzije zanesljivost in dobrohotnost se gibajo visoko na lestvici in
dosegajo vrednosti od 4,87 do 5,29. Srednje vrednosti dimenzije postenost so ravno
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tako viSje od normalne porazdelitve, kar kaZze na relativho visoko stopnjo zaupanja v
storitev shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi. NajviSjo srednjo vrednost ima
indikator Potrebe, Zelje in dobrobit bodocih starSev so ponudnikom storitve
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi zelo pomembni (5,29), najnizjo pa
Postenost ponudnikov storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne Krvi ni

vprasljiva (4,66). Vrednosti vseh indikatorjev so predstavljene v Tabeli 6.9.

Tabela 6.9: Opisne statistike posameznih indikatorjev spremenljivke zaupanje

Srednja  Standardni

Dimenzije Indikatorji vrednost odklon

Zanesljivost Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovni¢éne krvi so za svoje delo 871 5,12 1,465
zelo usposobljeni.

Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovniéne krvi so na svojem 871 4,93 1,488
podrocju dosegli Ze velike uspehe.

Verjamem v  spretnosti in  znanja
ponudnikov storitve shranjevanja maticnih 871 5,18 1,500
celic iz popkovnicne krvi

Storitev shranjevanja maticnih celic iz

popkovniéne  krvi  izvajajo visoko 871 5,20 1,428
kvalificirani strokovnjaki.

Postenost Postenost ponudnikov storitve
shranjevanja mati¢nih celic iz 871 4,66 1,624

popkovnicne krvi ni vpra$ljiva.

Cenim vrednote, ki jih imajo ponudniki
storitve shranjevanja maticnih celici iz 871 4,98 1,609
popkovnicéne Krvi.

Nimam razloga, da bi podvomil v besede
ponudnikov shranjevanja maticnih celic iz 871 4,67 1,777
popkovniéne krvi.

Vedenje ponudnikov storitve shranjevanja

maticnih celic iz popkovni¢ne krvi je odraz 871 4,75 1,675
visokih moralnih nacel.
Dobrohotnost Kljuéni namen storitve  shranjevanja

matiénih celic iz popkovniéne krvi je 871
nudenje pomoc€i druZinam in drugim
ljudem, ki celice potrebujejo.

5,03 1,757

Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovniéne krvi ne bi namerno 871 5,13 1,604
Skodili svojim strankam.

Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovniéne krvi se vedejo 871 4,87 1,627
izkljuéno v skladu z interesi stranke.

Potrebe, Zelje in dobrobit bodocih starsSev

so ponudnikom storitve shranjevanja 871
maticnih celic iz popkovni¢ne krvi zelo
pomembni.

5,29 1,611
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Srednje vrednosti spremenljivke poznavanje so glede na dimenzije, po katerih je bilo
poznavanje merjeno, precej raznolike, kar lahko vidimo tudi v Tabeli 6.10. NajviSje so
pri dimenziji ljudje, najnizje pa pri fizicnih dokazih, kar nam pove, da anketiranke
dobro poznajo vlogo vseh akterjev pri storitvi shranjevanja mati¢nih celic, tako
kontaktnih oseb (5,26) kot tudi zdravstvenega osebja (5,04), ne poznajo pa videza
poslovnih prostorov (2,39) in laboratorijev ponudnikov (2,11). Najvi§jo srednjo
vrednost zasledimo pri indikatorju Poznam stroSke shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi (5,71). Zanimivo pa je, da kljub poznavanju stroskov, anketiranke

ne vedo, kdaj je shranjevanje mati¢nih celic brezplac¢no (3,60).

Tabela 6.10: Opisne statistike posameznih indikatorjev spremenljivke poznavanje

Srednja  Standardni

Dimenzije Indikatorji vrednost odklon

Produkt/storitev Dobro poznam moznosti shranjevanja

matiénih celic iz popkovniéne krvi. 871 5,04 1,923

Poznam bolezni, ki se lahko zdravijo z

P . " ; 871 4,35 1,851
matiénimi celicami iz popkovniéne Krvi.

Cena Poznam stro$ke shranjevanja mati¢nih

o e . 871 571 1,721
celic iz popkovniéne krvi.

Vem, kdaj sem  upraviCena do
brezplaénega shranjevanja matiénih celic 871 3,60 2,369
iz popkovnic¢ne Kkrvi.

Prostor Vem, kje se nahajajo ponudniki storitev
shranjevanja mati¢nih celic iz 871 4,73 2,115
popkovnicéne Krvi.

Vem, kje se nahajajo laboratoriji za
Shranjevanje mati¢nih celic iz 871 4,32 2,193
popkovnicne Krvi.

Promocija Vem, kje lahko dobim informacije o
shranjevanju maticnih celic iz 871 5,57 1,857
popkovniéne krvi, Ce jih potrebujem.

Poznam medije in kanale, skozi katere se
promovirajo  ponudniki  shranjevanja 871 4,52 2,105
maticnih celic iz popkovnic¢ne krvi.

Ljudje Vem, koga je potrebno kontaktirati v
primeru, da se odlo¢éim za storitev
shranjevanja maticnih celic iz
popkovnicéne Krvi.

871 5,26 2,129

Vem, kakSna je vioga zdravstvenega
osebja (ginekologov, babic, medicinskih
sester) pri storitvi shranjevanja mati¢nih
celic iz popkovnicne krvi.

871 5,04 2,154

Fiziéni dokazi Vem, kako izgledajo poslovni prostori
ponudnikov shranjevanja maticnih celic iz 871 2,39 2,033
popkovniéne krvi.

Vem, kako izgledajo laboratoriji
ponudnikov shranjevanja maticnih celic iz 871 2,11 1,714
popkovniéne krvi.

Procesiranje Vem, kako potekajo postopki, skozi katere

. . . 871 4,45 2,381
moram v primeru odloCitve za storitev
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Sshranjevanja mati¢nih celic iz
popkovnicne Krvi.

Vem, kako poteka postopek odvzema

popkovnine Kkrvi ob rojstvu otroka. 871 5,07 2,276

Spremenljivka staliS€a je bila merjena s pomocjo desetih indikatorjev, katerih srednje

vrednosti so predstavljene v Tabeli 6.11. NajviSjo srednjo vrednost ima indikator

Raziskave kaZejo obetajoce rezultate, kar se tice zdraviljenja vecjega Stevila bolezni v

prihodnosti (5,38). Pri indikatorjih, s katerimi so bila merjena negativna staliS¢a,

najdemo v povprecju nizke srednje vrednosti, saj se gibajo od 1,80 do 4,01. Najnizjo

srednjo vrednost ima indikator Menim, da gre za eticno sporno storitev trgovanja s

Cloveskimi tkivi (1,80), kar kaze na to, da anketiranke storitve ne smatrajo kot eti¢no

sporne.

Tabela 6.11: Opisne statistike posameznih indikatorjev spremenljivke stalis¢a

Dimenziji

Srednja  Standardni

Indikatorji SR =

Pozitivna staliSca

Otrokove lastne maticne celice iz
popkovniéne krvi so bolj primerne kot
kostni mozeg ali popkovnicna  kri
darovalca.

871 5,18 1,957

Bojim se obclutka krivde v primeru, da bi
otrok potreboval maticne celice iz
popkovniéne krvi, a jih ne bi imel
shranjene.

871 4,66 2,212

V primeru potrebe po popkovniéni krvi bo
teZko najti ustreznega darovalca, ¢e ofrok
ne bo imel shranjenih lastnih mati¢nih
celic iz popkovnicne krvi.

871 4,86 1,685

Raziskave kaZejo obetajoce rezultate, kar
se tice zdravijenja vecjega Stevila bolezni 871 5,38 1,557
v prihodnosti.

Da bi bile mati¢ne celice iz popkovni¢ne
krvi na voljo zgolj otroku in njegovim
druzinskim ¢lanom, sem pripravijena
placati kakren koli znesek.

871 2,93 1,900

Negativna staliSca

S postopkom odvzema lahko $kodim

otroku ali sebi. 871 2,50 1,779

Menim, da gre za eticno sporno storitev

trgovanja s cloveskimi tkivi. 871 1.80 1,467

Bojim se zlorabe oftrokovih genetskih

podatkov. 871 2,79 1,884

Skrbi me, da bodo otrokove maticne
celice iz popkovnicne krvi uporabljene za 871 3,03 2,014
druge namene in ne za zdravljenje.

Ofrok najverjetneje ne bo potreboval 871

lastnih maticnih celic iz popkovnicne krvi. 4,01 1,639

46




6.3.2 Regresijska analiza

Iskanje povezav med neodvisnimi, na novo ustvarjenimi spremenljivkami Zaupanje,
Poznavanje in Stalis€a ter odvisno spremenljivko nakupna intenca je potekalo s
pomocjo regresijske analize. Vpliv spremenljivk izobrazba in dohodek na nakupno
intenco je bil ravno tako merjen. Vsi parametri povezanosti neodvisnih spremenljivk z

odvisno so prikazani v Tabelah 6.12, 6.13 in 6.14.

Z neodvisnimi spremenljivkami Zaupanje, Poznavanje, StaliS¢a, izobrazba in
dohodek lahko pojasnimo 40,4 % variance odvisne spremenljivke nakupna intenca.
Ostala varianca odvisne spremenljivke ostane nepojasnjena. Zaupanje in
Poznavanje vplivata na nakupno intenco z mocjo 0,217, pri signifikanci 0,000. Obe
spremenljivki vplivata na nakupno intenco premosorazmerno, parametri pa so pri
izraCunu vpliva obeh spremenljivk na odvisno spremenljivko zanesljivi. Tudi pri
spremenljivki StaliS¢a lahko govorimo o povezanosti, saj signifikanca znasa 0,000,
moc vpliva pa 0,281. Ponovno gre za pozitivho korelacijo med spremenljivkama, ki je
statisticno znacilna, merski instrument pa je zanesljiv in veljaven. Preden sem se
lotila merjenja vpliva staliS¢ na nakupno intenco, sem morala prekodirati vrednosti
indikatorjev  dimenzije negativna stali§¢a. Sele nato sem lahko ustvarila
spremenljivko, katere indikatorji so bili obrnjeni v isto smer in merili isto razseznost, in
sicer pozitivha staliSCa do storitve shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne krvi.
Demografija poda podobno sliko kot prejSnje spremenljivke. Pri neodvisnih
spremenljivkah izobrazba in dohodek lahko govorimo o statisticno znacilni povezavi,
ki pa je SibkejSa kot pri ostalih spremenljivkah. Izobrazba in nakupna intenca sta sicer
pozitivno korelirali z moc¢jo 0,080 pri signifikanci 0,005. Premosorazmerna korelacija
obstaja tudi pri neodvisni spremenljivki neto meseéni dohodek celotnega
gospodinjstva in odvisni spremenljivki nakupna intenca. Dohodek vpliva na nakupno
intenco z mocjo 0,094 pri signifikanci 0,001, kar pomeni, da lahko tudi v tem primeru

govorimo o Sibki, a statisticno znacilni povezanosti med spremenljivkama.

Tabela 6.12: Povzetek modela vpliva Zaupanja, Poznavanja, StaliS¢, izobrazbe in

dohodka na nakupno intenco

Model R R? Prilagojeni R? G ELEITE (RS
napovedi
1 0,636 0,404 0,401 1,698
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Tabela 6.13: Regresijska analiza vpliva Zaupanja, Poznavanja, StaliS¢, izobrazbe in

dohodka na nakupno intenco

Model ) Vsota df Povprecni F Signifikanca
vadrantov kvadrant
1| Regresija 1689,987 5 337,997 117,286 0,000°
Ostanek 2492776 865 2,882
Skupaj 4182,762 870

a Odvisna spremenljivka: Nakupna intenca
b Neodvisna spremenljivka: (konstantna), Zaupanje, Poznavanje, Stali§¢€a, izobrazba, dohodek

Tabela 6.14: Koeficienti povezanosti med neodvisnimi spremenljivkami Zaupanje,

Poznavanje, StaliS€a, izobrazba in dohodek ter odvisno spremenljivko nakupna

intenca
Nestandardizirani Standardizirani

Model koeficient koeficient T Sig.

Stand.

B Beta

napaka
1| (konstanta) -3,258 0,397 -8,207 0,000
Zaupanje 0,360 0,059 0,217 6,066 0,000
Poznavanje 0,311 0,047 0,217 6,677 0,000
Stalid¢a 0,728 0,085 0,281 8,540 0,000
Izobrazba 0,196 0,069 0,080 2,825 0,005
Dohodek 0,181 0,055 0,094 3,279 0,001

a Odvisna spremenljivka: Nakupna intenca

6.3.3 Preverjanje raziskovalnega modela in hipotez

Neodvisne spremenljivke Zaupanje, Poznavanje, StaliS€a, izobrazba in dohodek z
dolo€eno mocjo vplivajo na odvisno spremenljivko nakupna intenca. Prva hipoteza
(H1), ki premosorazmerno povezuje zaupanje v storitev shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi in nakupno intenco je bila potriena. Visje kot je zaupanje v storitev,
veCja je nakupna intenca. Anketiranke, ki zaupajo v storitev shranjevanja maticnih
celic iz popkovni¢ne krvi, so bolj nagnjene k nakupni intenci kot pa tiste, katerih
zaupanje v storitev je nizko. Podobno velja za poznavanje, zato lahko potrdim tudi
drugo hipotezo (H2), ki govori o povezanosti poznavanja z nakupno intenco. Vecje,
kot je poznavanje storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, vecja je
nakupna intenca. V raziskavi je bilo merjeno subjektivno poznavanje oziroma je bila s
strani anketirank podana samoocena o poznavanju doloCenega aspekta storitve.
Anketiranke, ki menijo, da imajo relativno veliko znanja o storitvi shranjevanja
maticnih celic iz popkovni¢ne krvi, so bolj nagnjene k nakupni intenci. Ravno tako so

k vecji nakupni intenci nagnjene anketiranke z bolj pozitivnimi staliSCi. 1z tega razloga

48




lahko potrdim tudi tretjo hipotezo (H3). Na podlagi narejenih analiz potrjujem tudi
Cetrto hipotezo (H4), ki povezuje izobrazbo anketiranke z nakupno intenco. Za visje
izobrazene anketiranke je tako znacilna vecCja nakupna intenca. Podobno je pri
dohodku. Vi§ji kot je dohodek anketiranke, ve€ja je njena nakupna intenca, zato

lahko potrdim tudi peto hipotezo (H5).

Na osnovi pridobljenih podatkov in opravljenih analiz lahko tako potrdim vseh pet
hipotez. Zaupanje v storitev shranjevanja mati¢nih celic iz popkovnicne krvi, njeno
poznavanje in staliS€a, ki jih anketiranke imajo o sami storitvi, vplivajo na nakupno
intenco. Ponudniki storitve shranjevanja maticnih celic bi tako morali graditi na
zaupanju in dokazati, da so zanesljivi, poSteni in dobrohotni. Pri tem je klju¢na odprta
komunikacija in skrb za pozitivne izkuSnje potroSnikov z njihovimi storitvami.
Pomembno je tudi, da imajo potro$niki ustrezne, predvsem pa pravilne informacije o
storitvi, in da informacije, ki jih prejmejo pretvorijo v pozitivna stalis¢a. V vsakem
pogledu je pomen ustrezne, odkrite in iskrene komunikacije pri obravnavani storitvi
veC kot kljucen. Demografski dejavniki, ki ravno tako vplivajo na nakupno intenco, pa
lahko pri komunikaciji v dolo€enih situacijah predstavljajo pomembno prednost.

Kaksna je mo¢ izmerjenih vplivov, je prikazano na Sliki 6.2.

Slika 6.2: Povezanost med neodvisnimi spremenljivkami Zaupanje, Poznavanje,

Stali€a, izobrazba in dohodek ter odvisno spremenljivko nakupna intenca

ZAUPANJE I\

+0,217*

POZNAVANJE
+0,217*
NAKUPNA
~ INTENCA
STALISEA p—" "%
. ) +0,080*
P . +0,094*
DEMOGRAFIJA /
- IZOBRAZEA

- DOHODEK, | * statisti¢na znacilnost ob 0,05
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7 SKLEP

Leta 1983 je spoznanje Edwarda Boysa, da je popkovni¢na kri polna mati¢nih celic,
ki so primerne za homatopoetsko presaditev (Moise 2005), predstavljalo veliko
prelomnico v medicinskem svetu in razvoju storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi. Novi nacini zdravljenja Stevilnih bolezni, novi regenerativni postopki
v medicini ter nesteto klini¢nih Studij, ki prinasajo rezultate in omogocajo neprekinjen
razvoj na podrocCju medicine, so pomembne posledice tega prelomnega dogodka.
Spoznanje o vrednosti popkovni¢ne krvi pa je prineslo tudi razvoj institucij, ki so
skuSale zascititi, po mnenju nekaterih pa morda tudi izkoristiti, to vrednost. Razvile so
se banke za shranjevanje popkovni¢ne krvi, ki po mnenju dolo€enih ljudi ponujajo
dobrodoslo in dobronamerno, po mnenju drugih pa izkori§€evalsko in eticno sporno
storitev. Do sedaj je bilo mnenje ljudi, predvsem nosecnic o storitvi merjeno zgolj v
doloCenih drzavah. Nam dostopne so raziskave, opravljene v Ameriki (Sugarman in
drugi 1998), Kanadi (Fernandez in drugi 2003), Turciji (Din¢ in Sahin 2009), petih
evropskih drzavah, med njimi Franciji, Nemgiji, Italiji, Spaniji in Veliki Britaniji (Katz in
drugi 2011), ter ltaliji (Screnci in drugi 2012). KakSno je mnenje ljudi o storitvi
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi v Sloveniji, pa $e ni bilo merjeno.
Ravno iz tega razloga je nastalo obravnavano magistrsko delo, ki poskusa tematiko

preuciti v naSem okolju.

Storitev, ki je v magistrskem delu preu€evana, ni enostavna. Da bi jo ljudje sploh
lahko ocenjevali, potrebujejo o njej doloCene informacije. Ker gre za storitev, ki je
namenjena nosecnicam, se predvideva, da bodo imele, poleg mater, ki so Ze bile v
situaciji sprejemanja odloCitve o storitvi, tudi najve¢ informacij. V raziskavo so bile
vkljuCene tako zgolj noseCnice in mlade matere, ki so imele na voljo storitev
shranjevanja maticnih celic, analize pa so potekale na vzorcu anketirank, ki so

storitev shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi tudi poznale.

Delitev mnenj o storitvi, ki naj bi bila bodisi dobronamerna bodisi izkoriSCevalska,
prinese v ospredje problem zaupanja v storitev in problem napacnih, pomanjkljivih ali
pa zgolj dvoumnih informacij. Ravno zato sta zaupanje in poznavanje klju¢na

koncepta raziskave. Zaupanje je pomembno Ze zgolj zato, ker gre za storitev, ki naj
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bi prinasala koristi naSemu otroku oziroma drugim, odvisno od nacina shranitve
maticnih celic. Ker empiri¢ni dokazi potrjujejo, da je zaupanje v podjetje klju¢no za
menjalni odnos (Doney in Cannon 1997, 41), je tudi v nastali raziskavi bila merjena
povezava med zaupanjem in nakupno intenco. Analize so potrdile, da med
omenjenima spremenljivkama obstaja statisticno znacilna povezava, kar pomeni, da
zaupanje v storitev vpliva na nakupno intenco anketiranke. Rezultati niso
presenetljivi, saj so dosedanje raziskave pokazale podobno sliko. Kljub temu da ni
bila merjena konkretna povezava med zaupanjem in nakupno intenco, pa so avtorji
ugotovili, da se med razlogi tistih, ki mati¢nih celic ne bi shranili nahajajo tudi
dejavniki, ki kazejo na pomanjkanje zaupanja. V raziskavi Dinga in Sahina (2009,
253) pa so anketiranke jasno povedale, da ne bi shranile mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi svojega otroka, ker enostavno ne zaupajo bankam. Podobno kot
zaupanje tudi poznavanje vpliva na nakupno intenco. Dosedanje raziskave, ki so
merile poznavanje storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, so v vecini
pokazale, da imajo potrosniki zelo malo informacij. Medtem ko leta 1998 nosecnice
niso imele niti osnovnih informacij, kot so na primer postopki shranitve, postopek
odvzema ter razlikovanje med javno in zasebno banko za shranjevanje popkovni¢ne
krvi (Sugarman in drugi 1998), pa so bili rezultati v letu 2012 nekoliko drugacni
(Screnci in drugi 2012). Pri tem pa je pomembno opozoriti na razlicne nacine
merjenja poznavanja. Medtem ko so Sugarman in drugi (1998) poznavanje merili s
pomocjo fokusnih skupin oziroma odprtih debat, pa so Screncijeva in drugi (2012)
merili subjektivno poznavanje s pomocjo dihotomne merske lestvice. Ker naj bi
subjektivno poznavanje predstavljalo mocnejSo motivacija za potrosnikove nadaljnje
vedenjske intence kot pa objektivho znanje (Hansen 2012, 282), je bilo poznavanje
na podoben nacin merjeno tudi v sedanji raziskavi. Anketiranke so tako podale
samooceno o poznavanju doloCenega aspekta storitve. Predvidevanja so se tudi v
tem primeru uresniCila. Med poznavanjem in nakupno intenco obstaja statistiCno
znacilna povezava. Anketiranke, ki menijo, da dobro poznajo storitev shranjevanja
maticnih celic, so tudi bolj nagnjene k nakupni intenci. |z tega razloga je pomembno,
da imajo anketiranke pravilne informacije o storitvi. Ce upo$tevamo, da mediji
najvecCkrat govorijo o embionalnih mati¢nih celicah, lahko pomanjkljivo poznavanje
storitve in znacilnosti mati¢nih celic pripelje do zmede o vrsti maticnih celic, o kateri je
govora ter postopku odvzema. NapacCne oziroma pomanjkljive informacije nadalje

vplivajo tudi na oblikovanje doloCenih staliS¢ o storitvi.
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StaliS¢a so klju€na pri raziskovanju potro$nikovega vedenja. V marketingu se
pogosto iS€ejo nacini, s pomocjo katerih bi dolocili in spremenili potroSnikova stalisCa
o izdelkih, blagovnih znamkah ali storitvah. Kljuéni namen raziskovanja in
razumevanja potrosnikovih staliS¢ je laZzje napovedovanje potrosnikovega vedenja ter
morebitno spreminjanje staliS¢, s tem pa preprecitev nezazelenega vedenja (Barber
in drugi 2009, 62). |z tega razloga so bila staliS§€a preu€evana tudi v raziskavi storitve
shranjevanja maticnih celic iz popkovnicne krvi. KakSno je mnenje nosecnic in mladih
mater o storitvi, igra pomembno vlogo pri nakupni intenci. PotroSniki obi¢ajno opravijo
prednakupno informiranje in ocenjevanje, nato pa informacije klasificirajo in s
pomocjo mentalnega procesiranja preoblikujejo v staliS€a in intence, ki opredeljujejo
odloCitev za blagovno znamko in sorodne aspekte nakupa in potroSnje (Foxall in
drugi 1998, 28). V opravljeni raziskavi je bilo dokazano, da imajo vi§jo nakupno
intenco posameznice, pri katerih prevladujejo pozitivna staliS¢a do storitve oziroma
staliS¢a, ki podpirajo storitev shranjevanja mati¢nih celic. Velja pa tudi nasprotno.
Negativha staliSa oziroma staliSCa, ki nasprotujejo storitvi, vplivajo na manjSo
nakupno intenco. Do podobnih ugotovitev so prisli tudi drugi avtorji, ki so preucevali
storitev shranjevanja mati¢nih celic. Vendar pa so staliS¢a do storitve preucevali
samostojno, saj je vsako stalis¢e po svoje povedalo tudi, kakdno je mnenje nosecnic
o storitvi in kakSne so njihove preference glede nacina shranjevanja. Izkazalo se je,
da je vecCina nosecnic Zelela darovati celice v javno banko (Fernandez in drugi 2003;
Ding in Sahin 2009; Katz in drugi 2011). Sedanja raziskava pa ni iskala preferenc do
doloCenega nacina shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, temveC je
poskusala ugotoviti odnos nosecnic in mladih mater do storitve na splosno. S tem
sem se poskusala izogniti nerazumevanju vpraSalnika s strani tistih anketirank, ki
sicer vedo, da storitev obstaja, nimajo pa dovolj informacij, da bi loCile med razli¢nimi
oblikami shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi oziroma ne poznajo razlike
med zasebnim in javnim shranjevanjem. Da taksnih ni malo, pa nakazuje ze podatek,
pridoblien s pomoc€jo anketnega vpraSalnika v opravljeni raziskavi. Med 337
anketirankami, ki so Ze shranile mati¢ne celice iz popkovnicne krvi svojega otroka, jih
skoraj 5 % ni vedelo, ali so bile celice shranjene v zasebni ali v javni banki. Ker gre v
tem primeru za posameznice, ki so pred shranitvijo najverjetneje iskale informacije,
jih nazadnje dobile tudi pri ponudniku storitve, podpisale pogodbo in v primeru
zasebne hrambe prejele tudi racun, pa kljub temu niso vedele, kje ima otrok celice

shranjene, predvidevam, da je ta odstotek znatno vedji, kadar so v raziskavo
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vklju€ene tudi nosecnice in matere, ki storitev poznajo zgolj bezno. 1z tega razloga so
me zanimala zgolj splosna staliS¢a o shranjevanju mati¢nih celic iz popkovnicne Krvi,
skladno s tem pa je bilo merjeno tudi sploSno zaupanje, poznavanje in nakupna
intenca. Nosecnice, ki ze ob prvi informaciji o storitvi shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi, oblikujejo neko pozitivno mnenje, obi¢ajno Sele potem, ko so dovolj
motivirane, iS€ejo informacije o storitvi in ve€ajo svoje poznavanje. V raziskavo pa
sem Zelela vkljuciti ¢im vedji spekter potrosnic, torej tudi tiste, ki niso bile aktivne pri

iskanju informacij.

Da obstajajo povezave med dolo¢enimi demografskimi podatki in nakupno intenco, ni
nova ugotovitev. Tudi v primeru storitve shranjevanja maticnih celic so bili vplivi
doloCenih demografskih dejavnikov Ze preucevani. Fernandez in drugi (2003) so
ugotovili, da izobrazba vpliva na naklonjenost alternativni uporabi mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi, Ding in Sahin (2009) pa sta v svoji raziskavi ugotovila, da imajo
nosecnice z visjo izobrazbo vec€je zanimanje za storitev in boljSe poznavanje storitve.
Obravnavana raziskava pa je iskala povezavo med izobrazbo anketirank in nakupno
intenco. Analize so pokazale, da viSja stopnja izobrazbe predstavlja tudi vecjo
nagnjenost k odlocitvi za storitev, kar sta ugotovila Ze Ding in $Sahin (2009). Razloge
za to lahko iS¢emo v boljSem razumevanju storitve, ki je sicer precej zapletena, s
strani bolj izobrazenih posameznic. Razlog pa bi lahko bila tudi vecja koliCina
informacij, saj naj bi izobrazba pozitivno korelirala z vecjim zanimanjem za storitev
(Din¢ in Sahin 2009), kar pomeni, da so bolj izobrazene posameznice tudi bolj
aktivne pri iskanju informacij. Poleg izobrazbe je bilo smiselno preuditi tudi vpliv
dohodka na odloCitev za storitev shranjevanja maticnih celic iz popkovni¢ne Kkrvi.
Storitev namreC predstavlja v primeru zasebne hrambe relativho visok strosek. 1z
tega razloga je preverjanje povezave med omenjenima spremenljivkama smiselno.
Katz in drugi (2011) so v svoiji raziskavi preverjali, kako povpre¢ni mesec¢ni dohodek
gospodinjstva vpliva na naklonjenost javhemu oziroma zasebnemu shranjevanju
maticnih celic. Kljub temu da povezava med dohodkom in preferenco doloene oblike
shranjevanja v njihovi raziskavi ni bila prepoznana, pa je raziskava v tem delu
pokazala povezavo med dohodkom in nakupno intenco. Anketiranke z visjim
dohodkom imajo tudi vi§jo nakupno intenco, ki je bila merjena neodvisno od nacina
shranitve. KaksSni so razlogi za to, bi bilo smiselno preucevati v prihodnje.

Predvidevam lahko, da nosecCnice, ki imajo nizji mesecCni dohodek in morda tudi manj
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informacij o shranjevanju mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi, o storitvi sploh ne
razmisljajo. To velja zlasti v primeru, kadar v mislih potroSnic obstaja povezava

storitve z visokim stroSkom.

Raziskava je bila zasnovana tako, da je z ugotovitvami poskuSala ustvariti nekaksno
splosno sliko o odnosu nosecnic in mladih mater do storitve shranjevanja maticnih
celic iz popkovni¢ne krvi. Namen raziskave je bil do neke mere dosezen, v prihodnje
pa bi bilo potrebno raziskavo nadgraditi. Vsekakor bi bilo smiselno preucevati vse
ponudnike storitve shranjevanja mati¢nih celic iz popkovni¢ne krvi posamezno. Poleg
zaupanja, poznavanja in staliS¢ do posameznega ponudnika, bi lahko bil v raziskavo
vklju€en tudi ugled. Kljub temu da bi bilo zbiranje podatkov v tem primeru dolgotrajno,
pa bi rezultati prinesli podrobno in zanimivo sliko o celotni panogi shranjevanja
matiCnih celic v Sloveniji. Nosecnice, ki se trenutno nahajajo pred odlocitvijo o
shranitvi celic, bi lahko bile obravnavane lo€eno od mater, ki so se za to Ze odloCile in
tistih, ki se za to niso odloCile. V tem primeru bi bila mozna podrobnejSa raziskava
izbranih dejavnikov na razlicnih ciljnih skupinah, s pomocjo analiz pa bi lahko iskali
razlike med zaupanjem, poznavanjem in staliS¢i razliCnih ciljnih skupin. Smiselno bi
bilo opraviti raziskavo v razli€nih ¢asovnih obdobjih in tako ugotoviti spreminjanje
zaupanja, poznavanja in staliS¢ skozi Cas. Pri tem bi se upoStevali tudi zunaniji
dejavniki, kot so poveCano ali zmanjSano komuniciranje o storitvi, morebitno
poveCano ali zmanjSano Stevilo ponudnikov in podobno. Poleg raziskovanja
omenjenih dejavnikov posamezno po ponudnikih storitve, na razli¢nih ciljnih skupinah
ter v razlicnih ¢asovnih obdobijih, bi bilo dobro izboljSati tudi merjenje posameznih
spremenljivk. Kot Ze omenjeno, bi bilo smiselno dodati ugled ponudnika storitve.
IzboljS8ave pa so mozne tudi pri poznavanju in stalis€ih. Poleg subjektivhega
poznavanja bi lahko v prihodnje merili tudi objektivho poznavanje. Zasnova
vpraSalnika za objektivho poznavanje v primeru storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi ne bi bila enostavna, saj mora biti tezavnost postavljenih vprasan;
primerna glede na znanje povpreCne nosecnice. |z tega razloga bi bile smiselne
predhodne fokusne skupine, s pomocjo katerih bi raziskovalec dobil vpogled v
znanje, ki ga potroSnice ze imajo. Z merjenjem objektivnega znanja je mozna tudi
primerjava s subjektivnim, hkrati pa tudi merjenje vpliva objektivnega znanja na
nakupno intenco. Pri stalis€ih pa bi lahko bil izboljSan Ze sam merski instrument, ki je

v obravnavani raziskavi sicer oblikovan s pomocjo indikatorjev iz prejSnjih Studij,
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vendar pa je nacin merjenja povsem drugacen. Zagotovo bi bilo v primeru
upoStevanja do sedaj zapisanih napotkov za izboljSave, merjenje staliS¢ bolj
enostavno, saj bi bili indikatorji oblikovani glede na dolo€en tip shranjevanja, in sicer
javno oziroma zasebno. IzboljSave indikatorjev bi tako prinesla tudi boljSo
zanesljivost merskega instrumenta. V prihodnje bi bilo zanimivo preveriti tudi
povezave med samimi obravnavanimi dejavniki. Tako bi bilo morda smiselno
pogledati, kako na primer poznavanje vpliva na zaupanje, kako poznavanje vpliva na
staliS€a ali kako staliS¢a vplivajo na zaupanje. Podobno lahko vklju€imo tudi
demografske znadcilnosti in merimo vpliv izobrazbe na poznavanje ali pa vpliv
dohodka na stalis¢a. Med demografskimi dejavniki bi lahko izpostavili tudi vpliv
starosti anketiranke. Fernandez in drugi (2003) so namre€ ugotovili, da s starostjo
nosecCnice naras€a tudi njena naklonjenost alternativni uporabi popkovni¢ne krvi.
Poleg dejavnikov, obravnavanih v raziskavi, bi bilo primerno poiskati tudi ustrezne
druge dejavnike, ki bi lahko vplivali na nakupno odlocitev. Med njimi bi lahko bila
morda tudi priporoCila druzinskih c¢lanov, prijateljev in zdravstvenega osebja,
predvsem ginekologa, mnenje oCeta oziroma partnerja nosecnice in vrednote, ki jih

nosecdnica ima.

Predstavljeni napotki k izboljSavi raziskave oziroma predlogi raziskovanja v prihodnje
bi prinesli bolj natan€en in podroben pogled na storitev shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovni¢ne krvi. Storitev, ki je zgolj v Sloveniji relativno nova, medtem ko se v vecjih
drzavah izvaja ze vrsto let, je bila do sedaj slabo preu¢evana. Raziskovalci so se v
obstojeCih delih osredotoCali na popkovni¢no kri kot tako ter njene prednosti in
doprinos k medicini, zelo redko pa je bilo shranjevanje mati¢nih celic preuCevano kot
storitev. TakSen pogled na shranjevanje prinese tudi pomemben vpogled v misli
potroSnikov. PotroSnikovo razmiSljanje in mnenje o storitvi, proces sprejemanja
odloCitve s strani potroSnika, njegove vrednote in drugi pomembni dejavniki, Ki
vplivajo na odloCitev, predstavljajo le del tistega, kar bi moralo biti raziskano. Le tako
bodo lahko takSne ali drugaCne banke obstajale tudi v prihodnje, pa naj bo njihov
namen pomagati drugim oziroma zbrati dovolj veliko Stevilo raznolikih vzorcev, Ki
bodo zadostovali populaciji doloCene drzave, ali pa nuditi ljludem moznost shraniti

vzorec zgolj zase.
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PRILOGA: Vprasalnik o storitvi shranjevanja matiénih celic iz

popkovniéne krvi

Pozdravljeni,

Sem Studentka Fakultete za druzbene vede in v okviru magistrskega dela opravljam
raziskavo o storitvi shranjevanja maticnih celic. Da bi lahko uspeSno zaklju€ila Studij,
potrebujem vaso pomoc€. Prosila bi vas, da si vzamete nekaj minutk ¢asa in reSite
vprasalnik, ki se nahaja v nadaljevanju. VpraSalnik je popolnoma anonimen,

sodelujete pa lahko samo nosec€nice in mamice z do Sest let starim otrokom.

Za vaso pomoc¢ se vam iskreno zahvaljujem.

1. Prosim, oznacite svoj status:
Nosecnica

Mati z vsaj enim otrokom, starim do Sest let
Oboje

2. Ste Se sliSali za storitev shranjevanja maticnih celic iz popkovni&ne krvi?

Da
Ne*

*Skok na demografska vpra$anja in zakljucek vpraSalnika.

3. Ste ze shranili mati¢ne celic iz popkovni¢ne krvi ob rojstvu otroka?
Da*
Ne

*V primeru odgovora »Da« sledita vpra$anji:

Prosim, zaupajte mi, kolikokrat ste ze shranili matiCne celice iz popkovnicne

krvi ob rojstvu otroka.
Enkrat
Dvakrat
Trikrat
Stirikrat
Vec€ kot petkrat
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Prosim, oznacite, kje ste nazadnje shranili mati¢ne celice:

V javni banki
V zasebni banki

Ne vem

4. Boste/bi v prihodnje shranili mati¢ne celice iz popkovnicne krvi ob rojstvu svojega
otroka? Svojo naklonjenost shranitvi mati¢nih celic oznacite na lestvici od 1 do 7, kjer

1 pomeni »zagotovo ne bom shranila«, 7 pa »zagotovo bom shranila«.

Ob rojstvu otroka bom/bi shranila mati¢ne celice iz

popkovniéne krvi., 1 2 3 4 5 6 7

5. Oznacite strinjanje z navedenimi trditvami na lestvici od 1 do 7, kjer 1 pomeni

»sploh se ne strinjamg, 7 pa »popolnoma se strinjam«.

S postopkom odvzema lahko $kodim otroku ali sebi. 1 2 3 4 5 6 7

Menim, da gre za eticno sporno storitev trgovanja s
CloveSkimi tkivi.

N
N
~

Otrokove lastne mati¢ne celice iz popkovni¢ne Krvi so
bolj primerne kot kostni mozeg ali popkovni¢éna kri 1 2 3 4 5 6 7
darovalca.

Bojim se zlorabe otrokovih genetskih podatkov. 1 2 3 4 5 6 7
Skrbi me, da bodo otrokove maticne celice iz

popkovniéne kri uporabljene za druge namene in ne za 1 2 3 4 5 6 7
zdravljenje.

Bojim se obcutka krivde v primeru, da bi otrok

potreboval mati¢ne celice iz popkovni¢ne krvi, a jih ne bi 1 2 3 4 5 6 7

imel shranjene.

Da bi bile mati¢éne celice iz popkovni¢ne krvi na voljo
zgolj otroku in njegovim druZinskim ¢&lanom, sem 1 2 3 4 5 6 7
pripravijena placati kakrSen koli znesek.

Raziskave kazZejo obetajoce rezultate, kar se tice
zdravijenja vedjega Stevila bolezni v prihodnosti.

Oftrok najverjetneje ne bo potreboval lastnih maticnih
celic iz popkovniéne krvi.

V primeru potrebe po popkovniéni krvi bo teZko najti
ustreznega darovalca, ¢e otrok ne bo imel shranjenih 1 2 3 4 5 6 7
lastnih matinih celic iz popkovni¢ne Krvi.

6. Oznacite strinjanje z navedenimi trditvami na lestvici od 1 do 7, kjer 1 pomeni

»sploh se ne strinjamg, 7 pa »popolnoma se strinjam.

Dobro poznam moZnosti shranjevanja matic¢nih celic iz 1 2 3 4
popkovnicne Krvi.

Poznam bolezni, ki se lahko zdravijo z mati¢nimi

) . o ; 1 2 3 4 5 6 7
celicami iz popkovni¢ne Kkrvi.

Poznam stroske shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovniéne krvi.

Vem, kdaj sem upravicena do brezplacnega
shranjevanja maticnih celic iz popkovniéne krvi.

Vem, kje se nahajajo ponudniki storitev shranjevanja
maticnih celic iz popkovniéne krvi.
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Vem, kje se nahajajo laboratoriji za shranjevanje

. o " ) 1 2 3 4 5 6 7
maticnih celic iz popkovnic¢ne krvi.
Vem, kje lahko dobim informacije o shranjevanju

Co . " P . 1 2 3 4 5 6 7
maticnih celic iz popkovnicne krvi, &e jih potrebujem.
Poznam medije in kanale, skozi katere se promovirajo
ponudniki shranjevanja matiénih celic iz popkovniéne 1 2 3 4 5 6 7
krvi.
Vem, koga je potrebno kontaktirati v primeru, da se
odlo¢im za storitev shranjevanja  maticnih celic iz 1 2 3 4 5 6 7
popkovnicne Krvi.
Vem, kak$na je vloga zdravstvenega osebja
(ginekologov, babic, medicinskih sester) pri storitvi 1 2 3 4 5 6 7
shranjevanja maticnih celic iz popkovniéne krvi.
Vem, kako izgledajo poslovni prostori ponudnikov

, ; A g e ; 1 2 3 4 5 6 7
shranjevanja maticnih celic iz popkovniéne krvi.
Vem, kako izgledajo laboratoriji  ponudnikov
, ) S o o ; 1 2 3 4 5 6 7

shranjevanja maticnih celic iz popkovniéne krvi.
Vem, kako potekajo postopki, skozi katere moram v
primeru odlocCitve za storitev shranjevanja mati¢nih celic 1 2 3 4 5 6 7
iz popkovniéne krvi.
Vem, kako poteka postopek odvzema popkovni¢ne Krvi 1 > 3 4 5 6 7

ob rojstvu otroka.

7. Oznacite strinjanje z navedenimi trditvami na lestvici od 1 do

»sploh se ne strinjamg, 7 pa »popolnoma se strinjam.

Ponudniki  storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
L ; / . 1 2 3 4 5 6 7
popkovni¢ne Krvi so za svoje delo zelo usposobljeni.
Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovniéne krvi so na svojem podroCju dosegli ze 1 2 3 4 5 6 7
velike uspehe.
Verjamem v spretnosti in znanja ponudnikov storitve
; ) e . e ; 1 2 3 4 5 6 7
shranjevanja maticnih celic iz popkovniéne krvi.
Storitev shranjevanja mati¢nih celic iz popkovnicne krvi
RS P . 1 2 3 4 5 6 7
izvajajo visoko kvalificirani strokovnjaki.
Postenost ponudnikov storitve shranjevanja mati¢nih
o o 7 i 1 2 3 4 5 6 7
celic iz popkovni¢ne krvi ni vprasljiva.
Cenim vrednote, ki jih imajo ponudniki storitve
, ; U L oy . 1 2 3 4 5 6 7
shranjevanja mati¢nih celici iz popkovnicne Krvi.
Nimam razloga, da bi podvomila v besede ponudnikov
. ) e o e ; 1 2 3 4 5 6 7
shranjevanja mati¢nih celic iz popkovniéne krvi.
Vedenje ponudnikov storitve shranjevanja maticnih celic
) o . S . . 1 2 3 4 5 6 7
iz popkovni¢ne krvi je odraz visokih moralnih nacel.
Kljuéni namen storitve shranjevanja maticnih celic iz
popkovniéne krvi je nudenje pomoci druzinam in drugim 1 2 3 4 5 6 7
liudem, ki celice potrebujejo.
Ponudniki  storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
L ; ; A .. 1 2 3 4 5 6 7
popkovni¢ne krvi ne bi namerno Skodili svojim strankam.
Ponudniki storitve shranjevanja mati¢nih celic iz
popkovniéne krvi se vedejo izkljuéno v skladu z interesi 1 2 3 4 5 6 7
stranke.
Potrebe, Zelje in dobrobit bodocCih starSev so
ponudnikom storitve shranjevanja maticnih celic iz 1 2 3 4 5 6 7

popkovniéne krvi zelo pomembni.

Prosim vas, da mi za konec zaupate Se nekaj podatkov o sebi.
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8. Starost:
Od 16 do 20 let
Od 21 do 25 let
Od 26 do 30 let
Od 31 do 35 let
Nad 35 let

9. Vasa dokoncana izobrazba:
Osnovna Sola
Srednja poklicna ali strokovna Sola
SploSna srednja Sola
Visja ali visoka Sola

Magisterij ali doktorat

10. Neto mesecéni dohodek vadega celotnega gospodinjstva:
Do 800 €
Od 800 € do 1500 €
Od 1501 € do 2200 €
Od 2201 € do 3000 €
Ve kot 3000 €
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