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THE IMPACT OF CUMULATIVE CAREER EXPERIENCE OF INTERNAL CONTROL 

MANAGERS ON FIRMS’ EFFICIENCY IN DIFFERENT INFORMATION ENVIRONMENTS 
 

VPLIV SKUPNIH POKLICNIH IZKUŠENJ VODIJ NOTRANJE KONTROLE NA 

UČINKOVITOST PODJETIJ V RAZLIČNIH INFORMACIJSKIH OKOLJIH 

 
Inkyung Yoon, Hansol Lee, Dongjoon Choi 

V študiji je preučen učinek skupnih poklicnih izkušenj, ki jih imajo vodje notranje kontrole, na 

operativno učinkovitost korejskih podjetij, ki kotirajo na borzi, med letoma 2018 in 2020. 

Izhajajoč iz predpostavke, da vodje z bogatimi izkušnjami pozitivno vplivajo na notranje 

kontrole in notranje informacijsko okolje, je v študiji postavljena hipoteza, da so skupne 

poklicne izkušnje vodje notranje kontrole pozitivno povezane tudi z operativno učinkovitostjo 

podjetja. Za empirično oceno učinkovitosti je uporabljena analiza podatkovne ovojnice (DEA), 

neparametrijska tehnika za vrednotenje relativne učinkovitosti na podlagi več vhodnih in 

izhodnih meritev. Rezultati kažejo, da vodje notranje kontrole z več skupnimi izkušnjami 

znatno izboljšajo učinkovitost podjetja. Poleg tega je ta učinek izrazitejši v podjetjih, ki delujejo 

v šibkejših informacijskih okoljih, kjer imajo izkušnje vodij ključno vlogo pri izboljševanju 

učinkovitosti. 

Ključne besede: notranja kontrola, vodja notranje kontrole, operativna učinkovitost, informacijsko okolje, 

analiza podatkovne ovojnice (DEA) 
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SHOCK TRANSMISSION IN GRANULAR ECONOMIES: IMPACT OF PASS-THROUGH 

EFFECTS OF IDIOSYNCRATIC MICROSHOCKS TO THE AGGREGATE 
 

PRENOS ŠOKOV V GRANULARNIH GOSPODARSTVIH: VPLIV UČINKOV PRENOSA 

IDIOSINKRATIČNIH MIKROŠOKOV NA AGREGAT 

 
Anamarija Cijan, Jože P. Damijan, Črt Kostevc 

Ta članek proučuje vpliv šokov znotraj največjih podjetij na agregatno proizvodnjo. Na podlagi 

podatkov na ravni podjetij iz osmih evropskih držav v obdobju 2006–2019 ugotavljamo, da šoki 

v največjih podjetjih pojasnjujejo pomemben delež agregatnih nihanj. Članek prinaša več 

prispevkov. Prvič, analizo prenosa šokov razširjamo z agregatne tudi na sektorsko raven. 

Drugič, uvajamo novo mero za meritev povpraševalnih šokov znotraj granularnosti. 

Ugotavljamo, da idiosinkratični šoki znotraj 20 največjih podjetji pojasnijo skoraj polovico 

volatilnosti agregatne proizvodnje, kar potrjuje ugotovitve Gabaixa (2011). Poleg tega 

povpraševalni šoki prispevajo večji delež k tej volatilnosti kot ponudbeni šoki. Nazadnje 

pokažemo, da je učinek šokov na BDP večji, ko v analizo vključimo manjše število največjih 

podjetij. To kaže, da nekaj največjih podjetij prispeva k velikemu delu agregatne volatilnosti, 

medtem ko se ta v povprečju izravna, ko v analizo vključimo večje število velikih podjetij. 

Ključne besede: poslovni cikel, ponudbeni šoki, povpraševalni šoki, agregatna nihanja, granularni ostanek 
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THE IMPACT OF MARKET AND NONMARKET STRATEGIES ON FIRM PERFORMANCE 

IN LITHUANIA 
 

VPLIV TRŽNIH IN NETRŽNIH STRATEGIJ NA USPEŠNOST PODJETIJ V LITVI 

 
John A. Parnell, Michael W. Davidson 

V tej študiji je preučen vpliv tržnih strategij (globalna rast, diferenciacija in stroškovno 

vodstvo) in netržnih strategij (politično delovanje in družbena odgovornost) na uspešnost 

podjetij v Litvi. Na podlagi podatkov raziskave med 114 menedžerji, analiziranih z 

modeliranjem strukturnih enačb po metodi delnih najmanjših kvadratov (PLS-SEM), ima 

strategija globalne rasti/diferenciacije pozitiven vpliv na uspešnost, stroškovno vodstvo pa ne. 

Netržne strategije pozitivno vplivajo na uspešnost podjetij, pri čemer bolj koristijo večjim 

podjetjem, najbrž zato, ker imajo ta na voljo več virov in večji institucionalni vpliv. Velikost 

podjetja moderira razmerje med netržnimi strategijami in uspešnostjo, kar kaže, da je strategije 

pomembno prilagoditi značilnostim posamezne organizacije. Študija z osredotočanjem na 

velikost podjetja kot moderacijski dejavnik ponuja razčlenjeno razumevanje tega, kako podjetja 

v Litvi prilagajajo strategije za usklajevanje s spreminjajočimi se institucionalnimi okviri in 

dinamiko trga. V tranzicijskih in posttranzicijskih gospodarstvih bi morali menedžerji 

učinkovito povezovati tržne in netržne strategije, pri tem pa pristop prilagajati velikosti 

organizacije. 

Ključne besede: netržna strategija, Litva, srednja in vzhodna Evropa, velikost podjetja, uspešnost podjetja 
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ARE LOYALTY PROGRAMMES STILL “A THING” IN HIGH-FASHION RETAIL? 

UNDERSTANDING GENERATION Z’S PERSPECTIVE 

ALI SO PROGRAMI ZVESTOBE V SEGMENTU VISOKE MODE ŠE VEDNO “IN”?
RAZUMEVANJE PERSPEKTIVE GENERACIJE Z 

Živa Kolbl, Lori Šušulić 

Raziskava preučuje relevantnost in zaznavanje programov zvestobe med potrošniki generacije 

Z v segmentu visoke mode. Čeprav so programi zvestobe uveljavljeno orodje za krepitev 

zvestobe strank, njihova učinkovitost med generacijo Z, za katero so značilni digitalna 

pismenost, preferenca po pristnosti in specifične potrošniške vrednote, ostaja slabo raziskana. 

V kontekstu visoke mode, kjer sta ekskluzivnost in identiteta ključnega pomena, raziskava 

analizira, v kolikšni meri programi zvestobe nagovarjajo to generacijo. Z uporabo kvalitativne 

metodologije in tematske analize raziskava izpostavlja štiri osrednje dimenzije: dejavnike 

potrošnje visoke mode, nakupne preference, vzorce zvestobe ter utilitarno dojemanje programov 

zvestobe. Rezultati kažejo, da predstavniki generacije Z dajejo prednost kakovosti in identiteti 

blagovne znamke, spletne kanale pa izbirajo predvsem zaradi priročnosti. Programe zvestobe 

ocenjujejo pragmatično, s poudarkom na preprostosti, preglednosti in takojšnjih koristih. 

Čeprav so čustvene povezave z blagovnimi znamkami prisotne, imajo sekundarno vlogo v 

primerjavi z oprijemljivimi koristmi. Stopnjevalne in izkustvene nagrade so cenjene, vendar 

redko vodijo k večji vključenosti. Ugotovitve nakazujejo, da lahko programi zvestobe ohranijo 

strateško relevantnost, če so preoblikovani tako, da odražajo digitalne navade generacije Z in 

izpolnjujejo njihova pričakovanja glede personalizacije. Raziskava ponuja uporabne smernice 

za ponudnike visoke mode, ki želijo optimizirati zasnovo in komunikacijo programov zvestobe 

za ta vse pomembnejši potrošniški segment. 

Ključne besede: programi zvestobe, visoka moda, maloprodaja, tematska analiza, generacija Z 
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DIGITAL MARKETING STRATEGIES TO MEET DIGITAL CONSUMERS’ BEHAVIOR IN 

THE NEW ERA: CHALLENGES, PATH, AND INTERVENTIONS TO NAVIGATE THE 

TECHNOLOGICAL AND SOCIAL TURBULENCE 
 

STRATEGIJE DIGITALNEGA TRŽENJA, KI USTREZAJO DIGITALNEMU VEDENJU 

POTROŠNIKOV V NOVI DOBI: IZZIVI, POT IN UKREPI ZA KRMARJENJE MED 

TEHNOLOŠKIMI IN DRUŽBENIMI PRETRESI 

 
Dario Natale Palmucci, Christian Di Prima, Vittoria Magrelli 

V tem članku preučimo, kako se digitalno trženje preobraža zaradi petih medsebojnih napetosti: 

uravnoteževanja zasebnosti podatkov in personalizacije, krmarjenja po dinamiki med 

globalnim in lokalnim (vključno z občutljivimi kulturnimi vprašanji in vplivom države izvora), 

uvajanja umetne inteligence brez izgube človeškega stika, zagotavljanjem verodostojnega 

komuniciranja za blaženje tveganj za ugled, povezanih z diskurzom o okoljskih, socialnih in 

upravljavskih (ESG) in etičnih dejavnikih, ter odzivanja na spreminjajoče se želje potrošnikov, 

zlasti med mlajšimi generacijami. Ciljno usmerjen pregled literature kombiniramo s 

polstrukturiranimi intervjuji s trženjskimi strokovnjaki v različnih panogah in na različnih 

položajih. Ugotovitve kažejo, da tržniki »hodijo po tanki liniji«, saj se ukvarjajo s paradoksi, ki 

preobražajo njihovo funkcijo. Predlagamo integriran okvir, s katerim prej razdrobljene vidike 

spojimo v povezano strukturo ter te napetosti na novo pojmujemo kot strukturne logike, ne kot 

kontekstualne izzive. Razpoznamo tudi upravljavske pogoje, na podlagi katerih te logike 

postanejo uporabne v praksi – to so podatkovni ekosistemi na podlagi zaupanja, kontekstualno 

pogojene glokalne zmogljivosti, umetna inteligenca s človekom v zanki ter komuniciranje ESG 

na podlagi dokazov. Na vodstveni ravni okvir ponuja načrt, kako uravnoteževati agilnost z 

doslednostjo, podatke z empatijo ter inovacije z zaupanjem. Iz kvalitativne zasnove, 

osredotočene na poklicne strokovnjake, izhajajo omejitve; v prihodnje raziskave bi bilo treba 

vključiti potrošniške podatke, kvantitativne preizkuse in primerjave med panogami, da bi 

ocenili robne pogoje in možnost posplošitve. 

Ključne besede: digitalno trženje, digitalno vedenje potrošnikov 
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