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POVZETEK

Potrebe ¢lovestva po energiji so vse vecje. Vedno bolj se povecuje zelja po Cisti energiji.

Predvsem so se te Zelje povecale v zadnjem desetletju, za kar so krive:

- visoke cene nafte,
- strah pred premajhnimi zalogami nafte,

- globalno pregrevanje planeta.

Zaradi teh vzrokov razvite drzave (EU, ZDA, Japonska) vedno ve¢ denarja vlagajo v razvoj

alternativnih virov energije kot so: solarna energija, biomasa, veter, zemlja.

Prav tako je na drugi strani pri kupcih vedno ve¢je povprasSevanje po napravah, ki izrabljajo to
poceni energijo. Pri nakupu teh naprav kupec vedno uposteva svoje potrebe in zelje. Finan¢ni
vlozek v alternativne sisteme ogrevanja je zelo visok. Zato so za mojo prodajno uspesnost
zelo pomembna priporocila prijateljev, znancev, sorodnikov, se posebej pa bi izpostavil vlogo
monterjev 0z. izvajalcev na terenu. Prav tako je za prodajno uspeSnost zelo pomembno moje
svetovanje inStalaterju oz. konénemu potros$niku in strokovno usposobljeni trgovski kader v

podjetju.

V prvem delu sem predstavil podjetje, v katerem sem zaposlen, njegovo zgodovino in cilje. V
nadaljevanju sem se posvetil predstavitvi toplotnih ¢rpalk. Velik del naloge sem posvetil
komunikacijskemu spletu in predstavitvi toplotnih ¢rpalk $irSi javnosti, njihovim prednostim

in ugodnostim.

Povod za mojo diplomsko nalogo je STROSEK OGREVANIJA.

ny e

Ta stroSek predstavlja najvisji strosek v gospodinjstvu. Zaradi vedno vecje cene vseh kurilnih
derivatov bomo vedno ve¢ pozornosti polagali zmanjsevanju teh stroskov. Toplotna ¢rpalka je
relativno ugodna alternativa klasicnemu ogrevanju, pri tem pa ne smemo zanemariti dejstva,

da je ta vrsta ogrevanja bistveno primernejSa in prijaznejsa za okolje.

Kljucne besede: toplotne ¢rpalke, stroski ogrevanja, prodaja, subvencije.



ZUSAMMENFASSUNG

Accelerating sales of heat pumps in the company Mavi Maribor d. o. o.

Das Bediirfnis der Menschheit nach Energie wird immer gréfer. So wird auch der Wunsch
nach Alternativenergie immer grofer, der sich hauptsdchlich im letzten Jahrzehnt gesteigert

hat, und zwar wegen:

- hohen Erdolpreisen,
- der Angst vor ungeniigendem Olvorrat,

- der globalen Uberwirmung unseres Planeten.

Dies sind die Griinde warum fortgeschrittene Lander (EU, USA, Japan) immer mehr Geld in
die Entwicklung von alternativen Energiequellen, wie Solarenergie, Biomasse, Wind und

Erde, investieren.

An der anderen Seite gibt es auch bei Verbrauchern eine steigende Anzahl an Nachfragen fiir
Gerite, welche diese billige Energie ausnutzen. Beim Kauf solcher Gerite beriicksichtigt der
Kéufer immer seine Bediirfnisse und Wiinsche. Die finanzielle Einlage in alternative
Heizsysteme ist sehr hoch. Deswegen sind fiir meinen Verkaufserfolg Empfehlungen von
Freunden, Bekannten, Verwandten und, dass mochte ich insbesondere hervorheben,
Monteuren bzw. den Ausfithrenden auf dem Terrain sehr wichtig. Auch ist fiir meinen
Verkaufserfolg meine Fachberatung dem Installateur bzw. Endverbraucher und ein

fachgemail qualifiziertes Personal (im Unternehmen) von gro3er Bedeutung.

In dem ersten Teil der Arbeit habe ich das Unternehmen, in welchem ich berufstitig bin, die
Unternehmensgeschichte und Ziele vorgestellt. In der Fortsetzung habe ich meine
Aufmerksamkeit der Vorstellung von den Warmepumpen gewidmet. Einen groBen Teil der
Arbeit habe ich der Online-Kommunikation und der Priasentation von Warmepumpen, deren

Vorteilen und Giinstigkeiten an die breite Offentlichkeit gewidmet.
Der Grund fiir meine Diplomarbeit sind die HEIZKOSTEN.

Diese Kosten sind die hochsten im Haushalt. Wegen der immer steigenden Preise aller

Heizderivate werden wir (die Verbraucher) immer mehr Aufmerksamkeit der Verminderung



dieser Kosten schenken. Die Warmepumpe ist eine relativ giinstige Alternative zu der
klassischen Heizung und dabei sollten wir nicht vergessen, dass dieser Typ von Heizung

wesentlich angebrachter und umweltfreundlicher ist.

Schliisselworter: Warmepumpen, Heizkosten, der Verkauf, Subventionen.



KAZALO VSEBINE

O AV @ 5 LSRRI 9
1.1 Namen, Cilji iN OSNOVNE rAITVE........oiiiiiiieieeie et 10
1.2 Predpostavnke 1N OMEJITVE. .......cciiiiieieieie sttt 10
1.3 Uporabljene raziskovalne MELOUE ..........coooiiiiiiiiiieeieee e 11
2 PREDSTAVITEV PODJETJA MAVI Maribor d.0.0. .....ccccccvevieiiiiiieic e 12
2.1 FUNKCTJ EIJOVINE ...ttt bbbttt 13
2.1.1 Prostorska fFUNKCIA..........cooiiiiiiiiiece s 14
2.1.2 CASOVAA JURKCIA ... 14
2.1.3 KoliCinsSKa fURKCIJA ....................ccocooiiiiiiiiiiie et 14
2.1.4 S0rtimentNa fUNKCIA.........cccviiiiiece e 14
2.1.5 SVetovalNa fUNKCIJA ....c.vocveeiecc et 15
2.2 Posebnosti komunikacijskega SPIEta .........c.cccveveiiiii e 15
2.2.1 Oglasevanje.................c.ccccooouiiiiiiiiiiiin i 15
2.2.2 Pospesevanje prodaje.......................ccccooouoioiiiiiiiiiiiieiie e 16
Pl O =) o T W o] (T F= - OSSO 17
2.2.4 OdNOSI Z JAVNOSIMI .....eiuiiiticie ettt ettt e e e s aeesbe e s e reesteeneesnaeneas 17
2.2.5 NeposSredno trienje ...................ccccoviiiiiiiiiiiiiiiiii st 17
3 TRZENJE TOPLOTNIH CRPALK ........ccoeviiiiiiiniinninnineissssissis s ssssenens 19
3.1 Predstavitev in prednosti toplotnih €rpalk..........ccocoiiiiiiiiiiii 19
3.2 Delovanje toplotne Crpalke..........cooviiiiiiiiiiieic e 19
3.2.1 Termodin@micCni CIKel ...........................cccuuiieiiiiiie it e e e saaae e 20
3.3 Vrste toplotnih €rpalk........c.oooiiiiii 20
3.4 Trzna uvajanja toplotnih Crpalk ..o 24
3.5 Faze zivljenjskega CiKIUSa 1ZABIKA. ..........ccoeiiiiiiiicc s 25
3.5.1 Uvajanje toplotnih Crpalk ...................c..ccoooviiiiiiiiiiiieie s 25
3.5.2 RASE PIrOUAJE ...ttt et bbbttt bbbt 26
35,3 FAZA ZIIOSTE .ttt 26
3.5.4 FAZA ZASICONOSL ...............ccccceveeeeeeieee et se e et e e e st e e e e e e e e e s e e e e snaaeeeans 26
3.5.5 FAZA OUMITANJA....cciieiii ittt e e s e e e et e et e e saee s beearaeanaeas 27
3.6 DiStribuCIja PO SIOVENTJI...cc.viiiiiiiiieiie it ae e 27
3.7 Promocija in izobrazevanje Kadrov ter KUPCEV.........ooviiiiiiiiiiiiiiiee 27
3.8 Primerjalna kalkulacija za razli€ne tipe OZrevanja..........c.covererererinienieneneseseese s 28

7



3.9 DrZava in NJENE SUDVEIICI]C ...uvveeivrieiieeeiieeesiieeesiseesssseessssesssssessbeesssssesssseesssseesssseessssessssnes 29

4 RAZISKAVA MNENJA PRI POTENCIALNIH KUPCIH V PODJETJU

MAVI MAFIDOF 0. 0. 0. oo e 32
4.3 Povzetek raziskave s priporoCili vodstvu pOdjetja ......ccveiveiiiiiieiiiiiniiies e 40
S ZAKLJIUCEK ..ottt 41
6 SEZNAM UPORABLJENE LITERATURE IN VIROV ..o 42
T PRILOGE ... .ot 43
7.1 ANKELA. ... 43
KAZALO SLIK

Slika 1: Delovanje toplotne CIPALKE .......ccveveiieiiiieiiesieeie e es 17
Slika 2: Toplotna ¢rpalka Zrak-VOUa............ceieveriiieiiienieeie e 19
Slika 3: Toplotna crpalka VOda-VOU&..........cocoviiiiiiiiiiiiiiieeee s 20
Slika 4: Toplotna ¢rpalka Zemlja-VOO&.........cccoveriiiiiiiiiieeeee s 21
Slika 5: Primerjalna kalkulacija za razlicne tipe 0greVanja...........cooeverereneeieenienie e 26
KAZALO GRAFOV

Graf 1: SPol, 1aStNa rAZISKAVA ..........ccueiieiieie et es 29
Graf 2: Starost anketirancev, 1astna raziSKava............cccvveeiiiiiiii e 30
Graf 3: Izobrazba anketirancev, 1astna raziskava..............ccooeovrviviiiiiciniee, 30
Graf 4:Katera ogrevanja uporabljate doma, lastna raziskava...............ccccceevvevveveiiesecie s, 31
Graf 5: Stroski ogrevanja, lastna raziskava ...........c.cooeiiiiiiiiiiici 31
Graf 6: Katere toplotne ¢rpalke poznate, lastna raziskava ............ccocoovviiiiiiiinencicseee 32
Graf 7: Ali poznate prednosti toplotnih ¢rpalk, lastna raziskava ...........ccoceevviiiiiciiniinnnn, 33
Graf 8: Kako pomembni so kriteriji za nakup izdelka, lastna raziskava..............cccccceevvennnnnn. 34
Graf 9: Prepoznavnost podjetja, 1astna raziSKava............cccccvveieeiieiiiesie e 35
Graf 10: Tehni¢no svetovanje, lastna raziskava ..........c.cooveeeiiieienc s 35
Graf 11: Kako pomembne so trditve za izboljSanje poslovanja podjetja, lastna raziskava...... 36



1 UVvOD

Energija pomeni zivljenje in je pogoj za vsakrSen razvoj. Odlocitev, katero energijo bomo
uporabljali, je povsem nasa. V nasih rokah je, koliko Skodljivih snovi bomo spustili v ozracje
0z. okolico, kako varéno se bomo ogrevali. Uporaba energije, ki najmanj onesnazuje okolje,
pomeni prizanaSanje naravi in njeno varovanje za prihodnost. Z odlocitvijo za ogrevanje z
alternativnimi viri energije pokazemo, da nam ni vseeno za prihodnost nasih otrok. Kljub
temu, da je financni vlozek zelo visok, se vecina investitorjev pri novogradnjah odlo¢i za
ogrevanje z alternativnimi viri energije. Posebej zanimiv je podatek, da se za to vrsto
ogrevanja v skandinavskih drzavah odlo¢i kar 95 % investitorjev (http://varcevanje-
energije.si/arhiv, 25.4.2011). Npr. Svedska proizvede s toplotnimi &rpalkami toplotne energije
za dve nasi jedrski elektrarni (http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011). Moramo se
zavedati, da Sele v popolnem sozvocju posameznih strun (¢lovek, narava, tehnika) nastane
mogoc¢na simfonija (CistejSe okolje, zadovoljen ¢lovek). Hiter razvoj naprav za proizvodnjo

energije ima v nacionalnem gospodarstvu tudi $ir§e druzbeno-socialne ucinke.

Najvec energije se porabi ravno za pripravo tople vode. Zato je prav na tem podrocju mogoce

najvec storiti za ohranitev nasega okolja in s tem tudi najvec privarcevati.

Zaradi velikega deleza obnovljive energije pri ogrevanju s toplotno c¢rpalko, solarnim
sistemom in biomaso, dajejo drzave EU v svojih predpisih o var€evanju z energijo posebno
prednost temu nacinu ogrevanja, ker omogoca najpreprostejSe izboljSave energetske bilance

hise in neproblemati¢no izpolnitev poostrenih zahtev o varovanju okolja.

Podjetje MAVI d. o. 0. se ukvarja s prodajo sistemov za proizvodnjo toplotne energije.V tem
podjetju sem zaposlen kot prodajalec v maloprodajnem salonu. Namen diplomske naloge je
bil ugotoviti uspesnost prodaje teh naprav in prispevati k boljsSemu razumevanju postopka
analize prodaje, ter pripraviti predloge za izboljSanje uspesnosti prodaje. V analizi uspeSnosti

prodaje sem obravnaval razli¢ne postopke izvajanja in moznosti uporabe izidov analize.


http://varcevanje-energije.si/arhiv
http://varcevanje-energije.si/arhiv
http://varcevanje-energije.si/arhiv

1.1 Namen, cilji in osnovne trditve

Namen diplomske naloge je predstaviti princip delovanja toplotnih ¢rpalk, njihove zmoznosti
in s tem velike prednosti pred ostalimi peémi. S kalkulacijo in primerjavo bom prikazal
finanéne prednosti in dolgoro¢ne moznosti varéevanja pri ogrevanju s toplotnimi ¢rpalkami.

Pri vseh prednostih je zadosten dokaz tudi drzava s svojimi subvencijami.

Cilji diplomske naloge so ugotoviti in dolo¢iti naloge in aktivnosti, ki jih mora podjetje
izvrsiti za izboljSanje storitev, ter kako doseci boljsi trzni delez z boljSim svetovanjem in
usposabljanjem trgovcev. Dejstvo je, da bo le najboljsi, strokovno usposobljeni in zadovoljni
kader delodajalcu prinasal najboljSe rezultate in posredno tudi dobicek in izboljsal
konkurenénost podjetja. Cilj diplomske naloge je obenem prikazati, kako s prodajo naprav
0z. komponent za proizvodnjo energije iz alternativnih virov energije, kupcu oz. potro$niku

zmanj$ati stroske, posredno pa zmanjsati emisije CO2 v ozracje.

Kot drugi cilj bi zelel poiskati nac¢in, kako toplotne ¢rpalke predstaviti naSim kupcem. Kaksne
prednosti lahko pri¢akujejo in kako lahko njihovo toplotno ¢rpalko subvencionira drzava.

Moje mnenje je, da ljudje tega dela ne poznajo dovolj.

Skupni cilji diplomske naloge so ugotoviti in dolociti naloge in aktivnosti, ki jith moramo v
podjetju izvrsiti za izboljSanje storitev, ter kako doseci boljsi trzni delez z boljSim

svetovanjem in usposabljanjem trgovcev.
OSNOVNE TRDITVE

- Najvedji strosek v gospodinjstvih predstavlja ogrevanje;
- fizi¢ne osebe ne poznajo dovolj toplotnih ¢rpalk;

- ljudje bi kupili ve¢ toplotnih ¢rpalk, ¢e bi bili 0 njih bolje informirani.

1.2 Predpostavke in omejitve

Glede na izbrano temo sem ugotovil, da obstaja dovolj primarne literature, po kateri sem v
diplomskem delu povzemal teoreti¢ne osnove. Zraven te literature sem se posluzeval Se

dodatne strokovne literature, spletnih strani in informacijskih virov, ter gradiva v samem
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podjetju. Zaradi velike konkurence bom uporabil le nekatere podatke naSega podjetja, saj so

ostali poslovna skrivnost.

1.3 Uporabljene raziskovalne metode

Naloga zajema teoreti¢ni del, ki sem ga ¢rpal iz navedenih del avtorjev in prakti¢ni del, ki

temelji na raziskavi, izvedeni v podjetju MAVI Maribor d. o. o.

Raziskava je osredotoCena na posamezno funkcijo podjetja, in sicer trZzenje, zato gre v tem

primeru za poslovno raziskavo.
Pri raziskovanju sem uporabil:

a) Deskriptivni pristop, ki je podkrepljen z naslednjimi metodami:

- metodo deskripcije za opisovanje dejstev, procesov in pojavov v ekonomiji;
- komparativno metodo za primerjanje dejstev in mnenj razli¢nih avtorjev;

- metodo kompilacije za povzemanje opazovanj, spoznanj in stalis¢, ki so jih zapisali

drugi avtorji.

b) Analiticni pristop, Ki je podkrepljen:

- s sintezo;

- z analizo za ugotavljanje medsebojne odvisnosti za problem, ki ga bom prouceval.

Metoda zbiranja podatkov je anketa. V raziskavi bom zbiral predvsem podatke in mnenja o
izdelkih (kakovost, primernost cene, poznavanje izdelkov, zadovoljstvo z izdelkom) med

nasimi kupci - fiziénimi osebami v maloprodaji podjetja Mavi Maribor d. 0. o.

11



2 PREDSTAVITEV PODJETJA MAVI Maribor d.o.o.

Podjetje Mavi Maribor d. 0. 0. je specializirano za podajo sanitarne in ogrevalne tehnike.
Kupci podjetja so predvsem obrtniki in trgovine. V maloprodaji prodamo majhen delez
prodajne pogace, ki se vedno bolj krepi in ustvarja vedno vecji prihodek. Podjetje je bilo
ustanovljeno leta 1995, svojo dejavnost je pricelo v garazi stanovanjske hise. Podjetje ima dva
ustanovitelja, ki sta obenem lastnika. Leta 1998 se je podjetje preselilo v veéje prostore na
Meljsko cesto 83 v Mariboru. Takrat je podjetje zaposlovalo pet ljudi. Leta 2003 smo se
preselili v lastne prostore na Novakovi 8 v Mariboru, v katerih smo $e danes. Na tej lokaciji
imamo velik razstavni salon, v katerem si stranke izberejo prodajne produkte, le-te pa nato
vgradi monter. Velik preskok je pomenilo tudi skladisce, v katerem so vsi produkti oznaceni z
EAN kodami in pridobitvijo certifikata kakovosti 1ISO 9001:2000.

Z vedno vecjo prepoznavnostjo podjetja se je $iril tudi obseg prodaje. Vodstvo je zacelo
razmisljati o Siritvi in odprtju novih poslovnih enot po Sloveniji. V letu 2009 je podjetje
prevzelo podjetje Homa d. 0. 0. v Ljubljani. V' Ljubljani smo odprli dve poslovni enoti PE
Ljubljana-Vi¢ in PE Ljubljana-Bezigrad. V letu 2010 smo odprli novo poslovno enoto v
Novem mestu. Ze v samem zacetku poslovanja novih poslovnih enot smo ugotovili pozitivno
in pravilno ravnanje vodstva podjetja, saj se promet prodaje v teh delih Slovenije intenzivno

povecuje.

Danes je podjetje Mavi Maribor d. 0. o. zelo uspesno podjetje, ki zaposluje ve¢ kot 80 ljudi, je

eno izmed vodilnih podjetij v svoji dejavnosti.

Vedji del prodajnega programa nase podjetje uvaza iz tujine. Drzave, iz katerth uvaZzamo so:

Italija, Nem¢ija, Avstrija, Svica, Ceska, Gréija.

Prodajni program se deli na opremo za:

vodovod,
- kopalniSka oprema,

- keramicne ploscice,

ogrevanje,
12



- prezracevanje in

- hladilstvo.

2.1 Funkcija trgovine

V moderni Evropi je povezava med proizvajalci in kupci izginila. To povezavo v danasnjem
svetu vrsi trgovina. Zgodovinsko gledano je imela trgovina zelo veliko in pomembno vlogo
pri plasiranju dolo¢enega produkta na trg. S tem je imela zelo pomembno vlogo pri razvoju in
Siritvi tovarn. Temeljna funkcija proizvodnje je izdelovanje potrebnih koli¢in izdelkov za
zadovoljevanje potreb kupcev oz. potro$nikov. V razvitem svetu poteka koncentracija
proizvodnih zmogljivosti zelo hitro, saj s tem zmanjSujejo stroSke proizvodnje. Veliki

proizvodni sistemi in multinacionalke imajo zelo pomembno vlogo pri oblikovanju ponudbe.
V trznem gospodarstvu velja pravilo, da izdelek ni prodan, dokler ni pri konénem potrosniku.
Vpliv proizvajalcev (Poto¢nik, 2001, 27) je zato Cutiti na celotni prodajni poti:

- s sprotnim preucevanjem trga,
- z izbiro trznih poti,

- s trznim komuniciranjem.

Sprotno proucevanje trga je zelo pomembno, saj le s temi operacijami pridemo do povratnih
informacij, kaj kon¢ni potrosnik potrebuje in zeli. Zahteve kupcev so lahko razli¢ne: nacin
predstavitve v trgovini, cena, embalaZa, prodajne enote. Pri izbiri trZnih poti ni vseeno ali bo
izdelek priSel do konénega potroSnika preko veleprodajnih poti ali preko lastne prodajne
mreze. Naj povem, da trZzenje potegne za sabo ogromno stroSkov. Lahko pa proizvajalci trzno
komunicirajo s kon¢nimi potro$niki preko javnih ob¢il in sredstev obveSc¢anja in jih s tem
seznanjajo z novostmi. Kupce lahko seznanjamo z novostmi (Poto¢nik, 2001, 27) na

naslednje nacine:

- kot prostorsko posredovanje,

- kot ¢asovno posredovanje ,

- kot posredovanje med ponudniki in povpraSevalci,

- kot posredovanje pri izravnavanju cen izdelkov enake vrednosti,
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- kot posredovanje pri financiranju nove proizvodnje, preden so izdelki prodani konénim

potro$nikom.

2.1.1 Prostorska funkcija

Trgovina omogoca ponudbo izdelkov na pravem mestu, in sicer v blizini potro$nikov
(Potoc¢nik, 2001, 28). Tako mi ponujamo izdelke na enem mestu, prav tako pa omogocamo
dostavo in prevoz izdelkov tja, kjer jih monter oz. kon¢na stranka potrebuje. Pri uvozu
izdelkov iz tujine se posluzujemo Spediterskih podjetij, katera premostijo prostorsko
oddaljenost med proizvodnjo in porabo. Brez trgovine bi si moral vsak proizvajalec sam
urediti prodajno mrezo. To je smiselno le pri velikih proizvajalcih izdelkov za vsakodnevno

porabo.

2.1.2 Casovna funkcija

Med proizvodnjo in porabo je praviloma ¢asovna razlika (Poto¢nik, 2001, 28). Proizvodnja
grelnikov vode je enakomerna, medtem ko prodaja niha. Najboljsa prodaja je od osmega
meseca naprej, pa ¢eprav to ni ve€ pravilo, saj so v zadnjem Casu trendi gradnje popolnoma
drugacni. Pa tudi mile zime omogocajo montazo ¢ez celo leto. V¢asih je potrebno pomagati
proizvajalcu, da ne nastanejo motnje na trgu. Zato je potrebno v juliju povecati zaloge, da

ogrevalno sezono izpeljemo brez pomanjkanja na trgu.

2.1.3 Kolic¢inska funkcija

Kolic¢ina izdelkov posameznega proizvajalca in koli¢ina, ki jo potrebujejo porabniki, se zelo
razlikuje (Poto¢nik, 2001, 29). Mi, kot grosist, kupujemo veéje koli¢ine posameznega

produkta in ga potem posredujemo v manjsih koli¢inah monterjem in kon¢nim potro$nikom.

2.1.4 Sortimentna funkcija

Kot trgovci ne proizvajamo in ne preoblikujemo dolocenih izdelkov (Poto¢nik, 2001, 29).
Zato pa na trgu kupujemo komponente za solarne sisteme, sisteme na biomaso in toplotne
¢rpalke in jih nato prodajamo, kot preizkuSene komplete in tako dobimo izdelek, kateri

opravlja svojo funkcijo.
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2.1.5 Svetovalna funkcija

Zelo pomemben segment pri trgovini je svetovalna funkcija, katera ima nalogo obvesc¢ati
porabnike o ponudbi, jim zagotoviti preglednost in jim svetovati pred, med in po nakupu
(Potoc¢nik, 2001, 29). Ta del trgovine pride do izraza Se posebej pri nasih zapletenih tehni¢nih

napravah.
2.1.6 Kreditna funkcija

To funkcijo podjetje oz. trgovina opravlja, kadar prodaja na obro¢no plaéilo. Prav tako
trgovina omogoca financiranje nove proizvodnje, saj dobaviteljem placa, preden koncnim

potro$nikom proda svoje izdelke. (Poto¢nik, 2001, 30)

2.2 Posebnosti komunikacijskega spleta
V podjetju ne zadostuje, da ima najboljSo kakovost in konkuren¢ne cene. Blago je potrebno
ponuditi tistemu, ki je pla¢ilno sposoben in je pripravljen za to stvar placati. Zato je v podjetju

nujno, da zaposleni obvladajo trzno komuniciranje. (Devetak, 2007, 159)
Komunikacijski splet podjetja zajema:

- oglasevanje,

- pospesevanje prodaje,

- osebna prodaja,

- neposredno trZenje,

- odnosi z javnostmi,

- ustna propaganda,

- spletno komuniciranje,

- sejmi,

- celostna podoba. (Devetak, 2007, 161)

2.2.1 Oglasevanje

Bistvo oglaSevanja je, da skuSamo celovito informirati mozne kupce o prodajnem programu
in izdelkih. Oglasevanje zajema oglase v tiskani obliki ali drugih medijih, zunanjo in notranjo
embalazo, broSure in knjizice, zgibanke, logotipe in simbole, panoje itd. (Poto¢nik, 1992,
155). Zaradi razlicnih oblik in medijev je tezko posploSeno opisati njihove znacilnosti.
Oglasevanje lahko uporabimo za oblikovanje dolgoro¢ne podobe podjetja (oglas za Coca-

Colo) ali za kratkorocno spodbujanje prodaje (akcije v razli€nih samopostreznih trgovinah).
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Oglasevanje ima velik vpliv na potrosnike, saj ze z nenehnim oglasevanjem blagovne znamke
kupcu vlijemo obcutek kakovosti in zaupanja v izdelek. Za podjetje je lahko oglasevanje velik
stroSek, ki se podjetju s pametno oglasevalsko politiko povrne v relativno kratkem casu.

Nastejemo lahko naslednja oglaSevanja:

Javna predstavitev: javna narava oglasevanja izdelkov da le tem neko verodostojnost in

standardizacijo kvalitete.

Prodornost: oglaSevanje ponudi kupcu primerjavo razli¢nih ponudnikov. Veckratno
oglasevanje posreduje moc¢ in kakovost izdelka in podjetja. Kupec ima moznost, da sporocilo

veckrat ponovi oz. prebere.

Okrepljena izraznost: zaradi razli¢nih prijemov oglaSevanja, zvok, barva, tisk,... ima

oglasevalec velike moznosti dramatiziranja in s tem prepricevanja kupca za nakup njihovega

izdelka.

Neosebnost: oglasevanje je le samogovor in ne dogovor med prodajalcem in kupcem. Kupec

ne ¢uti obveznosti, da se odzove ali posveti oglasu. (Poto¢nik, 1992, 155)

2.2.2 Pospesevanje prodaje

Podjetje uporablja orodje za pospeSevanje prodaje, da bi spodbudilo moc¢nejsi in hitrejsi odziv
kupcev. V pospeSevanje prodaje spadajo: nagradna Zrebanja, darila, razstave, predstavitve in
Solanja kupcev, cenovni popusti, programi in popusti za zvestobo. Naloga pospeSevanja
prodaje je, da obvesca, svetuje in stimulira potrosnike, da jih privede do izdelkov in jim
pomaga pri izbiri (Poto¢nik, 1992, 155). Podjetje mora zato izobrazevati zaposlene, da so
strokovnjaki na svojih podrocjih, saj je poleg marketinSkih ve$¢in potrebno podrobno poznati

stvari, ki jih prodajamo. Orodja pospeSevanja prodaje imajo tri znacilnosti:
Komuniciranje: zbudijo pozornost in lahko vodijo kupca k izdelku.
Spodbuda: vsebujejo olajsavo, spodbudo ali prispevek, ki pomeni vrednost za porabnika.

Vabilo: vsebuje razlo¢no vabilo kupcu, naj se takoj odlo¢i za nakup. (Poto¢nik, 2001, 289)
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2.2.3 Osebna prodaja

Trgovei in proizvajalci ponujamo blago preteklim, sedanjim in potencialnim kupcem. Ce
imamo uspesno in strokovno ponudbo, sledi tudi uspesna prodaja. V osebno prodajo spadajo
prodajne predstavitve, prodajna srecanja, vzorci, sejmi in poslovne razstave. Osebna prodaja

(Potocnik, 2001, 289) ima tri posebne lastnosti:

Osebni stik: pri osebni prodaji pride do neposrednega in vzajemnega stika med ponudniki in
kupci. Tako lahko vsak v vsakem trenutku opazuje reakcije partnerja.

Poglabljanje razmerja: osebna prodaja omogoca vse vrste odnosov, od povrsinskih do

prijateljskih razmerij.

Odziv: Pri osebni prodaji ¢uti kupec nekaksno obveznost, ker je poslusal prodajalca.

2.2.4 Odnosi z javnostmi

Odnosi z javnostmi predstavljajo vez med podjetjem in javnostjo. Podjetje mora v vsakem
trenutku ustvarjati in obdrzati zaupanje javnosti. Ugodne rezultate pri odnosih z javnostmi
dosegamo z seminarji, gradivi za predstavnike tiska, letnimi poroc¢ili, darovanji v dobrodelne
namene, sponzorstvi, raznimi dogodki in seveda z najpomembnejSim, S celotno podobo

podjetja.
Odnosi z javnostmi (Poto¢nik, 2001, 290) so zelo primerno orodje zaradi treh znacilnosti:

Visoka verodostojnost: vsaka napisana “zgodba” v Casopisu se bralcu zdi vedno bolj

verodostojna kot reklama, zato je treba v vsakem trenutku skrbeti za dobro sliko podjetja.

Sposobnost ujeti nepripravljenega kupca: z odnosi z javnostmi lahko dosezemo tudi

potencialne kupce, ki se raje izogibajo prodajnemu osebju in oglasom.

Dramatizacija: odnosi z javnostmi imajo veliko izrazno mo¢ pri predstavljanju podjetij in

izdelkov.

2.2.5 Neposredno trienje
Zaradi vedno vecje informiranosti kupcev in neomejenega dostopa do informacij zelijo

nekateri kupci neposredno povezavo s proizvajalci. Neposredno trzenje ima razli¢ne oblike,
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kot so neposredna posta, trzenje po telefonu, trzenje po internetu itd., vsem pa so skupne
nekatere znacilnosti (Kotler, 1996, 665):

Ni javno: sporocilo je ponavadi naslovljeno na dolo¢eno osebo.
Je prilagojeno: sporocilo je lahko prilagojeno tako, da pritegne izbranega naslovnika.
Je sveze: sporocilo lahko oblikujemo v zelo kratkem casu.

Je interaktivno: sporocilo se lahko spreminja in azurira glede na odzive dolocenih oseb.
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3 TRZENJE TOPLOTNIH CRPALK

3.1 Predstavitev in prednosti toplotnih ¢rpalk

Toplotne ¢rpalke so energetsko ucinkovit, okolju prijazen ter zdravju neskodljiv nacin
ogrevanja in hlajenja. Z njimi pozimi prostore grejemo, poleti jih lahko hladimo, vse dni v
letu pa imamo toplo vodo. NajnovejSe meritve so pokazale, da toplotne ¢rpalke porabijo med
30 % in 50 % manj primarne energije kot plinski ali oljni kotli (www.ekoenergija.eu,
15.5.2011). Poleg tega ne potrebujemo Kkurilnice, dodatnega prostora za rezervoar, niti
plinskega prikljucka ali dimnika. Velika prednost je tudi moznost delnega subvencioniranja s

strani drzave.

3.2 Delovanje toplotne crpalke

Toplotna ¢rpalka deluje na podoben nacin kot hladilnik, ki ohlaja notranjost, medtem pa
toplota iz zivil prehaja v okolico. Tako se toplota, ki bi sicer preSla v okolico, koristno
uporabi za ogrevanje prostorov ali sanitarne vode, samostojno ali v kombinaciji z ostalimi
sistemi. Pridobljena toplota je rezultat termodinami¢nega procesa in ne izgorevanja goriva,
kot pri klasicnih ogrevalnih sistemih. (http://www.fabo-sp.com/toplotne-crpalke.html,
5.5.2011)

SHEMATSKI PRIKAZ DELOVANJA
TOPLOTNE CRPALKE

Po
KOMPRESOR

UPARJALNIK
KONDENZATOR

EKSPANZIISKI YENTIL

Slika 1: Delovanje toplotne ¢rpalke

Vir: http://www.fabo-sp.com/toplotne-crpalke.htmi
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3.2.1 Termodinamicni cikel
1. Hladivo prejme toploto okolja in preide v plinasto stanje na strani toplotnega vira -

izparilnika.
2. Uparjen plin s kompresorjem stisnemo in ga dodatno segrejemo na visoko temperaturo.

3. Vroca para odda toploto v kondenzatorju, ki segreje medij v sistemu ogrevanja ali vodo. Pri

tem plin preide v tekocCe stanje.

4. Poleg kompresorja je poglavitnega pomena tudi ekspanzijski ventil, ki tekocino dodatno

ohladi, preden se vrne v izparilnik po novo energijo.

Temperatura, tlak in volumen so v konstantnem sorazmerju. To pomeni, kadar plinu
dvignemo tlak, mu naraste temperatura. Vloga kompresorja je pospeSitev, stiskanje -
dodajanje energije. Vloga ekspanzijskega ventila je upocasnitev, raztezanje - odvzemanje

energije. Klju¢nega pomena je spreminjanje agregatnega stanja hladiva (plin-teko¢ina).

Pri delovanju toplotne Crpalke ne gre samo za energijo, Ki jo odvzamemo okolju, plus
energijo, dodano s kompresorjem, temve¢ predvsem za energijo, ki jo odda/prejme hladivo,
kadar prehaja iz enega v drugo agregatno stanje. Poenostavljeno, potrebujemo 10 % energije,
da tekocino ogrejemo iz 0°C na 100°C. Dodatnih 90 % energije pa potrebujemo, da teko¢ina
preide v plinasto stanje. Torej, kadar utekocinimo plin, le-ta odda zelo veliko energije,

temperatura pa se mu pri tem bistveno ne spremeni. (www.papler.si/delovanje, 5.5.2011)

3.3 Vrste toplotnih érpalk

Toplotne ¢rpalke lo¢imo glede na uporabo in namen ogrevanja:

- toplotne ¢rpalke za ogrevanje sanitarne vode,

- toplotne Crpalke za centralno ogrevanje.

V osnovi lo¢imo tri osnovne vrste toplotnih ¢rpalk, glede na okolje/medij, s pomocjo katerega

pridobivamo energijo za segrevanje:

- zrak/voda,
- voda/voda,
- zemlja/voda.

(http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011)
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Toplotne ¢rpalke zrak - voda izkori$¢ajo toploto zunanjega zraka.

Toplotna ¢rpalka zrak - voda deluje do temperature zunanjega zraka -25°C. S pridobljeno

toploto ogrevajo ogrevalni sistem do +65°C. Ogrevanje sanitarne vode (do 60 stopinj) je

primarno in lo¢eno od nizko temperaturnega ogrevalnega sistema (toplotna ¢rpalka za talno

ogrevanje). (Navodila za uporabo toplotne ¢rpalke Zubadan-Mitsubishi)

Zrak kot vir toplote za toplotne ¢rpalke zrak - voda. V preteklosti se je lahko zrak kot
vir toplote toplotne ¢rpalke u¢inkovito uporabljal na podroc¢jih z milejSim podnebjem (npr.
na Primorskem), kjer so lahko toplotne ¢rpalke pokrivale celotne potrebe po toploti. V
preostalem delu Slovenije je bilo s stalis¢a uc¢inkovitosti primerneje uporabiti bivalentni nacin
delovanja s pomoznim virom energije, ki ga lahko uporabljamo tudi za pripravo tople vode

(npr. kotel na fosilna goriva ali biomaso). (http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011)

Vecja pomanjkljivost zraka je, da takrat, ko je najbolj hladno, potrebujemo najvec¢ toplote,
hkrati pa toplotne Crpalke v takih razmerah dajo najmanjSo toplotno moc¢ in so najmanj
ucéinkovite. Ob vedno ve¢jem napredku so omejitve pri postavitvi in regijske omejitve vedno
manjSe. Toplotne crpalke zrak/voda so primerne za postavitev kjerkoli, saj je vlozek
investicije relativno nizek. Primerne so za adaptacije, posodabljanje kurilnic ali celo

novogradnje.(http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011)

Slika 2: Toplotna ¢rpalka zrak voda

Vir: www.papler.si
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Toplotne ¢rpalke voda - voda izkoriS¢ajo temperaturne razlike podtalnice

Ce je prisotna podtalnica na sprejemljivi globini, se lahko uporablja kot vir toplote pri uporabi
toplotne Crpalke. Podtalnica ima vse leto konstantno temperaturo med 8 in 12 °C, zato je
izkoristek toplotne ¢rpalke zelo visok. Za hise z nizkimi toplotnimi izgubami in pri ¢rpanju
podtalnice iz vecjih globin je potrebno preveriti, ali se glede na skupni izkoristek toplotne
¢rpalke (pogonski moci toplotne Crpalke pristejte pogonsko moc¢ potopne Crpalke) tak sistem
izplaca, ali pa je smotrneje izbrati drugi vir toplote. Tak sistem bi pomenil previsoko
investicijo glede na prihranke. Toplotna ¢rpalka voda - voda ima razdaljo med vrtino
¢rpanja in vrtino ponikalnice minimalno 15 m. Prav tako je potrebno upoStevati smer pretoka
podtalnice, da ne pride do kratkosti¢nega pretoka iz povratne v ¢rpalno vrtino. Izvedba vrtine
mora biti v skladu s predpisi, potrebujete pa tudi dovoljenje Ministrstva za okolje in prostor.
Pri uporabi vode kot vira toplote za toplotne ¢rpalke voda - voda, le-te ne onesnazimo, saj je

lo¢ena od same toplotne ¢rpalke. Toplotna ¢rpalka mora biti pred uporabo ustrezno testirana,

nujno moramo izvesti Crpalni test, ki nam pove, kakSen je pretok podzemne vode.

(http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011)

Slika 3: Toplotna ¢rpalka voda-voda
Vir: www.erevija.si, 12.4.2011
Toplotna ¢rpalka zemlja - voda izkoris¢a temperaturno razliko v zemlji

Dvajset centimetrov pod mejo zmrzovanja zemlje se namesti zemeljski kolektor, poleg njega

pa Se toplotna ¢rpalka. Delovanje le-te je relativno preprosto - sonce neposredno, dez in veter
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pa posredno grejeta zemljo celo leto in Ze nekaj centimetrov pod zemljo je zelo konstantna
temperatura. Uporabljanje te temperature za ogrevanje je izjemno ekonomicen nacin

ogrevanja. (http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011)

Ce ogrevanje vasega doma opravlja toplotna &rpalka zemlja — voda, je potrebno ugotoviti,
koliko energije potrebuje objekt za ogrevanje in kako mocna je toplotna ¢rpalka zemlja,
potrebno pa je tudi dolo¢iti toplotno prevodnost kamenin, kar je pomemben podatek za
dolocitev globine in skupno S$tevilo vrtin za ogrevanje. (http://varcevanje-energije.si/arhiv,
25.4.2011)

Toplotna ¢rpalka zemlja - voda v primerjavi z ostalimi sistemi za ogrevanje

Geotermalna toplotna ¢rpalka zemlja - voda za delovanje ne potrebuje fosilnih goriv, ampak
pozimi zbira toploto iz zemeljskih naravnih rezerv, s tem se ogreva voda, ki jo toplotna
¢rpalka zemlja - voda nato poslje v radiatorje v bivalnih prostorih. V primerjavi z ostalimi
sistemi za ogrevanje potrebuje toplotna ¢rpalka zemlja - voda izredno malo vzdrZzevanja po
namestitvi, vecinski del ¢rpalke se namre¢ nahaja pod zemeljsko povrsino, kar jo varuje pred
dezjem, snegom, soncem, oz. vsemi neljubimi vremenskimi pojavi. Toplotna ¢rpalka zemlja -
voda zelo dobro sluzi dosedanjim uporabnikom, saj jim zagotavlja 25 do 50 let brezskrbnega
ogrevanja, prav tako pa spada toplotna ¢rpalka zemlja - voda med najbolj tihe sisteme
ogrevanja (http://varcevanje-energije.si/arhiv, 25.4.2011). Obstajata dve vrsti zemeljskih

kolektorjev. Vertikalni in horizontalni.

Slika 4: Toplotna ¢rpalka zemlja-voda

vir: www.tomic-sp.si/temlja_voda.html, 5.5.2011
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Toplotne ¢rpalke bodo v moji diplomski nalogi v sredis¢u pozornosti. Predvsem se bom

osredotocil na toplotne ¢rpalke za ogrevanje sanitarne vode in centralne kurjave.

3.4 Trina uvajanja toplotnih crpalk
Pri toplotnih ¢rpalkah je mozno izpostaviti doloCene stvari, Ki bi izzvale pozornost, nakup,

uporabo ali porabo. Pri toplotnih ¢rpalkah (Kotler, 1998, 432) obravnavamo zlasti:

- kakovost,

- porabo,

- asortiment,

- znacilnosti (velikost, tezo, obliko, barvo),
- stil,

- Servis,

- garancijo,

- ugled,

- blagovno znamkao,

- embalazo.

Politika uvajanja izdelka mora biti opredeljena kot dolgoro¢na strategija, cilj, asortiment v
doloceni fazi pa tudi ukinitev zastarelih produktov. Politika uvajanja izdelka mora biti jasna,
trajna in stabilna. Pri uvajanju novega izdelka je potrebna dobra povezava ljudi, ki se
ukvarjajo s prodajo in marketingom. Zelo pomembna je povezava z nabavno in logisti¢éno
sluzbo. Oblikovanje politike izdelka je pomembna naloga vodilnih ljudi. Pri tem velja
dolgoro¢no ukrepati in razmisljati v sklopu celovite poslovne in razvojne politike. Politika
izdelka ni sama sebi namen, temveC planski instrument za doseganje ciljev. Tak pristop
zahteva ustrezno metodologijo in pogoje. Lazje je uvesti na trg izdelek, ¢e Ze ima$§ v
prodajnem programu podobnega in ze priblizno ve§, S priblizno kak$nimi koli¢inami
razpolagaS. V mojem primeru imam na razpolago statisticno dokumentacijo za analize,
diagnozo in prognozo trga. V naSem podjetju smo pravo€asno zadolzili strokovnjake za
pripravo scenarija poslovne in razvojne politike ter politike izdelka. Pozneje pa $e politiko
koordiniranja poslovnih dejavnosti. Zelo pomembna v prodaji sta tudi prilagodljivost in
ucinkovitost pri prodaji in potrebah kupcev. Pri uvajanju novih izdelkov se je potrebno

prilagajati trgu in potrebam trga. V nasem primeru smo se za uvedbo novega produkta odlocili

24



zaradi konkurence, tehnoloskega razvoja, povprasevanja. Veliko ljudi ima pomisleke pri
uvajanju novih izdelkov in sicer zaradi visokih stro$kov in tveganj v prodaji. Veliko
pomislekov se pojavlja, ¢e podjetje nima lastnih strokovnih kadrov. Danes, ko Zivimo v
okolisCinah trznega gospodarstva, se nekatera trgovska podjetja, govorim predvsem o vecjih

sistemih, le stezka hitro prilagajajo zahtevam trga.

3.5 Faze Zivljenjskega ciklusa izdelka
V podjetju se zavedamo, da imajo izdelki svoj zivljenjski ciklus. Zato stremimo k temu, da
trgu ponudimo vedno nekaj novega. Vsi izdelki gredo skozi ve¢ Zivljenjskih ciklusov. Ti

ciklusi so v zadnjem casu vedno krajsi. Trendi na trgu se spreminjajo hitreje kot pred leti.

Z uvajanjem novih izdelkov pri¢akujemo visji dobicek, saj morajo biti novi izdelki praviloma
boljsi, zanesljivejsi, kvalitetnejsi. Uvajanje novega izdelka na trg zahteva velika finan¢na
vlaganja (Kotler, 1990, 355). Glede na trzne okoli§¢ine lahko predvidevamo, da bo kaksen
izdelek prej dosegel zrelost. V nasem primeru so to toplotne ¢&rpalke. V primerjavi s
klasi¢nimi pe¢mi na fosilna kuriva so toplotne ¢rpalke dosegle zrelost v razmeroma kratkem
Casu. Razlog lahko najdemo v razmeroma dragih fosilnih energentih. Zelo pomemben faktor

je informiranje kupcev o spremembah in izboljSavah na konkretnih izdelkih.

3.5.1 Uvajanije toplotnih érpalk

Ta faza je najobcutljivejSa in najtezja. Pri prodaji se moramo angazirani trgovci, komercialisti
kot tudi strokovnjaki s strani proizvajalca, da informiramo kupce o kvaliteti in prednosti
izdelkov. V prvi fazi so narocila manjsa, saj je to ponavadi »tipanje trga«. Stroski oglasevanja
so v fazi uvajanja veliki (Kotler, 1998, 361). Zato tezimo k temu, da se ta faza ¢im prej
zakljuci, da lahko zacnemo z vecjimi naro¢ili. V fazi uvajanja izdelka imajo prednost pred
konkurenco artikli, katerih konkurenca ne pokriva. V fazi uvajanja izdelka moramo celovito
in pravocasno informirati trg o novih in izboljSanih toplotnih ¢rpalkah. Uspesna prodaja je
odvisna od vrste izdelka, konkurence, zasiCenosti trga in placilne sposobnosti. Ker
razpolagamo s strokovnim prodajnim kadrom in zadostnimi sredstvi za uvajanje novega
produkta, bomo hitro zavzeli vodilno vlogo na trgu. Vzroki, ki vplivajo na pospesevanje
prodaje, so: stimulacija prodajnega osebja in strokovni izleti v kraj proizvodnje toplotnih

&rpalk.

25



3.5.2 Rast prodaje

V tej fazi dosezemo takSen obseg prodaje, da izdelek ustvarja dobicek. Informacijo, da je trg
sprejel toplotne ¢rpalke, nam daje uspes$na prodaja. V tej fazi sreCujemo odlocilne okolis¢ine
nadaljnjega razvoja. Ce v tej fazi ne bi dosegli ustrezne prodaje, bi imeli negativni izid
poslovanja. Verjetna posledica bi bila detajlna analiza in moznost opustitve prodajnega
programa. V tej fazi so prav tako pomembne promocijske aktivnosti. Zelo pomembno je
spremljati aktivnosti konkurence, saj se le-ta lahko pojavi na trgu s konkurenénejSim
izdelkom. (Kotler, 1998, 365)

V tej fazi moramo poslusati potro$nike glede povprasevanja. V tej fazi se lahko pojavijo
konkuren¢ni izdelki, zato imamo v podjetju ljudi (ustvarjalce), ki sledijo konkuren¢nim

izdelkom. (Kotler, 1998, 365)

3.5.3 Faza zrelosti

Ko iz trga pridobimo informacijo, da so se nam izdelki uspe$no »prijeli« in ham notranje
analize pravijo, da nam le-ti prinasajo dobiéek, govorimo o fazi zrelosti. V tej fazi je potrebno
spremljati tehnoloski napredek doma in v tujini in je morda potrebno potegniti Ze dolo¢ene
poteze po zamenjavi doloCenih segmentov prodaje. Zato je nujno objektivno in pravoc¢asno
preverjanje svetovnih trendov. Ze v tej fazi je potrebno pripravljati nove produkte ali
izboljsevati stare. (Kotler, 1998, 365)

Mi, komercialisti, smo dolzni spremljati spremembe v vseh fazah Zivljenjskega cikla izdelka.
V tej fazi je zelo pomembna politika cen, da konkurenca podobnega artikla ne bi prodajala

pod naso prodajno ceno.

3.5.4 Faza zasiCenosti

V fazi zasi¢enosti moramo odlociti o nadgradnji ali izboljSanju izdelka ali pa ga umakniti iz
prodajnega programa. V tej fazi moramo znizevati cene in z ve¢jimi rabati dose¢i vecjo
prodajo, s tem pa tudi primeren dobicek. V fazi zasi¢enosti trga imamo manjSo prodajo, S tem
pa tudi manjsi dobicek, primorani smo zniZevati cene, vecati rabate, S tem pa se nam manjsa
dobi¢ek. Ce nam analiza pokaZe negativno stanje, smo primorani v uvedbo novega izdelka in

v umik starega. (Kotler, 1998, 370)
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3.5.5 Faza odmiranja
Razlogi, da je izdelek potrebno umakniti iz prodaje, so sledeci:

- razvoj znanosti in tehnologije,

- pojav novih izdelkov,

- zakonodaja,

- prodor novih izdelkov. (Kotler, 1998, 370)

Produkti, ki so bili do v¢eraj najnove;jsi hit, so danes ze zastareli. To se posebej kaze v nasi
branzi, saj se hoce Clovek ogrevati ¢im ceneje in puscati v ozracje ¢im manj CO2. Kupci

postajajo vedno bolj okoljsko osveséeni, enako pa je naravnana energetska politika EU.

Trg postaja bojno polje, na katerem se sreCujemo s konkurenco in od spleta okolis¢in je
odvisna usoda izdelkov. Na trgu je vedno vecji boj s konkurenco, zato sledi zniZzevanje cen in
spreminjanje prodajnih pogojev v korist kupcev. Potrebna so ve¢ja vlaganja v reklame, s
¢imer se povecujejo stroski. Trgovcei, ki ne zdrzijo konkuren¢nega boja, se morajo porazeni
umakaniti s trga. Velikokrat se zgodi, da doloceni produkti ne prezivijo vseh faz zivljenjskega
razvoja. (Kotler, 1998, 371)

3.6 Distribucija po Sloveniji

V podjetju se vedno bolj ukvarjamo z oblikovanjem distribucijskega sistema, pri katerem bi
zmanj$ali zaloge, kupci pa ne bi ¢akali na naro¢ene stvari. Zaloga toplotnih ¢rpalk v skladiscu
je minimalna. Ta nam $e omogoc¢a nemoteno poslovanje. Zaradi vedno bolj razsirjenega
transportnega prometa in decentralizacije skladis¢ lahko dostavimo kupcu vsako toplotno
¢rpalko najkasneje v 10-ih delovnih dneh. Zaradi velike vrednosti skusamo poslovati brez

velikih zalog.

3.7 Promocija in izobraZevanje kadrov ter kupcev

Zaposleni v nasem podjetju imajo za dober prodor izdelka na trg najvec¢ zaslug. Ljudje
nastopajo kot odjemalci na eni in kot izvajalci na drugi strani. Pri izvajanju zelo zahtevnih
storitev (tehnika) morajo biti trgovci strokovno usposobljeni. Poznati morajo vse znacilnosti

dolo¢enega produkta, kakor tudi sistemov, v katere bo izdelek vgrajen.
Trgovei moramo biti ustvarjalni in isto¢asno moramo obvladovati komunikacijo s strankami.
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Zelo pomembna je tudi kakovost storitev in hitrost odzivanja.

Ce bodo trgovci ustrezno motivirani in stimulirani, bomo lazje promovirali dolo¢eni produkt.
Nase podjetje zelo veliko vlaga v dopolnilno izobrazevanje delavcev. Komercialisti morajo
biti dovolj razgledani in poslovni pri izvajanju storitev. To velja Se posebej, kadar imamo
opravka s strankami, ki so manj kultivirane.

Osrednji del na podro¢ju storitev predstavlja njihovo izvajanje. Od uspesSnosti, cene,
kakovosti in pravocasne storitve je odvisno zadovoljstvo kupca. Zadovoljen mora biti tudi
izvajalec. Glede na zahtevnost projekta moramo poznati znanje izvajalcev (instalaterjev).
Samo dobro tehni¢no podkovani izvajalec bo lahko kakovostno izvedel doloceno storitev, Ki
bo v zadovoljstvo kupcev. V naSem podjetju vr§imo promocijo v poslovalnici, véasih pa tudi
pri proizvajalcu samem.

3.8 Primerjalna kalkulacija za razli¢ne tipe ogrevanja

Dejstvo je, da se dandanes potrosnik ob nepregledni mnozici ponudnikov, ki zagovarjajo svoje
interese, zelo tezko odlo¢i, Se tezje pa dobi objektivne informacije, zato sem jaz predstavil enega

izmed izraCunov porabe za ogrevanje sanitarne vode in ogrevanja za objekt velik ca. 150 m2.
PODATKI O OBJEKTU

Ogrevalna povrsina: 150 m2 Specifi¢ne toplotne izgube: 45 W/m2
Max toplotne izgube: 6.75 kW Stevilo ur delovanja: 1.900

Ogrevalni sistem: TALNO GRETJE

TOPLOTNA CRPALKA MITSUBISHI-ZUBADAN (ZRAK-VODA)
PORABA ELEKTRICNE ENERGIJE: 5.500 KWH

CENA kwh: 0,12 EUR

LETNI STROSKI OGREVANJA: 660,00 EUR

(Podatki so iz odstevalnega $tevca na toplotni ¢rpalki, vgrajeni leta 2009. Hrastje, 2000 Maribor, lastnik Milanovi¢)

EKSTRA LAHKO KURILNO OLJE (ELKO)

Cena: 0,919 Eur Kurilna vrednost: 10.08 kwh/I
Letna poraba energije: 12.825,00 kWh/a Koli¢ina olja: 1.496,85 |
Letni stroSek ogrevanja: 1.376,00 Eur

Celotni letni strosek: 1.376,00 Eur

Letni prihranek ogrevanja s toplotno ¢rpalko - glede na olje: 716,00 Eur

UTEKOCINJENI NAFTNI PLIN (UNP)

Cena: 0,8831 Eur (velja od 14. 04. 2011 - Istrabenz plin) Kurilna vrednost: 7.4 kwh/I
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Letna poraba energije: 12.825,00 kWh/a
Letni stroSek ogrevanja: 1.800,00 Eur
Celotni letni strosek: 1.800,00 Eur

Letni prihranek ogrevanja s toplotno ¢rpalko glede na UNP:

ZEMELJSKI PLIN

Cena: 3,3478 Eur (velja od 14. 04. 2011 - Istrabenz plin)
Letna poraba energije: 12.825,00 kWh/a

Letni strosek ogrevanja: 1.970,00 Eur

Celotni letni strosek: 1.970,00 Eur

Letni prihranek ogrevanja s toplotno ¢rpalko glede na zemeljski plin:

PELETI

Cena: 0,24 Eur

Letna poraba energije: 12.825,00 kWh/a
Letni stroSek ogrevanja: 739,00 Eur
Celotni letni stro$ek: 739,00 Eur

Letni prihranek ogrevanja s toplotno ¢rpalko glede na pelete:

Koli¢ina : 2.038,95 1/509,74 m3

395,00 Eur

Kurilna vrednost: 9.5 kwh/m3
Koli¢ina: 588.24 m3

1.310,00 Eur

Kurilna vrednost: 4.9 kwh/kg
Koli¢ina: 3079.23 kg

79,00 Eur

Slika 5: Primerjalna kalkulacija za razli¢ne tipe ogrevanja

Vir: www.termotehnika.com/primerjava_stroskov-ogrevanja.php, 16.5.2011

3.9 DrZava in njene subvencije

DrZava v zadnjem casu vedno bolj podpira alternativne vire ogrevanja in s tem zmanjSuje

porabo fosilnih kuriv. Vendar pa je za uveljavitev subvencije za toplotno ¢rpalko potrebno

poznati nekaj osnovnih dejstev in zahtev eko-sklada Republike Slovenije.

Pravica do nepovratnih finan¢nih spodbud bo dodeljena le za serijsko izdelane toplotne

¢rpalke, na podlagi predracuna izvajalca nalozbe, ki obvezno vkljucuje nabavo in namestitev

toplotne  ¢rpalke  ter  podatke o0  wrsti

modelu  toplotne  cCrpalke.

(http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf, 20.4.2011)
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Visina subvencije:

- najvec¢ 25 % priznanih stroskov nalozbe, vendar ne ve¢ kot:

- 2.000,00 Eur za toplotno ¢érpalko za ogrevanje in pripravo sanitarne vode (voda/voda in
zemlja/voda);

- 1.500,00 Eur za toplotno ¢rpalko zrak/voda z minimalnim grelnim Stevilom ve¢ kot 3,6;
- 1.000,00 Eur za toplotne ¢rpalke zrak/voda z minimalnim grelnim Stevilom ve¢ kot 3,3
do 3,6

- do 250,00 Eur za toplotne ¢rpalke za sanitarno vodo.
(http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf, 20.4.2011)

Priznani stroski vkljucujejo:

- nabavo in namestitev toplotne ¢rpalke,

- nabavo in namestitev hranilnika toplote ter povezavo s toplotno ¢rpalko,

- strojne in elektroinstalacije. (http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf,
20.4.2011)

Seznam institucij, ki imajo akreditacijo za izvajanje meritev toplotnih ¢rpalk, skladno s
standardoma EN 14511 coz. (http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf) in EN
255 (http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf). Merilno porocilo oz. certifikat za
toplotne c¢rpalke mora izdelati neodvisna evropska inStitucija, akreditirana za izvajanje
meritev skladno s standardoma EN 14511 oz. EN 255.

V kolikor dobavitelj toplotne ¢rpalke ne razpolaga z ustreznim merilnim poro¢ilom oz.
certifikatom oz. v kolikor grelno $tevilo ni podano pri navedenih pogojih, lahko dobavitelj
toplotne Crpalke potrditev ustreznosti toplotne Crpalke pridobi na Fakulteti za strojniStvo v
Ljubljani.

Iz merilnega porocila mora biti razvidno vsaj:

- kako je bila izbrana merjena toplotna ¢rpalka oz. kdo je izbral toplotno ¢rpalko

(kje je bila izvedena meritev toplotne ¢rpalke);

- pri katerih pogojih je bila meritev izvedena

(podatki, ki so zahtevani na certifikatu);

- osnovne komponente toplotne ¢rpalke.

(http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf, 20.4.2011)
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Certifikat se uposteva, Ce je iz njega razvidno:

Za toplotne ¢rpalke za pripravo sanitarne tople vode (vsaj pri razpisu zahtevanih pogojih):
- Cas segrevanja,

- grelno Stevilo,

- referenc¢na temperatura odjemne toplote,

- izguba toplote v Casu, ko ni odjema, preratunane na mo¢ preko porabe elektricne
energije.

Za ogrevanje toplotne ¢rpalke vsaj v razpisu zahtevanih pogojev:

- grelna moc,

- elektri¢na moc,

- grelno Stevilo.

(http://www.ekosklad.si/pdf/SUB2011/Seznam_tc.pdf, 20.4.2011)
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4 RAZISKAVA MNENJA PRI POTENCIALNIH KUPCIH V
PODJETJU MAVI Maribor d. o. o.

4.1 Nameni in cilji raziskave
Z anketo sem skuSal povzeti mnenje potencialnih kupcev v nasi maloprodaji. V anketi je
sodelovalo 42 anketirancev, od tega 31 moskih in 11 Zensk. Anketa je sestavljena iz treh

sklopov vprasan;j:

- splosno o anketirancih in njihovih stroSkih ogrevanja ter poznavanju toplotnih ¢rpalk in
njihovih znacilnostih,

- pomembnost doloc¢enih dejavnikov ob odlo¢itvi za nakup,

- poznavanje podjetja Mavi Maribor d. 0. o. in njihovi predlogi o izbolj$anju

prepoznavnosti.

S pridobljenimi rezultati bom skuSal podati kakSno idejo za izboljSanje prodaje in

prepoznavnosti podjetja med potrosniki.

4.2 Analiza rezultatov raziskave

SPOL
40
30 -
20 - B Moski
10 - B Zenski
0 -
Spol
Graf 1: Spol

Vir: lastna raziskava

V anketi je sodelovalo 42 anketirancev. Med njimi je bilo 31 moskih in 11 Zensk.
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STAROST
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Starost
Graf 2: Starost anketirancev
Vir: lastna raziskava
Najvec anketirancev je bilo starih od 41 do 50 let (39 %).
IZOBRAZBA
20 17 B Osnc
15 9 | Pokli
10 7
5 1 4 M Sred
0 - W Visja
Izobrazba ® Visol

Graf 3: I1zobrazba anketirancev

Vir: lastna raziskava

17 anketirancev 0z. 41 % vprasanih je imelo srednjeSolsko izobrazbo. Le eden anketiranec je

imel dokonc¢ano le osnovnosolsko izobrazbo.
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KATERI VIR OGREVANJA UPORABLJATE DOMA?

14
12 B TOM (Toplotna osk
Mari
10 aribor)
M Plin

M Kurilno olje

o N B O

Kategorija 1

Graf 4: Katera ogrevanja uporabljate doma
Vir: lastna raziskava

29 % oz. 12 anketirancev uporablja za ogrevanje kurilno olje, 24 % oz. 10 ljudi uporablja les,
19 % oz. 8 jih uporablja plin, 14 % oz. 6 jih uporablja elektriko, 7 % oz. 2 pa uporabljata kot

vir ogrevanja TOM in 2 druge vire (pe¢ na pelete, skupna kotlovnica).

KOLIKO DENARJA PORABITE LETNO ZA OGREVANJE VASEGA DOMA?

10 B do 500 EUR B 500-1000 EUR 1000-1500 EUR
6
W 1500-2000 EUR ™ ved kot 204)0 EUR 4
3 3
2 2 2 2 1 2 1 1
000 00 00 0 00
. H - | [ i
0-50m2 50-100m2 100-150m2 150-200m2 vec kot 2

Graf 5: stroski ogrevanja
Vir: lastna raziskava

Najve¢ anketirancev Zivi v domovih velikih 100-150 m2 (11 anketirancev). Stirje izmed teh
za kurjavo porabijo od 1.000,00 do 1.500,00 Eur. Najve¢ anketirancev, tj. 15 jih za ogrevanje
porabi od 1.000,00 do 1.500,00 Eur.
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KATERE ZNAMKE TOPLOTNIH CRPALK POZNATE?

15 -

10 +

Graf 6: Katere toplotne ¢rpalke poznate

Znamke

Vir: lastna raziskava

Anketiranci so prepoznali kar nekaj proizvajalcev toplotnih ¢rpalk. Najve¢ jih je poznalo

znamko Termotehnika, sledile so Mitsubishi, Daikin, Vailant, Toshiba, Alpha, Atlas, Gorenje,

Termoshop. Kar 13 (30 %) vprasanih pa ni prepoznalo nobene.

ALI POZNATE PREDNOSTI TOPLOTNIH CRPALK?

(od 1-nepomembno do 7-najpomembnejse)

M Daikin

B Alpha

M Toshiba

M Vailant

SKUPNE POVPRECNA
Pomembnost: 1 nepomembno, 7 najpomembne;jse 1 (2|34 |5 [6|7 |TOCKE OCENA
1. MANJSA PORABA ENERGIJE 110112 (2 [6]29 |261 6,22
2. ENOSTAVNA MONTAZA 3 (3|76 |5 |5(12 193 4,60
3. DELUJE BREZ NEVARNIH GORIV 114(4|9 |4 |5|15 212 5,05
4. SE AMORTIZIRA V NEKAJ LETIH 1(0(3|5 |5 |5|23 | 246 5,86
5.S TOPLOTNO CRPALKO SE LAHKO TUDI
HLADIMO 0(5(3|5 |5 |3]|21| 229 5,45
6. SKORAJ NESLISNO DELOVANJE 212(2|5 |12 |4 (15| 221 5,26
7. MINIMALNO VZDRZEVANJE 1(0(1(10 |6 |8|16 | 234 5,57
8. TOPLOTNA CRPALKA UPORABLJA
OBNOVLIJIVE VIRE 1110|2105 (420 | 236 5,62
9. NE USTVARJA OZRACJU SKODLJIVIHPLINOV | 2 |2 |3 2 |6(18 | 223 5,31
10. DRZAVNA PRIPOROCILA IN SUBVENCIJE 11014 3 |7]21| 241 5,74

Tabelal: Ali poznate prednost toplotnih ¢rpalk?

Vir: lastna raziskava
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Ali poznate prednosti TC?

pomembnost

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

anketna vprasanja 6-16

Graf 7: Ali poznate prednosti toplotnih ¢rpalk

Vir: lastna raziskava

Kot najpomembnejso prednost toplotnih ¢rpalk so anketiranci navedli manjSo porabo energije
(6,22). Najmanj pomembno se jim zdi dejstvo, da je montaza enostavna (4,60), kar je
razumljivo, saj hocejo izdelek, ki je dober in funkcionalen, ne zanima pa jih kako se montira.
Za montazo so usposobljeni monterji, ki zagotavljajo brezhibno delovanje izdelkov. Vse
ocene anketnih vprasanj, ki so povezane z manjSo porabo, so najvi§je. S tem sem dokazal, da
se ljudje vedno bolj zavedajo, kako drago je ogrevanje. Pri poznavanju toplotnih ¢rpalk je
najpomembnejsa finan¢na korist. Nizko oceno pa so dobila vprasanja, povezana z varovanjem
okolja. S 5,05 tocke so ocenili vprasanje delovanje brez nevarnih goriv. S 5,31 pa so ocenili
trditev toplotna ¢rpalka ne ustvarja ozra¢ju Skodljivih plinov. Ekoloska osveS¢enost je Zal Se

vedno na nizki ravni.
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OCENITE, KAKO POMEMBNI SO ZA VAS KRITERNI ZA NAKUP NEKEGA
IZDELKA (od 1-nepomembno do 7-najpomembnejse)

Pomembnost: 1 nepomembno, 7 SKLVJPNE POVPRECNA
najpomembnejse 112|3|4 |5 |6 TOCKE OCENA
1. POREKLO IZDELKA 2 15(9(9 |7 |8 170 4,05

2. KAKOVOST IZDELKA 0 |0|/0|0 |1 |4 |36]|281 6,69

3. CENA IZDELKA 00|04 |3 |3 [32]273 6,5

4. SERVISNA SLUZBA 0|0|0|3 |2 |11 |26 |270 6,63

5. TEHNICNO SVETOVANIE IN

MONTAZA 0 (1(2|1 |7 |7 |24|257 6,12

6. DOBAVNI ROK 0124 |18 |6 |11 |227 5,4

7. ZIVLIENJSKA DOBA 0|0|0|0 |2 |3 |37 287 6,83

8. GARANCIJA 0 (0[O0 |1 |3 |38]289 6,88

Tabela 2: Ocenite kako pomembni so za vas kriteriji za nakup nekega izdelka

Vir: lastna raziskava

Kako pomembni so kriteriji za nakup izdelka
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ankétna vpraégnja 17-248
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Graf 8: Kako pomembni so kriteriji za nakup izdelka
Vir: lastna raziskava

Zelo pomembne trditve pri anketirancih so bile: garancija, zivljenjska doba, kakovost in cena
izdelka. VVse manj je pomembno, od kod izhaja izdelek. Na dober izdelek so kupci pripravljeni
pocakati dlje ¢asa. Skoraj enake ocene sta prejela kriterija garancija (6,88) in zivljenjska doba
(6,83). Sledili so jima: kakovost izdelka (6,69), servisna sluzba (6,63), cena izdelka (6,5) in
tehni¢no svetovanje in montaza (6,12). Kupcem je najmanj pomemben dobavni rok (5,4) in
poreklo izdelka (4,05).
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OCENITE PREPOZNAVNOST PODJETJA V VASI OKOLICI.

12 - 10 11
10 7 @ Odliéno
8 - @ Prav dob
6 - 5 O Dobro
O Povpreci
4 - 2 B Zadostnc
2 - O Nezados
0 | — TR
5 [ ]

Prepoznavnost podietia

Graf 9: Prepoznavnost podjetja
Vir: lastna raziskava

11 (26 %) anketirancev je prepoznavnost podjetja oznacilo kot nezadostno, 10 (24 %) jih je
oznacilo kot povprecno, 9 (21 %) kot zadostno, 5 (12 %) kot dobro, 2 (5 %) pa kot prav

dobro.

ALI STE ZADOVOLJINI S TEHNICNIM SVETOVANJEM IN INFORMIRANJEM V
PODJETJU MAVI MARIBOR d. 0. 0.?

20 - 19 O Sploh nisem
zadovoljen
15 - B nezadovoljen
11 O manj zadovolje
10 -
7 O delno zadovolj
5 4 .
O zadovoljen
0 0 0
0 O popolnoma
zadovoljen

Prennznavnost nodietia

Graf 10: Tehni¢no svetovanje

Vir: lastna raziskava
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19 (45 %) anketirancev je zadovoljnih z nasim tehni¢nim svetovanjem, 11 (26 %) jih je

popolnoma zadovoljnih in 7 (17 %) jih je delno zadovoljnih.

KAKO POMEMBNE SO SPODAJ NAVEDENE TRDITVE ZA BOLJSE DELOVANJE
PODJETJA? (od 1-nepomembno do 7-najpomembnejse)

SKUPNE | POVPRECNA
Pomembnost: 1 nepomembno, 7 najpomembnejie 1(2|3 |4 6 TOCKE | OCENA
1. SODELOVANJE NA SEIMIH 3/5(14 |4 |9 |4 163 3,88
2. OGLASEVANJE 21317 3 11 |6 10 | 199 4,75
3. SPLETNA TRGOVINA 21718 |6 6 7 179 4,26
4. VECJI PARKIRNI PROSTOR 001 1 12 |20 | 259 6,17
5. BOLJISA USPOSOBLJENOST ZAPOSLENIH 0|0|6 |8 10 |7 11 | 219 5,21
6. RAZSIRITEV PRODAJNEGA PROGRAMA 21214 11 |15 |5 |3 148 3,52
7. UREDITEV CELOTNE PONUDBE (PRODAJA,
MONTAZA) 004 |4 10 |16 |240 571
8. HITRA POSTREZBA 0|04 4 12 |15 | 241 574
9. STROKOVNEJSE SVETOVANIJE 0|0|6 |8 10 |8 10 | 218 5,19
10. BOLJSA PLACILNA FLEKSIBILNOST 0(0]|7 16 |5 |4 |5 169 4,02
11. LAZJI DOSTOP DO INFORMACII PRODAJNEGA
PROGRAMA 0|04 10 |11 |8 9 218 5,19

Tabela 3: Kako pomembne so navedene trditve

Vir: lastna raziskava

KAKO POMEMBNE SO TRDITVE ZA 1ZBOLJSANJE DELOVANJA PODJETJA?

pomembnost 1-7

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

anketna vprasanja 27-36

Graf 11: Kako pomembne so trditve za izboljsanje poslovanja podjetja

Vir: lastna raziskava

Kot najvecjo pomanjkljivost v delovanju podjetja Mavi Maribor d. 0. 0. so anketiranci navedli
majhen parkirni prostor (6,17). Sledijo hitra postrezba (5,74) in ureditev celotnega prodajnega
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programa (5,71). Veliko pozornosti so namenili tudi boljsi usposobljenosti zaposlenih (5,21).
Kljub dobri in pregledni spletni strani podjetja so kot zelo pomembno navedli boljsi dostop do
informacij prodajnega programa (5,19). Najmanj pa so pogreSali razSiritev prodajnega

programa (3,52) in sodelovanje podjetja na sejmih (3,88).

4.3 Povzetek raziskave s priporocili vodstvu podjetja

S prvim delom ankete sem skusal ugotoviti, kako dobro so potros$niki seznanjeni s toplotnimi
¢rpalkami. Ugotovil sem, da so toplotne ¢rpalke Se vedno dokaj nepoznani vir ogrevanja in da
se v podjetju samem premalo posve¢amo obvescanju potroSnikov o njihovih prednostih. V
bodoce bo potrebno v to podro¢je vloziti Se ve¢ truda in s strokovnim znanjem podkovati
trgovce za prodajo in promocijo toplotnih ¢rpalk.

Z drugim delom anketnega vprasalnika sem Zzelel izvedeti, kako dobro potrosniki poznajo
podjetje Mavi Maribor d. 0. 0. Ugotovil sem, da bi lahko z nekaj ve¢ vlozenega truda podjetje
postalo Se prepoznavnejSe med fizi¢nimi potroSniki. Strokovna usposobljenost trgovcev je
Kljub majhnim pomanjkljivostim Ze sedaj na zelo visokem nivoju. Z dodatnimi izobrazevanji

pa bi lahko izpilili se zadnje detajle.
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5 ZAKLJUCEK

Kupci so vse bolj zahtevnejsi in vedno bolj pripravljeni vloziti svoj denar v stvari, pri katerih
bodo pri sami uporabi prihranili nalozeni denar. Toplotne ¢rpalke so relativno novi Vvir
pridobivanja sanitarne vode in vode za ogrevanje. V diplomski nalogi sem prikazal nekaj
najbistvenejSih prednosti toplotnih ¢rpalk, princip delovanja in stroske, ki nastajajo z njihovo
uporabo. Kot vsako novost je tudi toplotne ¢rpalke potrebno predstaviti SirSi javnosti. Trditev,

da ljudje ne poznajo dovolj dobro toplotnih ¢rpalk, se je pokazala kot pravilna.

Podjetje Mavi Maribor d. 0. 0. si s svojimi zaposlenimi prizadeva, da bi toplotne ¢rpalke ¢im
bolje in ¢im hitreje predstavilo svojim potencialnim kupcem. Za to potrebuje kader, ki je

strokovno usposobljen. Dodatna izobrazevanja so nujno potrebna.

Menim, da kupci vedno i§&ejo dobro kvaliteto. Ceprav so kvalitetnejsi izdelki draZji, se bodo
vseeno odlocili za nakup slednjih, pri tem pa jim morajo biti vsekakor zelo dobro
interpretirane njihove prednosti. Ce se kupec odlo¢a za kvalitetnejie izdelke, bodo poslediéno
boljsi izkoristki, manjsi pa tudi sami stroski vzdrZevanja. Prav zaradi tega se kupci pred

nakupom pogosto posvetujejo z znanci, sorodniki, prijatelji.

Najvecje spremembe na trgu energetike se bodo zacele v prihodnjih letih, to dogajanje bi
lahko poimenovali kar revolucija. Te spremembe bodo mnogim trgovcem povzrodile obilico
tezav. Nastale bodo spremembe zaradi podrazitve fosilnih goriv, zato bodo naprave za

proizvodnjo energije iz alternativnih virov vedno bolj iskane.

Skozi pisanje diplomske naloge sem ugotovil, da kupci ne poznajo dovolj dobro toplotnih
¢rpalk in da bi bilo v podjetju potrebno nujno ukrepati v tej smeri. Prihodnost ogrevanja je v
alternativnih virih, zato sem trdno preprican, da bo postalo podjetje Mavi Maribor d. 0. 0. eno
izmed vodilnih podjetij, ki bo kupcem pomagalo najti celovito reSitev za ogrevanje sanitarne
vode in ogrevanje hiSe. Izobrazevanja morajo postati stalnica. Trgovci pa moramo svoje

znanje ¢im bolj nazorno prikazati kupcem.
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7 PRILOGE

7.1 Anketa

ANKETNI VPRASALNIK

Sem Matej Ravter, Student Visje strokovne Sole Academia Maribor. Ob zakljucku Studija sem
se odlo¢il za diplomsko nalogo POSPESEVANJE PRODAJE TOPLOTNIH CRPALK V
PODJETJU MAVI MARIBOR d. 0. 0. Z vas$o pomocjo bi rad izvedel, kako dobro poznate
toplotne Crpalke in njihove prednosti. Zanima me, kako dostopne so informacije o naSem
podjetju, o prodajnem programu in kaks$na je usposobljenost zaposlenih. Zbrane podatke bom
uporabil zgolj za oblikovanje diplomske naloge. Anketa je anonimna.

v

1.  SPOL: (obkrozi) M V4
STAROST: (obkrozi) 18-30 let 31-40 let 51-60 let nad 61 let
IZOBRAZBA:
- osnovna
- poklicna
- srednja
- vi§ja
- visoka
1. KATERI VIR OGREVANJA UPORABLJATE DOMA?

(obkrozite lahko ve¢ odgovorov)

TOPLOTNA OSKRBA MARIBOR (TOM)
- PLIN

-  KURILNO OLJE

- LES

- ELEKTRIKA

- DRUGI ALTERNATIVNI VIRI (napisite kateri vir uporabljate)
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2. KOLIKO DENARJA PORABITE LETNO ZA OGREVANJE VASEGA DOMA?

(polje oznaci z X)

Velikost m2

Poraba v Eur

0-50 m2

50-100 m2

100-150 m2

150-200 m2 vec kot 200 m2

0-500,00 Eur

500,00-1.000,00 Eur

1.000,00-1.500,00 Eur

1.500,00-2.000,00 Eur

vec kot 2.000,00 Eur

3. KATERE ZNAMKE TOPLOTNIH CRPALK POZNATE?

- Daikin
- Alpha
- Toshiba

- Vailant

- Termotehnika

- Mitshubishi

- Nobene

- Drugo

4. ALl POZNATE PREDNOSTI TOPLOTNIH CRPALK?

(V nadaljevanju navajam nekaj prednosti. Prosim, ¢e obkroZite Stevilko in ovrednotite
pomembnost pri vsaki prednosti: od nepomembno (1) do najpomembnejse(7).)

- Manj$a poraba energije

nepomembno | 1 2 3 4 5 7 | zelo pomembno
- Enostavna montaza
nepomembno | 1 2 3 4 5 7 | zelo pomembno
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- Deluje brez nevarnih goriv

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Toplotna ¢rpalka se amortizira v nekaj letih

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- S toplotno ¢rpalko se lahko v vrocih dneh tudi hladimo

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Delovanje je skoraj neslisno

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- VzdrZevanje je minimalno

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Toplotna ¢rpalka uporablja obnovljive vire

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Ne ustvarja ozracju skodljivih plinov

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Je priporo¢ena in delno subvencionirana od drzave

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

5. OCENITE, KAKO POMEMBNI SO ZA VAS KRITERNUI ZA NAKUP NEKEGA
IZDELKA

(Obkrozite §t. pri vsaki trditvi od najpomembnejSe (7) do najmanj pomembne (1).)

- Poreklo drzave

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Kakovost izdelka

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno
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6.

Cena izdelka

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 zelo pomembno
Servisna sluzba

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 zelo pomembno
Tehni¢no svetovanje in montaza

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 zelo pomembno
Dobavni rok

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 zelo pomembno
Zivljenjska doba

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 zelo pomembno

Garancija in zagotavljanje garancijskih obveznosti

nepomembno

1 2

3

4

5 6

zelo pomembno

OCENITE PREPOZNAVNOST PODJETJA V VASI OKOLICI

(Kako dobro poznajo podjetje vasi znanci, sodelavci, sosedje, druzina?)

7.
PODJETJU MAVI MARIBOR d. o. 0.? (obkrozi $t. pred Zelenim odgovorom)

odli¢no

prav dobro

dobro

povprecno

zadostno

nezadostno

6

5

4

3

2

1

ALI STE ZADOVOLINI S TEHNICNIM SVETOVANJEM IN INFORMIRANJEM V

sploh nisem nezadovoljen manj delno zadovoljen popolnoma
zadovoljen zadovoljen zadovoljen zadovoljen
1 2 3 4 5 6
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8. KAKO POMEMBNE SO SPODAJ NAVEDENE TRDITVE ZA BOLJSE
POSLOVANJE PODJETJA?

(Obkrozite st. pri vsaki trditvi od nepomembne (1) do najpomembnejse (7).)

- Sodelovanje na sejmih

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Oglasevanje (TV, radio, katalogi, ceniki, letaki,...)

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Oglasevanje v tehni¢ni reviji

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Spletna trgovina

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Vedji parkirni prostor

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Boljsa usposobljenost zaposlenih

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Razsiritev prodajnega programa

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Ureditev celotne ponudbe od prodaje, montaze, garancije in reSevanje reklamacij

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Hitra postrezba

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Bolj strokovno svetovanje

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno

- Boljsa placilna fleksibilnost

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno
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- Lazji dostop do informacij o prodajnem programu

nepomembno | 1 2 3 4 5 6 7 | zelo pomembno
s DU 0. e e
HVALA ZA SODELOVANJE!
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