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UvoD

Tematika magistrskega dela zajema razvoj bivanja v zadnjih nekaj letih. Tehnologija
napreduje in se vse bolj vpleta v nasa zivljenja, uporabljamo vedno ve¢ pametnih naprav,
in to kjerkoli in kadarkoli. Cedalje ve¢ pametnih naprav nam omogo¢a oddaljen dostop in
nadzorovanje s povezovanjem delovanja razli¢nih naprav, kot je povezava mobilnega
telefona s pralnim strojem. To povezovanje naprav je prineslo avtomatizacijo domov, saj je
zdaj mogoce povezati celotno delovanje doma (oz. njegovih naprav) na sistem, ki omogoca
nadzorovanje in kontrolo prek razlicnih medijev (pametni telefon, tablicni racunalnik,
raunalnik, LCD-zaslon itd.). Vecina novih naprav je poimenovanih s terminom pametne
naprave in tako sta se razvila tudi termina pametni dom oz. pametne instalacije, Ki
omogocajo avtomatizirano delovanje pametnega doma. »Pametni dom ali pametna hisa je
dom, ki vkljuuje napredne sisteme avtomatizacije, ki prebivalcem omogocajo
nadzorovanje in kontrolo funkcij stavbe. Na primer, pametni dom lahko nadzoruje
razsvetljavo, temperaturo, multimedijske, varnostne, okenske in vratne operacije ter
Stevilne druge funkcije« (Smart home energy, brez datuma).

Pametni dom nam omogoca, da sami dolo¢imo, katere luci bodo svetile ob prihodu in tudi
kako moc¢no bodo svetile, lahko se celo prizgejo glede na mo¢ zunanje svetlobe 0z. no¢i.
Pametni dom omogoca krmiljenje sencil, ki so lahko povezana z zunanjo svetlobo in
vremenom, omogoceno je uravnavanje kakovosti zraka in temperature glede na zunanjo
temperaturo in vlago. Funkcij pametnega doma je neskon¢no, zato sem za teoreti¢no
podlago izbrala pristop soustvarjanja vrednosti, kajti lastnik doma si lahko zamisli vse, kar
zeli v lastnem domu. NajrazlinejSe naprave namre¢ lahko povezuje z vrsto razli¢nih
senzorjev, videokamer in merilnih naprav. Posameznikova izku$nja pametnega doma je
lahko popolnoma prilagojena njegovim navadam ali Zeljam, kar pomeni, da pametni dom
pozna vse navade uporabnikov. Tako na primer uporabniku budilka zvoni ob 6. uri zjutraj,
pametni dom pa mu takrat dvigne rolete. Druga moznost je, da si uporabnik postavi
centralno enoto, ki na enem mestu upravlja vse naprave v domu; tako na primer, ko se
uporabnik odlo¢i iti spat, z enim pritiskom na gumb ugasne vse luci in spusti vse rolete v
domu. Tri glavne prednosti pametnega doma so energetska uc¢inkovitost, saj omogoca
neprestano nadzorovanje porabe energentov, udobje, Ki je povezano z upravljanjem doma z
razlicnimi pametnimi napravami (mobilni telefon, tabli¢ni racunalnik, osebni racunalnik,
glavna kontrolna enota v domu itd.), in varnost, ki jo zagotovimo z razli¢énimi senzorji
pozara ali poplave in s kamerami, ki so povezane s sistemom, ki sproZi javljanje ob
nenavadnih dogodkih in omogoca neprestani nadzor (Lumbar, 2015).

Vecina literature in raziskav obravnava pametne domove, ki so se razvili za potrebe
starej§ih ljudi in invalidnih oseb. Zivimo namreg v starajotem se svetu; v letu 2015 je bilo
na svetu 7,3 milijarde ljudi in po ocenah naj bi bilo 8,5 odstotkov ali 617,1 milijona ljudi



starih 65 let ali ve¢ (He, Goodkind & Kowal, 2016, str. 3). Zaradi ogromnega Stevila
starejSih ljudi bo tezko poskrbeti za vse, zato je bistveno ¢im daljSe ohranjanje dobrega
zdravja in neodvisnosti. Namesto hospitalizacije ali institucionalizacije lahko starejsSim in
invalidnim osebam pomagamo v njihovem okolju 24 ur na dan s Stevilnimi pametnimi
napravami. Iz tega izhaja, da je koncept pametnega doma obetaven in stroskovno ucinkovit
nacin za izboljSanje oskrbe na domu, ki omogoca neodvisnost, ohranja dobro zdravje z
nadzorom zdravstvenega stanja in preprec¢uje druzbeno osamitev. Pametni domovi so
opremljeni s senzorji, aktuatorji in/ali biomedicinskimi monitorji. Nadalje so naprave
povezane z oddaljenim centrom, ki po potrebi sprozi postopke pomoci (Campo, Chan,
Estéve & Fourniols, 2009). Tako so ljudje nadzorovani in preskrbljeni dan in no¢ — v domu
ali zunaj njega.

Poleg staranja prebivalstva so v porastu tudi iniciative za varstvo okolja, trajnostna rast in
razvoj. Gibanje za varstvo okolja je povezano s segrevanjem Zemlje in podnebnim
problemom, kar so voditelji drzav sveta zaceli reSevati z ozaves¢anjem in ukrepi za skrb in
varovanje okolja. Temu primerno so se razvila in se vedno bolj uveljavljajo elektri¢na
vozila, Se posebej v srediScih mest. V ta napredek in razvoj so vkljucene tudi poslovne in
stanovanjske stavbe. Primer lahko v Sloveniji opazujemo z energetsko prenovo stavb, ki so
ve¢inoma v drZavni lasti. Na podlagi evropske in nacionalne zakonodaje je Vlada
Republike Slovenije dne 29. oktobra 2015 sprejela dolgorocno strategijo za spodbujanje
nalozb energetske prenove stavb, ki naj bi znasala predvidenih 165 milijonov evrov za
financiranje energetske prenove stavb javnega sektorja za obdobje 2016-2023 (Ministrstvo
za infrastrukturo, 2017).

Ceprav je na omenjenih podrodjih staranja prebivalstva v povezavi s pametnimi domovi in
energetskim trajnostnim razvojem stavb veliko literature in raziskav, sem se odlocila
raziskati podro¢je pametnih hi§ oz. domov za potrebe posameznikov in druzin. Namen
magistrskega dela je izdelava novega koncepta pametne hiSe s pristopom soustvarjanja
vrednosti s pomocjo raziskave trga pametnih domov. Najprej opisjem sodoben trzenjski
pristop, ki temelji na soustvarjanju vrednosti. Pristop razi§¢em v primerjavi s
tradicionalnim trZenjskim pristopom, izpostavljam razlike in pristop uporabim pri predstavi
koncepta novega izdelka in/ali storitve. Pri tem se opiram na sekundarne podatke, in sicer
na strokovno literaturo domacih in tujih avtorjev ter na spletne vire. V empiricnem delu
raziskujem tako ponudbo kot povprasevanje in poskusam odgovoriti na vprasanje, zakaj
pametni domovi Se vedno niso nekaj vsakdanjega, temvec so bolj izjema.

Glavni cilj raziskave je identificirati vrzeli na trgu pametnih his tako na strani ponudbe kot
povprasevanja. Odgovarjam tudi na vpraSanje, ali ponudniki pametnih domov ponujajo to,
kar zelijo potrosniki, ali uporabljajo inZenirski pristop, kar pomeni, da ponujajo to, kar je
mozno narediti z obstojeCo tehnologijo in razvojem. Uporabljam pristop soustvarjanja
vrednosti, ki je novodoben, kot je novodobna tudi pametna hiSa. Pristop soustvarjanja je
primeren, ker ponudniki pametnih hi§ ne prodajajo kon¢nega izdelka, ampak le koncept,



zato je za optimalno delovanje sistema pametne inStalacije bistveno vzajemno sodelovanje.
Drugi cilj je torej ugotoviti, ali ponudniki uporabljajo pristop soustvarjanja vrednosti. Se
veé, s pomocjo kvalitativne raziskave doloCam ovire, na katere naletijo kupci ob nakupu
pametne hiSe ali pametne inStalacije, kar je tretji cilj magistrskega dela.

Navedene cilje raziskujem z uporabo kvalitativnega raziskovanja, in sicer z metodo
navideznega nakupovanja in izvedbo dveh fokusnih skupin. Prvi korak je pridobitev
ponudb podjetij, raziskati, ali razumejo novodobni trzenjski pristop soustvarjanja
vrednosti, ter stanje kriticno ovrednotiti v primerjavi s teorijo v prvem delu magistrskega
dela. Ugotovitve uporabim pri oblikovanju koncepta novega izdelka, ki ga oblikujem s
pomocjo prve fokusne skupine, sestavljene iz strokovnjakov in poznavalcev pametnih his
oz. pametnih inS$talacij. Drugi fokusni skupini predstavim nastali koncept, ki ga nato
prediskutiramo in izboljSamo. Empiri¢ni del zaklju¢ujem s podrobno analizo celotne
raziskave, ugotovitve prenesem na kon¢ni koncept pametne hise in zastavim izhodis¢a za
trzenjsko strategijo. Z raziskavo prispevam k razumevanju panoge bivanja. Magistrsko
delo je namenjeno tako potencialnim potroSnikom kot tudi ponudnikom na trgu pametnih
domov, saj Sele z razumevanjem obeh vidikov lahko odgovorim na zastavljena vprasanja.
S tem prispevam k nadaljnjim raziskavam na podro¢ju razvoja pametnih his.

1 SOUSTVARJANJE VREDNOSTI

1.1 Spremenjena vloga potrosnika

Tehnoloski napredek, ki spreminja naSe vsakdanje Zzivljenje, je izjemen in tako kot
spreminja nasa zivljenja, spreminja tudi poslovni svet, s tem pa prispeva k razvoju in
napredku poslovanja, kot smo ga poznali.

Tradicionalni trZenjski pristop je temeljil na mnoZi¢nem trzenju in neosebnih izkusnjah
potrosnikov, kar je predstavljalo enosmerno komunikacijo podjetja s potrosniki (Bhalla,
2011, str. 130). Pri tradicionalni transakciji je Slo le za ¢rpanje (ekonomske) vrednosti od
potrosnika, vse aktivnosti podjetja so bile osredoto¢ene na zadnji del verige vrednosti, torej
le na prodajo. Podjetja so se trudila proizvesti najboljse izdelke z lastnim znanjem in jih
ponuditi na trgu (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 49-50). Tradicionalni pogled je
predstavljal blagovno znamko kot glavno orodje komuniciranja podjetja s potrosniki, in
sicer s pozicioniranjem znamke v dolo¢ene segmente ciljnih potroSnikov. Te segmente 0z.
skupine potrosnikov je dolocilo podjetje in prek njih nagovarjalo ter prepricevalo o nakupu
(Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 132-134).

Vendar je te dobe prepri¢evanja, vsiljevanja, promocij in prodaje konec, kajti prisla je nova
doba sodelovanja in soustvarjanja (ang. Collaboration and Co-creation), katere bistvo so
poslusanje, pogovori, odgovori na vprasanja in krepitev oz. negovanje odnosov. Zdaj je



enosmerna komunikacija obrnjena, ker potrosniki ne ¢akajo na sporocila podjetja, ampak
so aktivni, ustvarjajo svoja sporocila in jih delijo s tistimi, ki so voljni posluSati — pa naj
bodo to prijatelji, tujci, skupnosti, novinarji, mediji, vlada ali podjetja (Bhalla, 2011, str.
130). Prepricevanje in prodajanje je izziveto trzenje, novo trzenje je poslusanje in
vklju¢evanje potrosSnikov v ustvarjanje priloZnosti za soustvarjanje edinstvenih in
individualnih izkuSenj (Bhalla, 2011, str. 133).

Zgodil se je premik v vlogi potrosnika — iz izoliranega v povezanega, od neobveS¢enega do
obvescenega, od pasivnega do aktivnega (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 2). Danasnji
potrosniki hoCejo soustvarjati in sami ustvarjati njim pomembne vsebine, ki so povezane z
njihovimi blagovnimi znamkami. Zelijo biti slifani, vkljueni prek mreZenja, pogajanj in
sodelovanja, naj jim bodo zaupani proizvodni rezultati in naj bodo vkljuéeni v vse tekoce
pogovore (Biraghi & Gambetti, 2017, str. 1476). Bolj izobrazeni, bolje obvesceni in bolj
ustvarjalni potrosniki so oborozeni z razli¢nimi informacijami, ki jih podpirajo internet in
komunikacijske tehnologije — potrosniki ne predstavljajo vrednosti podjetju, ampak so
postali tudi soustvarjalci (Bhalla, 2011). U¢inek povezanega, obves¢enega in aktivnega
potroSnika se kaze na ve¢ nacinov: dostop do informacij, globalen pogled (informacije o
podjetjih, izdelkih, tehnologijah, uspesnosti, cenah, ukrepih potro$nikov in odzivih z vsega
sveta), mrezenje (deljenje interesov, potreb in izkuSenj), eksperimentiranje (izkuSnje zlasti
digitalne) in aktivizem (spletna stran je postala moc¢no orodje za ljudi, da se povezujejo v
skupine, delijo mnenje in delujejo za doloena vprasanja ali za blagovne znamke ali
podjetja) (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 2).

Primer nastajajoce realnosti ustvarjanja vrednosti je vidna sprememba v zdravstvu. Pred
¢asom je posameznik obiskal zdravnika, ¢e je Cutil, da je bolan. Zdravnik je opravil serijo
testov, izbral zdravljenje, za katerega je menil, da je naj primernej$e in pacienta narocil na
kontrolni pregled. Odvisnost in zaupanje v izbranega zdravnika sta bila na mestu. Zdaj pa
je na voljo neskon¢no informacij o vseh simptomih in boleznih, zato informacijo o tem, kaj
je narobe z nami, ze sami najdemo na spletu. Nekateri se nato ne odlo¢ijo za obisk
zdravnika, ampak sledijo nasvetom s spleta. Hkrati se lahko vsak ¢lovek tudi odloci za
alternativno zdravljenje, ki ga uradna medicina ne priznava v celoti. Zdravnike Se vedno
potrebujemo, vendar si lahko v mnogih primerih pomagamo tudi sami (Prahalad &
Ramaswamy, 2004, str. 5). Primer prikazuje stopnjo informiranosti potrosSnika, ki zdaj
prehaja na najrazli¢nejSa podrocja.

Tabela 1 prikazuje spreminjanje pomena potroSnika iz tradicionalnega pristopa v pristop
soustvarjanja vrednosti 0z. novo realnost, kar je pojasnjeno s pomoc¢jo osmih spremenljivk,
ki se bistveno razlikujejo med obema pristopoma. Te spremenljivke so identiteta in vlioga
potrosnika (ti sta kljuni za razlikovanje preuCevanih pristopov), nacin vpogleda v
potro$nikovo razmiSljanje, transakcija s podjetjem, lokacija interakcije, informacije in
vpliv podjetja, koncept vrednosti, ki jo predstavlja podjetje in primarni vir vrednosti, ki ga
i8¢e potrosnik. Potrosnik s sodelovanjem in soustvarjanjem spreminja vrednost kupca, pri



¢emer so pomembni aktivna wudelezba in vkljuCevanje, uravnotezenje mnenja
strokovnjakov z osebno presojo, povezovanje in mrezenje, posameznik kot proizvajalec in
kupec (Bhalla, 2011, str. 3-4).

Tabela 1: Spremembe profila potrosnika iz tradicionalnega pristopa v novo realnost

Spremenljivke Tradicionalni pristop Nova realnost
Identiteta Potrosniki, respondenti Resnicni ljudje, kreativni
partnerji
Vloaa Pasivna, potros$nik vrednosti Aktivni soustvarjalci,
g soustvarjalci vrednosti
.. Ankete, nepristransko objektivno | Pogovori,  zgodbe,  strastno
Nacin vpogleda . L
opazovanje poglabljanje
. - Osredotocenost na transakcijo Osredotocanje na interakcije in
Transakcija s podjetjem C .
izkusnje
. . Dolo¢ena in nevidna, na koncu | Prilagodljiva in vidna, kjerkoli in
Lokacija interakcije . ;
dolge vrednostne verige kadarkoli
o . Oglasevanje odjetja, mnenja | Ustno izroc¢ilo, deljenje med
Informacije in vpliv glaseval] pociel J o i ) JV,J
strokovnjakov vrstniki; socialna omrezja
. Ponudbe podjetja, standardizirano — | Potro$nik dolo¢i, prilagojeno in
Koncept vrednosti .
za vse enako edinstveno
Kaj je blagovna znamka, lastnosti | Kaj  potrosniki  naredijo z
. . . in funkcije blagovno znamko, edinstvene
Primarni vir vrednosti .. C . .
reSitve in izkuSnje, prilagojene
potrosniku

Vir: Bhalla, str. 4 (2011).

Temu sledi, da potros$nik ni ve¢ le kupec, ampak proizvajalec, soustvarjalec, konkurent in
veliko vec. Danes potroSniki Zelijo komunicirati s podjetjem na razli¢ne nacine. Potrosnik
je proizvajalec svoje izkusSnje 0z. vsebine, Ki jo mora deliti s svetom ob svoji izku$nji z
izdelkom. Ta vsebina je informativne, ucljive in/ali vplivne narave. Potros$nik je tudi
soustvarjalec. Podjetje Dell je na primer ustvarilo lIdeaStorm. Gre za platformo, kjer so
potrosniki v vlogi sodelavcev podjetja, Ki ustvarjajo in objavljajo svoje ideje, podjetje pa se
nato odlo¢i, ali jih bo uporabilo. Potrosnike obvesti, ¢e uporabijo njihovo predlagano idejo
in jih vkljuci v razvoj. Potros$nik je lahko tudi konkurent, ker konkurira podjetju, da dobi
najvecjo vrednost iz izdelka ali storitve. Tu je primer podjetja Hallmark, ki prireja
tekmovanje v izdelavi vos¢€ilnic, s ¢imer pritegne razli¢ne ustvarjalce, da ustvarjajo novo
podobo podjetja na voscCilnicah in se tudi potegujejo za razli¢ne nagrade. Torej gre za
vzajemno sodelovanje z ustvarjanjem takSnega polozaja, ki koristi vsem, sporazum po
logiki zmagas — zmagam (Bhalla, 2011, str. 129-130).




1.2 Spremenjena vloga podjetja

V danasnjem omreznem svetu je v srediS¢u kupec. Ta temeljni premik iz tradicionalnega,
osredotocenja na podjetje v nov pristop, osredotoCen na potrosnika, ki soustvarja novo
vrednost kupca, je najpomembnejSa stvar, ki jo podjetja proucujejo. Nemogoce se je
pogovarjati s komerkoli, kaj Sele s potrosnikom, ¢e ga prej ne poslusamo (Bhalla, 2011).

Okvir za razvoj sposobnosti soustvarjanja sestavljajo (Bhalla, 2011, str. 20-24):

— Poslusanje: Na blogih in drugih socialnih omrezjih kupci delijo svoje nakupne
izkusnje, pridobivajo informacije, dajejo svoje mnenje glede blagovne znamke in delijo
nasvete.

— Sodelovanje/vklju¢evanje (ang. Engage): Podjetja spodbujajo svoje kupce, da
ustvarjajo pogovore o njihovih proizvodih.

— Odziv navzven: Soustvarjanje — spodbujanje sodelovanja kupcev pri razvoju, saj lahko
preference in Zelje kupcev veliko bolj izbolj$ajo proizvod za njihovo uporabo kot
suhoparno inzenirsko nadgrajevanje brez podlage kupcevih izkuSenj. Bistvo je, da
podjetje vkljuci kupce Ze med razvojem, jim ponudi prototipe in da moc¢, da sami
nadgradijo izdelek s svojimi idejami. Najpomembnejsi kupci za razvoj izdelka so tisti,
ki izdelek veliko uporabljajo, in tisti, ki so pripravljeni izdelek kupiti ze kmalu po
uvedbi na trg.

— Odziv navznoter: Organizacijska usklajenost — uspesna izvedba sodelovanja in
soustvarjanja vkljucuje tudi nalozbo v organizacijsko kulturo, strukturo in procese.
Torej, podjetje se ne sme osredotociti le na kupce, ampak tudi na zaposlene in njihovo
delovno okolje.

V literaturi sem odkrila tudi drugacen okvir oz. elemente soustvarjanja, ki jih mora
podjetje zaleti uporabljati, ¢e zeli, da bo pristop soustvarjanja uspel (Prahalad &
Ramaswamy, 2004, str. 23-31):

— Dialog: Pomeni, da se mora podjetje interaktivno in globoko vkljucevati ter biti
nagnjeno k ukrepanju. Kljuéno je poslusanje kupcev, kar pomeni empati¢no
razumevanje potroSnikovih izkusenj skozi izkusnje podjetja in prepoznavanje Custvene,
socialne in kulturne vsebine izkuSenj. Slednje se nanaSa na ucenje in komunikacijo med
dvema enakovrednima reSevalcema problemov. Dialog ustvari in neguje zvesto
skupnost potro$nikov. Podjetje se osredotoCa na vprasanja, ki zanimajo potros$nika in
podijetje; to zahteva poseben prostor za izvajanje (npr. forum); prav tako zahteva
pravila o vkljucevanju v dialog (eksplicitna ali implicitna), ki omogocajo urejeno,
produktivno interakcijo.

— Dostop: V tradicionalnem pristopu sta se podjetje in vrednost izdelka osredotocala le
na prenos lastniStva izdelka na potroSnika, medtem ko je cilj potrosnikov dostop do
zelenih izkuSenj, in ne lastniStvo izdelkov. Dostop se za¢ne z informacijami in orodji,



Ki jih potrosniki dobijo kjerkoli, in informacije Zelijo o vsem. Dostop se lahko pretvori
tudi v samoizrazanje. Temu sledi, da je lahko potrosnik avtor, zaloznik in manager
procesa ustvarjanja vrednosti. Ostali potrosniki pa predstavljajo publiko oz. bralce, ki
imajo dostop tudi do drugih knjig ali objav.

— Ocena tveganja: Predvsem cilja na oceno tveganja za potroSnike. Nanasa se na pravico
in obveznost podjetja, da deli resnico o svojih izdelkih. Potrosniki bi radi bili vklju¢eni
v soustvarjalni proces, zato vztrajajo, da jih podjetje popolnoma informira o tveganjih.
Ne bodo se zadovoljili le s podatki, ampak Zzelijo imeti primerne metodologije, ki
ocenjujejo osebna in socialna tveganja, povezana z izdelki ali storitvami. Hkrati se
lahko zaradi tega poveca zaupanje med podjetjem in potro$nikom.

— Transparentnost: Informacije o izdelkih, tehnologijah in sistemih morajo biti
dostopne, zato je vedno bolj zazeleno, da podjetje ustvari novo raven transparentnosti
in ponudi potro$nikom podatke ali informacije, ki jih ne morejo dobiti drugje. Podjetje
s tem ustvari zaupanje, kajti gre za osebno izkusnjo potrosnika in veckrat se bo odlo¢il
zanjo, ¢e bo prepric¢an o transparentnosti.

Vsi nasteti elementi omogocijo podjetju, da bolj vklju¢uje potrosnike kot sodelavce.
Transparentnost ustvari vzajemen dialog s potros$niki. Neprestano eksperimentiranje skupaj
z dostopom in oceno tveganja na obeh straneh lahko pripelje do novih poslovnih modelov
in funkcij, zasnovanih za omogocanje privla¢nih soustvarjalnih izkuSenj (Prahalad &
Ramaswamy, 2004, str. 31). Za umestitev teorije v prakso bi izpostavila podjetje Coca-
Cola, ki sodeluje s potroSniki preko socialnih omrezij skupnosti blagovne znamke z
namenom ustvarjanja kreativnih idej za vplivne marketinske kampanije za promoviranje
znamke Coca-Cola. Z razvijanjem potrosniske skupnosti podjetje spodbuja povezljivost
potrosnikov s podjetjem za navdihujoce vedenje samoizraZanja, globjo interakcijo,
lastniStvo in zagovorni§tvo blagovne znamke. Coca-Cola predstavlja pomembnost
aktivnega sodelovanja in povezljivosti med potro$niki za razvoj odmevnih vrednosti, ki
podpirajo konkurenéne prednosti na trgu (Karpen & Laud, 2017, str. 778).

Glavni temelji za soustvarjanje vrednosti potro$niku ne morejo zagotoviti odli¢ne izkusSnje,
zato mora podjetje potroSnikom ponuditi razli¢no uporabo izdelkov prek razli¢nih kanalov,
raznovrstnega izbora, transakcije in poStene cene. Podjetje mora ustvariti neposreden
dialog s potros$niki prek razli¢nih kanalov, tako prek spleta kot tudi osebnega pristopa
(klicni centri, poslovalnice), kajti razli¢ni kanali so namenjeni ve¢ prehodom do izkuSenj.
Ce podjetje naredi slab vtis prek enega kanala, ima moZnost popraviti ta vtis prek drugega.
Podjetje mora izpolniti vsako Zeljo potroSnikov z raznovrstnim izborom, naj ponudi
personalizirane izdelke, ki jih bo mogoce narediti hitro, personalizirano in cenovno
ucinkovito.

Sedaj potrosniki zelijo soustvariti lastno izkuSnjo z izdelkom ali storitvijo. Tako mora biti
transakcija 0z. nakupna izkusnja prilagojena potrosniku, kajti vsak ima razlicno osebnost
in odnos ter zeli svojevrstno izkusnjo, enaka izkusnja pa je lahko v oceh dveh uporabnikov



razlicna. Podjetje mora biti sposobno ustre¢i vsem zahtevam, ustvariti zadovoljivo
potro$nikovo izkus$njo in zagotoviti, da se kakovost le-te ne bo zmanjsala ob zmanj$evanju
stroSkov podjetja. Ob upostevanju vsega nastetega mora podjetje dolociti ceno, ki bo
upraviCevala kakovost in edinstvenost potrosnikove izkusnje (Prahalad & Ramaswamy,
2004, str. 40-49).

Sem lahko priStejemo Se tri sestavine, ki jih mora podjetje upostevati, da doseze omenjeni
okvir, to so avtenti¢nost, prilagodljivost in prepri¢anje. Avtenti¢nost naj bi podjetje
izkazovalo skozi svoje izdelke, v odnosu do kupcev in v odnosu do zaposlenih. Ce gre za
okolju prijazen izdelek, mora tudi podjetje poskrbeti, da skrbno lo¢uje odpadke in
podobno. Nikakor si ne sme privosc¢iti, da izkazuje kupcu en obraz, drugega pa
zaposlenim, ali da na primer podjetje uporablja razli¢ne okolju $kodljive materiale ali
Skodljiv proces izdelave. Podjetje se mora biti sposobno prilagoditi. Dober primer je
podjetje Nike: ko so potrosniki ugotovili, da v svojih tovarnah zaposluje mladoletne osebe,
so ga razkrinkali. Podjetje ni zaprlo svojih tovarn, ampak se je prilagodilo in uvedlo boljsi
nadzor nad zaposlovanjem. Od takrat vkljucujejo informacije o zaposlovanju v svoja letna
porocCila. Nenazadnje morajo biti kupci prepricani, da sta njihovo sodelovanje in
soustvarjanje cenjena, videna in uporabljena. Kupci morajo biti obvesceni in celoten
proces mora biti transparenten, da pride do pravega uspeha (Bhalla, 2011, str. 24-28).

Primeri podjetij, ki uspesno sodelujejo s potrosniki pri ustvarjanju boljsih idej, izdelkov in
storitev (Milbrath, 2016):

— DeWalt je vodilni proizvajalec visoko kakovostnih orodij za delavce z najrazli¢nejsih
podrocij. Podjetje ima potrosnisko skupnost, ki Steje 100 tiso¢ koncnih uporabnikov.
Slednja prinasa podjetju povratne informacije o izdelku, embalazi in trzenjskih
aktivnostih. Podjetje sprejema predloge za inovacije od svojih zvestih kupcev in
profesionalnih strokovnjakov s svojega podrodja.

— LEGO je vodilni proizvajalec kock za sestavljanje za vse starostne skupine. Podjetje je
ustvarilo potro$nisSko spletno skupnost, imenovano LEGO Ideas, kjer lahko kdorkoli
objavi svojo idejo, drugi pa zanjo glasujejo in dajo povratno informacijo. Vsaka ideja,
ki prejme 10 tiso¢ glasov, gre v pregled podjetja, ki izbere zmagovalca. Ce se avtor
ideje strinja, idejo dajo v proizvodnjo in avtor je deleZen dolo¢enega odstotka prodaje
izdelka. Se veg, avtorjevo ime je navedeno na embalaZi proizvoda in je uporabljeno za
vse marketinSke aktivnosti podjetja za ta izdelek. Podjetje tako prepozna svoje lojalne
potro$nike kot inovatorje, ustvarjalce in podjetnike.

— DHL je najvecje svetovno poStno in logisticno storitveno podjetje, ki se zaveda
pomembnosti inoviranja skupaj s svojimi potroSniki, zato v Nemciji in Singapurju
prireja prakti¢ne delavnice. Na teh delavnicah in pri drugih aktivnostih podjetja je
sodelovalo Ze ve¢ kot 6 tiso¢ potrosnikov, ki so prispevali svoje ideje. Ena od najbolj
revolucionarnih je bilo majhno letalo Parcelcopter Skyport. Ta omogoca, da posiljatelj
poslje posiljko iz oddaljenega mesta DHL, letalo takoj ob prevzemu posiljke vzleti in



dostavi posiljko naslovniku. Podjetje s svojimi aktivnostmi dosega ve¢ kot 80-odstotno
zadovoljstvo svojih potrosnikov.

— Manchester City Fan Club je znan angleski nogometni klub, ki je investiral v svoje
navijade za uspesnost znamke. Zeleli so izbolj$ati navijaiko izkusnjo in s tem poveéati
Stevilo navijacev. Najprej so raziskali, kak$na je trenutna navijaska izkuSnja, zato so
izvedli veliko fokusnih skupin, raziskav, razli¢nih testiranj in prototipnih izdelkov, da
bi ugotovili, kateri je najboljSi naCin za zbiranje povratnih informacij navijacev.
Rezultat je bil mobilna video izkuSnja, ki navijacu najbolje predstavi vso zanj
relevantno vsebino v moderni obliki.

— Made.com je spletno pohiStveno podjetje, ki potro$nikom prepusti presojo, kateri
izdelki bodo $li iz skice v proizvodnjo. Podjetje ima svoj razstavni prostor na spletu in
se popolnoma zanasa na spletno potrosnisko skupnost, kjer potrosniki sami objavijo
slike pohistva, ki ga kupijo. Se ve¢, podjetje ima tudi program Made Talent Lab, to je
vsakoletni spletni dogodek, kjer razli¢ni oblikovalci objavijo svoje ideje in potro$niki
zanje glasujejo. Ce izdelek dobi dovolj glasov, pozitivno sodbo sodnikov in zmaga,
dobi nagrado Made Emerging Talent pa podjetje poskrbi za zagon oblikovaléeve
kariere in za pridobitev licence.

Bistvo je, da podjetje vkljuci kreativnost, strast in proizvodni potencial okrepljenih
potro$nikov in jih ne le izkori$¢a za denar. Nadalje mora podjetje deliti ustvarjeno vrednost
z vsemi delezniki podjetja ne le z nekaterimi (Bhalla, 2011, str. 141). Iz tega sledi, da
mora podjetje dati poudarek negovanju pomembnih interakcij s svojimi potrosniki (Karpen
& Laud, 2017, str. 799).

1.3 Pristop soustvarjanja vrednosti

V podpoglavjih 1.1 in 1.2 sem pristop soustvarjanja vrednosti Ze delno predstavila, toda
klju¢no za razumevanje pristopa soustvarjanja vrednosti je razlo¢evanje v razumevanju
potro$nika in podjetja.

Pri uporabi tradicionalnega pristopa podjetje verjame, da bo ustvarilo vrednost z
aktivnostmi svojega oddelka raziskav in razvoja, logistike, klicnega centra, trZenja,
distribucije itd. Potrosnik pa si ob nakupni odlocitvi Zeli izdelka ali storitve, ki bo izpolnila
njegova pri¢akovanja, Zelje, omogocila zasebnost, socializacijo, izobraZevanje, dostop do
skupnosti, upoStevala vrednoto druZine, Zivljenjskega stila, v pravi Zivljenjski fazi itd.
Podjetja se morajo postaviti v vlogo potrosnika in zacutiti, kaj je tisto, kar potrebuje. Klicni
centri so dober primer, kako podjetje zeli ustreCi potrosnikom z zagotovitvijo ¢im vec
informacij kadarkoli v dnevu, ampak nekatera podjetja nato ustvarijo klicni center, ki ima
avtomatski odzivnik in dolgo obdobje c¢akanja, preden potroSnik pride do pravih
informacij; posledi¢no je njegova izkusnja negativna. Za uporabnika klicnega centra je
bistvena pozitivna izkusnja, saj verjetno klice zaradi nekega problema ali dodatnih



informacij, in to je priloznost za podjetje, da se izkaze in zagotovi potrosniku, kar
potrebuje. Klicni centri bi morali biti osebni, prijetni in ciljno usmerjeni. To je priloznost
za podjetje, da dobi prave informacije o svojem izdelku ali storitvi, zato bi bilo pametno,
da to izkoristi v svoj prid in hkrati ponudi ¢udovito izkuS$njo uporabniku, ki bo to
informacijo prenesel naprej. Ta preskok v miselnosti je izredno pomemben za razumevanje
novega nacina trzenja. Tudi ko mama novorojencka kupi digitalno kamero, ji je
pomembno, da bo posnela vse trenutke z njim, in je ne zanima, katere funkcionalnosti ima
izdelek, saj nima Casa brati navodil in se uciti o napravi. Torej, izkuSnja je bistvena, in ne
sam izdelek, kot podjetja pogosto verjamejo (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 37-40).

Ob toliksnem poudarjanju potro$nikovega sodelovanja in soustvarjanja v celothem procesu
razvoja, proizvodnje in prodaje izdelka ali storitve mora podjetje tudi ustvariti inovativno
izkustveno okolje (ang. Experience Environment). To naj bi ponudilo priloZnost za
potro$nika, da soustvarja svojo izkusnjo v specifiénem kontekstu prostora in ¢asa, Stem pa
bo podjetje sposobno zadovoljiti heterogene potrosnike (sofisticirane in aktivne, kot tudi
nezahtevne in pasivne). Hkrati bo imelo nove priloznosti z razvojem novih tehnologij,
vpletlo bo skupnosti potrosnikov, apeliralo na potrosnika tako ¢ustveno kot tudi razumsko
in bo nenazadnje vsebovalo tako socialni kot tehni¢ni vidik potro$nikove soustvarjalne
izkusnje (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 54-55). S tem je poudarjena temeljna
vrednota tega pristopa, kar je socialni in odnosnostni vidik, ki je temelj za ustvarjanje
odnosa (Hansen, 2017).

V izkustvenem okolju mora potro$nik izkusiti naslednje (Prahalad & Ramaswamy, 2004,
str. 61-66):

— Kkoristnost: ne glede na potrosnikovo znanje in fazo nakupovanja mora najti svojo
korist v izkustvenem okolju, bistvo je, da to razume in ¢ustveno izkusi,

— razsirljivost: izkustveno okolje mora potroSniku ponuditi raziskovanje tehnologij,
razli¢ne kanale in modele izdelka z namenom odkrivanja novih funkcionalnosti le-tega;

— povezljivost: izkustveno okolje naj bi potro$niku dalo moznost, da poveze razlicne
situacije na razlicne nacine, ko bi ta izdelek ali storitev uporabljal, torej ponudnik ne
sme ponuditi potrosniku ene izkusnje, ampak serijo le-teh, da lahko potro$nik izkusi
soustvarjalnost;

— razvojnost: izkustveno okolje naj bi zajemalo ucenje iz soustvarjalne izku$nje in to
izkoristilo za razvoj izkustvenega okolja, ki oblikuje potrosnikove potrebe in
preference.

Za namen soustvarjanja vrednosti ni dovolj, da podjetje postavi izkustveno okolje za
potro$nike, ampak mora to biti ucinkovito za dosego namena. Z Vvzpostavljanjem
izkustvenega omrezja (ang. Experience Network) podjetje ustvari infrastrukturo za
uCinkovito soustvarjanje vrednosti skozi personalizirane izkuSnje (Prahalad &
Ramaswamy, 2004, str. 93). V preteklosti so podjetja razvijala inovativne izdelke in niso
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posvecala pozornosti izkusnji ali izkustvenemu okolju za potrosnika. Nova paradigma
postavi posameznika v srediSCe soustvarjanja vrednosti s pomocjo zaposlenih in
tehnologije, ki igrajo podporno vlogo (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 95). Podjetje
mora potro$niku ponuditi izkustveno okolje, da bo lahko ustvaril svojo izku$njo, nato pa
izkustveno omrezje, kjer bo to izkusnjo lahko delil.

Izkustveno omreZje naj bi vsebovalo (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 97-98):

— Prepricljivo izkustveno okolje z dobro integriranimi sprozilci izkusenj, s katerimi lahko
potrosniki sodelujejo, skupaj z dostopom do omrezja podjetij in potroSniskimi
skupnostmi, da sooblikujejo edinstveno osebno izkusnjo.

— Osredotoc¢anje okoli to€k interakcije med potrosniki in podjetjem ter heterogenosti
izkuSenj. Podjetja morajo imeti moznost, da olajSajo izgradnjo drugacne izkusSnje za
vsakega posameznega kupca, ta mora izpolnjevati potrosnika v njegovem prostoru in
casu.

— Zmoznost prilagajanja in hitrega preoblikovanja virov, ki se prilagajajo velikim
nihanjem povpraSevanja potro$nikov v izkustvenem okolju.

— Sposobnost selektivnega aktiviranja kompetenc, potrebnih za sooblikovanje osebnih
izkuSen;.

Izgradnja izkustvenega omrezja se mora zaceti s sprozilci izkusenj, ki se morajo vkljuéiti v
izkustveno okolje (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 98). Izkustvena omreZja morajo
izrecno obravnavati heterogenost izkuSenj. Podjetja lahko prepoznajo in podpirajo
heterogenost potrosnikov z dopuS¢anjem vsakega posameznega potroSnika, da deluje
skupaj z zaposlenim z namenom soustvarjanja lastne izkusnje (Prahalad & Ramaswamy,
2004, str. 102).

Oblikovanje ucinkovitega izkustvenega omrezja zahteva ucenje, kako dostopati in
izkoristiti Siroko bazo kompetenc, pri tem pa upostevati sredstva podjetij in skupnosti
zunaj svojega. Prva naloga je doloc€iti vire usposobljenosti in jih zgraditi v omrezje
(Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 110). Razvoj je omogocil vrednostne verige,
sestavljene iz podjetij, ki so del vecjega ekosistema za ustvarjanje vrednosti, ta pa vsebuje
povezane skupine podjetij, institucij, potrosnikov in posameznikov. Najvecje inovacije
nastanejo ob sodelovanju in soustvarjanju celotnega ekosistema kot ekipa. To implicira, da
naj se podjetje ne zanasa le na znanje in vire v svojem oddelku razvoja in raziskav, ampak
mora pustiti prosto pot sistemu ustvarjanja vrednosti, ki proaktivno vkljucuje in uporablja
znanje, spretnosti, vire in sredstva celotnega omenjenega ekosistema (Bhalla, 2011, str.
134). Zatorej sta se izjemno povecali vloga in pomembnost medorganizacijskih odnosov.
Podjetja namre¢ sodelujejo z drugimi podjetji, pa naj bodo to dobavitelji, potrosniki,
konkurenti ali druge netrZne organizacije, ki ustvarjajo razli¢na znanja. Se bolj pomembne
pa so relacijske zmogljivosti, ki so temeljne v spodbujanju odnosa tako z vidika potrosnika
kot dobavitelja. Z drugimi besedami, vecja podjetja najveckrat delajo bolj za inovativne
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ukrepe, medtem ko so majhna podjetja bolj nagnjena k ukrepom, ki so povezani s stroski in
prihodki, gradnjo novih kompetenc in delitvijo tveganja. Vsekakor pa imajo tako majhna
kot velika podjetja koristi od vzajemnega sodelovanja, saj delujejo z namenom ustvarjanja
novosti na trgu (Erdélyi, Johnsen & Ngugi, 2010, str. 260-261). Koncept soustvarjanja
vrednosti se torej izvaja v kompleksnem okolju z mnogo udelezenci, ki medsebojno
sodelujejo, so povezani in tudi soodvisni. V tem procesu ne gre le za sodelovanje
potro$nika in podjetja, ampak za omogocanje in podpiranje soustvarjalnih interakcij med
razli¢nimi udelezenci v omrezju (Beirdao, Fisk, Patricio & Pinho, 2014). Nekateri avtorji
poudarjajo, da je ravno razumevanje poslovnega okolja in ekosistemov prvi pogoj, da
podjetje postane in ostane konkurenéno (Kannan, Kuusela & Saarijarvi, 2013, str. 6).

Bistvo je torej, da je potrosnik v osréju soustvarjanja. Podjetje lahko ustvari izkustveno
okolje in zgradi podpirajo¢e omrezje izkuSenj, kjer kupci sami soustvarjajo svojo vrednost,
vendar samo ne more samostojno ustvariti izmenjujoe vrednosti. Trg ima tako dva
pomena; prvi je ravno izmenjava vrednosti (izdelka ali storitve) za denar, drugi pa pomeni
prostor zdruzevanja potrosnikov Se pred nakupom (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str.
119). Tradicionalni pogled na trg je bil osredoto¢en na odnos podjetje — potrosnik, pri
¢emer so bili potros$niki pasivni in so bila podjetja tista, ki so ustvarjala trg, ker so
prodajala izdelek ali storitev. Cilj podjetja je bilo osredotocanje na kupce skozi upravljanje
odnosov s kupci, s ¢imer je podjetje Zelelo le ¢rpati ekonomsko vrednost kupca. Vrednost
se je menjala in ¢rpala na trgu, kar je bilo lo¢eno od procesa ustvarjanja vrednosti. Ravno
to je glavna razlika v primerjavi z modelom soustvarjanja vrednosti. V slednjem je
potro$nik v srediS¢u, ustvarja vrednost skupaj s podjetjem in vrednost je pogojena S
procesom soustvarjanja, ki ga posameznik izkusi v izkustvenem okolju skupaj s podjetjem.
Zatorej je to sodelovanje podjetja in potrosnika, ki se lahko zgodi skozi razlicne tocke
interakcije med njima, in ta odnos ustvarja vrednost. Vrednosti oz. cene izdelka ali storitve
ne postavi podjetje, ampak je odvisna od tega odnosa in vlozka posameznika. Vse tocke
interakcije podjetja in kupca pa predstavljajo menjavo in ¢rpanje vrednosti (Prahalad &
Ramaswamy, 2004, str. 119-121).

Podjetje in potrosniki potem predstavljajo tako sodelavce kot tudi konkurente, sodelujejo
pri soustvarjanju vrednosti in tekmujejo v ¢rpanju ekonomske vrednosti. Temu sledi, da je
trg nelocljiv od procesa ustvarjanja vrednosti. Proces ustvarjanja vrednosti spremeni trg v
forum, kjer poteka dialog med potrosniki, podjetjem, skupnostmi potro$nikov in razli¢nimi
omrezji podjetja. Trg s tem pogledom predstavlja forum za soustvarjanje izkuSen;.
RazvijajoCe se potroSnisSke skupnosti so tako sestavni del izkustvenega okolja za
soustvarjanje vrednosti, saj podjetje cilja na razli¢nost interakcij. Naloga podjetij je
ustvarjati prepricljiva izkustvena okolja, ki omogocajo posameznikom personaliziranje
interakcij, kar pomeni, da morajo podjetja soustvarjati pri¢akovanja s potrosniki in da
potro$niki soustvarjajo izkusnje s podjetjem (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 122). Cilj
trga, ki predstavlja forum, je razumeti soustvarjalne izkusnje potro$nikov in investirati v
dejavnike, ki ustvarjajo izkusnjo, ker ti gradijo in vzdrzujejo pozitivhe soustvarjalne
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izku$nje. To je nov nacCin ustvarjanja konkurencne prednosti skozi tehni¢ne zmogljivosti,
raziskave in razvoj. Se veg, to je tudi nov nadin razmiljanja in ustvarjanja blagovnih
znamk, ker tako postaneta proces ustvarjanja in blagovna znamka nelo¢ljiva. Iz tega sledi,
da izkusnje potroSnikov predstavljajo blagovno znamko. Soustvarjalni proces pa je
preusmeril to komunikacijo od podjetja do potros$nikov na druge potro$nike in na njihove
povratne informacije, ki preglasijo sporocila podjetja. PotrosniSke skupnosti proucujejo,
ocenjujejo in razpravljajo o aktivnostih podjetja ter neodvisno presojajo o tem, kar slisijo
in vidijo. Tako se torej blagovne znamke razvijajo iz teh izkuSenj potrosnikov. Podjetja se
morajo osredotoCiti na spodbujanje dosledne kvalitete soustvarjalnih (personaliziranih)
izkuSenj potroSnikov (posameznikov) skozi razlicne kanale, kar bo v njih vzbudilo
zaupanje in zaznamovalo blagovno znamko (Prahalad & Ramaswamy, 2004, str. 132—-134).

Pomembno je razumeti, da ti ekosistemi in forumi niso omejeni le na poslovni svet.
Nanasajo se na razli¢na podrocja, kot so izobrazevanje, energija, zmanj$evanje revséine in
trajnost, kar pomeni, da se je njihova uporaba razSirila na drzave, regije in mesta oz. ljudi,
ki zivijo v njih (Bhalla, 2011, str. 145). Naj omenim primer Skotske, ki je uvedla
nacionalni program za soustvarjanje boljSe kvalitete zivljenja za starejSe obcane nad 50 let.
Zaradi staranja populacije se je Skotska odlo¢ila, da bo sama prevzela pobudo za reSevanje
tega socialnega problema, saj ima starej$e prebivalstvo specificne zahteve glede zdravstva,
ekonomskih in socialnih storitev. Glavni cilj te strateSke pobude je prepreciti socialno
izolacijo starejSega prebivalstva. Namen je sponzorirati in negovati okoli 20
novoustanovljenih podjetij, ki bodo reSevala omenjeni problem s pomodcjo starejsih
obcanov, ki lahko sami soustvarijo boljSo kvaliteto svojega zivljenja. Postavili so tudi
dolocene kriterije za ideje podjetja in v enem letu (med 2009 in 2010) ze dobili prve
rezultate, 115 razli¢nih idej, s katerimi se lahko pohvalijo, da imajo izredno inovativno
starejSe prebivalstvo (Bhalla, 2011, str. 148-150).

V zakljucku teoreti¢nega dela o pristopu soustvarjanja vrednosti sledijo kljuéne razlike
med tradicionalnim pristopom in pristopom soustvarjanja vrednosti (slika 1), ki povezmajo
vse predhodne ugotovitve. Bistveni razliki sta na zacetku in cilju. V tradicionalnem
pristopu samo ustvari vrednost, medtem ko pri soustvarjalnem pristopu podjetje ustvari
vrednost skupaj s potrosnikom. Tradicionalni proces se zaklju¢i z osredotocanjem na
dobavno verigo in osredoto¢anjem podjetja na povprasevanje oz. privabljanje potros$nikov.
Zadnji korak soustvarjalnega procesa je osredotoc¢anje na izkustvena omrezja, ki so
neskon¢na, torej se proces ne zakljuci, ker se potro$niki neprestano informirajo. Naj
omenim Se klju¢ni razliki v samem procesu, in sicer tradicionalni pristop se osredotoca na
verigo vrednosti in kvaliteto internih procesov, medtem ko soustvarjalni pristop temelji na
kakovosti interakcij med potrosnikom in podjetjem. Tudi pri tradicionalnem pristopu se
podjetje osredoto¢a na tehnoloske inovacije, izdelke in procese, kar pomeni, da je v
srediS¢u izdelek. Soustvarjalni pristop pa se osredotoca na inovativna izkustvena okolja, da
ponudi potrosniku osebno, njemu prilagojeno izkusnjo.
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Slika 1: Tradicionalni pristop in pristop soustvarjanja vrednosti
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Vir: Prahalad & Ramaswamy, str. 13-15 (2004).

2 PREDSTAVITEV IN ANALIZA PONUDBE PAMETNIH HIS

2.1 Razvoj in funkcionalnosti pametnega doma

Dom je s tehnologijo dobil nov pomen, saj ga lahko upravljamo ob svoji odsotnosti, na
primer lahko mu povemo, kaks$no temperaturo Zelimo ob prihodu, kdaj naj nam opere
perilo, katere luci naj bodo prizgane ob prihodu ipd. Teh ukazov je neskonc¢no.

Tradicionalni dom deluje ob nasi fizi¢ni prisotnosti, torej ob pritisku na gumbe oz. stikala.
Vsaka naprava deluje loceno in lokalno. Ko torej prizgem pralni stroj, bo ta zacel delovati.
Nato se na primer odlo¢im narediti torto, zato najprej zmiksam beljake; mesalnik zacne
delovati ob naSem vklopu. Tehnologija je vse to spremenila, saj je z uporabo informacij in
komunikacijske tehnologije zdaj mogoce vse aparate, senzorje in naprave povezati med
seboj za hkratno ali lo¢eno delovanje (Yang, Lee & Zo, 2017). Dom, ki vsebuje pametno
tehnologijo, imenujemo pametni ali inteligentni dom. Pametni predvsem zato, ker
omogoca nas nadzor na vsakem koraku, z drugimi besedami: »HiSa misli namesto mene.«
(Primc, 2015). Gre torej za udobje prihranka Casa za upravljanje doma in prihranek
energije. Na prvi pogled naj bi Slo za zapleteno tehnologijo, vendar je pametno hiSo
preprosto upravljati prek pametnih telefonov, ratunalniskih tablic in racunalnikov, nekateri
ponujajo tudi LCD-zaslone (Primc, 2015).

Pametni dom lahko opredelimo kot prebivalis¢e, opremljeno s komunikacijskim omreZjem,
visokotehnoloskimi napravami, aparati in senzorji, do katerih lahko dostopamo, jim
sledimo in jih nadzorujemo z oddaljenim dostopom, sistem pa hkrati zagotavlja storitve, ki
se odzivajo na potrebe uporabnikov (Yang, Lee & Zo, 2017, str. 69). Sledi Se druga¢na
definicija pametnega doma. Pametni dom deluje v komunikacijskem omreZzju, ki povezuje
senzorje, naprave, kontrolnike in druge naprave, ki omogocajo daljinsko spremljanje in
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nadzor uporabnikov in drugih, da bi zagotovil pogoste in redne storitve za uporabnike in
elektroenergetski sistem (Darby & Gram-Hanssen, 2018). Torej ne gre le za uporabnike in
njihov dom, temve¢ za integracijo tako doma kot uporabnikov in energetskega sistema, da
delujejo v sozitju, predvsem pa nudi udobje uporabnikom.

V nadaljevanju navajam pet razlogov za odlocitev za pametno hiSo (Primc, 2015):

— Prihranek energije — to je glavno gonilo pametnih his, kajti zagotavljajo do 30
odstotkov prihranka energije v primerjavi s tradicionalno hiso.

— ViSja stopnja varnosti — pametna hisa zagotavlja nadzor na vsakem koraku in nas tudi
obvesti o spremembah, npr. 0 gibanju okoli hiSe, sprozi alarm ob pozaru, poplavi itd.

— Visja stopnja udobja — pametna hiSa omogoca centralno upravljanje vseh naprav na
enem mestu in omogoca upravljanje doma z razli¢nih naprav, tudi oddaljeno.

— Nalozba v prihodnost — pametne hise bodo v prihodnosti standard, ne izjema.

— Modularna nadgradnja — tehnologija se razvija in tudi nadgradnja sistemov je
neskoncna; vefinoma se kupci odloCajo za osnovni sistem, ki ga lahko pozneje
nadgrajujejo glede na svoje potrebe.

Od leta 1980 se je razvoj inteligentnih stavb mo¢no pospesil. Sprva so imele inteligentne
stavbe sistem za nadzor in integracijo, pozneje pa sta se jima pridruzili ¢ komunikacija in
avtomatizacija. Ocena rasti trga pametnih domov je 17-odstotna letna rast med letoma
2015 in 2020, vrednost trga pa je ocenjena na 58,68 milijarde dolarjev (Yiu & Yau, 2006,
str. 365). Podjetja, kot so Google, Amazon in Samsung Electronics, so izkoristila ta
razvijajo¢i se trg in ponudila Stevilne pametne izdelke in naprave, ki naredijo pametni dom.

Kljub vsem naStetim prednostim pametnih domov in vsem razpolozljivim izdelkom ali
napravam se trg ni toliko razsiril kot bi pricakovali. Eden izmed razlogov za to je, da Se ni
bilo primernega trzenja. Razlog je lahko tudi, da je uporabljenih le nekaj enakih glavnih
naprav za zaznavanje, aktiviranje in naprav, ki delujejo s pomocjo omrezja. Ne gre torej za
Siroko uporabo razli¢nih naprav, ampak za uporabo le doloc¢enih. TakSen primer so video
nadzorne naprave, ki so nepogresljive za dolocene ljudi. Naslednji razlog je neraziskano
podrocje sprejemljivosti potro$nikov in njihovega nakupnega vedenja. Vecina raziskav je
bila narejenith s tehnoloskega in inZenirskega vidika, medtem ko mnenje uporabnikov
pametnih domov $e ni bilo raziskano (Yang, Lee & Zo, 2017, str. 69). Eden izmed
razlogov je lahko tudi, da ponudniki niso ponudili dovolj prilagojenih reSitev za
uporabnike. Tu so predvsem misljeni graficni uporabniski vmesniki, ki so enaki za vse
uporabnike, sicer pa se razlikujejo med ponudniki (Beigl, Smirek & Zimmermann, 2016).
Se eden izmed razlogov je lahko sama varnost sistema, kajti odkrila sem kar nekaj raziskav
na to temo. Tu sta pomembna dva vidika. Pametni dom je lahko sestavljen iz razli¢nih
pametnih naprav razli¢nih proizvajalcev, Ki se nato povezujejo med seboj. Torej gre za
povezljivost razli¢nih naprav, ki je lahko sporna, glede tehnologije, ki jo uporablja vsak
proizvajalec in vrsto podatkov, ki delujejo tako, da si zapomnijo dejanja in aktivnosti
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uporabnikov. Drugi vidik pa je obnaSanje uporabnikov, kako zas¢itijo sistem, s kaks$nimi
vrstami za$¢it, Komu vse povedo za te zaSCite in kdo vse ima dostop do njihove pametne
hiSe. Nacini, kako lahko ponudniki izbolj$ajo varnost, so Stevilni in mozno jo je zagotoviti
v vel slojih, predvsem pa morajo zagotoviti zaupnost oz. zasebnost, integriteto,
avtenti¢nost, dostopnost in avtorizacijo (Batalla, Gajewski & Vasilakos, 2017). V drugi
raziskavi sem odkrila, da naj bi bil najveéji izziv proizvajalcev in ponudnikov pametnih
domov oz. tehnologij pridobivanje zaupanja in samozavesti potencialnih uporabnikov.
Najvecje ovire naj bi bile strosek oz. investicija, pomanjkanje zavedanja oz. znanja in skrb
glede zasebnosti (Hargreaves, Hauxwell-Baldwin & Wilson, 2017). Slednje bom
upostevala pri nadaljnjem raziskovanju tako povprasevanja kot tudi ponudbe na trgu
pametnih his.

Prepoznavnost in sprejemljivost pametnih domov 0z. pametnih instalacij se pocasi Sirita.
Sprva naj bi bila to le domena tehni¢no usmerjenih posameznikov in premoznih kupcev. Z
razcvetom trga pametnih telefonov in razsiritvijo njihove uporabe na nakupovanje, ban¢ne
in druge storitve pa je hkrati nastala potreba po upravljanju funkcij v hisi. Ljudem je prilo
v navado, da imajo vse informacije na svojem pametnem telefonu, zato so zeleli nadzirati
in upravljati svoj dom. S tem so se tehnoloSke reSitve pri pametnih inStalacijah
poenostavile ter pocenile. »V Sloveniji se pametno upravljanje vgradi v 15 do 20 odstotkov
novogradenj, v Avstriji ze ve¢ kot polovico« (Lumbar, 2015). 1z istega vira sem izvedela,
katere funkcionalnosti si uporabniki Zelijo glede na izkusnje strokovnjaka — prva je
varnost. Sledita upravljanje ogrevanja in hlajenja ter povezava z gospodinjskimi aparati
(Bavcar, 2016). Pametne inStalacije delimo na pametne hiSe in naknadne pametne
inStalacije, ki se vgradijo na Zeljo lastnika nepremicnine v Ze obstoje¢i objekt oz.
stanovanjski prostor. Glavni namen in cilj pametne hiSe ali inStalacije je zmanjSanje porabe
energije, povecanje udobja in varnosti.

Na pomen pametnega doma lahko gledamo s treh razliénih vidikov, in sicer z vidika
uporabnika, vidika okolja in vidika poslovnih akterjev, ki jih v nadaljevanju podrobno
opisujem.

Vidik uporabnika: Uporabnik je tisti, ki Zeli prihraniti energijo, si povecati udobje in
varnost. Sem spada tako osebno varstvo (npr. kamere, senzorji) kot tudi varstvo zasebnosti
(npr. razni protokoli zaSCite z avtorizacijo), ki si jo skuSa zagotoviti uporabnik sistema
(Bica, Chifor, Patriciu & Pop, 2017). Zacetna investicija je visoka, vendar so prihranki
tisti, ki jo odtehtajo. Uporabnik sam dolo¢i, kaj bi rad nadzoroval in/ali avtomatiziral v
svojem domu. Omejitev dejansko ni. Nadzoruje lahko vse od lu¢i, ogrevanja, hlajenja,
zraCenja, sencenja do vklapljanja in izklapljanja energije v dolocenih prostorih doma. Naj
omenim $e razli¢ne senzorje, ki jih lahko porabnik uporablja, npr. detektor dima, razlitja,
senzor gibanja in alarmni sistem.
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Vidik okolja: Ta je izredno pomemben, Se posebej pri pasivnih hisah, ki so grajene z
namenom ¢im manjSe porabe energije. Nadgradnja pasivne hise je samozadostna hisa, ki se
sama oskrbuje z energijo, jo shranjuje in porablja. V podjetju Vitra so ustvarili BEST
home, ki je bivanjsko, energetsko, prehransko in snovno samozadosten koncept, ki ima
najmanjsi vpliv na okolje in poskusSa zagotavljati najvec¢jo kvaliteto bivanja. Vsebuje tri
kljucne elemente trajnostnega razvoja (NEP Slovenija, 2015):

— Energetska samooskrba: Zahteve gradnje NZEB (ang. Nearly Zero-Energy Buildings)
po kvaliteti toplotnega ovoja stavbe in uporabi obnovljivih virov energije z namenom
neuporabe dodatne energije iz omrezja.

— Prehranska samooskrba: Zelene povrsine so namenjene organski pridelavi hrane na
ravnih in navpi¢nih povrSinah, kot tudi v rastlinjaku. Hrana se porabi, proda in
shranjuje v kleti brez dodatnega hlajenja.

— Snovna samozadostnost: Za BEST home zadoi¢a 500 — 1.000 m? velika parcela.
Gradnja je vedno nivojska. HiSa izkori$¢a son¢no energijo za pasivno ogrevanje in
sprejemnike son¢ne energije za ogrevanje prostorov in sanitarne vode. Za bivanje
uporablja toploto in hlad zemlje, prezracevanje z rekuperacijo in naravno hlajenje zivil.
Dnevna svetloba je naravna, no¢na z LED-svetili. Zunaj stavbe so sistemi za zajem
dezevnice, ¢isenje odpadnih voda in kompostiranje organskih odpadkov. Potrebno
energijo za delovanje zagotavlja son¢na elektrarna, ki proizvedeno elektriko skladisc¢i v
akumulatorjih.

Poslovni akterji: To so vsi nacrtovalci, proizvajalci, inStalaterji, vzdrzevalci in drugi, ki so
izkoristili podrocje inteligentnih sistemov, s tem ustvarili nova delovna mesta in
posledi¢no zasluzek. Namen je zmanjSanje obremenjevanja okolja s povecanjem vseh
energetskih sistemov in s tem zmanjSanje stroSkov delovanja. Klju¢ do uspeha so
obljubljeni prihranki z inteligentnim sistemom, ki ga ponudniki poskusajo prodati.
»Prihranki se poznajo predvsem pri energiji, saj so senzorji bolj natancni kot ¢loveska
cutila. Koliko posameznik prihrani, pa Se vedno ostaja vprasanje. Odvisno od kakovosti
gradnje stavbe in energenta. Gre za cost/benefit,« razlozi Bojan Znidar$i¢, ustanovitel]
portala NEP Slovenija (Dodig, 2013).

Razvoj pametnih hi§ naj bi Sel v smer pasivnih gospodinjstev, kar pomeni, da bodo
uporabljale lastne son¢ne celice in majhne vetrne turbine, da bi proizvedle svojo energijo,
zato bi lahko kupovali/prodajali energijo iz/na pametno elektricno omrezje. Pametno
elektricno omrezje ali pametna mreza je koncept, ki zdruZuje informacijske in
komunikacijske tehnologije z omreznimi sistemi omrezja, da bi dosegli uinkovito in
inteligentno energetsko ujemanje in porabo (Risteska Stojkoska & Trivodaliev, 2017).
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2.2 Pomen uveljavljenega standarda KNX

Preden nadaljujem z raziskavo ponudbe pametnih insStalacij na slovenskem trgu, naj
predstavim zdruzenje KNX, ki je zasnovalo standard KNX. Veéina slovenskih podjetij
uporablja ravno ta standard, zato sledi razlaga, da bo analiza v nadaljevanju razumljivejsa.
Standard KNX je svetovni standard, ki temelji na mednarodnem standardu (ISO/IEC
14543-3), evropskem standardu (CENELEC EN 50090 in CEN EN 13321-1) in kitajskem
standardu (GB/T 20965). PonaSa se s 24-letnimi izku$njami na trgu in je naslednik
sistemov EIB, EHS in BatiBUS. Ta standard omogoca priklop najrazli¢nejs$ih porabnikov
na omrezni sistem pametne hiSe, pa naj gre za razsvetljavo, nadzorni sistem, namakalni
sistem in druge (KNX Association, 2017).

KNX je odprt standard oz. sistem, kar pomeni, da ga je mogoce nadgrajevati, zato zdruzuje
425 proizvajalcev, ki so hkrati tudi razvijalci sistema. Ceprav delajo neodvisno drug od
drugega, ravno standard KNX omogoca njihovo vzajemno delovanje in upravljanje.
Glavne prednosti tega sistema so tri. Prva so nizki stroski delovanja, ker so naprave
prizgane le po potrebi ali S0 povezane z drugimi napravami, ki jih uravnavajo. Naslednja
prednost je prihranek Casa, tako za razvijalce kot inStalaterje sistema in potroSnike, ki
lahko izbirajo med vrsto razli¢nih naprav, ki so med seboj povezljive. Tretja prednost je
moznost nadgrajevanja in prilagajanja sistema, kadarkoli bi se potro$nik za to odlocil
(Gipron biro d.o.0., brez datuma).

Kot sem omenila, gre za zdruZenje, ki vkljucuje 44.000 ¢lanov, ki so instalaterska podjetja
v kar 128 drzavah (priloga 1). Po svetu je kar 300 izobrazevalnih centrov zdruZenja in eden
je tudi v Sloveniji, lasti si ga Elektro Pirnat v Ljubljani. Vsi ¢lani KNX imajo partnerske
sporazume z zdruZzenjem in tudi poseben logotip (Slika 2); tega lahko uporabljajo samo
registrirani ¢lani, ki imajo za to posebno dovoljenje.

Slika 2: Logotip c¢lanov zdruzenja KNX
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Vir: KNX Association (2017).

Cilji zdruzenja so (KNX Association, 2017):

— ZdruZiti obstojece sisteme s podroc¢ja stavbne avtomatizacije v enoten standard, ki bo
temelj za nadaljnji razvoj in raziskave na tem podrocju.

— Standardiziranje zahtev sistemov, vklju¢no z metodami za testiranje.

— Definiranje in izboljSanje specifikacij standarda KNX, ki se nanasa na vzpostavitev
ustreznega sistema certificiranja izdelkov in servisnih del.
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— Upravljanje in razvoj skupnega programskega orodja Programska oprema za inzenirsko
orodje (ang. Engineering Tool Software — ETS).

— Vzpostavitev sistema usposabljanja in izobrazevanja.

Sistem KNX je v Sloveniji najbolj razsirjen, vendar sem odkrila tudi belgijski in nemski
sistem, imamo pa celo lasten slovenski sistem. Tega je naredilo slovensko podjetje v
sodelovanju s Stevilnimi izobrazevalnimi institucijami in podjetji, vendar zaradi
anonimnosti vseh obravnavanih podjetij, imena ne navajam.

2.3 Raziskava ponudbe pametnih instalacij na slovenskem trgu

Odlocila sem se za namizno raziskavo trga pametnih hi$, pri kateri sem se postavila v
vlogo danasnjega kupca, ki najprej pregleda vse spletne vire z namenom informiranja.
Ugotovila sem, da je ponudnikov veliko in da je dejavnost 0z. ponudba zelo razsirjena.
Presenetilo me je, da se Ze prodajajo komponente za pametno instalacijo, torej se vsak
posameznik, seveda z nekaj znanja, lahko sam loti izdelave pametne instalacije. To sem
ugotovila na spletnem brskalniku Ceneje.si. 1z slike 3 je razvidno, kakSne komponente
ponujajo ob iskalnem kljuu pametne instalacije. Te komponente so zelo razli¢ne, od
brezzi¢nih central, aktuatorjev, krmilnikov, modulov za krmiljenje do vti¢nic za
inteligentni nadzor in drugih.

Slika 3: Komponente pametne instalacije
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Vir: Ceneje d.o.0. (2017).
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Z Googlovim brskalnikom s klju¢no besedno zvezo pametne inStalacije sem nasla vecje
Stevilo ponudnikov in vecCina jih je bilo oglasevanih. Torej ne gre za nakljucno iskanje,
temve¢ so ponudniki plaéali, da so med prvimi ob navedenem kljucu iskanja. Podjetja, Ki
sem jih nasla na dan 11. avgusta 2017, so Lam-E, d.0.0., Magos, Marko Gornik, s.p., Entia,
d.o.o., EVJ Elektroprom, d.o.o0., Projekt gt, d.o.o., Elektro Pecaver, d.o.0., Elektro Pirnat,
Pirnat Miroslav, s.p., Acenta, d.o.0., in PS Promis d.o.0. Spletne strani vseh podjetij sem
podrobno raziskala in zapisala svoje ugotovitve v prilogi 2. Raziskavo sem strnila v tabele,
v prilogah 3, 4 in 5. Podjetja so navedena pod Siframi od A do J v vrstnem redu, ki ni enak
zgornji razporeditvi podjetij. Raziskavo sem omejila na nekaj spremenljivk, s katerimi sem
ocenila podjetja. V nadaljevanju sledi povzetek ugotovitev.

Najprej sta me zanimala leto ustanovitve in Stevilo zaposlenih; ti dve spremenljivki
predstavljata varnost in zanesljivost podjetja. Ce podjetje dolgo deluje in ima veliko
zaposlenih, pomeni, da je uspeSno. V nasprotnem primeru lahko to predstavlja tveganje.
Ugotovila sem, da najdlje deluje podjetje A, ki ima malo zaposlenih, sledi mu podjetje B,
ki deluje dve leti manj in ima zelo veliko zaposlenih. Tretje podjetje, ki je med starej$imi,
je bilo ustanovljeno leta 1998 in ima do devet zaposlenih. Ostala podjetja so relativno
nova, ustanovljena od leta 2002 do leta 2013. Vsa ta podjetja imajo zelo malo zaposlenih,
od enega do devet zaposlenih; podjetje J ima zapisano, da nima ni¢ zaposlenih, kar odpira
vprasanje varnosti. Nato me je zanimala dejavnost podjetij, Ki se je razlikovala med prvimi
tremi in ostalimi podjetji. Podjetja A, B in C imajo za glavno dejavnost elektroinstalacije,
ki jih opravljajo Ze desetletja, sCasoma pa SO se modernizirala in zacela uporabljati tudi
novo pametno tehnologijo oz. izdelovati pametne inStalacije. Osrednja dejavnost ostalih
podjetij so pametne inStalacije oz. hiSna avtomatizacija, gre torej za podjetja, ki so se
razvila z novodobno tehnologijo pametnih instalacij. Podjetji D in F sta uradna zastopnika,
eno za belgijskega in eno za nemskega proizvajalca hi$ne avtomatizacije.

Nato sem pregledala vizijo vsakega podjetja, da bi ugotovila, kaksna je njegova umeritev
in razvojna ambicija. Presenetilo me je, da podjetja B, D in I niso imela zapisanih vizij, kar
je skrb zbujajoce za njihove kupce. Podjetje, ki nima vizije, nima usmeritve, kar pomeni,
da nima cilja, ki bi mu sledilo. V teh podjetjih ne bi priporo¢ila nakupa. Kar §tiri podjetja
(A, E, G, J) imajo vizijo postati eno izmed vodilnih na podro¢ju pametnih/inteligentnih
elektroinStalacij. Podjetji H in G se osredotoc¢ata na kakovost in celovitost svojih reSitev na
podrocju pametnih inStalacij. Podjetje F ima vizijo priblizati tehnoloske reSitve vsem
uporabnikom, kar je zelo zanimiva vizija in mi vzbudi Zeljo po sodelovanju s podjetjem.
Toc¢no to bi morala podjetja poceti, ozavescati ljudi o pametnih inStalacijah, da bi postale
bolj prepoznavne. Naslednja spremenljivka je uporabljeni standard ali sistem. Vecina
podjetij ima sistem KNX, ki je svetovni standard, zagotavlja najveéjo podporo in
posledi¢no varnost. Le podjetji F in G ponujata sistema, ki nista KNX.
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Naslednji spremenljivki se nanaSata na soustvarjalni pristop. Prva je uporabnost informacij
na spletni strani. Ugotovila sem, da vsa podjetja, z izjemo podjetij B in J, ponujajo dovolj
informacij za vsakega potroSnika, ki zeli izvedeti ve¢ o pametnih inStalacijah in 0 podjetju.
Vecina se jih torej zaveda uporabnikove moci in uporabnih informacij, ki jih potroSnik
potrebuje, da izve ve¢ o pametnih instalacijah, ki jih ponujajo.

Zadnja analizirana spremenljivka, je moznost sodelovanja potroS$nika s podjetjem —
soustvarjanje prek spletne strani. Ugotovila sem, da nobeno podjetje ne ponuja moznosti,
da bi lahko potrosnik sodeloval s podjetjem in mu predlagal izboljSave ali dodatne resitve.
Dialog potrosnika s podjetjem je v podjetjih I in J mogoc le prek e-postnega naslova, ki je
zapisan na spletni strani. Enako bi lahko trdila za podjetja A, B, D in F, ki nimajo jasno
zapisano, da uporabljajo tudi socialno omrezje Facebook. Podjetji A in D imata zapisano
na spletni strani, da uporabljata Facebook, medtem ko podjetji B in F tega sploh nimata.
Podjetji B in F sem na$la na Facebooku tako, da sem v brskalnik napisala ime podjetja.
Dve podjetji uporabljata dve socialni omrezji, in sicer podjetje C uporablja Facebook in
Twitter, podjetje H pa Facebook in Google+. Najbolj napredni sta podjetji E in G. Podjetje
E uporablja Facebook, YouTube in LinkedIn, podjetje G pa Facebook, Twitter in
LinkedIn. Lahko trdim, da se ti podjetji najbolj zavedata soustvarjalnega odnosa, ki ga
mora imeti podjetje s potro$niki. Bistvo pristopa soustvarjanja je, da Zeli potro$nik
komunicirati na vseh mogo¢ih kanalih in vzpostaviti dialog, zato mu je treba omogociti
¢im ve¢ kanalov, da uporabi tistega, ki mu ustreza. Vsa podjetja, vkljucena v raziskavo,
potro$nikom omogocajo interakcijo prek e-poste, le podjetji G in E pa to omogocata na kar
treh dodatnih socialnih omrezjih.

2.4 Primerjava treh ponudnikov pametnih instalacij (navidezno nakupovanje)

Analizo ponudnikov v Sloveniji sem nadgradila z navideznim nakupovanjem (ang.
Mystery shopping), da bi ugotovila, ali uporabljajo pristop soustvarjanja vrednosti.
Navidezno nakupovanje je »anonimna raziskava oz. ocena kvalitete storitev in odnosov s
kupci na prodajnih mestih, izvedena bodisi osebno, telefonsko bodisi preko interneta«
(Skrivnostni nakup d.o.0., 2017). To je »kvalitativna raziskava, pri kateri se uporablja
raziskovalna tehnika opazovanja z udelezbo, ki jo izvajajo za to posebej izbrani navidezni
kupci, izurjeni za objektivno ocenitev prodajnega postopka« (Rosi¢, 2007).

Torej ne gre za pridobivanje podatkov od resni¢nih kupcev, temve¢ od navideznih
potros$nikov, ki obiscejo, poklicejo ali kako drugafe vzpostavijo stik s podjetjem oz.
njihovim prodajnim osebjem, pri ¢emer odigrajo vlogo resni¢nega kupca po vnaprej
dogovorjenem scenariju (Skrivnostni nakup, 2017). Navidezno nakupovanje uporabljajo
tudi inSpektorji z namenom odkrivanja napak oz. nepravilnosti poslovanja podjetij (Bohar,
2014). To pa Se ni vse, tudi podjetja uporabljajo to metodo za ocenjevanje zaposlenih
(Cerar, 2016). Ta metoda je odli¢na za ocenjevanje zaposlenih, saj bo delodajalec le tako
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vedel, kako uspeSen je njegov zaposleni, s ¢imer lahko poskrbi za napredovanje in
izboljSanje zaposlenega s pomocjo izobrazevanja na podro¢jih, ki jih Se ne obvlada.

Septembra 2017 sem zacela klicati vsa podjeta, ki sem jih analizirala v poglavju st. 2.3.
Nastopila sem kot navidezni kupec, ki zivi v starejsi hisi v prvem nadstropju, ki obsega 90
m?, z Zeljo imeti pametno instalacijo za osvetlitev in sencila ter kontrolni zaslon na dotik.
Namen je bil pridobiti ponudbo, ki bo vsebovala tako namestitev 0z. vgradnjo kot tudi vso
opremo, vkljuc¢no s stikali, aktuatorji, moduli in napajalnikom. PreseneCena sem bila nad
neodzivnostjo, Se posebej od tistih, ki so na svojih spletnih straneh obljubljali zelo dobro
odzivnost in sodelovanje s kupci. Neodzivnost me je presenetila tudi zato, ker ne gre za
izdelek majhne vrednosti; pricakovala sem ve¢ angaziranosti podjetij. Od desetih podjetij,
ki sem jih Zelela raziskati, sem dobila povratno informacijo le od treh.

Prodajalec iz podjetja A je bil zelo prijazen in ustrezljiv. Na vsa moja vprasanja je
odgovarjal potrpezljivo in vztrajno ter mi posredoval ponudbo v dogovorjenem casu.
Prodajalec podjetja F je bil prijazen in mi povedal veliko novega o pametni inStalaciji,
vendar se ni drzal rokov, ki jih je doloCil za posredovanje ponudbe. Neprestano je
poudarjal, da ima veliko dela in potovanja ter drugo, kar me kot kupca ne zanima. KakSen
teden pozneje sem dobila ponudbo, za zamudo se ni niti opravi€il. Prodajalec iz podjetja G
je bil najbolj zavzet in ustreZljiv, ponudbo mi je poslal Se v istem dnevu. Naredil je zelo
dober prvi vtis in mi tudi vse razlozil. Vsi trije ponudniki so me povabili v njihov salon na
ogled pametnih instalacij in poudarili, da je vgradnja zelo odvisna od potro$nika in
njegovega bivanja, torej od njegovih Zelja, prostora izvedbe in opreme, ki je trenutno Ze
doma. Glavni namen navideznega nakupovanja je ugotoviti, ali podjetja upostevajo
sestavine sodobnega pristopa soustvarjanja vrednosti, ali bodo poskusala izvedeti moje
zelje, ali bodo le vsesplosno svetovala.

2.4.1 Nacrt poteka navideznih nakupovanj

Januarja 2018 sem ponovno kontaktirala vsa tri podjetja. Vsi so me prijazno sprejeli in bili
¢asovno popolnoma prilagodljivi glede obiska njihovih razstavnih salonov. Za izvedbo
navideznih nakupovanj sem prosila g. Dragoljuba Sekuli¢a, da se mi pridruzi kot
strokovnjak za podrocje pametnih his. V okviru svojega magistrskega dela z naslovom,
Vodenje odjema v pametnem domu, je sam izdelal lastni sistem pametne hiSe (Sekulic,
2017). V raziskavi je nastopal kot strokovnjak, jaz pa kot laik. Pred obiskom oz.
navideznim nakupovanjem sem sestavila vprasalnik, katerega sva podrobno pregledala in
izpolnila po vsakem opravljenem navideznem nakupovanju. Vprasalnik je vseboval
naslednjih Sest sklopov:

— Splosna ocena prodajalca
— Podrobna ocena prodajalca
— Ocena prodajalcevega odnosa, reagiranja, prilagajanja, prodajnega pitcha
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— Ocena ponudbe
— Scenariji, »kaj pa ¢e bi« — samostojna izvedba, okvara stikala, vprasanje streznika in
napajalnika

— Prodajalceva ocena konkurence

Prvi sklop, splosna ocena prodajalca, je sestavljen na podlagi Wilsonove ocenjevalne
lestvice (tabela 2), ki zmanjSuje subjektivni pogled, saj je treba na podlagi Steviléne
lestvice splosno in celostno oceniti prodajalca. Ta lestvica je zagotovila objektivno
merjenje, ki je potrebno za zanesljivejSe rezultate raziskave 0z. navideznega nakupovanja.
Wilsonova ocenjevalna lestvica je sestavljena iz ocene in opisa odnosa zaposlenih, ki ju je
treba primerjati, da dobimo ustrezen rezultat glede na navidezni nakup oz. izku$njo ob
njem (Wilson, 2001, str. 721-734). Lestvica vsebuje deset ocen in le Sest opisov prijaznosti
zaposlenih, kar pomeni, da se lahko zgodi, da je neka oseba med dvema opisoma, in takrat
je primeren razred, ki je med njima.

Tabela 2: Wilsonova ocenjevalna lestvica

Ocena | Odnos zaposlenih
10 Odli¢no — izredno vljudni. Prisoten ocesni stik, nasmeh in prijazen nagovor.
9
8 Prijazni, nasmeh.
7
6 Bili so vljudni, vendar je manjkala dobrodoslica, bili so tudi prevec resni.
5
4 Prijazni, vendar preve¢ poslovni. Premalo o¢esnega Stika in pogovora.
3
2 Neosebni in osorni. Zelo malo pogovora in ofesnega stika.
1
0 Zadir¢ni in grobi. Ni¢ o¢esnega stika, malo pogovora.

Vir: Wilson, str. 416 (2001).

Drugi sklop, podrobna ocena prodajalca, je sestavljen iz podvprasanj, ki jih ponavadi
uporabljajo ocenjevalci kakovosti storitev kot del ocenjevalnega lista. Namenjen je
prepoznavanju razli¢nih dejavnikov, ki vplivajo na obcutek, ki ga ima kupec pri interakciji.
Od prodajalca so pri¢akovane naslednje spremenljivke obnaSanja: primerno oblecen,
prijazno pozdravi kupca, nacne pogovor o zeljah kupca, predstavi prodajne artikle, ki
zanimajo kupca, predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v njihovem podjetju, kupcu
odgovori na vpraSanja, izvede prodajni postopek, ocena prostora in izku$nje (Janac &
Weis, 2000, str. 40-81). Za najboljsi rezultat raziskave je potrebna natanénost pri
ocenjevanju teh spremenljivk.
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Sledi sklop glede prodajaléevega odnosa in odzivanja, za tem ocena ponudbe in
sposobnosti sistema glede na razlicne scenarije. Zadnji sklop je vprasanje glede
konkurence z namenom ugotovitve, ali se prodajalci zavedajo konkurence in ali
izpostavljajo svojo konkurenéno prednost. Celoten vprasalnik temelji na oceni prodajalca,
ker je on tisti, ki pusti pecat; podjetje je lahko Se tako dobro, ampak ¢e nima dobrega
prodajalca, ne bo uspesno.

2.4.2 Povzetek vseh treh navideznih nakupovanj

Splosna ocena prodajalca se je za vsa tri podjetja gibala med 6 in 8, ta ocena je vsebovala
celoten vtis, ki ga je prodajalec pustil na potencialnem kupcu. Sledi podrobna ocena
prodajalca po spremenljivkah, ki sem jih predhodno predstavila. Obleka prodajalca: V vseh
treh podjetjih so bili prodajalci primerno ali deloma primerno obleceni, ni bilo nobenih
ekstremov. Prodajalec kupca prijazno pozdravi: V vseh treh podjetjin so prodajalci
prijazno pozdravili. Prodajalec na¢ne pogovor o tem, kaj kupec Zeli: Le v podjetju A je
prodajalec zacel pogovor z obnovitvijo najinih zelja, prodajalca podjetja F in G sta zacela s
svojo predstavitvijo oz. predstavitvijo podjetja. Prodajalec predstavi prodajne artikle, ki
zanimajo kupca: Prodajalca podjetij A in F sta predstavila prave artikle, medtem ko je
prodajalec podjetja G predstavljal kar vse svoje proizvode. Prodajalec predstavi prednosti
za kupca, ¢e opravi nakup v njithovem podjetju: Prodajalec podjetja A je zelo dobro
predstavil sistem, ki ga prodajajo, in predvsem je izpostavil tradicijo podjetja. Pametna
tehnologija je nova in nova podjetja nimajo tradicije, zato je izpostavil svojo konkuren¢no
prednost. Druga dva prodajalca sta izpostavila prednosti svojih podjetij Sele po tem, ko
sem vpraSala za mnenje o konkurenci. Prodajalec podjetja F je izpostavil prednosti
njihovega sistema v primerjavi s sistemom KNX, ki je standard v panogi. lzpostavil je
preprostost in namembnost sistema izkljuéno za bivanje v stanovanju ali hisi. Povedal je,
da je sistem KNX narejen predvsem za poslovne ali vecje stavbe. Prodajalec podjetja G je
izpostavil cenovno prednost svojega sistema.

Spremenljivka prodajalec kupcu odgovori na vprasanja se razlikuje v odgovoru laika in
strokovnjaka, zato v nadaljevanju navajam oba odgovora. Laik: Odgovori vseh prodajalcev
so bili zelo informativni in prodajalci so kljub moji zaigrani nevednosti veckrat odgovorili
na isto vprasanje. Bili so vztrajni in prijazni. Sem se pa pocutila zelo nelagodno, ko
prodajalci niso znali odgovoriti na vpraSanja strokovnjaka. Imela sem obcutek, kot da ne
vedo, kaj prodajajo. To je bilo Se posebej o€itno pri podjetju G. Strokovnjak: Prodajalec
podjetja A je odgovarjal na vpraSanja, vendar nekajkrat nepopolno in prav tako ni poiskal
zelene informacije. Prodajalec podjetja F je odgovarjal na vpraSanja, vendar ne
prepricljivo. Prodajalec podjetja G je ob zelo tehni¢nih vpraSanjih poklical sodelavca, a
tudi ta ni znal odgovoriti na vsa vprasanja. To je pustilo nelagoden obcutek.
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Tudi spremenljivka prodajalec izvrsi prodajni postopek se razlikuje v odgovoru laika in
strokovnjaka, zato v nadaljevanju sledita oba. Laik: Prodajalec podjetja A je vprasal po
naslednjih korakih, ki jih Zeliva narediti, in dal vizitko. Prodajalec podjetja F ni izvedel
prodajnega postopka, ampak je zelel ve¢ informacij o najinem domu. Prodajalec podjetja G
ni izrazil namena zakljucka prodajnega postopka. Strokovnjak: Prodajalec podjetja A in F
sta zakljuéila prodajni postopek, medtem ko ga prodajalec podjetja G ni.

Zadnja spremenljivka podrobne ocene prodajalca je bila prostor in ocena celotne izkusnje.
Podjetje A nima razstavnega salona, sestanek je potekal v pisarni prodajalca, ki je imel
nekaj razstavljenih komponent, vendar ni bilo uporabniSke izkus$nje. Sistem sva lahko
preizkusila in je zatajil. Podjetje F ima svoj razstavni salon v Mirju, zato je bila lokacija
sestanka v ljubljanski gostilni, kar je bilo neprimerno, in tudi prodajalec ni imel s seboj
dodatnih elementov za predstavitev. Glede na to, da je bila lokacija popolnoma
neprimerna, sem pri¢akovala, da bo to nadomestil s promocijskim materialom, ampak ni
bilo tako. Podjetje G ima manjsi razstavni salon, ampak le z osnovnimi funkcionalnostmi.
Tudi njihov sistem je ob preizkuSanju zatajil. Imela sva problem s parkiranjem. Prodajalec
naju je popeljal skozi predstavitev s promocijsko revijo, ki sva jo na koncu dobila.

Ocena prodajal¢evega odnosa, reagiranja, prilagajanja, prodajnega pitcha: Prodajalec
podjetja A je pustil prijazen vtis, se nama je zelo prilagajal in se zanimal za najine Zelje.
Prodajnega pitcha ni bilo, takoj je zacel govoriti o izdelkih, el je v detajle, da je vzpostavil
odnos in videl, kaj si zares zeliva. Prodajalec je takoj vprasal, kdaj Zeliva imeti narejeno, in
se takoj hotel zmeniti za datum, kar je bilo zelo presenetljivo in dobrodoslo.
Verodostojnost je bila prisotna, a jo je s svojo obleko (pohodniska) in prostorom sestanka
(njegova pisarna) delno zmanjSal. Prodajalec podjetja F je pustil dober vtis poznavalca
celotne avtomatizacije doma, a je bil zelo naporen v svojem prodajnem govoru, zato sva ga
morala kar ustaviti. Ni se posvetil najinim zeljam, ampak je bolj govoril o belgijskem
izdelku, ki ga zastopa, in o svojih projektih, za katere je ponudil tudi ogled. Verodostojnost
je pokazal, vendar jo je bilo tezko upoStevati v gostilni, kjer je bil sestanek. Prodajalec
podjetja G je imel sicer profesionalen odnos, vendar je bil zelo neizkusen, kar se je kazalo
v nepripravljenem scenariju in neprestanem skakanju med razlicnimi deli ponudbe.
Verodostojnost je s svojim neznanjem zmanj$al. Zaznala sva tudi njegovo zZivénost med
pogovorom o zaprtju podjetja in posledicah, kar naju je skrbelo, saj gre za relativno novo
in majhno podjetje.

Ocena ponudbe: Podjetje A ponuja klasi¢ni sistem KNX, ki deluje na principu svetovnega
standarda in za katerim stoji ve¢ kot 400 proizvajalcev in partnerjev. Torej ze sam sistem
ponuja varnost in obstojnost, saj je vkljuéenih preve¢ podjetij, da bi bila upravi¢ljiva skrb
zaradi propada. Sistem je izredno prilagodljiv, nanj je mozno prikljuciti razli¢ne naprave.
Zelela sva zaslon na dotik, ki ga je prodajalec odsvetoval, &esar da je predrag. Ponudba je
bila najdrazja med tremi, vendar pa so ponujali tudi izvedbo, kar drugi dve podjetji nista.
Podjetje F ponuja belgijski izdelek, ki je odprtokoden sistem, kar pomeni, da ob predaji
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uporabnik dobi celoten projekt na USB-kljucku in je njegov lastnik. Celoten sistem
upravlja uporabnik in po inStalaciji sistema ne potrebuje veC podjetja. Sistem nima
standarda, zato je zelo omejen in ni razsirljiv na druge pametne naprave. Edini je ponudil
garancijo sistema. Elementi tega ponudnika so zelo vSe¢ni in imajo moderen videz.
Podjetje G sicer ponuja izdelek, ki so ga sami razvili, vendar manjkajo nekatere resitve in
sistem ni popolnoma prilagodljiv. Zmotilo naju je, da gre za zaprt sistem, kar pomeni, da
morava ob vsaki tezavi klicati podjetje za pomoc¢. Ta podpora je sicer brezplacna, ampak
ze misel, da bova vedno potrebovala podjetje je bila dovolj, da se ne bi odlocila zanje. Vsi
podatki o uporabi so shranjeni pri podjetju in so njihova last. Takoj naju je zanimalo, kaj se
zgodi s podatki, ¢e podjetje propade, kje je streznik in ali dela kopije, ampak v podjetju ni
bilo nikogar, ki bi nama na to odgovoril, zato sva dobila odgovor po e-posti. Izvedela sva,
da se vsi podatki ob zaprtju podjetja izbrisejo in da se kopije podatkov na strezniku delajo
dnevno, vseeno pa nisva izvedela, kje je streznik. To pomeni, da gre ob propadu podjetja
celotna investicija v pametni dom v ni¢, ker gre za popolnoma neodvisen sistem in se ne
more povezovati z drugimi sistemi. Dobljena ponudba je bila najcenejSa med tremi.

Scenariji »kaj pa ¢e bi« — samostojna izvedba, okvara stikala, vpraSanje streznika in
napajalnika: Podjetje A ima lastno izvedbo, za katero ponuja garancijo. Prodajalec sprva ni
razumel, da bi Zelela sama izvesti inStalacijo sistema, nato je pa povedal, da je to mozno.
Ob okvari stikala sistem javi napako, ki jo je treba odpraviti fizi¢no, potreben pa je tudi
vzdrzevalec, ki oddaljeno dostopa, da odpravi napako $e v sistemu. Uporabnik dobi celoten
projekt ob predaji na USB-kljucku, vendar je za dostop do projekta potreben certificirani
izvajalec. Streznik je pri proizvajalcu v tujini in nima za$¢itenih povezav med elementi, kar
je skrb vzbujajoce, ker je vse na enem vodilu. To pomeni, da lahko nekdo prek tega vodila
prebere vse podatke o pametnem domu. Slednje naj bi z uvedbo posodobitve sistema v
kratkem odpravili. Integracija sistema je moZna z vmesniki za vse Zelene naprave, vendar
vsak vmesnik stane 60 evrov (v nadaljevanju EUR). Torej je razsirljivost sistema
neomejena, vendar stane.

Podjetje F nima svojega izvajalca za izvedbo del, zato je sprejel najino idejo, da sama
izvedeva inStalacijo sistema, ki ga nato oni le pregledajo. Okvare stikala sistem ne zazna,
zato je potrebna le zamenjava stikala. Celotna integracija z drugimi napravami ni mozna,
mogoc¢ je le vklop/izklop drugih naprav. Streznik ima uporabnik na domu in ga sam zas¢iti,
za oddaljeni dostop mora dostopati le do lastnega omrezja. Napajalnika ni, lahko ga
dodava sama. Vsecna je odprtokodnost, hkrati pa je to tudi slabost, ker ne zagotavlja
podpore kot sistem KNX, kjer je v mrezi veliko podjetij. Podjetje G nima svojega
izvajalca, zato lahko inStalacijo izvedeva sama, oni le preverijo, ali je bilo vse narejeno
pravilno. Okvare stikala sistem ne zazna, zato je potrebna le zamenjava, nastane pa
problem, ¢e ne gre le za okvaro stikala. V tem primeru je treba poklicati za pomoc
podjetje, ki oddaljeno dostopa in ugotovi, kakSna je napaka. Ni mozna integracija z
drugimi napravami, ker gre za zaprt sistem. Mogo¢ je le sistem vklop/izklop za dodatne
naprave. Imajo streznik, ki je zaprt, in napajalnik je v redu.
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Prodajal¢eva ocena konkurence: Prodajalec podjetja A ni zelel komentirati konkurence,
nato se je opogumil in ob moji omembi manjsega slovenskega podjetja izrazil skrb, da gre
za manjse podjetje, ki temelji na posameznikih in nima podpore ali zaveze kot pri sistemu
KNX. Nato je izpostavil konkuren¢no prednost sistema KNX, da gre za zelo ogromen
zdruzenje, ki temelji na svetovnem standardu, zato je varnost zagotovljena. Name je zelo
vplival velik plakat, na katerem so bili logotipi vseh podjetij, ki so vkljuceni v zdruzenje.
Prodajalec podjetja F se je Ze ob zacetku pogovora distanciral od sistema KNX, ¢e$ da je
bolj za poslovne ali ve¢je stavbe in da je njihov sistem primernejsi za bivalne prostore.
Komentiral je tudi slovensko podietje, ki je zelo mlado in majhno, in se vprasal, kaj bo, ¢e
nehajo delovati. Hkrati je opozoril na omejenost njihovega sistema in svetoval, naj se
pozanimava. Prodajalec podjetjia G ni Zelel komentirati konkurence, izpostavil pa je
konkurenéno prednost podjetja, in sicer ceno, kar zagotovo drzi, saj je bila njihova
ponudba najcenejSa. Komentiral je le, da sistem KNX ni za hiSe in da je za to primernejsi
njihov sistem.

2.4.3 Zakljucne ugotovitve navideznega nakupovanja

Ne morem trditi, da je teorija prenesena v prakso, saj nobeno podjetje ne uporablja pristopa
soustvarjanja vrednosti s kupcem v takSnem smislu, kot sem ga predstavila v prvem
poglavju. V celotnem procesu ustvarjanja pametnega doma mora biti kupec sicer prisoten
in razkriti svoje zelje ali potrebe, da se sistem pametnih inStalacij lahko nastavi. Lahko pa
trdim, da se vsi ponudniki dobro zavedajo spremenjene vloge potroSnika, Ki ima veliko
informacij in virov za pridobitev znanja. Podjetje A je zelo takti¢no pristopilo k prodaji
novodobne inStalacije, saj imajo dolgoletno tradicijo ukvarjanja z elektroinsStalacijami, zdaj
pa so stopili korak naprej in uvedli tudi novo tehnologijo. Podjetje G je kot konkuren¢no
prednost, poudarilo ceno, ki jo bosta tradicija in ugled v oc¢eh kupca vedno premagala, je
pa to odvisno od posameznega kupca. Nekateri dajejo prednost varnosti in zanesljivosti, ki
ju predstavljata podjetji A in G. Drugi kupci pa bi se odlocili za podjetje F, ki je sicer
pustilo vsiljiv pecat, ampak ponuja najbolj vizualno privlacne elemente pametne
inStalacije.

3 RAZISKAVA POVPRASEVANJA PO PAMETNIH HISAH IN
IZDELAVA KONCEPTA

3.1 Analiza povprasSevanja po pametnih inStalacijah

V tem poglavju se osredoto¢am na trg povprasevanja po pametnih hisah. Pametni domovi
poskusajo uporabnikom zagotoviti udobje, priro¢nost in varnost ¢lanov gospodinjstva s
¢im bolj ekonomi¢no ucinkovito porabo elektri¢ne energije, kar zagotavlja zmanjSevanje
stroSkov energije. Za razumevanje potro$nikov oz. tega, zakaj se pametni domovi Se vedno
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niso tako razsirili, kot je bilo napovedano, so v Veliki Britaniji opravili poglobljeno
raziskavo, v kateri so izvedli ve¢ delavnic s potrosniki, intervjuvali strokovnjake in prou¢ili
literaturo.

Glavni Stirje poudarki raziskave so (Balta-Ozkan, Bicket, Davidson & Whitmarsh, 2013,
str. 363):

— Pametni domovi in sorodne tehnologije lahko zagotovijo Stevilne prednosti.

— Tehnologije morajo biti zanesljive in morajo sovpadati z nacinom Zivljenja
gospodinjstva.

— Glavne skrbi potrosnikov so strosek, nadzor in zasebnost.

— Zaupanje v energetska podjetja in vlado je pomembno.

Raziskava potrjuje, da se morajo ponudniki pametnih tehnologij bolj osredotociti na
potroSnike in njihove potrebe, jih povezati z obstojeCo tehnologijo in je ne vsiljevati.
Zaupanje je rdeca nit raziskave, kajti poudarjajo jo tako potroSniki kot strokovnjaki. Gre
namre¢ za sestavino, na katero je pozabila celotna industrija in je mogoce tudi glavni
razlog, da se pametne tehnologije niso tako razsirile. Raziskava predlaga, naj vlada
pomaga pri vzpostavljanju zaupanja, kajti gre za globalni podnebni problem, ki ga lahko
naslovimo tudi z uporabo pametnih tehnologij, ki omogocajo manjso ali vsaj bolj
ekonomi¢no porabo elektrine energije. Svetovnega izziva podnebnih sprememb se
zavedajo tudi Zdruzeni narodi, ki so decembra 2015 podpisali PariSki sporazum za
zmanjSanje emisij do leta 2030, ki ga podpira tudi Slovenija (Bhati, Chan & Hansen,
2017). Ponudniki pametnih tehnologij bi lahko to situacijo izkoristili v svoj prid in
oglaSevali, da so pametne tehnologije ena izmed reSitev podnebnega problema, posledi¢no
pa lahko vsak prebivalec prispeva k zmanjSanju porabe energije.

Trg pametnih hi§ je izjemno specifi¢no podrocje, ki se Sele razvija, zato je zelo malo
potencialnih kupcev in tudi ljudi, ki sploh kaj vedo o tem. Zaradi zahtevnosti obravnavane
teme uporaba kvantitativnega raziskovanja s pomoc¢jo ankete ni bila moZna. Zato sem
koncept pametne hise zasnovala s pomocjo skupinskih pogovorov, in sicer v dveh fazah. V
prvo fazo so bili vkljuceni strokovnjaki in v drugo laiki.

3.2 Prvi koncept ob pomoci strokovnjakov

Najprej sem izvedla fokusno skupino s Sestimi udeleZenci, ki so se s pametnimi
instalacijami in hisami Ze srecali in imajo znanje s tega podrocja. Raziskavo sem izvedla
ob upostevanju analize pristopa soustvarjanja, raziskave slovenskih ponudnikov pametne
tehnologije bivanja in zgornjih ugotovitev o povprasevalnem delu trga pametnih
tehnologij. Zdruzila sem vse dosedanje ugotovitve in jih uporabila za nadaljnje
raziskovanje. Raziskava je bila izvedena na domu v Ljubljani, 18. februarja 2018 in je
trajala priblizno dve uri.
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3.2.1 Nacrt poteka fokusne skupine

Sledi opis nacrtovanih korakov za izvedbo prve fokusne skupine, nato pa opis dejanske
izvedbe. V prvem koraku sem razdelila delovne liste z nekaj vprasanji, da udeleZenci
najprej sami razmislijo o svojih jutranjih navadah, navadah ob prihodu domov in odhodu
od doma ob razli¢nih priloznostih. Namen prvega koraka je bil, da se vsak posameznik
osredoto¢i na lastne potrebe in navade ter ni pod vplivom odgovorov drugih. VV drugem
koraku smo izvedli brainstorming na vpraSanje, kaj je pametna hisa. Zelela sem v petih
minutah zbrati vse ideje, ki bodo prisle na plan. V tretjem koraku sem skusala dobiti opis
idealne pametne hise vsakega udeleZenca. To je bil podaljsek prejSnjega koraka, ki bo
pripomogel k snovanju prvega koncepta pametne hise. V Cetrtem koraku sem skuSala
izvedeti mnenje udelezencev glede razsirjenosti pametnih his: ali so dovolj razsirjene, ali je
Se potencial, ali vedo, koliko ¢asa je ta tehnologija na voljo, ali napreduje, kaj bi morali
ponudniki narediti, da bi pospeSili prodajo ali vsaj razsirili ozave$¢enost o napredni
tehnologiji. V petem koraku sem skusala ugotoviti, kaksen je odnos vsakega posameznika
do oddaljenega upravljanja doma, ali imajo morda kaksne pomisleke. V ve¢ raziskavah
sem opazila, da je velik dejavnik pri odlo¢itvi za pametno hiSo zaupanje, zato sem s tem
vpraSanjem raziskala to tematiko. V Sestem koraku sem raziskala, kak$ne koristi in
tehni¢ne lastnosti bi udeleZenci pric¢akovali od idealne pametne hiSe in kdo je po njihovem
mnenju ciljni trg — vsi ali le tehni¢ni navdusenci.

3.2.2 lzvedba prve fokusne skupine
Tabela 3 prikazuje osnovne demografske podatke o udelezencih.

Tabela 3: Demografija prve fokusne skupine

Oznaka Spol Izobrazba Prebivalisce Status Kraj dela
Ul Moski mag. inZ. el. Ljubljana Zaposlen | Ljubljana
U2 Zenska mag. ekon. ved Zasavje Zaposlena | Ljubljana
U3 Moski mag. inZ. el. Zasavje Zaposlen | Ljubljana
U4 Moski mag. inZ. el. Ljubljana Zaposlen | Kranj

us Moski Gimnazijski maturant | Ljubljana Zaposlen | Ljubljana
U6 Moski Lesarski tehnik Bohinj Zaposlen | Ljubljana

Vir: Lastna izdelava.

Na dan izvedbe prve fokusne skupine, 18. februarja 2018, je prislo Sest udelezencev; trije
so magistri inzenirji elektrotehnike in trije so poznavalci podro¢ja pametnih domov. Vsi so
zaposleni in imajo povprecni do nadpovprecni dohodek. Vsi udelezenci so tehnoloski
navduSenci. Razvilo se je veliko idej in tudi sama sem se naucila kar nekaj novega. Sledi
opis poteka pogovora s predhodno opisanimi koraki.
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V prvem koraku sem ugotovila, da imajo udelezenci fokusne skupine vecinoma enake
navade na delovni dan ali na dela prost dan. Vsi uporabljajo budilke, prizgejo lu¢ in
dvignejo rolete, nato preverijo svojo e-posto, druzabna omrezja in novice. Ob odhodu na
pocitnice so nekateri omenili, da izklopijo vse elektri¢ne naprave in zaprejo ventil za vodo,
ob prihodu s pocitnic pa te naprave in vodo priklopijo nazaj. Udelezenci so se zelo
razpisali pri vpraSanju, kaj bi zeleli narediti neposredno pred povratkom, vendar tega ne
morejo storiti. VpraSanje se je nanasalo na oddaljeni dostop do upravljanja hise. Idej je bilo
ogromno: nadzor nad temperaturo oz. ogrevalnim/hladilnim sistemom in vlago, video
nadzor in alarm, prezraCevanje, razsvetljava. Bilo je tudi nekaj zanimivih idej: simulacija
prisotnosti oseb v prostoru z nazdorom razsvetljave, nadzor nad dobrotami v hladilniku,
kuhinjski robot, ki pripravi obrok, in prebiranje novic ob voznji domov z dela, v smislu
samovozecega vozila ali avdio branja novic.

Sledil je drugi korak, ki je vseboval brainstorming o temi, kaj je pametna hiSa, ampak je
bilo toliko idej, da ni trajal predvidenih 5 minut, ampak priblizno 20 minut. Najveckrat je
bilo omenjeno, da so bistvo pametne hiSe avtomatizacija, nadzor in spremljanje parametrov
senzorike, nato pa analiza parametrov in opozorilo ob odstopanju. Udelezenci so videli
prednost pametne hiSe v prihranku ¢asa, povezanosti raznih naprav in udobju ali ugodju, ki
ga celoten nadzor hiSe ponuja. Razvila se je debata o opredelitvi pametne hiSe, kajti za
nekoga je pametna hisa Ze hiSa z avtomatiziranimi roletami in razsvetljavo, medtem ko
nekdo drug gleda na pametno hiSo kot na pasivno hiSo, ki je Ze ob gradnji nacrtovana s
pametnimi oz. varénimi materiali za ¢im vecjo samooskrbo in preskrbljenostjo z lastno
elektriko, vodo, internetom in razgradnjo smeti. Ideja je bila, da je pametna hiSa tako
samozadostna, da se lahko kadarkoli tudi premakne na drugo lokacijo in ni odvisha od
nikogar oz. nicesar. Razvile so se tudi nekatere ideje, ki sem jih sliala prvi¢, npr. da bi
hisa javila, ko bi se nabral vodni kamen v ceveh ali pralnem/pomivalnem stroju, ali da bi se
podatki o porabi poSiljali v centralno zbiraliS¢e podatkov, kjer bi ponujali najbolj
optimalno ceno elektrike in vode. Predlog je bil tudi, da bi bili vhodni podatki iz hise
povezani z eksternimi viri, kot je vremenska postaja na Krimu, ki imajo to¢en podatek o
razmerah na Zeleni destinaciji, kamor je oseba namenjena, kot tudi o razmerah zunaj
lastnega doma.

V tretjem koraku so udelezenci povedali, kaj je njthova idealna pametna hiSa. Za
udeleZzenca 1 (v nadaljevanju bom udelezence oznacila z U) idealna pametna hiSa
predstavlja popolno avtomatizacijo doma o0z. neodvisnost za ni¢ stroskov. U2 meni enako
kot Ul, vendar bi se morala hiSa Se sama pospraviti 0z. imeti robota. U3 si predstavlja
idealno pametno hiSo tako, da vsebuje delno avtomatizacijo doma, da lahko uporabnik
nekatere nastavitve tudi sam prilagodi svojim potrebam in Zeljam za manjSi strosek.
Idealna pametna hisa za U4 ima optimalno porabo energentov in nadzor nad napravami za
dosego najvecje stopnje udobja in/ali ugodja. U5 meni, da je idealna pametna hisa
popolnoma zaprt in avtomatiziran sistem, ki se sam uc¢i navad uporabnikov in se jim sproti
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prilagaja. U6 pa meni, da je pametna hisa odprt avtomatiziran sistem, ki ga uporabnik sam
prilagodi svojim potrebam in Zeljam.

V Cetrtem koraku je sledila razprava o razsirjenosti pametnih his. U1 meni, da so pametne
hise prisotne Ze od pojava elektrike, vendar se v razlicnih obdobjih pojavijo v razli¢nih
oblikah. V zadnjem casu gre predvsem za porast tehnologije, s tem pa za razsiritve in
povezave s pametnimi napravami, Ki jih vsakodnevno uporabljamo. U3 meni, da je bil
zacetek pametnih inStalacij z relejno tehniko, ki je bila zelo draga. Zdaj prihaja v ospredje
mlajSa generacija, ki zaupa tehnologiji in se bo odlocala za pametne hise. Starejse je treba
0zavescati in jim priblizati ugodje pametne hise, ki jim je lahko v pomo¢. U4 pa meni
nasprotno od predhodnikov, da se obdobje pametnih hi§ Se ni zacelo. Trenutni razvoj je
predvsem prednastavljena avtomatika, kar po njegovem mnenju ni pametna hisa. U5 se
strinja s prejsnjim odgovorom, da gre predvsem za avtomatizacijo in napredek Sele prihaja.
Potrebno je zaupanje v sistem in obdelavo podatkov. Sistem bomo sprejeli, ko ga bo imel
sosed. U5 je dal prispodobo pocasnega kuhanja Zabe — posameznik se mora navaditi in
sprejeti pametno tehnologijo v lastnem domu. U2 vidi zelo velik potencial pametnih his; ko
se bodo razsirile, bodo postale standard. Trenutno So cenovno nedostopne in ljudje $e niso
pripravljeni sprejeti te tehnologije. U6 pa vidi potencial v pasivnih hiSah. Meni, da bodo
mladi sprejeli ta sistem, starejsi pa ne.

V okviru razprave o razsirjenosti pametnih his se je razvila dodatna debata 0 ozaves¢enosti
ljudi glede pametnih hiS. Ul meni, da bodo ljudje pripravljeni kupiti pametno hiSno
tehnologijo, ko ne bo potrebno nobeno poseganje v staro hiso, da se bo sistem le vgradil
brez vecjih posegov in deloval. Trenutno je percepcija, da mora ¢lovek imeti novo hiSo, da
lahko vgradi pametno inStalacijo. U2 meni podobno, da gre za mentaliteto ljudi, ki Se niso
pripravljeni sprejeti obstojece tehnologije. U3 kot trenutni oviri vidi, ceno in percepcijo
ljudi, koliko ta sistem res potrebujejo. U4 je prepriCan, da bi se moralo ozaveScanje
osredotocati na starejSe ljudi, ki naj bodo ciljna skupina. Mladim naj se le promovira, ker
sistem poznajo. U5 pa meni, da je tehnologija dostopna in cenovno primerna le pri
novogradnjah, za prodajo pa je potreben le dober marketing, ki ga $e ni bilo za ta sistem.

V petem koraku je sledila tema oddaljenega upravljanja doma in zaupanje v sistem. Ul
meni, da se bodo pametne hise razsirile, ko bo uporaba vredna ve¢ kot zaupanje in podatki.
U2 je dala primer mobilnega telefona, da imamo na njem veliko podatkov in smo se s tem
sprijaznili. Tudi s pametnimi hiSami se bomo, ko bodo cenovno dostopne in bodo dobro
predstavljeni argumenti uporabe in delovanja. Delna reSitev bi bila klasi¢na insStalacija z
dodatkom pametne inStalacije. U4 meni, da bodo ljudje z razsiritvijo pametnih his prisiljeni
v novo tehnologijo, kot se je zgodilo z IP-televizijo. Laik se bo tezko odlocil, a ko bo
zagotovljena zanesljivost bo to lazje. Ljudje ne bodo pripravljeni popolnoma zamenjati
inStalacije. U3 meni, da ljudje tezko zaupajo, in ¢e se bo v medijih pojavila novica, da je
pametna hiSa povzrocila S§kodo, bo to povzrocilo ogromno $kodo na trgu pametnih domov,
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informacija pa bo ostala v spominu ljudi. U6 je prepri¢an, da se bodo ljudje odlo¢ili za
pametne hise, ko bodo sprejeli samovozece avtomobile.

V zadnjem Sestem koraku sem udelezence prosila, da se postavijo v vlogo kupca in
povedo, katero pametno inStalacijo bi zeleli imeti, ¢e bi se odlocili za nakup pametnega
doma. U2 bi najprej vprasala, kaj ponujajo, nato bi dodatno vpraSala, ali imajo npr.
ogrevanje na daljavo. Ce ne bi bila dovolj §iroka ponudba, bi se obrnila na drugo podjetje.
Glede varnosti in zasebnosti podatkov v pametni hi§i meni, da bo to kmalu tudi
zakonodajno pokrito. Hkrati pa bodo morali ponudniki dokazati, da se napake v sistemu ne
dogajajo oz. se to zgodi npr. enkrat letno. Meni, da je pametna hisa trenutno luksuz. U4 bi
nastel svoje zahteve: nadzor in upravljanje razsvetljave, rolet, ogrevanja in nadzor nad
porabo energentov. Zelel bi sliati dodatne moZnosti. Meni, da gre za luksuz, vendar je
dolgoroc¢no to ugodje in imajo sistemi trenutno preve¢ minusov, zato je potreben Cas, da se
tehnologija razvije. U3 bi Zelel avtomatizacijo v domu, nadzor temperature in vlage z
vectoCkovnim merjenjem, da bi poznal razliko v prostorih. Hkrati mora biti sistem
regulacijski, npr. ¢e se odpre okno, se klima ugasne. Najbolj pa je pomemben oddaljen
dostop, ki mora biti nujno varen, sicer ni uporaben. Meni, da se trenutno odlocajo za ta
sistem ljudje, ki imajo Zeljo po neCem novem in so navduseni nad novo tehnologijo. U6 bi
zelel imeti vse in bi hotel tudi vse vedeti. Meni, da gre v prvi vrsti za udobje in nato luksuz.
Ko bodo resili tezavo vdora v samovozeci avtomobil, bodo tudi za pametno hiSo zagotovili
popolno zasebnost. U1 bi Zelel imeti svoj zaprt sistem, ki bi bil dostopen samo njemu kot
uporabniku. Celoten hardware oz. srce sistema mora biti v njegovi hisi in imeti mora
moznost nadgradnje sistema v skladu z lastnimi zahtevami in Zeljami. U5 bi Zzelel
zagotovitev najboljse kvalitete zraka in da bi hiSa sama vedela, katere parametre mora
uravnavati za dosego Zelene zahteve, pa naj bo to katerikoli zahteva ali Zelja. Pametne hiSe,
ki so trenutno na trgu, se morajo najprej uciti navad uporabnikov in v tem casu mora
uporabnik trpeti. To se udeleZencu zdi izjemno mucno, zato bi sam kupil sistem, ki bi imel
vse parametre prednastavljene in bi celota delovala Ze ob vgradnji.

3.2.3 Zaklju¢ne ugotovitve prve fokusne skupine

Udelezenci, magistri inZenirji elektrotehnike, niso toliko ozaves¢eni o pametni tehnologiji,
kot sem pri¢akovala. Nekateri so vedeli ve€, drugi manj. Strokovnjaki menijo, da si vsak
posameznik drugace razlaga in predstavlja pametno hiSo. Laiku bo dovolj, da lahko
nadzoruje in upravlja razsvetljavo in rolete, medtem ko Zeli strokovnjak hiSo, ki Ze bolj
meji na pasivno hiSo, torej varénost v vseh pogledih in najve¢jo mero avtomatizacije.
Strokovnjaki nujno potrebujejo statistiko porabe, da se prepri¢ajo o var¢nosti sistema.
Trenutno mnenje strokovnjakov o pametni tehnologiji je, da je predraga in Se vedno
premalo razvita, da bi se lahko razSirila. Predvsem pricakujejo razvoj v sami vgradnji
sistema v dom, da bi bilo potrebnega ¢im manj poseganja v elektroinstalacijo oz. da bi se
sistem le dodal obstojeCemu. Za zagotovitev najvecje mere varnosti, strokovnjaki menijo,
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da je treba narediti popolnoma zaprt sistem, podatki pa naj se shranjujejo pri uporabniku.
Potrebna je tudi vkljucitev senzorjev (pozara, poplave, itd.), ki bodo povezani z alarmi, ki
bodo javljali nevarnost. Strokovnjaki enotno menijo, da je ozave$¢enost o pametnih hisah
slaba, ker Se ni bilo primernega trZzenja oz. promocije. Promocija naj se osredotoca
predvsem na starejSe, ki trenutno Se ni¢ ne vedo in jih je treba seznaniti s tem podro¢jem.

3.2.4 Prvi koncept pametne hise

Teoreticna podlaga magistrskega dela temelji na pristopu soustvarjanja vrednosti, ki pravi,
da morata podjetje in potrosnik sodelovati in razvijati odnos skozi dialog in interakcijo.
Navedla sem tudi razli¢ne kanale, ki jih ustvari podjetje, da se lahko vzpostavi dialog, da
interakcije steejo. Soustvarjalni koncept pomeni predvsem, da bom v konceptu upostevala
vse izku$nje, pricakovanja in Zelje, ki sem jih izvedela od udelezencev fokusne skupine
hkrati pa bom poskusala vkljuciti vse dosedanje ugotovitve, vklju¢no z navideznimi
nakupovanji. Preden za¢nem opisovati koncept, naj opiSem proces razvoja novega izdelka

(slika 4).

Slika 4: Osnovni proces razvoja novega izdelka

o
v Iskanje in Oblikovanje in Vrednotenje Uvedba izdelka
izbiranje novih testiranje —» izbranega —» Razvoj izdelka P
" - na trg
idej koncepta izdelka koncepta

Vir: Benedetto & Crawford, str. 24 (2011).

Prva stopnja je iskanje in izbiranje novih idej, kar sem v tem primeru naredila z
navideznimi nakupovanji in prvo fokusno skupino. Rezultat tega bo v nadaljevanju opisan
prvi koncept pametne hiSe. Sledi faza oblikovanja in testiranja koncepta. Prvi koncept bom
oblikovala v nadaljevanju, nato pa sledi fokusna skupina, ki bo testirala ustvarjeni koncept.
Temu sledi faza vrednotenja izbranega koncepta. To fazo bom prilagodila raziskavi, saj
bom po testiranju ustvarila koncept, ki bo najbolj ustrezal Zeljam in izku$njam udelezencev
fokusne skupine.

Ce bodo konceptu manjkali kaksni elementi, jih bom dodala in ustvarila nov koncept, ki bo
najbolj ustrezal potencialnim kupcem. Namen je torej ¢im bolj vkljuciti soustvarjanje s
potros$niki in jih upoStevati, kajti gre za koncept s pristopom soustvarjanja. Kon¢nega
koncepta ne bom dodatno vrednotila, ampak ga bom Stela kot najprimernejSega in
pripravila trzenjsko strategijo. V osnovnem procesu razvoja novega izdelka sledi faza
razvoja izdelka, kar bom naredila skupaj s strokovnjakom g. Sekuli¢em, ki je razvil lastno
pametno hiSo (Sekuli¢, 2017). Sam je pristopil k izdelavi pametne hise s pomocjo
inZenirskega pristopa, kar pomeni, da je vkljucil v pametno hiSo tisto, kar je tehnolosko
mogoce in najbolj uporabno glede na njegove izkusnje. Maketo iz lesa, ki jo je sam
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zasnoval, bom nagradila z vsemi elementi pametne hise, ki se bodo izkazali za nujne pri
izdelavi koncepta. Zadnji korak je uvedba izdelka na trg, kar bom naredila navidezno z
dobro zastavljeno trzenjsko strategijo.

Kljuéne lastnosti prvega koncepta v skladu z metodologijo, ki jo predlaga Cooper (1993),
SO.

— Tehnologija: lu¢ + barvna lu¢ ON/OFF/dimanje, pocitnice, alarm, kamera za domofon,
ventilator.

— Korist: nadzor + kontrola: ro¢na + prek medijev, statistike porabe, javljanje alarma (ob
vdoru in pozaru), video nadzor, uravnavanje kvalitete zraka, temperature in vlage.

— Potreba: mo¢ potrebe po uporabi izdelka, razlike med testnim izdelkom in
konkurenénimi na trgu, zaznana vrednost testnega izdelka v uporabnikovih oceh in
nakupna namera.

Sledi opis koncepta (slika 5), ki je bil narejen na podlagi raziskave z udelezenci prve
fokusne skupine.

Slika 5: Koncept prve fokusne skupine

Predstavijam vam nov izdelek, & smo ga oblikovali 5 pomodio [judi, kot ste vi. Dom je
|povezan feko z obdutbom kot tudi 5 fizidnim prostorom. Zaradi tega razloga smo zasnovall
izdelek, & bo dom apremil z opreme, katera bo povedala obdutek domadnasti in dala popoln
ahiutel udohia in vgodia, Za to mora imeti veak Slan gospadingstva kortrolo in nadzor nad
upravijanjem doma. Na¥ pametnl dom vsebuje upravijanje vseh svetil radno in prek medijev
(rpr. mobilng telefon, radunalnil), avtomatsko upravijanje temperature in viage ter s tem
zagotavijanje najbolife valitete zraka, Za varnost je poskrbljeno z video nadzorom vhoda in
serzorfem pozara, ki bosta prek alarma javila mevarnost na pametne naprave, ki jik dolodi
uporabnik, V nasprotin s korkurenco zagotavijaomo povezijivost vseh naprav v dowud 5
|pametno inStalacijo. Celotni 'moZgani' oz, hardware' bo pri uporabniki in v njegovi lasti ter
dodatno zaffiten. S tem ukrepom smo zasnovali rovo varmo generacijo pametnih hif, kjer
bodo vsi podathi shrapjeni samo pri wuporabril in bo izkljulena nevarnost izguhbe alfi
kopiranja podatkoyv o uporabmibi, Poleg tega zagotavijameo vsakeru Slanu gospodingstva
kontrolo in nadzor nad energenti v domus. Se ved sistem sproti izdeluje statistike, ¥ so v
veakem trenuti na voljo za voogled in Zeleno spremembo. Tako ima uporabnik vee podatke o
porabl in lahko izbere najbolifesa porudnika energentov, ki ustreza njegovi porabi ali
|potrebam. Toref de Zelite novo generacijo pametnega doma in povedati varmost, udobje,

ugodie ter zniZzati stro¥ke porabe, imamo popoln izdelek za vas.

Vir: Lastna izdelava.
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3.3 Drugi koncept z upoStevanjem mnenja potrosnikov

Z drugo fokusno skupino Zelim preveriti in ovrednotiti ugotovitve prve fokusne skupine, ki
je bila sestavljena iz poznavalcev pametne tehnologije. Druga fokusna skupina je bila
sestavljena iz nepoznavalcev pametne tehnologije. lzkazalo se je, da sta dva udelezenca
delno poznala tehnologijo, ostali trije pa so bili popolni nepoznavalci. Posledi¢no je bilo
njihovo razmisljanje drugac¢no, s tem pa so bili drugacni tudi rezultati.

3.3.1 Nacrt poteka druge fokusne skupine

Sledi opis nacrtovanih korakov za izvedbo druge fokusne skupine, nato pa sledi opis
dejanske izvedbe. V prvem koraku sem udelezencem razdelila opis prvega koncepta
pametne hise, ki ga je vsak sam prebral. V drugem koraku sem preverila razumljivost in
predstavljivost prvega koncepta. V tretjem koraku sem povprasala o Koristnosti,
nadgradnji, ceni, zaupanju in varnosti koncepta. V ¢etrtem koraku sem predstavila maketo
pametne hiSe za ugotavljanje ali prinese boljSo predstavo koncepta in uporabnisko
izkusnjo. V petem koraku sem skusala ugotoviti vpliv makete na predstavljivost, mnenje in
izkusnje, poizvedovala sem po pomanjkljivostih in komentarjih makete. V zadnjem Sestem
koraku pa sem povprasala o prihodnosti pametnih hi$ v o¢eh laikov.

3.3.2 Predstavitev makete pametne hise

Ena izmed sestavin pristopa soustvarjanja vrednosti je izkustveno okolje, kar predstavlja
maketa pametne hiSe (slika 6), ki je bila narejena na podlagi ugotovitev prve fokusne
skupine. lzdelek je narejen iz lesa in skupaj s travo predstavlja stanovanjski objekt, v
katerem sta zagotovljeni ekonomicnost in energetska ucinkovitost. Izdelek je narejen
vecplastno z namenom tehni¢ne nadgradnje. V notranjosti je ve¢ kablov, ki so povezani na
tipke na podstavku. Zavoljo predstavitve notranjosti izdelka oz. izdelave se nekatere plasti
lahko tudi odstranijo.

Podstavek izdelka ima dimenzije 120 cm x 81 cm x 12 cm. Podstavek predstavlja
zunanjost stanovanjskega objekta, ki je pokrita z umetno travo. Zunanjost predstavlja atrij
z vhodom v stanovanjski objekt, kjer so tudi manj$a mizica, udoben stol in primerna
razsvetljava. Na stropu atrija je senzor gibanja, ki daje varnost objektu in uporabnikom. Na
drugi strani pa podstavek predstavlja teraso, kjer sta tudi udoben stol in pti¢ja hisica, ki ima
dodatno funkcionalnost. Celoten podstavek pokriva umetna trava z namenom ustvarjanja
pristnega domacega okolja stanovanjskega objekta. Za opravljanje vseh funkcionalnosti v
in na pametni hi$i so na podstavek pritrjene tipke, s katerimi lahko vsak preizkusi
delovanje in dozivi lastno izkuSnjo ob upravljanju pametnih naprav v stanovanjskem
objektu. Sledi slika 6, ki predstavlja zunanji izgled makete pametne hise.
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Slika 6: Maketa koncepta novega izdelka

Vir: Lastna izdelava.

V pritli¢ju je garaza, velika 66 cm x 41 cm, tla ima obloZena z vzorcem, ki spominja na
ploscice. Garaza je zaradi boljSe preglednosti brez garaznih vrat, ima pa na eni strani
vhodna vrata, na drugi pa zelo veliko okno iz pleksi stekla, ki zagotavlja svetlost prostora
ob dnevni svetlobi. Za namen predstavitve se lahko priloZznostno vstavi tudi avtomobil.
Garaza vsebuje visoko omaro in nekaj drugih funkcionalnih elementov, ki jih opisujem v
naslednjem razdelku poglavja.

Prvo nadstropje (84 cm x 40,5 cm) predstavlja dnevni prostor stanovanjskega objekta.
Vsebuje posteljo in omaro z ogledalom. Celotno nadstropje je s treh strani obdano s pleksi
steklom, zaradi Cesar je notranjost objekta izjemno osvetljena 0z. omogoca najvecji mozen
izkoristek dnevne svetlobe.

Streho izdelka pokriva umetna trava. Streho bi lahko prekrivale son¢ne celice, ki bi bile vir
energije stanovanjskega objekta in izjemno povecale energetsko ucinkovitost. Slednje bi
bilo na modelu tezko povezati s celotnim delovanjem in upravljanjem samega objekta, zato
ta ideja ni bila izvedena. Ob izdelavi makete se je veckrat pokazalo, da bi bila izvedba
lazja, ¢e bi §lo za fizicni objekt.

Sledi funkcionalna predstavitev makete, ki je v celoti povzeta po magistrskem delu g.
Sekulica, s katerim sem sodelovala pri fizi€ni izdelavi makete pametne hiSe (Sekuli¢,
2017). Samo upravljanje pametne hiSe je mogoce preko graficnega uporabniskega
vmesnika (ang. Graphical User Interface, v nadaljevanju GUI) sistema SCADA (slika 7).
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Slika 7: Sistem GUI SCADA
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Vir: Lastna izdelava.

Sistem SCADA vsebuje: tipke za nastavitev referenCnega praga osvetlitve, prikaz
nastavljenega referen¢nega praga osvetlitve, prikaz nastavljene svetilnosti LED-trakov v
atriju, tipko za vklop/izklop LED-traku v garazi, indikacijo delovanja LED-traku v garazi,
tipki za nastavljanje stopnje PSM LED-traku v garazi, indikator nastavljene stopnje PSM
LED-traku v garazi, tipko za vklop/izklop LED-diod v prvem nadstropju, indikacijo
delovanja diod v prvem nadstropju, tipki za nastavljanje stopnje PSM LED-diod v prvem
nadstropju, indikator nastavljene stopnje PSM LED-diod v prvem nadstropju, tipko za
vklop/izklop ventilatorja, indikacijo delovanja ventilatorja, polje za nastavitev direktorija
in imena za shranjevanje meritev, stikalo za vklop/izklop zapisa meritev vlage in
temperature, prikaz izmerjenih vlage in temperature, tipko za prizig LED-diode na modulu
Wi-Fi, prikaz delovanja LED-diode na modulu Wi-Fi, tipko za nastavitev Zelene barve
traku, polje za izbor Zelene barve RGB-traku, tipko za vklop/izklop RGB-traku, indikator
delovanja RGB-traku, indikator nastavljene barve svetlobe RGB-traku, indikatorje stanja
prisotnosti/odsotnosti/dopusta, tipke za nastavitev stanja prisotnosti/odsotnosti/dopusta,
indikator vklopljenega sistema alarma, indikator aktiviranega alarma, tipko za sprozenje
alarma, tipko za izklop alarma, indikator zvonca, tipko za aktiviranje prikaza kamere,
indikator aktiviranja prikaza kamere, tipko za prekinitev prikaza kamere, indikator
prekinitve prikaza kamere, prikaz posnetka ali slike kamere, tipko za vklop/izklop
snemanja kamere, polje za nastavitev direktorija in imena za shranjevanje videoposnetkov
kamere.
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GUI pametne naprave omogoca krmiljenje in vodenje kot pri sistemu GUI SCADA, z
izjemo nastavitve poti shranjevanja meritev in posnetkov ter prikaza posnetka kamere.
Povezovanje elementov pametnega doma se izvede v naslednje funkcije:

Ventilator se samodejno vklopi/izklopi ob prekoracitvi programirane vrednosti
temperature, ki jo izmeri senzor DHT11, ob ro¢nem vklopu/izklopu ventilatorja se
samodejno delovanje izklopi do naslednjega vklopa/izklopa. Meritve vrednosti
osvetljenosti fotoupora, ki glede na nastavljeni prag osvetlitve krmili svetilnost LED-
trakov v atriju. Ob nastavitvi stanja delovanja prisotnosti/odsotnosti/dopusta LED-trakova
v atriju utripneta (enkrat za stanje prisotnosti, dvakrat za stanje odsotnosti, trikrat za stanje
dopusta). Ob nastavitvi stanja odsotnosti/dopusta se aktivira alarmni sistem, pri ¢emer se
vklopi delovanje senzorja pozara, ki ob zaznavi pozara vklopi alarm; v primeru
deaktiviranja javljanja alarma s fizicno tipko se spremeni stanje delovanja v prisotnost. V
primeru aktivnega stanja prisotnosti se po zvonjenju ob uporabi tipke za aktiviranje prikaza
kamere prikaze video prenos v zivo; ¢e je pri tem vklopljeno snemanje, se ob prekinitvi
prikaza kamere posnetek tudi shrani. V primeru stanja delovanja odsotnosti/dopusta se po
zvonjenju shrani slika prikaza kamere. Ob vklopu/izklopu RGB LED-traku se zabelezi
zadnja barva nastavljene RGB-svetlobe.

To je bil celoten opis makete pametne hise, tako fizicnega izgleda kot funkcionalnosti,
nadaljujem pa z izvedbo druge fokusne skupine.

3.3.3 lzvedba druge fokusne skupine

Tabela 4 prikazuje osnovne demografske podatke o udelezencih druge fokusne skupine.

Tabela 4: Demografija druge fokusne skupine

Oznaka | Spol Izobrazba Prebivalis¢e | Status Kraj dela
u7 Moski Ekonomski tehnik Ljubljana Zaposlen | Skofja Loka
us Moski Avtomehanik Ljubljana Zaposlen | Vrhnika

U9 Zenska mag. posl. ved Ljubljana Zaposlena | Ljubljana
u10 Zenska Diplomirani ortotik in protetik | Ljubljana Zaposlena | Ljubljana
Ull Zenska mag. posl. ved Ljubljana Zaposlena | Ljubljana

Vir: Lastna izdelava.

Na dan izvedbe, 25. februarja 2018, je prislo 5 udelezencev, in sicer 2 magistrici poslovnih
ved, diplomantka medicine in 2 s srednjesolsko izobrazbo. Vsi imajo status zaposlenega in
imajo povprecni dohodek. Dva sta tehnoloska navdusenca, ostali trije pa bolj usmerjeni k
naravi. Raziskava je bila izvedena na domu v Ljubljani in je trajala slabi dve uri. Sledi opis
poteka z zaporedjem vsakega koraka po nacrtu, ki sem ga opisala v poglavju 3.3.1.

38




V prvem koraku so udelezenci druge fokusne skupine prejeli zapisan koncept pametne
hise, ki so ga brali kar nekaj ¢asa in se vanj poglobili. V drugem koraku so povedali, ali je
bil koncept pametne hise razumljiv. U7 je koncept v popolnosti razumel, zanimalo ga je
vec tehnicnih podrobnosti glede delovanja sistema in uporabe v praksi. Celoten koncept si
vizualno predstavlja in mu je vSe¢, Se posebej vidik varnosti. U8 je pametno hiSo Ze
deloma izkusil, tako da si sam koncept tudi vizualno predstavlja Ze iz opisa. Koncept mu je
vse¢, Se posebej z vidika varnosti, ker je zaprt sistem. U9 s pametnimi domovi nima
izkuSenj in jih Se ni videla niti izkusila. Koncepta ni razumela in si ga ne zna predstavljati.
Imela je ve¢ vpraSanj glede funkcionalnosti in tega, kaj ta izdelek sploh predstavlja. Z
razlago si je deloma bolje predstavljala, vendar stvari niso bile jasne. U10 si koncept
priblizno predstavlja, vendar izku$enj s pametnimi domovi $e nima. Zelela je izvedeti ve¢
glede statistik, kaksne podatke lahko dobi. Ull je pametno hiSo ze videla in izkusila.
Zanimalo jo je, ali ima sistem hierarhijo dolo¢anja ukazov v smislu povezovanja. To je
seveda mogoce in vSec ji je bil moj odgovor. Izjemno vSe¢ ji je bilo povezovanje razli¢nih
naprav na sistem, kajti rada bi povezala ¢im ve¢ naprav za oddaljen dostop.

V tretjem koraku so udeleZenci odgovarjali na vpraSanje koristnosti, nadgradnje in
varnosti. U7 je bila najbolj vSe¢ koristnost, ker se zaveda, da obstajajo razli¢ni senzorji, ki
zaznavajo gibanje, vodo, pozar itd. Meni, da je sistem uporaben tako za hiSe kot za
stanovanja. Statistike so dodana vrednost, vendar zanj niso nujno potrebne, le ob¢asno bi
jih pogledal. Za nadgradnjo bi zelel vsako novo napravo povezati, da bi bila doloc¢ena
opravila, opravljena medtem ko je on v sluzbi. U8 meni, da je sistem zanimiv, vendar bi
imel sistem le z osnovnimi funkcionalnostmi, ki mu veliko pomenijo. Statistik ne
potrebuje, ker Ze v osnovi izbira naprave, ki so var¢ne, zato mu ni treba spremljati njihove
porabe. VSe¢ mu je upravljanje na daljavo. Meni, da nadgradnja ni potrebna, razen za
pozabljive ljudi. Zelo se je zavedal varnosti na internetu, saj je povedal, da ve¢ja varnost ne
pomeni manjSe moznosti vdora, ker bo to vedno prisotno. Izpostavil je prednost
oddaljenega dostopa, ki omogoca spontano priziganje luci in dvigovanje rolet za simulacijo
prisotnosti. Ponujeni sistem je varnejsi kot drugi na trgu, zaveda pa se, da 100-odstotne
varnosti ni. Tudi U9 ne potrebuje celotnega sistema, ker bi hotela na daljavo le ogreti vodo
in stanovanje. Pozitivno je sprejela vidik varnosti, statistik ne bi potrebovala. Varnost
sistema je sprva ocenila z 80 odstotki in izrazila skrb glede kamer v spalnici. Po pogovoru
o tveganju in moznostih vdora je njeno zaupanje padlo na 60 odstotkov. Kot U9 bi tudi
U10 imela le osnovno verzijo sistema, ker ni tehnoloski tip in je tehnologija ne navdusuje.
Velik plus ji prinasa upravljanje na daljavo. Ponujena varnost ji ustreza, ima le pomislek
glede interneta in povezave s telefonom, da ne bi prislo do vdora; to bi zelela Se zascititi.
Varnost sistema je ocenila s 75 odstotki, torej mu zaupa. U11 vidi koristnost v vsem, vse bi
avtomatizirala in vkljucila vse naprave. Rolete bi nastavila na raven zunanje svetlobe,
vklju¢ila bi vnaprej nastavljeno kuhanje kave, pranje in suSenje perila, uravnavanje
temperature in vlage. Vse to vidi v novi hisi, v staro pa tega ne bi vgrajevala. Sproti bi
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nadgrajevala, kar je mozno. Glede varnosti je bila zadovoljna s ponujenim v konceptu,
imela je le pomislek glede interneta, da bi morala biti zascita vdora.

Razvila se je debata o ceni za ponudbo, ki sem jo uporabila pri navideznih nakupovanjih,
vendar nih¢e od udelezencev ni zelel postaviti cene, saj se jim je zdelo tezko vpraSanje in
niso Zeleli ugibati. Sami niso v procesu nakupa, tako da tudi okvirnega proracuna niso
hoteli povedati. Po dalj$i debati so sicer navedli zneske, ki bi jih bili pripravljeni placati,
ampak z velikim zadrzkom:

— U7:1000 EUR
— U8:1000 EUR
— U9: 800 EUR

— U10: 800 EUR
— U11:500 EUR

Najcenej$a ponudba, ki sem jo dobila pri navideznem nakupu, je bila malo pod 2000 EUR,
tako da so udeleZenci pripravljeni vloziti veliko manj, kot je trenutna cena na trgu. To
pomeni, da se laiki ne zavedajo cenovne politike pametnih domov o0z. jo podcenjujejo,
medtem ko so strokovnjaki ocenili ponudbo pametnih domov kot visji cenovni rang.

Nadaljevali smo s Cetrtim korakom in predstavitvijo makete, ki je naredila pozitiven vtis na
vse udelezence, saj Cesa takega Se niso videli ali izkusili. Maketo sem sama upravljala,
noben udeleZenec pa se ni opogumil za preizkus. Po predstavitvi so udelezenci delili svoje
vtise in hkrati tudi komentirali maketo, kar je bilo nac¢rtovano za peti korak. U7 je povedal,
da ga je maketa impresionirala, vendar zZe ima izkusnje s pametno hiso, zato mu je bilo ze
prej jasno, kaj je bilo opisano v konceptu. Predlaga pa izboljSavo makete z dodatkom rolete
in garaznih vrat s senzorjem odpiranja. U8 je bila maketa zanimiva, dodal bi le roleto in
senzor za priziganje luéi, da bi imel kupec boljSo uporabnisko izkusnjo. Na U9 je maketa
naredila velik vtis, kajti prej ni imela nobenih izkuSenj s pametnimi hisami, sedaj, ko jo je
videla v praksi, pa si to predstavlja veliko bolje. Z maketo je dosegla zavedanje, da se
lahko celoten dom upravlja z internetno povezavo preko racunalnika. V sistemu je videla
izjemno uporabno vrednost, vendar meni, da je odlocitev odvisna od ¢loveka. Ona je bolj
za naravno okolje in je tehnologija ne impresionira, zato bi raje imela vse nastavljeno po
starem sistemu. Mocan vtis ji je pustil pozarni alarm, ki je takoj zaznal odprt plamen
vzigalnika, kar je sprozilo takojSen pozitiven odziv udelezenke in vzivljanje v vlogo. U10
si je koncept predstavljala ze ob prebiranju. Vtis je pustil alarm ob poZaru oz. ob zaznavi
odprtega plamena. U1l je pametno hiSo Ze izkusila in si je koncept predstavljala ze ob
opisu. Zelo jo je zanimalo odzivanje ob upravljanju z racunalnikom, saj sem najprej
predstavila upravljanje s tipkami na maketi, Sele nato upravljanje z ra¢unalnikom. Dodala
bi ¢im ve¢ elementov, ki jih je mogoce tehnolosko vkljuciti, da bi si potroSnik lazje
predstavljal koncept.
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Zadnji, Sesti korak je vseboval vpraSanje glede prihodnosti pametnih hi§, Ki je prineslo
presenetljive odgovore. U7 je trdno preprican, da je prihodnost neomejena, moznosti
raz§iritve pametne inStalacije SO neskonc¢ne, saj je mogoce povezati vse naprave v domu.
Prihodnost vidi ravno v tem, da bodo naprave delale sinhrono in rutinirano, da nas bo
tehnologija opozorila ob spremembah ali nenavadnih dogodkih. Napredek povezuje
predvsem z avtomatizacijo, npr. dviga rolet vsako juro ali kuhanja kave, ki nas lahko
pri¢aka ze skuhana, da se lahko ljudje osredoto¢imo na stvari, ki jih radi delamo in nas bolj
zanimajo. U8 je preprican, da bo razvoj pametnih sistemov namenjen pomoc¢i ljudem s
posebnimi potrebami, saj meni, da sam tega ne potrebuje in raje sam postori stvari. U9
meni, da gre prihodnost v smer prenosa in deljenja informacij. Sama bi v sistemu izbrala
vse varnostne signale in senzorje, da bi jo opozorili ob pozaru in poplavi, vlomu ali drugo.
U10 navdusuje tehnologija, ki smo ji prica, vendar meni, da bo sprejeta Sele sCasoma in bo
vpeljana predvsem v poslovne stavbe in prostore. Se ve¢, meni, da bo ta tehnologija
postala standard. U11 pa meni, da gre tehnologija v smer olajsanja opravil s povezljivostjo
naprav, torej da bodo opravila opravljena sinhrono in avtomatizirano. Ljudje se bomo
lahko posvetili stvarem, ki nas zanimajo namesto pospravljanju doma in pranju perila.
Sama bo Sla v nakup pametne instalacije, ko bo gradila lastno hiSo. Ob tem pa bo pozorna
na varnost in finance.

3.3.4 Zakljucne ugotovitve druge fokusne skupine

Popolnemu laiku je opis pametne hiSe brezpredmeten, maketa pa je odli¢en prikaz pametne
hiSe in njenega delovanja. Laiki, ki niso ravno navduseni nad tehnologijo, bi radi imeli le
doloc¢ene resitve in ne vseh ponujenih v konceptu. Radi bi si zagotovili varnost in imeli
oddaljen dostop za upravljanje dolocenih naprav. Laiki, ki so povsem navduseni nad
tehnologijo, bi radi imeli Se ve¢ dodatnih reSitev, ki niso omenjene v konceptu. Radi bi ¢im
bolj avtomatizirali dom. Lai¢ni udeleZeni raziskave ne vidijo dodatne vrednosti statistik v
tako veliki meri kot strokovnjaki. Maketo je treba nadgraditi z roleto ali garaZznimi vrati za
boljSo uporabnisko izkusnjo. Tako laiki kot strokovnjaki se zavedajo, da je pametna hisa
oz. tehnologija prisotna in da bo s¢asoma postala standard za vse. Tako laiki kot
strokovnjaki se strinjajo, da smo mladi dovzetnejsi za nove tehnologije in jih bomo lazje in
hitreje sprejeli kot starejSi, zato bi bilo treba usmeriti ozavescanje k starejSim ljudem.
Treba je izpostaviti, da je pametna tehnologija namenjena doseganju enostavnosti in
avtomatizaciji dolo¢enih opravil, njen glavni namen pa je var¢nost in ekonomic¢nost
pametnega doma.

3.3.5 Drugi koncept pametne hise

Sledi opis drugega koncepta (slika 8), ki je nadgradnja prvega koncepta z ugotovitvami iz
druge fokusne skupine, torej iz skupine laikov. Vkljucila sem ve¢ razlag in se koncepta
lotila bolj podrobno kot prvi¢, zato je nekoliko daljSi. Predvsem sem ga izboljSala glede
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predstavitve varnosti, ki je bila glavna tema debate obeh fokusnih skupin, kajti potro$niki
se vedno bolj zavedajo vseh nevarnosti.

Slika 8: Koncept druge fokusne skupine

Fredstavijamo vam nov izdelek ali storitev, ki smo ga naredili  pomodio [ndi, kot ste vi. Dom
e povezan tako z obdutkom kot tudi s fizidnim prostorom. Zaradi tega razloga smo zasnovali
izdelek, ki bo dom opremil z opremo, katera bo povedala obdutek domadnosti in dala popoln
obdutek udobra in upodia. Za to pa mora vaak dlan gospodingstva imeti kontrolo in nadzor
nad upravijanjem doma, hudi oddaljenc, da si lahko na primer pred prihodom domov ogrefe
stanovanje in vodo, Na¥ izdelek vsebuje tako rodno wpravijanje pametnesa doma kot hudi
preko raziidnibh medijev (mobilni telefom, tablidni radunalnik, osebni radunalnik, glavna
Fontrolng enota v domu itd.). Mogole je upravijanje vseh svetil v dowe aviomatsko
upravijanje temperature in viage ter 5 tem zagotavijanje najboli¥e kvalitete zraka, Za varnost
7o paskrblieno z video nadzorom vhoda in serzorfem poZara, B obPosta prek alarme javila
ravarnost wa pawmetne naprave, ko jih dolodi uporabnik Vo opasprotpc s konkuranco
zagotavijamo povezljivost vseh naprav v domu 5 pametno inftalacijo. Celotni pamestni
moZgani oz, hardware' bo fizidno shranjen pri uporabnriku in je v njegovi lasti ter ustrezno
zafditen. S tem wkrepom smo zasnovali novo varno generacijo pametnih kis ali stanovany, kjer
bodo vsi podathl shramjeni samo pri uporabriku in bo izkljufena nevarnost izgube ali
kopiranje podatkov o uporebrike. Poleg tega veakemu Slanu gospodingstva zagotavijamo
kontrolo in nadzor nad energenti v domue. Se ved sistem sproti izdelufe statistike, ¥ so v
vaakem trenuthie ne voljo za voogled, in Zeleno spremeambo. Tako ima uporabnik vee podathe
o parahi in lakhko izhere najholifega ponudnike energentoy, ki ustreza mjegovi porabi ali

potrebam. Torgf, de Zelite novo gereracijo pametnega doma, si povedati varnost, udobje,

ugodie ter zniZati strofke va¥e porabe, imamo popoln izdelek za vas.

Vir: Lastna izdelava.

4 PREDLOG TRZENJSKE STRATEGIJE PAMETNEGA DOMA

Preden predstavim predloge izhodiS¢ trzenjske strategije, povzemam klju¢ne ugotovitve
vrzeli na trgu pametnih domov, ki izhajajo iz mojih raziskav:

— ozaves¢enost ali poznavanje pametnih tehnologij bivanja je v Sloveniji zelo slabo;

— strokovnjaki se zavedajo prednosti, vendar vedo, da je potrebnega se veliko razvoja in
da je treba ponuditi nove prilagojene resitve;

— strokovnjaki menijo, da je trenutna ponudba na trgu predraga;

— laiki pametno tehnologijo bivanja cenovno podcenjujejo;

42



prodajalci pametne tehnologije bi morali uporabljati pristop soustvarjanja vrednosti in

se popolnoma posvetiti kupcu, njegovim zeljam in potrebam;

— prodajalci pametne tehnologije bivanja morajo dolociti svojo konkurencno prednost in
Jo jasno predstaviti kupcu;

— ponudniki morajo ustvariti uporabni$ko izku$njo ob obisku potencialnega kupca v
primernem razstavnem salonu in vzpostaviti dialog;

— ponudniki bi morali bolj zavarovati svoje sisteme in tudi podatke, ki se shranjujejo med

uporabo, nato pa kupcu jasno predstaviti vse uporabljene varnostne sisteme.

Na podlagi zgornjih ugotovitev bo postavljena trZzenjska strategija. Pred dokoncCanim
razvojem izdelka je treba postaviti cilje oz. razviti trzenjsko strategijo za koncept izdelka,

ki ima tri stopnje (Kotler, 1996, str. 333-334):

— Prvih nekaj let prodaje novega izdelka: odlocitev o ciljnem trgu (velikost, sestava,
vedenje), na¢rtovano ali Zeleno pozicioniranje, nacrtovana prodaja, ciljni trzni delez in
dobicek za prvih nekaj let.

— Za krajSe ¢asovno obdobje dolociti: nacrtovano ceno izdelka, strategijo trznih poti 0z.
distribucije izdelka in proracun trzenja izdelka za prvo leto.

— Za daljse casovno obdobje dolociti: cilje glede prodaje in posledi¢no dobicka ter
strategijo trzenjskega spleta.

V nadaljevanju sledi opis trzenjske strategije po podpoglavjih razdeljenih glede na zgornje
tri stopnje oz. korake, ki so potrebni pri razvoju trzenjske strategije za koncept izdelka.

4.1 Ciljni segmenti in pozicioniranje

V prvem koraku oblikovanja trzenjske strategije je treba doloditi ciljni trg, ki mora
ustrezati pozicioniranju izdelka. Ciljni trg se doloci na podlagi izvedene segmentacije, kjer
so kot kriterij najveckrat uporabljene demografske (spol, starost), geografske (mesto,
regija), psihografske (nacin Zivljenja) in vedenjske (pri¢akovane koristi izdelka)
spremenljivke. Podjetje lahko izbere tudi ve¢ trznih segmentov in temu primerno izbere
razli¢na pozicioniranja izdelka. Sama sem se na podlagi analize raziskav odlocila za tri
segmente in sicer: starejSe ljudi, mlade pare in mlade posameznike. Vsak segment v
nadaljevanju opisujem in dodajam pozicioniranje izdelka.

Za prvi segment sem izbrala starejSe ljudi, ki so stari od 60 do 80 let, z mese¢nim
dohodkom od 700 EUR naprej, zivijo v vec¢jih mestih, so prilagodljivi, sprejemajo novo
tehnologijo in pricakujejo, da jim bo nas koncept olajsal zivljenje in jih, kot tudi njihove
bliznje, razbremenil skrbi. Za ta segment bi ponudili izdelek s senzorji za gibanje po
prostoru, S senzorji za pozar in poplavo, vklju¢enimi kamerami, avtomatsko nastavljenim
ogrevanjem in ohranjanjem kvalitete zraka in vlage ter centralno konzolo za nadzor nad
vsemi napravami, razsvetljavo in roletami (npr. ko gre oseba spat, lahko z enim pritiskom
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na gumb spusti vse rolete ter ugasne vse lu¢i). To je prvi ciljni segment, ker je treba
starejSe ljudi ozave$cati in jim predstaviti novo tehnologijo, ki jim lahko olajsa Zivljenje.
Hkrati pa so lahko tudi njihovi bliznji obvesceni o dejavnostih starejSega obc¢ana.

Za drugi ciljni segment sem izbrala mlade pare, ki so stari od 25 do 35 let, z mese¢nim
dohodkom od 1100 EUR naprej, imajo vi§jo izobrazbo, so ustaljeni, imajo sluzbo in is¢ejo
dom za druzino, ki se bo v kratkem povecala. NavdusSeni so nad novo tehnologijo in
pri¢akujejo, da bodo lahko dom ¢im bolj avtomatizirali. V tem primeru geografska lega ni
pomembna spremenljivka. Za ta segment bi ponudili izdelek, ki bi vseboval ¢im vecjo
mero avtomatizacije, varnosti, udobja in var¢nosti. Ciljamo ljudi, ki se odlo¢ajo za nove
hise ali stanovanja, zato je pomembna interakcija Ze ob nacrtovanju, da lahko vklju¢imo
¢im ve¢ komponent pametne instalacije. Ta izdelek bo skusal doseci ¢im vecjo mero
koristi, ki jih sicer ponuja pasivna hisa.

Za tretji segment pa sem izbrala mlade posameznike, ki so stari od 20 do 35 let, z
mesec¢nim dohodkom od 800 EUR naprej, ki niso navduSeni nad novo tehnologijo, ampak
zelijo le povecati udobje in varnost v lastnem domu. Ciljamo mlade ljudi brez obveznosti,
Ki imajo radi naravo in so generacija, ki se je zacela izogibati rokovanju s tehnologijo na
vsakem koraku. Kot se je izkazalo v drugi fokusni skupini, so to ljudje, ki vidijo prednosti
pametnega doma v oddaljenem dostopu in kontroli, centralnem nadzoru nad vsemi
napravami in varnostnih ukrepih s senzorji, kamerami ter sistemom javljanja v primeru, ko
se zgodi nepri¢akovan dogodek. Gre za skromno ponudbo, za opisane segmente ljudi, ki se
bodo poistovetili z nasimi cilji.

Vsak ciljni segment je bil ustvarjen z dolo¢enim namenom, ki ga opisujem v nadaljevanju
kot tudi prodajni delez vsakega segmenta glede na njegov potencial, ki sem ga ocenila
skozi izvedene raziskave. Prvi segment cilja starej$e ljudi, ki jim omogoca, da ¢im dlje
ostanejo v lastnem okolju, le da se jim ponudi ve¢ varnosti z novo tehnologijo, za katero ni
nujno, da jo uporabljajo. Namen nove tehnologije je, da je povezana z njihovimi otroki ali
skrbniki, ki Zelijo biti obveS¢eni o njihovih aktivnostih, ali pa se ta sistem prikljuci na
ustrezno zdravstveno ustanovo, e gre za zdravstveno zahtevnejSega starejSega obcana.
Prodaja se bo izvajala z ozavescanjem starej$ih o novi tehnologiji kot tudi S ponujanjem
mozZnosti novega nacina oskrbe starejSih tistim ljudem, ki so zadolZeni za njih. Prodaja
tega sistema bo predvidoma zajemala 25 odstotkov vse prodaje.

Drugi segment cilja mlajSe pare, ki so v procesu iskanja novega bivanjskega prostora oz.
reSevanja stanovanjskega problema. V Sloveniji je Se vedno razSirjena mentaliteta, da je
treba imeti svojo hiSo, zato predpostavljam, da bo prodaja temu segmentu najvecja,
ocenjujem jo na 50 odstotkov celotne prodaje. To je tudi segment, ki bo s¢asoma povzrog¢il
vsesplosno zavedanje novih tehnologij, moznosti bivanja in razsiritev pametne tehnologije
na celotno populacijo. Vidim priloZnost, da ta segment ustvari pametni dom kot standard
za vsakega Cloveka, ki Zeli varnost, oddaljen dostop in kontrolo nad lastnim domom. Tretji
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segment cilja vse tiste mlade, ki niso navduseni nad tehnologijo, bolj prisegajo na naravo
in so se zaceli izogibati neprestane interakcije s pametno tehnologijo. Ta segment bo zajel
tiste, ki bi jih ponavadi izlo¢ili kot nezainteresirane, ki ne bodo kupili te tehnologije. Na$
namen je ponuditi prilagojen sistem, ki bo cenovno zelo dostopen in vseboval le
najnujnejSe elemente za zagotovitev varnosti, oddaljenega dostopa in kontrole lastnega
doma, kar je idealno za opisani segment. Tako kot pri prvem segmentu bo delez prodaje 25
odstotkov.

Ciljni trzni delez naSega podjetja na trgu pametne tehnologije je 25 odstotkov, saj je
ponudnikov na trgu veliko, vendar je povpraSevanje tisto, ki za zdaj Se ni v celoti
izkoristilo potenciala in odkrilo vseh ponudnikov. Na Zzalost raziskave trznih delezev
pametne tehnologije v Sloveniji Se ni bilo, predvidevam, da tudi zato, ker je pametno
tehnologijo za domove tezko lociti od ostalih pametnih naprav, saj se nekateri ponudniki
bolj osredotocajo le na komponente pametnega doma in ne ponujajo celotne storitve.
Izmed desetih podjetij, ki so bila vklju¢ena v podrobnejSo raziskavo trga, le tri ponujajo
celotno storitev od nacrta do izvedbe, za katero sami poskrbijo, nato pa nudijo e podporo
po izvedbi. Ce omejim ciljni trg na ponudnike, ki ponujajo celotno storitev, je trzni delez
za naso ponudbo $e visji, ocenjujem ga na 50 odstotkov v prvih nekaj letih.

4.2 Predstavitev izdelkov, distribucija in trzenjsko komuniciranje

Drugi korak trzenjske strategije se nanasa na krajSe ¢asovno obdobje z dolocitvijo cene
izdelka, trznih poti in prorauna za trZenje. Vsakemu segmentu bo ponujen dolocen
izdelek, ki temelji na raziskavi navideznega nakupovanja, kjer sem zbirala ponudbe za
stanovanjski objekt v velikosti 90m? s sedmimi luémi in osmimi roletami. Vsakemu
segmentu sem dodelila izdelek in spodaj sledi opis vsakega.

Izdelek za prvi segment (izdelek 1) ima ceno 2500 EUR in vkljuéuje predvsem varnostne
sisteme, to so 3 senzorji gibanja, 2 senzorja pozara in senzor poplave. Vkljucuje tudi
krmiljenje osmih rolet in upravljanje sedmih luci centralno in z oddaljenim dostopom.
Celotna storitev vkljucuje tako nacrt, izdelavo, izvedbo kot tudi podporo. Cena izdelka 2,
ki je namenjen drugemu segmentu, je 4000 EUR in vkljucuje celotno avtomatizacijo doma
z vklju¢enim nacrtom, izdelavo, izvedbo in podporo. Ta izdelek vkljuCuje 6 senzorjev
gibanja, 2 senzorja pozara, senzor poplave, 4 gumbe v sili, 2 kameri in napravo za
zaznavanje padca. Sistem bo omogocal moznost alarmiranja to¢no doloCene osebe, npr.
najblizjih sorodnikov ali skrbnikov ali vzpostavitev povezave z zdravstveno ustanovo v
primeru nezgode. Enako kot prvi izdelek, tudi ta vkljuCuje krmiljenje osmih rolet in
upravljanje sedmih lu¢i, tako centralno kot oddaljeno. lzdelek 3 za tretji segment bo stal
1300 EUR, ta cena pa vkljucuje le nekaj senzorjev za varnost, centralno upravljanje,
oddaljen dostop, naért, izdelavo, izvedbo in podporo. Natanéneje bo ta izdelek vkljuceval 3
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senzorje gibanja, 2 senzorja pozara in senzor poplave. Sledi tabela 5, ki prikazuje

asortiman izdelkov s celotnim opisom elementov.

Tabela 5: Asortiman izdelkov s celotnim opisom elementov

Izdelek 1
za segment 1

Izdelek 2
za segment 2

Izdelek 3
za segment 3

3 x senzor gibanja

6 x senzor gibanja

3 x senzor gibanja

2 X senzor pozara

2 X senzor pozara

2 X senzor pozara

1 x senzor poplave

1 x senzor poplave

1 x senzor poplave

krmiljenje 7 luci

4 x gumb v sili

centralno upravljanje

krmiljenje 8 rolet

2 x kamera

oddaljeno upravljanje

centralno upravljanje

sistem za zaznavanje padca

nacrt

oddaljeno upravljanje povezava z 112 in sorodnikom izdelava
nacrt krmiljenje Iuci in rolet izvedba
izdelava centralno upravljanje podpora
izvedba oddaljeno upravljanje

podpora nacrt, izdelava, izvedba, podpora

Vir: Lastna izdelava.

Distribucija izdelkov je pogojena s trzenjskim nacrtom in njegovim proracunom. Pri
sestavi trzenjskega nacrta je treba upostevati 5 okoljskih silnic, ki pomembno vplivajo na
podjetje in njegovo delovanje. To so politicne, vedenjske, ekonomske, socialne in
tehnoloske silnice (Cooper, 2000). Politicne silnice dolo¢a vlada z razli¢nimi ukrepi,
predpisi in zakoni. Trenutno v Sloveniji $e ni eksplicitnega zakona ali ukrepa, ki bi urejal
pametne instalacije ali domove. Vendar pa je v zadnjih mesecih dvignila veliko prahu
splosna uredba Evropske unije o varstvu podatkov (ang. General Data Protection
Regulation — GDPR), ki dolo¢a nova pravila glede varstva podatkov (IP-RS, 2017).
Podatki, ki se shranjujejo v sistemu pametnega doma, so osebni podatki, zato je to treba
upostevati. Omenjena splo$na uredba velja za vse drzave Clanice Evropske unije, vendar pa
jo mora vsaka drzava Clanica sama implementirati. V' Sloveniji bo to urejeno z Zakonom o
varstvu osebnih podatkov 0z. ZVOP-2, ki ureja vsebinska in postopkovna vprasanja,
vendar je trenutno Se v stanju sprejemanja (MP, 2018). Glede na prihajajoci zakon, pri
naSem izdelku ne bo tezav, saj smo ga zasnovali tako, da bodo celotni »mozgani«
pametnega doma shranjeni pri uporabniku, ki mora sam ustrezno zasciti streznik in ga
fizi¢no zavarovati pred vdorom. Vsekakor pa je dolznost prodajalca, da o tem obvesti
potro$nika, razlozi omenjeni zakon in ukrepe, ki jih je dolzan narediti. Prodajalec mora
spremljati zakonodajo v zvezi z varstvom podatkov, kot tudi v zvezi z novimi ukrepi za
razvijajoco se novodobno pametno tehnologijo.

Naslednje so ekonomske silnice, ki izhajajo iz potro$nikovega vedenja in strukture trgov
(Cooper, 2000). Podjetje lahko najde nove nacine, kako bo izdelek pripeljalo k potrosniku
in mu zagotovilo boljSo uporabnisko izkuSnjo. Ekonomske silnice vkljucujejo tudi
zaveznisStva, obseg in podrocje delovanja, vendar v nasem primeru nisem nasla dodatnih
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ovir, na katere bi morali biti pozorni. Druzbene silnice vplivajo na interakcijo potrosnika z
izdelkom ali podjetjem (Cooper, 2000). Naj nadaljujem s trZenjskim komuniciranjem,
katerega je treba prilagoditi izbranemu pristopu. Pristop soustvarjanja vrednosti narekuje,
da je treba zagotoviti, da bo potros$nik lahko vzpostavil interakcijo s podjetjem na kanalu,
Ki mu najbolj ustreza. Mozni kanali za vzpostavitev interakcije so: aktivni pogovor s
svetovalcem na spletni strani podjetja, e-posta, Facebook (redne tedenske objave
zanimivosti in koristnih nasvetov, kot tudi moZnost pogovora), You Tube (koristni nasveti
in zanimivosti, priporo¢ila za uporabo), LinkedIn (dvotedenske objave zanimivosti in
koristnih nasvetov, prisotnost aktivnih pogovorov in zbiranje kontaktov podjetij za
morebitno sodelovanje in razvijanje sistema), Twitter (objave novih projektov in izdelanih
sistemov, privlacne slike elementov sistema) in Instagram (enaka strategija kot pri
Twitterju). Vsi kanali bi izmeni¢no imeli razlicne aktivnosti za povecanje interakcije
potro$nikov, npr. nagradne igre, izobrazevanja.

Zadnja silnica, ki jo je treba upostevati, je tehnoloSka, kar sta prinesla informacijska doba
in njen neprestan razvoj. S tem potroSniki neprestano pricakujejo ve€jo zmogljivost
izdelkov in so za to pripravljeni manj placati (Cooper, 2000). Tudi ta silnica naj zopet
pripelje do trzenjskega komuniciranja, Ki je klju¢no pri izbranem pristopu. Podjetje bo
namre¢ moralo neprestano iskati nove reSitve in zagotoviti novosti za tehnoloske
navdusence, ki so znani po tem, da so korak pred drugimi. Vsekakor bo podjetje
spodbujalo nacine, da kupec predlaga novo izboljsavo sistema, vendar mora tudi podjetje
neprestano razmisljati o novostih in izboljsavah; to bo glavno vodilo. Pristop s
soustvarjanjem doloc¢a, da mora podjetje zagotoviti interakcijo in potroSniku ponuditi
moznost soustvarjanja. Nacrt je zagotoviti interakcijo, da bodo lahko potrosniki predlagali
nove izdelke, vendar pa je namen poskusati jih presenetiti in ta korak narediti pred njimi.
Trzenjsko komuniciranje vkljucuje oglasevanje, pospeSevanje prodaje, odnose z javnostmi
in osebno prodajo (Cravens, Hills & Woodruff, 1987). Z zgornjim naértom zagotavljanja
interakcije potroSnikov s podjetjem preko navedenih kanalov je pokrito podrocje
oglaSevanja in delno odnosov z javnostmi, ki se nanasajo na lobiranje vplivnih javnih
skupin. Primer tega je lahko intervju z znano osebnostjo, ki bi priporo¢ila narejeni nov
sistem in bodoce podjetje, to pa bi slednje oglasevali na vseh zgoraj omenjenih kanalih.
Prodaja bi se pospesevala z nagradnimi igrami, ki se nanaSajo na kon¢ne kupce. V ta
razdelek spadajo tudi zaposleni, kajti motiviranje, npr. strokovno izobraZevanje ali
nagrajevanje ucinka, se kaZze v pospeSitvi prodaje. Osebna prodaja predstavlja glavni
instrument trzenjskega komuniciranja, kajti Sele ob osebni izkuSnji potroSnika z izdelkom
lahko ta presodi njegovo vrednost.

4.3 Ekonomika projekta

Tretji korak trzenjske strategije se nanaSa na daljSe obdobje in dolocitev ciljev prodaje,
dobicka in trzenjskega spleta.
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To je treba lociti, ker je nalrt trzenjskega komuniciranja v poglavju 4.2 kratkorocen.
Navedeni kanali vzpostavljanja interakcije med potrosnikom in podjetjem bodo prilagojeni
glede na odziv potro$nikov. Velja tudi, da bo omogocena prilagoditev, ¢e se bodo pojavile
potrebe po drugacni strategiji ali usmerjenosti. V nadaljevanju sledijo dolgoro¢ni cilji, Ki se
nanasajo na to¢ko preloma za prvih 5 let. Ti dolgoro¢ni cilji se delno nanasajo na vizijo,
kot sem jo omenjala v poglavju 2.3. Za namen izracuna to¢ke preloma sem se odlocila za
podrobno analizo prihodkov, stroskov, prispevka za kritje in dobicka za prvih 5 let (tabela
6). Cilj pridobljenih kupcev na letni ravni v prvem letu je 63 kupcev, in sicer 22 za prvi
izdelek, 16 za drugi in 25 za tretji izdelek. Cilj je geografsko omejen na celotno Slovenijo.
Spletna stran podjetja bo tudi v jezikih sosednjih drzav in anglesCini; ¢e se bo pojavilo
povprasevanje v drugih drzavah, ne bo omejitev. V prvem letu bi bilo tako 6200 EUR
dobicka, ob upostevanju 5000 EUR fiksnih stroskov in 1400 EUR stroskov na enoto za
prvi izdelek, 2000 EUR za drugi izdelek in 900 EUR za tretji izdelek. Razlika med stroski
in dobickom v prvem letu je zelo velika in bi zahtevala vecje posojilo za podjetje, ki bi
zelelo zaceti s prodajo, vendar se na dolgi rok stanje izboljSa. V petem letu dobicek
poslovanja znasa kar 33 odstotkov prihodkov od prodaje.

Tabela 6. Izracun prihodkov, stroskov prispevka za kritje in dobicka za prvih 5 let

Leto | flc)ielek Ii()jelek I flc)ielek ::::):I (()2? vc® PPK® sStlizgl?il Dobicek
1 2 3 v EUR vEUR | VvEUR v EUR v EUR
Letol | 22 16 25 151.500 | 85.300 66.200 145.300 6.200
Leto2 | 25 20 30 181.500 | 102.000 | 79.500 | 162.000 19.500
Leto3 | 35 30 40 259.500 | 145.000 | 114.500 | 205.000 54.500
Leto4 | 40 50 50 365.000 | 201.000 | 164.000 | 261.000 104.000
Leto5 | 55 70 60 495,500 | 271.000 | 224.500 | 331.000 164.500

Legenda: ¢ stevilo prodanih izdelkov; ©® prihodki od prodaje; © variabilni strogki;
“ prispevek za kritje

Vir: Lastna izdelava.

Zgornji izracun vkljuCuje tudi prispevek za kritje ob upostevanju vseh treh izdelkov,
predstavlja pa razliko med prodajno ceno in variabilnimi stroski na enoto. S to razliko se
pokriva fiksne stroske; ko so fiksni stroski pokriti, s to razliko ustvarjamo dobicek. Izracun
prispevka za kritje sem naredila tudi za vsak izdelek posebej za prvo leto, in sicer sem
izraCune delila na skupni prispevek za kritje, prispevek za kritje na enoto in delez
prispevka za kritje. Med izdelki se slednji zelo razlikuje. Pri prvem izdelku skupni
prispevek za kritje znasa 24.200 EUR, prispevek za kritje na enoto znasa 1100 EUR in
delez prispevka za kritje znasa 44 odstotkov. Pri drugem izdelku skupni prispevek za kritje
znasa 32.000 EUR, 2000 EUR znasa prispevek za kritje na enoto in to¢no 50 odstotkov je
delez prispevka za kritje drugega izdelka v prvem letu. Pri tretjem pa je skupni prispevek
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za kritje 10.000 EUR, le 400 EUR znasa prispevek za kritje na enoto, deleZ pa je samo 31
odstotkov. Tretji izdelek je najmanj rentabilen, saj je tu tudi najmanjSa razlika med
prihodki in stroSki, kljub temu pa mora imeti podjetje dovolj velik asortiment za
zadovoljitev razli¢nih potreb kupcev.

Najbolj klju¢no vprasanje za podjetje je tocka preloma oz. prag rentabilnosti, kar je obseg
poslovanja, pri katerem podjetje nima niti dobicka niti izgube (dobicek je ni¢). S prihodki
ravno pokrije stroske. Za vsak proizvod sem izraCunala Stevilo izdelkov, ki jih mora
podjetje prodati, da poleg variabilnih pokrije tudi fiksne stroske. Za prvi izdelek je to 5
izdelkov, za drugi izdelek 3 in tretji 13. Iz tega sledi, da je lahko cilj prodaje za prvo leto
precej manjsi in bo podjetje vseeno sposobno poslovati. Vsekakor pa je treba razmisliti o
tretjem izdelku, ki ima toCko preloma Sele pri trinajstem prodanem izdelku, kar pomeni, da
je najmanj rentabilen od vseh treh izdelkov. Kot sem ze omenila, gre za segment, ki bi ga
vecina podjetij umaknila iz svoje ciljne usmeritve, vendar bi priporocila odlocitev Sele po
tem, ko bi podjetje dosegalo prodajne uspehe v prvih dveh segmentih.

Naj omenim S$e tako imenovane stroSke razvoja, ki vkljuCujejo stroske razvijanja,
trzenjskih raziskav in proizvodnje (Kotler, 1996). Sistem je bil Ze razvit, zdaj ga je treba le
Se nadgraditi glede na mnenja, ki sem jih zbrala s fokusnima skupinama. Najvecji dejavnik
tega stroska je Cas, ki ga inzenir porabi za razvoj. Ocenjujem, da bo v prvih nekaj letih
celoten dobi¢ek uporabljen za nadaljnji razvoj. Stroski trzenjskih raziskav so deloma tudi
Ze nastali, saj sem za izvajanje fokusnih skupin potrebovala prostor in delujoco maketo,
kar ocenjujem na 5000 EUR. To so potopljeni stroski. Nadaljnje raziskave bodo potrebne
ob prvi prodaji in nato z vsako prodajo, saj sem zastavila cilj neprestanega razvijanja in
izboljSevanja sistema. Strosek proizvodnje bo predvsem material, ki bo porabljen ob
vgraditvi sistema, torej predhodnih stroSkov ne bo. Nastali bodo ob prodaji in odlo¢itvi
kupca, katere elemente Zeli imeti v svojem domu. Od celotnega zneska prodaje sem
postavila 10 odstotkov za ciljno marzo, vse drugo pa so stroski in odhodki, ki so potrebni
za izdelavo sistema in trZzenjsko komuniciranje, z vkljucenim placilom vseh zaposlenih.

Za boljSe razumevanje visokotehnoloskih podjetij in moje napovedi naj dodam, da ta
podjetja delujejo v okolju, kjer so spremembe, komplekstnost in negotovost stalnica
(Bowen, 2004, str. 7). Visokotehnoloska podjetja imajo Ze na zacetku tezjo nalogo kot
druga podjetja. Velik del moje raziskave in tudi druge raziskave, ki sem jih obravnavala,
najveckrat kot oviro predstavijo ravno negotovost, ki se kaze v mnogih vprasanjih 0
varnosti. Tako v prvi kot v drugi fokusni skupini je bila to tema, ki je bila delezna najvec
zanimanja, kajti skrbi in predsodkov, ki jih imajo ljudje, je res veliko. Pametna tehnologija
nam sledi na vsakem koraku, vendar smo se temu prilagodili. Dober primer je vklju¢ena
funkcija sledenja lokacije na mobilnem telefonu. Neprestano se belezi lokacija in vprasanje
je, kako ponudniki pametnih telefonov uporabljajo te podatke. Drug primer so kratice
zvestobe, ki so sicer narejene za razlicne ugodnosti, vendar imajo trgovci vse podatke o
kupcih, kaj in kje kupujejo, kje zivijo, koliko so stari itd. Glavna znacilnost
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visokotehnoloskih izdelkov je negotovost, saj ne vemo, kaj se bo zgodilo s temi izdelki.
Sposobnost prezivetja visokotehnoloskega izdelka je tako odvisna od inzenirskih tehni¢nih
lastnosti in trznih naporov, ki bodo potrebni za doseganje spremenljivega donosa nalozbe
(ang. Return on Investment — ROI) (Bowen, 2004, str. 16). To negotovost je mogoce
zmanjSati z naslednjimi ukrepi (Bowen, 2004, str. 18-19):

— S predvidevanjem razli¢nih izidov in pripravljenostjo na vse, vendar z osredoto¢anjem
na najverjetne;jsi izid.

— Z ustrezno opredelitvijo tveganja in moznostjo posredovanja te na druge (npr. dogovor
za fiksne cene, doloceno minimalno Stevilo narocil, dogovori o stroskih).

— S povecanjem proznosti in prilagodljivosti podjetja za zmanjSanje obcutljivosti za
nepredvidljive dogodke. Ta pristop zahteva razsiritev proizvodnega in trznega obsega
poslovanja.

Ta opozorila so pomembna predvsem med delovanjem in poslovanjem podjetja, ko mora
imeti v mislih vse zgornje tocke. Vsekakor je treba zaposliti primerne in ustrezne ljudi na
ustreznih delonih mestih, saj je izkuSnja iz navideznih nakupovanj pokazala, da je
prodajalec ogledalo za vse nase prihajajoce kupce. Zaradi tega je treba poskrbeti, da bodo
opremljeni s pravim znanjem in odnosom do kupcev.

Za visokotehnoloska podjetja, ki so bolj usmerjena v tveganje, bolj osredotoCena na
doloc¢eno trzno niso, bolj usmerjena v strategijo diferenciacije inovacij in manj odvisna od
strategije popusta na ceno, velja tudi, da so celostno uspesnejsa. Na trgu pametnih hi§ oz.
tehnologij je Se veliko potenciala, zato tudi vstopanjo nova podjetja, ki so na zacetku
majhna, ampak ravno ta majhna podjetja ustvarjajo nova delovna mesta. Najpomembne;jsi
pa sta njihova usmeritev in strategija, ki se mora odrazati v vsakem zaposlenem (Crijns,
Landstrom, Laveren, & Smallbone, 2006).

Predstavila sem nekatera izhodiS€a in usmeritve trZzenjske strategije, ki so lahko v pomo¢
obstojeCim podjetjem na trgu pametnih domov. Raziskava in vse ugotovite niso omejene le
na podjetja oz. ponudnike, ampak so lahko v pomo¢ tudi kupcem, ki se bodo odlocali o
nakupu pametnega doma ali pa le zelijo izvedeti ve¢ 0 novodobni tehnologiji bivanja.

SKLEP

Pametni domovi ali pametne instalacije v Sloveniji Se niso dovolj razsirjene, kar
predstavlja velik potencial za vstop novih podjetij na slovenski trg. Menim namreé, da
trenutno nobeno podjetje v celoti ne izkoriSc¢a potenciala. Na podlagi raziskave ugotavljam,
da Slovenci v veliki meri nismo ozaveS¢eni o moderni tehnologiji bivanja in hiSne
avtomatizacije. Strokovnjaki, ki so bili vkljuceni v raziskavo, vidijo trg pametnih domov
kot cenovno predrag in Se nerazvit, medtem ko se laiki, ki so bili vklju€eni v raziskavo,
vecinoma sploh Se ne zavedajo vseh prednosti nove tehnologije bivanja. Na vprasanje,
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zakaj so pametni domovi Se vedno izjema, je dober odgovor podala ena izmed udelezenk v
moji raziskavi. Prepri¢ana je, da primernega trzenja pametnih domov $e ni bilo, kolikor ji
je znano, in strinjam se z njeno izjavo. Za zdaj se novih oblik bivanja zavedajo le
navdusSenci nad tehnologijo in drugi posamezniki, ki so ze bili v stiku s pametnimi domovi.
Vsekakor ne gre zanemariti vseh pomislekov kupcev glede varnosti in zasebnosti ob
uporabi hi$ne avtomatizacije. Raziskave navajajo kot glavni razlog, da se kupci ne
odlocajo za nakup. Eden izmed nacinov, kako preseci te pomisleke, je z osredotoCanjem na
vse Kkoristi uporabe pametne tehnologije bivanja. Ko bodo koristi presegle vse pomisleke,
bodo posamezniki zaceli kupovati tehnologijo pametnih domov. Njihovi glavni prednosti
sta energijska var¢nost in ekonomic¢nost, s ¢imer je povezan tudi problem podnebnih
sprememb (vecja var¢nost, vecji prispevek k reSitvi tega izziva). To je lahko glavna
izto¢nica, ki bi jo trzniki uporabili za svojo marketins§ko kampanjo, saj zdaj lahko vsak
posameznik prispeva k manjsi porabi energije in poslediéno manjSemu segrevanju Zemlje.
Temu sledi, da lahko z uporabo tehnologije pametnih domov, optimiziramo energijsko in
energetsko porabo celotnega doma z namenom doseganja svetovnih ciljev.

Eden izmed ciljev magistrskega dela je bil ugotoviti, ali ponudniki ponujajo to, kar
potro$niki zelijo, ali uporabljajo inzenirski pristop, torej ponudijo to, kar je tehnolosko
mozno narediti. Trenutno ponudniki uporabljajo inZenirski pristop, saj se potro$niki e ne
zavedajo vseh prednosti uporabe pametne tehnologije bivanja, zato niti ne vedo, kaj vse je
mogoce. Treba je najprej ustvariti potrebo z izpostavljanjem prednosti, da lahko nato
uporabniki skozi lastno izku$njo presodijo, kaj potrebujejo in ¢esa ne.

Preverila sem, ali ponudniki uporabljajo pristop soustvarjanja vrednosti, in ugotovila, da ga
ne. Poiskala sem ovire pri nakupu pametnega doma, ki sta predvsem ozave$cenost in
varnost. S pomocjo lastnoro¢no izdelane delujo¢e makete pametnega doma, ki sem jo
uporabila pri drugi fokusni skupini, sem dosegla preboj med udelezenci, ki si niso
predstavljali delovanja pametnega doma. Izkusnja udelezencev z maketo pametne hise je
bila pozitivna, sam koncept pametne hise so si nato lahko popolnoma predstavljali, ga
videli in izkusili. Udelezenci so predlagali izboljsave makete za boljSo uporabnisko
izkusnjo, in sicer sta na maketi izmed vseh vkljucenih elementov manjkali le dve
funkcionalnosti, to sta delujoca garazna vrata in vsaj ena delujoca roleta. Ta podatek lahko
obstojeci ponudniki na trgu uporabijo v svojo korist in mogoce celo izdelajo lastno maketo,
ki je prenosljiva. Prenosljiva maketa lahko za ponudnike pomeni tudi nov nacin prodaje,
mogoce celo prodajo na domu. S tem se lahko prilagodijo kupcem in tehnologijo
pametnega doma prinesejo k njim na dom, kjer jo lahko tudi sami preizkusijo.

Glavni namen magistrskega dela je bil dosezen z izpopolnjenim konceptom pametnega
doma, s katerim sem v veliki meri resila vprasanje varnosti, kar sem prepoznala kot glavno
oviro pri nakupu pametne hiSe. VpraSanje varnosti so naslovili strokovnjaki v prvi fokusni
skupini, ki poznajo situacijo na trgu in so izpostavili probleme. Ugotovitve sem uporabila
za prvi koncept pametne hiSe in udeleZenci druge fokusne skupine so bili navduseni ravno
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nad to reSitvijo. Izdelani koncept pametnega doma lahko uporabljajo tako ponudniki, da
izboljajo svojo ponudbo, kot tudi kupci, da so pozorni na vse podrobnosti v ponudbi
obstojecih podjetij. V nadaljevanju naslavljam posebej kupce in ponudnike, katerim zelim
podati nekaj svojih ugotovitev, s tem pa Zelim preseci pricakovanja bralcev in predvsem
pomagati tako kupcem kot ponudnikom:

— Vsem kupcem svetujem, da se pozanimajo, kako si lahko pametni dom popolnoma
personalizirajo in prilagodijo svojim zeljam in potrebam. Vsak posameznik si mora
zagotoviti, da mu vsak del pametnega doma ustreza in sluzi. Namen pametnega doma
je udobje in to, da avtomatizira ¢im ve¢ opravil, s ciljem, da se lahko posvetimo
aktivnostim, ki nam veliko pomenijo. Predvsem je treba poskrbeti za varnost, varnostne
sisteme in zas¢ito pametnega doma. Treba je biti pozoren na to, da bo pametni dom
sluzil svojemu glavnemu cilju: energijski varé¢nosti in ekonomicnosti.

— Vsem ponudnikom pametne tehnologije bivanja svetujem, naj se zavedajo, da je
potro$nik postal soustvarjalec, in mu dovolijo, da si ustvari dom, ki ga Zeli imeti, z
vsemi dodatki, ki mu bodo sluzili. Predvsem pa je pomembno izpostaviti kljucne
prednosti pametnega doma v primerjavi z domovi, ki te tehnologije nimajo. Pametna
tehnologija bivanja se zdale¢ ni izkoris¢ena v tolik$ni meri kot v drugih drzavah. V
prihodnjih letih lahko pri¢akujemo spremembe na tem podrocju.

Magistrsko delo zajema sicer zelo tehni¢no tematiko, ki pa bo postala nekaj vsakdanjega v
prihodnjih letih, kot je to postal pametni telefon. Opravljena raziskava in novi koncept
pametnega doma bosta ozave$c¢ala potrosnike o prihajajo¢em trendu pametnih domov.
Trenutno je pametni dom tretiran kot luksuz, vendar je cilj, da postane asociacija za
udobje. Pametni domovi so narejeni za to, da sluzijo uporabnikom, olaj$ajo njihovo
zZivljenje in predvsem izpolnijo cilj energijske varénosti in ekonomicnosti.

Pri empiricnem delu sem se srecala z nekaterimi omejitvami. Raziskava je bila omejena z
odzivom tako na strani ponudbe kot tudi povprasevanja. Kontaktirala sem 10 podjetij, ki se
ukvarajajo z izdelavo pametnih hi§, vendar so se odzvala le 3 podjetja. Nadalje nisem
raziskovala ali ponovno kontaktirala podjetij, ki se niso odzvala, zato raziskava ponudbene
strani trga pametnih hi§ temelji na informacijah, ki so jih ponudila 3 podrobneje
obravnavana podjetja. Na strani povprasevanja, sem kontaktirala znance, strokovnjake in
laike na podro¢ju pametne instalacije ter jih vkljucila v fokusni skupini. Lahko bi izbrala
tudi drugo metodo, vendar je bila glede na manjse Stevilo ljudi, ki so se odzvali na
raziskavo, to optimalna izbira. V prihodnje predlagam raziskavo v veéjem obsegu.
Predlagam tudi ponovitev raziskav trga po nekaj letih, kajti spremembe se bodo dogajale v
skladu z razvojem tehnologij. Sama prodaja pa bo rasla le ob dovolj veliki ozavesc¢enosti
ljudi o koristih, ki jih prinasa pametna hiSa. Prihodnje raziskave bi lahko temeljile le na
enem izmed identificiranih segmentov v tem magistrskem delu. Kot sem ze omenila v
uvodu, vecina tujih raziskav temelji na mojem prvem segmentu, starejsih ljudeh, ki se jim
drzave vedno bolj prilagajajo, kajti prebivalstvo se neustavljivo stara. Prihodnja raziskava
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bi lahko temeljila na stanju razvitosti pametne tehnologije v domovih starej$ih obanov in

zdravstvenih ustanovah, ali te ze uporabljajo sodobno tehnologijo za nudenje pomoci.
Predvsem se je treba zavedati, da nam tehnologija nudi udobje, in to je treba izkoristiti.
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Priloga 1: Seznam drZav zdruzenja KNX

Albania (12}

Algeria (37)

Andorra (35)

Angola (9)

Argentina (58)
Armenia (3)

Australia (205)

Austria (4323)
Azerbaijan (28)
Bahrain (33)
Bangladesh (11)
Belarus (24)

Belgium (2336)

Benin (1)

Bolivia (15)

Bosnia and Herzegovina (27)
Botswana (1)

Brazil (261)

Brunei Darussalam (4)
Bulgaria (54)
Cambadia (1)
Cameroon (1)

Canada (17)

Chile (99)

China (492)

China - Hong Kong Special
Administrative Region (29)
I China - Macao Special
Administrative Region (4)
Colombia (159)

Costa Rica (7)

Cote d'lvoire (3)
Croatia (191)

Cuba (2)

Cyprus (196)

Czech Republic (480)
Denmark (647)
Dominican Republic (8)
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Ecuador (35)

Egypt (57)

El salvador (3)
Estonia (35)
Ethiopia (1)

Faeroe Islands (6)
Finland (296)
France (2690)
French Guiana (1)
French Polynesia (9)
French Southern Territories (9)
Georgia (10)
Germany (18915)
Gibraltar (1)

Greece (1205)
Greenland (1)
Guadeloupe (9)
Guatemala (3)
Guernsey (1)
Hungary (65)
Iceland (23)

India (179)
Indonesia (22)

Iran, Islamic Republic of (279)
Iraq (3)

Ireland (304)

Israel (73)

Italy (2606)

Jamaica (2)

Japan (22)

Jersey (1)

Jordan (24)
Kazakhstan (23)
Kenya (4)

Korea, Republic of (51)
Kosovo (14)

Kuwait (46)
Kyrgyzstan (1)
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Slika 1:Seznam drZav zdruzenja KNX

Lao People's Democratic Republic

Latvia (43)
Lebanon (94)
Liechtenstein (23)
Lithuania (68)
Luxembrourg (149)
Macedonia (28)
Madagascar (1)
Malaysia (143)
Maldives (2)

Malta (3)

Man, Isle of (3)
Martinigue (11)
Mauritius (17)
Mexico (93)
Moldova, Republic of ()
Monaco (10)
Montenegro (5)
Morocco (24)
Mozambique (2)
Myanmar (&)
Mamibia (2)

Nepal (1)
MNetherlands (1182)
Metherlands Antilles (1)
MNew Caledonia (6)
New Zealand (78)
Nigeria (15)
MNorfolk Island (1)
Norway (417}
Oman (17)
Pakistan (16)
Palestinian Territory, Occupied (8)
Panama (12)
Paraguay (8)

Peru (25)
Philippines (5)

Vir: KNX Association (2017).
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Poland (1003)
Portugal (397)

Qatar (80)

Réunion (21)
Romania (125)
Russian Federation (487)
Saint Barthélemy (3)
Saudi Arabia (210)
Senegal (1)

serbia (71)

Singapore (196)
Slovakia (78)

Slovenia (67)

South Africa (60)
Spain (5928)

Spain - Canary Islands (45)
Sri Lanka (7)
Suriname (1)
Swaziland (3)

Sweden (1009)
Switzerland (1452)
Syria (6)

Taiwan (49)

Tajikistan (1)
Thailand (55)

Tunisia (45)

Turkey (372)
Turkmenistan (4)
Ukraine (89)

United Arab Emirates (336)
United Kingdom (797)
United States (41)
Uruguay (13)
Uzbekistan (1)
Venezuela (12)

Viet Nam (33)



Priloga 2: Podrobna analiza slovenskih podjetij

Podjetje Entia, d.o.0., je bilo ustanovljeno leta 2009 in od leta 2010 ponujajo izdelek
ENTIAliving, ki predstavlja sistem za pametni dom, ki ga vgrajujejo v rezidencne zgradbe,
poslovne prostore, hotele in bolnice. Glede na odziv in izkuSnje uporabnikov ga neprestano
izboljSujejo. Njihova partnerja sta med drugimi tudi Institut Jozef Stefan in Fakulteta za
elektrotehniko. ENTIAliving je sistem, ki »izboljSa energetsko ucinkovitost in varnost,
poveCa udobje ter zagotovi moznost upravljanja na daljavo preko pametnih telefonov,
tablicnih ali osebnih racunalnikov«. Vse njihove komponente naj bi bile vrhunske
kakovosti in s pomocjo racunalniStva v oblaku omogocale oddaljeno upravljanje in nadzor
naprav v bivalnih prostorih (Entia d.o.0., brez datuma).

Podjetje Elektro Pirnat je bilo ustanovljeno leta 1987. Njihova glavna dejavnost so
elektri¢ne instalacije vseh vrst, v zadnjem ¢asu pa dajejo vecji poudarek na pametne hise in
pametne inStalacije. Njihova vizija je postati eno izmed vodilnih manjSih/srednje velikih
podjetij, ki ponuja celovite resitve z uporabo pametnih instalacij s celovitim centralnim
nadzornim sistemom. Zelijo zagotoviti kakovostno in dolgoroéno resitev za zadovoljitev
vseh potreb po udobju, varénosti in zanesljivosti. S predstavitvenim filmom na njihovi
spletni strani sem izvedela, da ponujajo prelevitev navadne hiSe v pametno s pametnimi
elektri¢nimi instalacijami EIB/KNX Ze od 3990 EUR, in to z dovrSeno tehniko, udobjem,
varevanjem, sodobnim upravljanjem in zagotavljanjem varnosti. Upravljanje je mozno
tako s tabli¢énim rac¢unalnikom kot pametnim telefonom in ro¢nim nastavljanjem preko
tipk. V filmu je v dnevnem prostoru prikazan tudi velik LCD-zaslon na dotik, na katerem
so vsi podatki, vkljuéno s temperaturo zunaj, kamerami in informacijami o vseh prostorih
(npr. luci, zavese, kvaliteta zraka, temperatura, alarm). Poudarjajo pomembnost varnosti s
tem sistemom, kajti uporabnik se lahko odloci tako za alarm kot tudi za kamere, hkrati pa
ima sistem funkcijo simuliranja prisotnosti, torej ko gre uporabnik na dopust, ta vkljuci
funkcijo, ki posnema njegovo uporabe luéi (vklop/izklop) in senéil. Sistem preracuna Cas,
da ne simulira uporabo vedno ob istem casu. Varnost zagotavlja tudi preko merjenja
velicin, elektrike, vode, plina, koli¢in v cisternah in druge tekocine; ¢e je pri¢akovana ali
doloCena vrednost preseZena se sprozi alarm. Hkrati zagotavlja nadzor vseh tekocin in
porabe le-teh v vseh bivalnih prostorih. Tudi vremenska postaja zagotavlja varnost, saj
zapre okno v primeru, da je odprto in za¢ne deZevati. Zaznava tudi svetlobo in ¢e jo je
preve¢ v enem prostoru, ta prostor nekoliko zasenci. Podjetje ima konkuren¢no prednost
pred ostalimi ponudniki, kajti ponuja uradno Solanje za KNX-sisteme. Ponujajo razli¢na
Solanja za razli¢ne interesente, spletna Solanja, kot tudi izposojo literature KNX in
komponent KNX. To je prednost predvsem za uporabnike, ki se Se odlocajo, kajti to
podjetje ni le ponudnik, ampak tudi inStruktor za vsa ostala podjetja, kar pomeni, da gre za
strokovnjaka v vseh pogledih (Elektro Pirnat, Pirnat Miroslav s.p., brez datuma).

Podjetje Gipron Biro, d.0.0., je ponudnik projektiranja elektri¢nih in telekomunikacijskih
inStalacij za stanovanjske, poslovne in industrijske zgradbe. »Njihove inovativne



visokotehnoloske resitve temeljijo na najnovejsih tehnoloskih, okoljevarstvenih, varnostnih
standardih in smernicah.« Zagotoviti hocejo ¢im veéjo optimizacijo, izkoriS¢enost in
razpoloZzljivost opreme z upoStevanjem zanesljivosti obratovanja in ob ¢im manjsi porabi
energije. Podjetje ponuja tako imenovanje inteligentne sisteme, Ki izhajajo iz standarda
KNX in omogocajo delni ali popolni nadzor nad napravami v objektu. Vecja stopnja
avtomatizacije pomeni vecjo investicijo, vendar pa zagotavljajo nizke stroske obratovanja
zaradi prihrankov energije, krmiljenje in optimiziranje razsvetljave, sencil, ogrevanja in
hlajenja, spremljanje in poroCanje o porabi posameznih energentov, zaznavanje poZzara,
izliva, vloma, sporoc¢anje preko SMS-sporo¢il ali elektronske poste in omogocajo napredne
nastavitve in programiranje razli¢nih scenarijev (Gipron Biro d.0.0., brez datuma).

Podjetje Elektro Pecaver, d.0.0., izdeluje elektroinstalacije Ze ve¢ kot 20 let. Ena izmed
dejavnosti, ki jih opravljajo v okviru elektroinstalacij, so tudi pametne insStalacije po
standardu KNX. Zagotavljajo celovito reSitev od naértovanja do izvedbe. Razlogi za
odlocitev za njihov sistem pametne inStalacije, kot jih sami navajajo, SO u¢inkovitost in
var¢nost (prihranek energije in odprt sistem nadgrajevanja, v primeru, da bi kasneje Zeleli
kaj spremeniti), varnost in nadzor (sodobna omrezja, ki so hitro odzivna), udobje in
investicija v prihodnost, ker sistem ohranja svojo vrednost, saj je skladen z evropskimi in
mednarodnimi standardi. Njihov sistem omogoca regulacijo razsvetljave, sencil, ogrevanja,
hlajenja, varnost in nazdor z upravljanjem preko pametnega telefona ali tablice. To
udobnost uporabnikom nudijo z inteligentnim omrezjem, ki omogoc¢a upravljanje
posamezne in vseh naprav skupaj. S tem lahko uporabnik izbira Sirok spekter aplikacij
(Elektro Pecaver d.o.o., brez datuma).

Podjetie MAGOS, Marko Gornik, s.p., je bilo ustanovljeno leta 2010. Njihova glavna
dejavnost so inStalacije (splosne, inteligentne in telekomunikacijske), izvajajo pa tudi
prezraCevanje stavb in vzdrzevanje objektov. Kot svojo konkurenéno prednost
izpostavljajo, da nudijo podporo kupcem tudi po izvedbi in da z dejansko izvedbo ne
zakljucijo projekta, ker si prizadevajo za zadovoljne kupce. Predvsem zadovoljijo potrebe
kupcev po udobju, varénosti in zanesljivosti. Delajo na kakovosti in cenovno ugodnih
reSitvah s poudarkom na hitri odzivnosti in natan¢nosti. Svoj sistem inteligentnih inStalacij
postavijo s KNX-instalacijo, ki »predstavlja hrbtenico pametne hiSe in omogoc¢a krmiljenje
razsvetljave, ogrevanja/hlajenja, motornih pogonov, elektri¢nih naprav, namakalnega
sistema, bazenske tehnike ter nadzor stanja razlicnih senzorjev vklju¢no z merjenjem
porabe«. V upravljanje pametne hiSe spadajo razsvetljava (krmiljenje posami¢nih svetil ali
sklopov svetil, zatemnitvena funkcija, tudi scenariji razsvetlitve), sencila (z ucinkovitim
nadzorom naj bi se zmanjSala poraba energije, prilagoditev glede na vremenske razmere),
alarmni sistem (stalni nadzor objekta s senzorji gibanja, detektorji plina in dima, opozorila
z SMS-sporo¢ili ali e-sporocili), elektriéne vti¢nice (daljinski vklop/izklop raznih aparatov,
npr. ¢e ste §li od doma in ste pozabili prizgan likalnik, ga lahko preko telefona ugasnete),
ogrevanje, hlajenje, prezracevanje (regulacija temperature v vsakem prostoru posebej, ob
skupnem delovanju sencil, temperature, klimatske naprave in naprave za prezracevanje



dobite Zeleno kakovost zraka in temperature), video nadzor (v sodelovanju s senzorjem
gibanja lahko preko telefona ali e-poste poslje posnetek dogodka), merjenje porabe
energije (elektricne energije in ostalih energentov na podlagi belezenja porabe in
ustvarjanja statistike za nazaj), upravljanje zalivalnega sistema (v celoti krmiljen sistem
KNX z nastavljenim urnikom ob upoStevanju vremenskih pogojev, posredovanih iz
vremenske postaje KNX), upravljanje avdio/video naprav in multimedije (centralizirano
upravljanje vseh naprav na enem mestu z distribucijo slike in zvoka po celotnem objektu),
upravljanje bazenske tehnike in domofonski sistem IP (celovit nadzor nad obiskovalci,
posredovanje sporocila obiskovalca preko telefona ali dvosmerna komunikacija tudi preko
pametnega telefona). Na svoji spletni strani oglasujejo zanimiv podatek o energetskih
prihrankih z uporabo sistema KNX:

— do 80 odstotkov z nadzorom razsvetljave,

— do 60 odstotkov z nadzorom prezracevanja,

— do 50 odstotkov z upravljanjem temperature v posameznih prostorih,
— do 45 odstotkov z nadzorom sencenja,

— do 40 odstotkov z nadzorom in upravljanjem temperature ogrevanja.

Projektiranje njihovega sistema se zacne z idejno zasnovo, ko investitor pove svoje zZelje.
Te so predvsem odvisne od elementov, ki jih Zeli investitor krmiliti, glede na $tevilo pa se
povecuje tudi cena. Najprej je treba dolociti lokacije KNX-senzorjev, dolociti mesta in
Stevila prizigov razsvetljave, mesta elektri¢nih razdelilnikov, v katerih bo KNX-oprema,
lokacijo vizualizacije objekta in izklop nevarnih porabnikov =zaradi pozara ali
elektromagnetnega sevanja. Nato se izdela projekt, ki vsebuje opis, tloris objekta z
vrisanimi  KNX-elementi, enopolne sheme in popis materiala. Sledi izvedba, najprej
dolbenje zidov in izvedba prebojev, vgradnja doz, zasCitnih cevi in elektri¢nih razdelivcev
ter inStalacija vodnikov in kablov. Zadnja faza je programiranje in parametriranje
elementov in modulov KNX, ki poteka pri podjetju in je kasneje realizirano na objektu z
namestitvijo elementov na svoja mesta. Projekt nato predajo z demonstracijo in
programsko kodo sistema KNX (MAGOS, Marko Gornik s.p., brez datuma).

Podjetje EVJ Elektroprom, d.0.0., se ponasa s petdesetletno tradicijo izvajanja
elektroinstalacijskih, gradbenih, obrtniskih, strojnih in vzdrZevalnih del, ogrevanja,
prezracevanja objektov, vodovoda, klima naprav, proizvodnje grafitnih Scetk za
elektromotorje, prodaje in podpore kabelsko komunikacijskega sistema, imajo pa tudi
trgovino z elektro, vodovodnim, ogrevalnim in gradbenim materialom, belo tehniko in
akustiko. Podjetje ponuja sistem, »v katerega so povezani razli¢ni elementi, ki v vasi hisi
poskrbijo za varnost, udobje in varCevanje, upravljate pa jih lahko z enim samim
pripomoc¢kom. Inteligentne instalacije na primer lahko poskrbijo za ogrevanje stanovanj
glede na zunanjo temperaturo, prilagodijo spuscanje sencil na oknih, zapiranje oken glede
na jakost svetlobe za priziganje luci, poskrbijo za zalivanje vrta, zaznajo pozar, uhajanje
vode ali plina in vas o tem obvestijo, zaznajo vlom, poskrbijo za priklapljanje oziroma



izklapljanje razli¢cnih aparatov.« Pravijo, da ima uporabnik neSteto moznosti, ki mu
omogocajo varnejsi in udobnejsi dom (EVJ Elektroprom d.o.o., brez datuma).

Podjetje PS Promis, d.0.0., je mlado in izkuSeno podjetje na podro¢ju distribucije in
podpore sistemov hiSne avtomatizacije in drugih podobnih povezanih sistemov. Svoje
tehnoloske resSitve pod imenom TELETASK Zelijo priblizati vsem uporabnikom z
optimalno nalozbo v tehnoloSko opremo. Podjetje na trgu nastopa kot distributer belgijske
tehnoloske reSitve TELETASK, ponuja pa tehni¢ne vmesnike tako za kon¢ne uporabnike
kot tudi za in§talaterje, kajti izpostavljajo prednosti, ki so vsem v prid. Se ve& ponujajo tudi
Solanje tako za inStalaterje kot za konéne uporabnike, saj Zelijo dose¢i popolno
informiranost svojih kupcev za najvecje zadovoljstvo in lazjo uporabo. »TELETASK je
proizvajalec visokokakovostne domotike in sistemov za domaco avtomatizacijo.« Glavno
gonilo je integracija elektri¢nih porabnikov in naprav uporabnika, ki jih zeli krmiliti s
ciljem doseganja ¢im vecjega udobja, varnosti, komunikacije in energetskega upravljanja.
Njihov nacrt izvedbe je podoben kot pri podjetju Magos, najprej potrebujejo za pripravo
projekta funkcionalni tloris objekta, Stevilo svetil 0z. sklopov svetil za krmiljenje, Stevilo
krmiljenih motornih pogonov (npr. rolete) in Stevilo pozicij tipkal. Za izratun dodatnih
funkcij potrebujejo Se naslednje podatke: 0 krmiljenju mocnostnih porabnikov,
ogrevanju/hlajenju/prezracevanju, video/IP domofoniji, kontroli dostopa, namakalnih
sistemih, vremenskih postajah in ostalih senzorjih. Glede na to, da so le posredniki, so to
vse informacije, ki jih ponujajo na spletni strani. Hkrati pa poudarjajo, da je glavni ravno
zacetni korak, ko se investitor 0z. kon¢ni Uporabnik odlo¢i, kaj in koliko naprav Zeli
avtomatizirati, in kasneje odlocitev za integriranje sklopov krmiljenja. Cilj podjetja je
zadovoljiti tudi najbolj cenovno obcutljive investitorje, kajti specializirajo se za bolj
standardne sisteme, ki jih je mogoce integrirati in s tem doseCi enak ucinek, kot ¢e bi
vlagali v najnaprednejSe drage sisteme. Vrednost takega sistema za hiSno povrsino do
200m? naj bi bila od 4000 EUR do 6000 EUR, minimalna vrednost investicije naj bi bila
2.600 EUR. Podjetje zagovarja, da mora investitor poiskati primerljive ponudbe sistemov,
ki so naceloma po funkcionalnosti enaki, vendar navaja, da so lahko isti sistemi dva- do tri
krat drazji. Ozave$ca investitorja, da je mozno dobiti cenejsa tipkala in stikala, kot jih
ponuja konkurenca. Podjetje kot prednost svoje resitve za investitorje poudarja, da lahko
uporabnik sam programira in spreminja osnovne nastavitve sistema z osnovnim
poznavanjem racunalniskih programov. Njihov sistem je osnovan na protokolu DOIP, kar
pomeni, da notranja komunikacija med elementi poteka po IP-protokolu, ker se direktno
prikljuci na usmerjevalnik, zato je dostopen v lokalnem in oddaljenem omrezju (PS Promis
d.o.o0., brez datuma).

Podjetje Lam-E, d.o.0., je eden izmed partnerjev zdruzenja KNX, ki ponuja celostno
reSitev od svetovanja, projektiranja, nabave opreme do programiranja, servisa in
vzdrzevanja. Njihovi inteligentni sistemi Lam-E omogoc¢ajo nadzor razsvetljave (z
razli¢nimi scenami in LED-razsvetljavo, ki ustvari primerno vzdusje), sistem sen¢enja (v
sodelovanju z regulacijo temperature ustvari zeleno temperaturo v prostoru), vremensko



centralo (spremeni dom v energetsko ucinkovit), paleto varnostnih sistemov (biometri¢ne
kljuCavnice, senzorji dima in gibanj, detektorji ogljikovega monoksida, senzorji razlitja
vode, vratni in okenski senzorji, video domofon in video nadzor v in okoli hiSe.
Zagotavljajo enostavno in pregledno regulacijo in vizualizacijo za uporabnika za dostop
preko rac¢unalnika in tudi pametnega telefona. Sistem naj bi bil modularen in enostavno
nadgradljiv. Ta sistem je primeren za vse vrste objektov in ga je moZno namestiti v
novogradnje, kot tudi v Ze obstojece objekte s pomocjo brezzi¢ne ali Powernet tehnologije
(Lam-E d.o0.0. , brez datuma).

Podjetje Acenta, d.o.0., svoje storitve in izdelke ponuja preko naziva comfort-el. Prodajajo
namre¢ preko 20.000 izdelkov Legrand in Bticino, ki so edinstveni zaradi oblike in
funkcionalnosti. Poleg trgovine pa je njihova storitev vgradnja elektroinstalacij, tudi
pametnih inStalacij. Izvajajo svetovanje, nacrtovanje, projektno dokumentacijo,
kakovostno vgradnjo in montazo. Tako kot podjetje PS Promis poudarjajo, da so pametne
inStalacije cenovno dostopne in povezljive s klasi¢nimi elementi. Njihova glavna prednost
je »zdruzZitev izjemnega designa, pametnih inStalacij in znanja«. V svoji spletni trgovini
ponujajo module za upravljanje svetil, sencil, termoregulacijo, alarmne sisteme, video
nadzor in ozvocenje. Izdelki so po izgledu res dovrSeni in moderni, kot kaze slika 2
(Acenta d.o.0., brez datuma).

Slika 2:Primeri izdelkov pametne instalacije

LIVING LIGHT ZASLON NA DOTIK MY LIVING LIGHT TEMPERATURNI NOTRANJA VIDEO ENOTA C300
HOME 3,5’ SENZOR Z ZASLONOM 2M V13E, 7" BARVNII LCD TOUCH

Vir: Acenta d.o.o. (brez datuma).

Podjetje Projekt gt, d.o.0., je bilo ustanovljeno leta 2002 in je uradni zastopnik za blagovno
znamko Gira. Gira je nemsko druzinsko podjetje, ki je prejSnje leto praznovalo 111.
obletnico delovanja. Ceprav gre za podjetje je zastopano v §tevilnih drzavah sveta,
posedujejo namre¢ izjemno estetsko dovrSeno moderno tehnologijo, ki se je Zze od samega
zaCetka podjetja mocno razlikovala od konkurence. Podjetje Gira predstavlja najvisjo
tehni¢no kakovost in hkrati tudi dobiva najrazli¢nejSe nagrade za oblikovanje in estetiko
svojih izdelkov. Najbolj znana nagrada, ki so jo prejeli je RedDot. Podjetje ima eno skupno
spletno stran, ki jo je vsak zastopnik drzave prevedel v svoj jezik, s ¢imer vsak potros$nik
dobi vse informacije, ki jih potrebuje. Glavna dejavnost slovenskega podjetja Projekt gt je



hisna avtomatizacija in inteligentna stavbna tehnologija KNX/EIB. Njihov sistem KNX
Gira omogoca upravljanje objekta s pomocjo pametnih tipk ali daljinskega upravljalca, Ki
je povezan s pametnim telefonom, prenosnim ali tablicnim ra¢unalnikom in uporabniku
ponuja vecje udobje, ve¢ varnosti in prihranek energije. Podjetje ponuja svetovanje,
projektiranje, izvedbo inteligentih insStalacij, dobavo opreme, konfiguracijo in zagon,
tehni¢no podporo, nadgradnjo sistema, integracijo specifi¢nih sistemov in tudi storitve v
garancijski dobi (Projekt gt d.o.o., brez datuma).

Slika 3: Izdelki podjetja Gira

> L

K=E

Vir: Gira Giersiepen GmbH & Co. KG (brez datuma).
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Priloga 3: Analiza slovenskih ponudnikov pametnih instalacij (prva 3 podjetja)

S g 2 g Uporabljeni Uporabnost informacij na Interakcija
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kakovostno in dolgoro¢no reSitev, ki bo Solski center KNX é.:e rav. re ia
zadovoljila vse potrebe po udobju, var¢nosti in druzinsko po d'et'e’ prav g
zanesljivosti. Pociele.
Izvaja  elektroinstalacijska,  gradbena, Spletna stran ie  zadovoliiva
obrtniska, strojna, vzdrzevalna dela, Vspebuje najnujnijée informzjicije’
ogrevanje, prezracevanje objektov, 7a potrosnika, vendar se podictje
vodovodne instalacije, montazo in servis . > . .
klima naprav, proizvodnjo grafitnih $etk za . . ukvarja z razlinimi = stvarmi, .
1989 | od 50 do 99 ! g - Ni podatka Ni podatka |zato je vsaka stvar le osnovno | Mail, Facebook
elektromotorje, . pr_qdajo n pc_Jdp_oro opisana. Zaradi tega dvomim, da
kabelsko komunikacijskega sistema in ima e L
. . . se bo potrosnik, ki bi Zelel imeti
tudi trgovino z elektro, vodovodnim, le pametne instalaciie obrnil na
ogrevalnim in gradbenim materialom, belo n'it]? J
tehniko in akustiko. JIn-
Poslanstvo druzinskega podjetja je opravljanje
Celovite storitve 7a kakovostnih in celovitih storitev na podrocju Spletna stran je  vizualno
. . . .. .| elektroinstalacij, avtomatizacij zgradb in dovrsena z vSe¢no obliko in .
elektroinstalacije, pametne instalacije in S - - - . . ..~ | Mail, Facebook,
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telekomunikacije od naértovanja do . O . . N . Twitter
razvoja tehnologije in vnaSanje novosti v vendar navigacija po spletni

izvedbe.

ponudbo. Nadin dela in komuniciranja temelji na
individualnem pristopu.

strani ni najbolje urejena.

Vir: Lastna izdelava.




Priloga 4: Analiza slovenskih ponudnikov pametnih in§talacij (naslednja 3 podjetja)

drugih podobnih povezanih sistemov.

tehnolo§ko opremo najve¢ za svoj denar.

narediti spremembo v svetu.
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Vir: Lastna izdelava.




Priloga 5: Analiza slovenskih ponudnikov pametnih instalacij (zadnja 4 podjetja)
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Spletna stran je identitna nemski, le
. | HiSna avtomatizacija in inteligentna . . prevedli so jo. Resni¢no se razlikujejo od | Ni moZnosti, samo
2013 | 3ali stavbna tehnologija KNX/EIB. Ni podatka KNX Gira konkurence, kar je razvidno iz podatkov in preko maila.
slik na spletni strani.
Vizija podjetja je postati eno izmed vodilnih
malih slovenskih podjetij na podrocju
Celostna  reSitev: svetovanje, | inteligentnih in splo$nih inStalacij ter . . . . . <
S y . . . .| Inteligentni | Spletna stran je bolj skopa in ne preve¢| .. . .
projektiranje, nabava  opreme, | prezracevanja zgradb. Poleg prilagodljivosti | . - L. . . . . Ni moznosti, samo
2013 0 S . P s S - - sistemi podjetja | uporabniku prijazna, ceprav kupec izve .
programiranje, servis in | jih odlikujejo tudi hitra odzivnost, izredna . - preko maila.
/ KNX potrebne informacije.

vzdrzevanje.

natan¢nost in kvaliteta opravljenega dela,
kar lahko potrdijo tudi njihovi zadovoljni
kupci.

Vir: Lastna izdelava.
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Priloga 6: Navidezno nakupovanje za podjetje A

Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Splosna ocena
prodajalca:

8 — Prijazen, nasmeh.

8 — Prijazen, nasmeh.

Podrobna
ocena
prodajalca:

Obleka: Prodajalec ni bil ravno primerno oble¢en in obut, bolj je izgledal, kot da je ravnokar priSel iz terena v
pisarno.

Obleka: Prodajalec ni bil primerno obleCen, Cevlji za
v hribe.

Kupca prijazno pozdravi: Da, prijazno je pozdravil z oesnim stikom in prijetnim nasmehom ter stiskom roke.

Kupca prijazno pozdravi: Da.

Prodajalec nac¢ne pogovor o tem, kaj kupec Zeli: Prodajalec je zacel z obnovo najinega projekta, da je razjasnil,
kako izgleda in kaj zeliva. Nato pa je pricel pogovor o stikalih. Slednje se mi je zdelo zelo zanimivo, kajti stikala so le
posredna stvar, prisla pa sva zaradi samega sistema. Stikala lahko izbereva kjerkoli. Vsekakor smo odli¢no zaceli
pogovor, Ki se je nato razvil.

Prodajalec na¢ne pogovor o tem, kaj kupec Zeli: Da
in Se vec kot to.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo kupca: Da, predstavil je izdelke, ki so naju zanimali. Vsaki¢, ko sva
pokazala zanimanje za nekaj, se je temu posvetil in razlozil, ¢e je bilo treba.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo kupca: Da.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v njihovem podjetju: Prodajalec je izpostavil prednosti sistema
KNX kot takega, ni posebno predstavil svojega podjetja. Se pa je pohvalil z dolgoletno tradicijo in dobrim imenom.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v
njihovem podjetju: Da, izpostavil je prednosti.

Kupcu odgovori na vprasanja: Kvalitetno je odgovoril na vsa vprasanja. Zastavila sem veliko vprasanj, ki so se tudi
navezovala na odgovor, ki ga je ravnokar podal, vendar je brez zdrzkov ponovil razlago z drugimi besedami, da sem
ga razumela. S partnerjem sta se pogovarjala 0 bolj strokovnih in tehni¢nih podrobnostih, na vedino vpraSanj je
odgovoril, pri nekaterih pa je priznal, da odgovora ne ve in ne zeli odgovoriti. Poleg odgovorov je vedno podal tudi
svoje mnenje, kar je bil zame plus, da sem si laZje ustvarila svoje mnenje.

Kupcu odgovori na vpraSanja: Na vpraSanja je
odgovarjal, vendar ni bilo popolno. Stvari, ki jih ni
vedel, je rekel, da ne ve, ni pa poiskal te informacije,
ki sem jo zelel izvedeti.

Izvrsi prodajni postopek: Prodajnega postopka ni izvrsil, pustil je, da se sama odlo¢iva in ga kontaktirava. Sicer je
ponudil, da lahko sestavi kon¢no ponudbo, ¢¢ mu poveva tocno doloCene podatke. V isti sapi je poudaril, da je
vsekakor zelo zaposlen in ne bo isti dan odgovoril.

Izvrsi prodajni postopek: Da.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Podrobna ocena prodajalca:

Prostor in izkuSnja: Lokacijo in parkiriS§¢e sva zlahka naSla, nato pa sva bila napotena v
pisarno, kjer je bilo razstavljenih kar nekaj elementov, vendar prave izku$nje nisva dobila in tudi
sistem se ni najbolje odzival ob najinem preizkusanju.

Prostor in izku$nja: Prodajni prostor ni bil primeren, Kajti
bil je pisarna in ni bilo dovolj elementov, s katerimi bi
omogocil boljso uporabnisko izkusnjo. Prejeto gradivo od
prodajalca ni uporabno, razen vizitke.

Ocena prodajal¢evega odnosa,

reagiranja, prilagajanja,
prodajnega pitcha:

Prodajalec je bil prijazen in Ze takoj je Zelel preveriti situacijo v kateri se nahajava. Zacel je tudi
z zanimivim vprasanjem, kdaj Zeliva imeti zadevo dokonéano. Dalo mi je misliti, ali je to vprasal
zaradi naju ali zaradi podjetja in projektov, ki jih trenutno imajo. Bil je gostoljuben in imel vse
zapiske napisane na roko, kar mi je bilo zelo vSe¢. Prodajnega pitcha ni bilo. Takoj smo se zaéeli
pogovarjati 0 elementih sistema in potrebnih komponentah. V zadnjem koraku, ob vprasanju o
konkurenci, je nastel nekaj prednosti, drugace pa se je videlo, da gre bolj za izvajalca kot pa
prodajalca. Na vsa vpraanja je odgovarjal potrpezljivo in skuSal ¢im bolj prikazati sliko
celotnega sistema in delovanja. Na bolj strokovna vprasanja sicer ni zelel odgovoriti, je le podal
svoje mnenje. Ni se niti obremenjeval s tem, da zadeve, ki jo je strokovnjak vprasal ni vedel.
Obcutek sem imela, da se mu ne zdi pomembno, da pozna delovanje vsake komponente do
potankosti, ampak samo to kar potrebuje za delo oz. izdelavo sistema. Pustil je dober, prijazen
vtis. Verodostojnost je z obleko, obutvijo in pojavo zmanjSal, hkrati se mi je zdel prostor
neprimeren. Zelo se je prilagajal, tako mojemu kot strokovnjakovemunacinu sprasevanja.

ProdajaleCev odnos je bil primeren in pustil je prijeten
vtis. Prilagajal se je mojim zahtevam in je bil
verodostojen.

Ocena ponudbe:

Ponudnik je imel na voljo vse komponente, ki sva si jih zazelela, vendar zaslona na dotik ni
vkljugil v ponudbo, ker se mu ni zdelo primerno. Ces, da to ne rabiva. Ne glede na to katera
stikala bi izbrala in kaj bi Zelela v sistem dodati je to brez problema mozno. Sistem je narejen po
standardu, katerega se drzijo Stevilni proizvajalci in je ponudba res velika ter Siroka. Plakat vseh
ponudnikov sva tudi videla in obéutek neomejene ponudbe se je le Se povecal. Vse najine
predloge je podpiral. Veliko sva videla tudi v samem prostoru in imela moznost sistem
preizkusiti, vendar je ravno takrat zatajil in nisva imela dobre uporabniske izku$nje.
Predstavljeni so bili le nekateri elementi, celota je manjkala.

Ponudnik se je odli¢no prilagajal, vendar je sistem KNX,
ki ga ponujajo zelo omejen, vendar ¢e bi se moral odloéiti,
bi se odlo¢il za predstavljeno ponudbo. Primerno je
svetoval glede zaslona na dotik, ki sva ga zelela. Malce
slabsi vtis je pustil sistem, ko sem ga sam preizkusal, je
zatajil med testom, predvsem zaradi odvisnosti od
interneta. Pricakovanja glede samega prodajnega prostora
so bila ve¢ja — ni bilo dejanskega salona, potek ni bil
primeren in ni bilo zivih stikal, ki bi omogocala
uporabnisko izkusnjo.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Scenariji, »kaj pa &e bi« —
samostojna izvedba, okvara
stikala, vprasanje streznika in
napajalnika

Ob okvari kateregakoli elementa to sistem zazna in javi, vendar je za vsako napako treba
klicati vzdrZevalca in podjetje ima oddaljen dostop. Sicer se ob okvari stikala slednjega
lahko zamenja, vendar je potem potreben Se vzdrzevalec, da to v sistemu popravi. Ob
koncani izvedbi sicer podjetje poda celoten projekt na USB-klju¢ku, vendar lahko v
program pride le certificirani izvajalec. Ponujajo lastno izdelavo celotnega projekta z
garancijo. Ceno izdelave tezko ocenim, ker sem dobila samo njihovo ponudbo. Lastne
izdelave prodajalec ni priporocal in sprva sploh ni razumel, da bi Zelela sama izvesti
inStalacijo. Priklop strojev in naprav je mozen z vmesnikom, ki je potreben za vsak
element, cena je 60 EUR, kar je sicer boljsa resitev kot drugi sistemi, vendar ¢lovek ima
ponavadi doma tako pralni kot pomivalni stroj, mogoce susilec, klimatsko in/ali ogrevalno
napravo, kar pomeni vegji znesek samo za priklop teh naprav v pametni sistem.
Razsirljivost je torej neomejena, vendar stane. Streznik je pri proizvajalcu.

Prodajalec se je strinjal z mojimi predlogi. Ob okvari stikala, je
razlozil kompliciran sistem, kar se mi ni zdelo uporabniku
prijazno, kajti odvisen je od ponudnika. Ni mi bilo vsec, da
streznik nima za$€itenih povezav med elementi, in sam bi
razmislil, kako bi to zaséitil. Problem je, da je vse na enem
vodilu in vse je mozno iz njega prebrati, kar pomeni, da lahko
nekdo prebere vse podatke iz vodila. Sistem samo izvede ukaz
odpiranje — zapiranje, vendar bo z novim sistemom, ki prihaja
slednje kodirano, kar je bistveno boljse in bi tudi sam omejil
instalacije. Glede napajalnika nisem izvedel ni¢ posebnega in bi
ga izlocil iz analize. Priklopi na katerokoli napravo so mozni,
vendar z vmesnikom, ki je kompatibilen in ga ni problem najti,
ker je veliko proizvajalcev. To pomeni, da lahko vse elemente in
naprave povezem v hiSi, ampak morajo biti skladni s
standardom KNX.

Prodajal¢eva ocena
konkurence:

Prodajalec ni Zelel komentirati konkurence in to je bil tudi prvi navidezni nakup, zato
nisem mogla izpostaviti prednosti drugih. Vseeno se je opogumil ob omembi Entie,
izpostavil je problem ob zaprtju podjetja, ker gre za zelo mlado podjetje, ki temelji na
nekaj posameznikih in niso povezani z ve¢jimi podjetji. Nato je izpostavil nekaj prednosti
njihovega KNX-sistema. Predvsem sem si zapomnila, da je KNX izjemno veliko
zdruzenje, ki je povezano z ogromno podjetji in tudi ¢e se jih ve¢ zapre, ostaja KNX
mocan sistem, ki temelji na svetovnemu standardu. Name je zelo vplival velik plakat
podjetij, ki izdelujejo KNX-elemente in so del zdruzenja. Ta plakat mi je dal obutek
varnosti. Ob koncu sestanka sva dobila vizitko prodajalca, s katerim sem ze bila v stiku in
imam njegov kontakt, vendar se mi je zdelo poslovno pravilno, da je dal svojo vizitko.
Dobila sva tudi katalog, katerega sva prvi¢ videla, sicer le nekaj strani, ampak nisva nasla
uporabnih informacij. Sigurno pa ta katalog vpliva na kupca, ¢e ga takoj ne zavrze, kajti
vsaki¢ ob pogledu nanj se spomni na podjetje, sistem.

Prodajalec je povedal, da se zaveda konkurence in je veliko
ponudnikov, vendar jih ni opredeljeval. Komentiral je enega
ponudnika, Entio, in povedal, da gre za manjSe podjetje, ki je
nesigurno, ker bazira na nekaj posameznikih, in izpostavil, kaj
e se skregajo.

Vir: Lastna izdelava.
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Priloga 7: Navidezno nakupovanje za podjetje F

Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Splosna ocena prodajalca:

6 — Bil je vljuden, vendar je manjkala dobrodoslica, tudi prevec resen.

8 — Prijazen in nasmejan, vendar naporen.

Podrobna ocena prodajalca:

Obleka: Da, primerno obleéen, business casual.

Obleka: Da, primerno oblecen.

Kupca prijazno pozdravi: Da, prijazno je pozdravil, vendar ni bilo ¢utiti topline in zaupanja ob
prvem vtisu.

Kupca prijazno pozdravi: Da, prijazno je pozdravil.

Prodajalec nacne pogovor o tem, kaj kupec Zeli: Prodajalec je zacel govoriti na dolgo in
Siroko, kdo je on in s ¢im se ukvarja njegovo podjetje. Sicer je vmes postavljal vprasanja, vendar
ni pocakal na odgovor, zdelo se je kot da postavlja retori¢na vprasanja in ima monolog.

Prodajalec nacne pogovor o tem, kaj Kkupec Zeli:
Prodajalec ni zacel z mojimi Zeljami, ampak s prodajnim
pitchem.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo kupca: Prodajne artikle je zelo dobro predstavil,
vendar ni imel kaj dosti za pokazati. Manjkala je izkuS$nja z artikli in tudi ni se ravno zanimal ce
nama je kaj vsec.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo kupca: Da,
predstavil je izdelke, ki naju zanimajo.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v njihovem podjetju: Predstavil je svoje
prednosti po tem, ko sem ga vprasala za konkurenco. Takoj se je distanciral od sistema KNX.
Svoj izdelek je predstavil kot preprost za uporabo in predvsem poudaril, da celoten projekt
omogoca kupcu, da z njim sam upravlja.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v
njihovem podjetju: Predstavil je prednosti nakupa pri
njegovem podjetju.

Kupcu odgovori na vprasanja: Na moja vprasanja je odgovoril, ¢eprav sem morala svoje
vpraSanje veckrat razloziti, ampak smo vedno prisli do pravega odgovora. Zdelo se je, kot da
nima nikoli dovolj, da bi lahko $e kar govoril, eprav se je ze zacel ponavljati.

Kupcu odgovori na vprasanja: Na moja vprasanja je
odgovoril, vendar ne vedno prepricljivo.

Izvrsi prodajni postopek: Prodajnega postopka ni izvrsil, pustil je, da se sama odlo¢iva in ga
kontaktirava. Sicer je ponudil, da lahko sestavi kon¢no ponudbo, ¢e mu poveva tocno dolocene
podatke. V isti sapi je poudaril, da je vsekakor zelo zaposlen in ne bo isti dan odgovoril.

Izvrsi prodajni postopek: Da.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Podrobna ocena prodajalca:

Prostor in izku$nja: Dogovorjeni smo bili v gostilni, ker ima gospod svoj razstavni prostor v
Mirju. Sicer je ponudil moZnost ogleda Ze narejenih objektov, vendar kot potro$niku mi ni bila
vsec ideja, da bi hodila k nekomu na dom, da bi videla sistem. Prodajalec je imel le en artikel s
seboj in ga je pokazal, vendar ta ni pustil posebnega vtisa. Vse sva videla preko slik. Dejanske
izkusnje nisva imela. Na njegovem telefonu sva videla sistem in ga kot demo lahko preizkusila,
vendar ni bilo povratne informacije, zato ta izku$nja ni omembe vredna.

Prostor in izkuSnja: Prostor ni bil primeren in tudi s
seboj je prinesel le en izdelek in katalog, ki nama ga je
obljubil, potem pa pozabil dati. Izkus$nja ni bila najboljsa.

Ocena prodajal¢evega odnosa,

reagiranja, prilagajanja,
prodajnega pitcha:

Prodajalec je bil prijazen, vendar zelo naporen in celo na trenutke vsiljiv. Njegov odnos ob
prodaji je bil sicer dobro nameren in je neprestano dajal lastne nasvete in poglede, ampak se je
veCkrat zagovoril oz. razgovoril, zapeljal pogovor v napa¢no smer in se nato kar ustavil. Njegov
prodajni pitch bi bil neskoncen, ¢e ga ne bi ustavila, kajti zelo veliko je povedal o sebi, 0
izdelkih in o prednostih, vendar se ni pozanimal, kaj naju dejansko zanima. Vtis je bil sicer
prijazen, ampak na trenutke preve¢ vsiljiv. Dogovorjeni smo bili ob dologeni uri v restavraciji in
priblizno 15 minut prej mi je poslal mail, da je Ze tam in da nima najine telefonske. S tem je pri
meni vzbudil obéutek pomembnosti in resnosti posla. Verodostojnost je obdrzal, vendar sem jo
tezko upostevala v prostoru, Kjer smo se sestali. Prodajalec se je prilagajal mojemu neznanju in
potrpezljivo odgovarjal na vsa vprasanja in tudi bolj podrobno razlozil.

Prodajalec naju je vljudno sprejel in njegov odnos je bil v
redu. Prodajaléev pitch je bil dober,vendar naporen, niso
ga zanimale najine Zelje, zato sem ga po dolocenem Casu
ustavil. Reagiral je prijazno in nekonfliktno. Pustil je vtis
poznavalca, ve kaj prodaja in pozna Siroko podroc¢je o
celotni avtomatizaciji. Bil je verodostojen in se je
prilagajal.

Ocena ponudbe:

Ponudba je obsegala vse zelene komponente, ponudba podjetja pa je bila bolj skopa. Prodajalec
je sicer imel s seboj katalog, za ve¢ pa naju je napotil na spletno stran. Izdelki so bili oblikovno
moderni in vSe¢ni, sicer pa niso zdruzljivi z drugimi sistemi. Njihov celoten projekt ob koncu
izro¢ijo kupcu, kar pomeni, da lahko vse spremembe dela kupec sam, za kar potrebuje doloceno
znanje, vendar naj bi bil sistem tako preprosto narejen, da je razumljiv za vsakogar. Predloge, ki
sem jih dajala, je prodajalec sprejel, vendar vsaki¢ tudi povedal svoje mnenje, ali bi dolo¢eno
stvar dal v hiSo ali ne. Ta primer je bil za zaslon na dotik, ki bi ga rada imela v svojem domu, in
prosila sem ga, da pokaZe izdelek. Slednjega je pokazal, vendar povedal, da tega res ne
priporoca.

Predstavljeni sistem je taksSen, kot mora biti. Klasi¢na
avtomatika, ni¢ posebnega, v§e¢na odprtost programiranja.
Enostavno in malo dodelano, za varnost ni vedel. Ponudil
garancijo, vendar ni bilo vav faktorja. Predloge glede
izboljSave ponudbe je sprejemal. Sam sistem pa ni
prilagodljiv, ni podpore ali standarda (kot pri KNX). V
ponudbi imajo zaslon na dotik, vendar ga je odsvetoval, da
je predrag.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Scenariji, »kaj pa &e bi« —
samostojna izvedba, okvara
stikala, vprasanje streznika in
napajalnika

Ob okvari stikala sistem napake ne zazna, stikalo mora uporabnik sam zamenjati. Streznik
je v ponudbi, kupec ga namesti v lasten dom, tako da je za oddaljen dostop treba priti le v
lastno omrezje, katerega uporabnik sam zasciti. Prodajalec je uporabil izraz centrala, da je
centrala ta, ki je bistvena pri sistemu. Na bolj strokovna vprasanja o tej temi ni znal
odgovoriti in ni predlagal, da preveri in nama vrne pravo informacijo, pustil naju je v
dvomih. Za priklop raznih naprav je to mozno narediti, vendar le z enosmerno povezavo,
kar pomeni vklop/izklop. To je mozno samo za dolofene naprave in je razsirljivost
omejena. Povedal je, da nikomur ne zaupa glede izvedbe in da ima delavce vedno pod
drobnogledom. Nima svojih izvajalcev, vendar vedno tesno sodeluje z njimi. Najino idejo,
da sama izvedeva celotno inStalacijo, je zelo podpiral in ponudil vso pomoc.

Glede izvedbe prilagodljiv, lahko sam naredim izvedbo in on le
preveri. VSe¢na odprtokodnost in s tem samostojnost kupca. Ob
okvari vezan na enega proizvajalca, prodajalec garantiral za
svojega, vendar je KNX v tem primeru boljsi, ker ima vec
podpore. Resitev s streznikom je na domu ali cloud, ki ga
omogocajo. Interface samega izdelka je slabsi kot KNX,
odzivnosti nisva mogla stestirati. Nisva videla salona, torej
uporabniske izkus$nje nisva imela. Napajalnika ni oz. lahko bi ga
sama dala. Drugi elementi in naprave se lahko priklapljajo v
sistem, vendar je mozno nadzorovati samo vklop in izklop.
Celotna integracija ni mozna. Omejen sistem in ni podpore, ni
protokolov.

Prodajal¢eva ocena
konkurence:

Ze ob zadetku pogovora je poudaril, da zagovarja Zi¢ni sistem in naj se ne posluzujeva
brezzi¢nega sistema, ker lahko razli¢ne naprave vplivajo na motenje sistema, kar povzroci
nedelovanje. KNX sistem je komentiral, vendar ga ni blatil, le povedal, da je njihov sistem
boljsi in predvsem bolj neodvisen, kajti ob okvari mora kupec vedno poklicati serviserja, ki
odpravi napako v sistemu. Opozoril je na Entio, da naj bi imela eno tipko za eno sceno in
predlagal, da se pozanimava. Hkrati je bil skepticen glede tega podjetja, da je mlado in ima
vprasljivo prihodnost. Konkurence torej ni posebej ocenjeval, ni pa tudi izpostavil neke
oprijemljive prednosti svojega sistema, ki bi si jo zapomnila. Ob koncu sestanka je
prodajalec Zzelel dati vizitko, vendar je rekel, da kontakt Ze imava in da ni potrebe. Za
tiskano gradivo je sicer med pogovorom rekel, da nama ga bo dal za domov, vendar ni bilo
tako.

Konkurenco je komentiral, da je KNX dober, vendar ne za hise,
za kar je njihov sistem bolj$i. Omenil je podjetje Entia, kot
predhodnik, in podal negativen komentar, na podoben nacin kot
predhodni ponudnik. Na rac¢un konkurence je sebe povisal.

Vir: Lastna izdelava.
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Priloga 8: Navidezno nakupovanje za podjetje G

Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Splosna ocena
prodajalca:

6 — Bil je vljuden, vendar je manjkala dobrodoslica, tudi preve¢ resen.

8 — Prijazen in nasmejan, vendar naporen.

Podrobna ocena
prodajalca:

Obleka: Za prodajalca primerno oblecen, elegantne hlade, srajca, pulover — business casual.

Obleka: Da, zmerno.

Kupca prijazno pozdravi: Prijazno je pozdravil.

Kupca prijazno pozdravi: Da.

Prodajalec na¢ne pogovor o tem, kaj kupec Zeli: Pogovor je zaCel s svojo osebno predstavitvijo in se ni
pozanimal, kaj jaz zelim.

Prodajalec nacne pogovor o tem, kaj kupec
Zeli: Ne, midva sva povedala, kaj hoceva.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo kupca: Predstavljal je artikle, ki jih ima in ne le tiste, ki me zanimajo;
sicer se je navezoval na najino ponudbo, ampak je predstavljal vse skupaj.

Predstavi prodajne artikle, ki zanimajo
kupca: Da, na koncu.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi nakup v njihovem podjetju: Prednosti je predstavil, ko sem ga vprasala
za mnenje o konkurenci.

Predstavi prednosti za kupca, ¢e opravi
nakup v njihovem podjetju: Da, predvsem je
izpostavil ceno.

Kupcu odgovori na vprasanja: Odgovarjal je na vsa moja vprasanja, ki niso bila strokovna. Lahko reCem, da je
uspesno odgovarjal. Opazila sem, da je ob dvomu v njihovo podjetje postal rahlo zivéen in nemiren.

Kupcu odgovori na vprasanja: Ja, vendar je
bil brez strokovnega znanja in poiskal pomo¢ za
moja vprasanja.

Izvrsi prodajni postopek: Ni izrazil namena zakljuciti prodajni postopek, le ponudil se je za vprasanja.

Izvrsi prodajni postopek: Ne.

Prostor in izku$nja: Lokacijo sva nasla brez tezav, vendar sva imela teZave s parkiri§¢em, Saj sva naletela na
polno parkirisce, kar se po prodajaléevih besedah Se ni zgodilo. Morala sva nekoga zaparkirati in po dolocenem
Casu je neka gospa Zelela, da premakneva avto. Sama izkusnja je bila s tem pokvarjena, kajti morala sem umakniti
avto ravno v trenutku, ko smo zaceli z debato. Prostor je bil bolj kot predprostor, ki je imel razne funkcionalnosti
pametne instalacije, vendar izkus$nja kljub temu ni bila najbolj$a. Ni bilo ob¢utka domaénosti, ljudje so neprestano
hodili ven in noter in ni bilo zasebnosti. Od vseh treh ponudnikov, sva tu videla veliko ve¢ funkcionalnosti, vendar
je sistem ob lastnem preizkusanju zatajil in to ne enkrat.

Prostor in izku$nja: Lokacija je bila sicer
primerna in prostor, kjer sva bila je bil
opremljen za uporabnisko izku$njo, vendar je
dajal obcutek, kot da smo na hodniku. Material,
ki nama ga je dal prodajalec, sva ze videla ob
predstavitvi in od njega nimam koristi.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Ocena prodajal¢evega odnosa,

reagiranja, prilagajanja,
prodajnega pitcha:

Prodajalc je bil sprva profesionalen in sprejemljivo naju je sprejel. Slab vtis je pustila izkusnja s
parkiris¢em, ki je bilo popolnoma zasedeno, zato sva z avtom zaparkirala nekoga in morala
umikati vozilo med samim sestankom. Pitch je sicer imel in z njim takoj zacel, vendar ni
uposteval najinih zelja oz. se sploh ni pozanimal, vprasal. Reagiral je primerno glede na
vprasanja, Ceprav ni ponudil reSitve glede parkirnega mesta, le skuSal je razloziti situacijo.
Splosen vtis je dober, ampak neprofesionalen. Verodostojnost je z nestrokovnostjo zelo
zmanjSal. Prilagajal se je najinim zahtevam in ob strokovnih vprasanjih poiskal pomoc
sodelavca, ki pa naju tudi ni navdusil.

Pustil je vtis zacetnika. Prodajal¢ev odnos je bil uredu,
vendar je na koncu postal Zivéen, ker je bilo govora o
moznosti propada podjetja in morebitnih posledicah.
Reagiranje ni bilo ni¢ posebnega. Verodostojnost slaba
zaradi primanjkovanja znanja. Nekje srednje se je
prilagajal. Prodajalec je bil brez tehni¢nega znanja in ni
imel scenarija, ki bi se ga drzal, ampak je neprestano
skakal med razli¢nimi stvarmi.

Ocena ponudbe:

Ponudba je bila skromna. Ponujajo sicer vizualno dovrSene izdelke, vendar sem dobila obcutek,
da ne ponujajo dovolj zaupnosti. Ponujajo resitev, ki je popolnoma zaprta in nedostopna za
uporabnika, kar pomeni, da mora uporabnik za vsako stvar, poklicati podjetje, da karkoli
nadgradi, ¢esar pa naj ne bi zaraCunali, ampak naj bi bilo vkljueno v ceno samega izdelka.
Ponudba je sicer prilagodljiva na najine Zelje stikal, kajti za vsako stikalo ali tipkalo se lahko
prilagodi. Zmotilo me je, da ne ponujajo zaslona na dotik, ki si ga Zeliva, ampak ponujajo
tabli¢ni ra¢unalnik, ki ga lahko Kupiva kjerkoli. Tablica ni isto kot zaslon na dotik.

Ponudba je Siroka, vendar manjkajo nekatere reSitve. Za
zaslon na dotik ponujajo navadno tablico, kar ni reSitev.
Sistema ne mores lo€iti in zapreti, kar pomeni, da je vedno
potrebna njihova pomo¢. Klasika 5V pullup. Moti me
streznik, nisem izvedel, kako imajo to reSeno; no odgovor
je rekel, da poslje naknadno. Nimajo primernih resitev,
omejitve s temnilniki.

Scenariji, »kaj pa ¢e bi«—
samostojna izvedba, okvara
stikala, vprasanje streznika in
napajalnika

Okvara stikala je popolnoma neodvisna od sistema in je sistem ne zazna. Torej lahko ob okvari
uporabnik le zamenja stikalo in sistem naprej uporablja. Problem nastane, ¢e ni prepri¢an o sami
okvari, ali gre za okvaro konektorja ali samo stikala oz. tipkala. Nove stroje je treba programirati
v sistem in omogocajo le vklop/izklop naprave, nobene druge funkcionalnosti oz. ni mozna
popolna integracija pametnih naprav. Sicer je za vsako novo napravo potreben vmesnik, npr. za
klima napravo je potreben IR-vmesnik. Predlagal je tudi reSitev za vti¢nice, katere je mod
nadzirati za vklop/izklop funkcijo.

Izvedbo lahko narediva sama, izvajalca nimajo. Ni
moznosti naknadnega priklopa ostalih naprav, ker gre za
popolnoma zaprt sistem za integracijo. Moznost pa je
priklop le s funkcijo vklopa in izkopa, kot predhodni
sistem. Moti me, da bi za vsako stvar potreboval njih. Ob
okvari stikala, ga sam zamenja§ in je Vv redu. Imajo
streznik, ki je zaprt. Napajalnik je v redu.
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Vprasanja

Ocena laika

Ocena strokovnjaka

Prodajal¢eva ocena
konkurence:

Ob vprasanju glede konkurence je poudaril svoje tri prednosti, vendar so temeljile na cenovno
ugodni ponudbi. Za KNX je povedal, da ni za hiSe kot je njihov sistem. Ob koncu sestanka je
prodajalec zelel dati vizitko, vendar je rekel, da kontakt Ze imava in da ni potrebe. Med samim
sestankom so nama predstavili elemente iz tiskanega gradiva, ki sva ga na koncu dobila za
domov. Tako sva to¢no vedela, kaj neseva domov, in ob pogledu na ta katalog to¢no vem, kaj je
notri. Ta nacin je bil bolj primeren kot pri prvem podjetju.

Ob  vprasanju glede konkurence je odreagiral
profesionalno, ni bilo blatenja in izpostavljal je njihovo
nizjo ceno Vv primerjavi z drugimi.

Vir: Lastna izdelava.

19




