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Uvod

V ¢asu velikih podnebnih sprememb in opozoril okolfstizenikov s&edalje bolj zavedamo
pomen&tistega okolja. Po besedah klimatologinje dr¢kerKajfez Bogataj vsebnost GO
ozraju zaradi¢loveka Ze dvesto let stalno nataSdanes pa bistveno hitreje kot kadarkoli v
zadnjih 2000 letih. Povpéen Slovenec je tako pred dvajsetimi leti v ¢raoddal 8 ton C®
letno, danes pa ga odda 10 ton. Podobno veljazaudistale toplogredne plin€drne, 2008,
str. 4). Zato je zelo pomembno, kaj lahko &sto okolje z vidika gradnje in obnove hiSe
naredimo tudi sami. Velik del energije porabimo V@niji za ogrevanje stanovanj in
poslovnih prostorov. Samo v privatnih gospodinjstypomeni to kar we kot 70%, s
segrevanjem sanitarne vode celo 90% vse porab§eeggije (Toplotna&rpalka - ogrevalni
sistem prihodnosti, 2008).

Ekoloski sklad Republike Slovenije v okviru izbm&olju prijaznega néna ogrevanja navaja
nakup in namestitev naprav za rabo obnovljivih viemergije za ogrevanje prostorov in tople
vode: solarni sistemtpplotne érpalke, sistemi za izrabo geotermalne energije, kotliesao
biomaso z vso pripadajo opremo. Tudi iz strukture sredstev, ki so jihadtiani Slovenije v
preteklih letih porabili za ekolosSke kredite, jezvaino, da je pomemben delez kreditov
namenjen za uporabo naprav, ki izkéai® obnovljive vire energije — previadujejo prav
toplotnecrpalke ter kotli na lesno biomaso (Nemari007, str. 34). Pomembni pa so rezultati
ucinkovite rabe energije, ki so pokazali, da se jasgenCQ v Sloveniji zaradi izvedbe teh
ukrepov znizala za cca. 1500 ton v letu 2005 (Re2@@6, str. 12).

V pricujocem diplomskem delu bom skuSal ugotoviti, kako deijlav in zn&ilnosti
nakupnega procesa toplotritpalk vplivajo na trzni potencial toplotnitrpalk v Sloveniji v
prihodnje glede na to, da gre glede na stanje witiazlrzavah srednje in severne Evrope Ze
za enega izmed najbolj razsirjenih ogrevalnih siste - npr. v Svici so toplotnérpalke
vgrajene v tretjini novogradenj (Baer, 2008, str. 41).

Osnovna hipoteza moje diplomske naloge je torej naslednj@lavna konkurenéna
prednost ogrevanja s toplotnoérpalko je, da je njeno delovanje v veliki meri vezao na
obnoviljiv, brezpla¢en in hkrati ekoloski vir energije. Posledica so izki sprotni stroSki
ogrevanja, kar je porabnikom pri ogrevalnih sistemh najpomembnejSe.

Mnogi strokovnjaki so prav zaradi tega prepri¢ani, da bo ogrevanje s toplotnarpalko
najbolj razsirjen ogrevalni sistem prihodnosti (Nenmani¢, 2007, str. 24).

Primarni cilj diplomskega dela je s potjomteoreténih predpostavk, ki izhajajo iz nakupnega
procesa, in kvantitativne trzenjske raziskave pagtabsna priporéila in napotke za izdelavo
ucinkovitih trzenjskih strategij.



Prowiti nameravam tudi, kateri so glavni dejavniki rasga toplotnihcrpalk in zakaj je
pomembna njihova uporaba.

Diplomsko delo je vsebinsko razdeljeno na tri poglaV teorettnem delu v prvem poglavju
predstavljam vedenje potrosSnikov, okolju (odgovQrmoijazno nakupno vedenje, proces
nakupnega odi@anja ter nekatere pojme povezane s tem. V drugegtaya je zajeta
predstavitev toplotnihcérpalk (njihove Kkoristi in slabosti, razlce, njihov potencial) in
dejavnikov nakupnega odianja pri ogrevalnih napravah. Posebna pozornosaieenjena
ekoloSkemu vidiku uporabe toplotnénpalk. Tretje poglavje sestavlja empii del in sicer
kvantitativna trzenjska raziskava o vplivu nakuprdiejavnikov kot so sprotni stroski
ogrevanja, viSina Zetne investicije, uporaba obnovljivih virov eneegijd. Na koncu sledi
sklep.

1 VEDENJE POTROSNIKOV IN ODLO CANJE V NAKUPNEM PROCESU

1.1 Vedenje potroSnikov

So aktivnosti, s katerimi se potroSniki ukvarjgdqo,skusajo pridobiti, porabiti in razpolagati s
proizvodi in storitvami. Glavno vpraSanje, ki sggwja pri trznikih, ko raziskujejo vedenje
porabnikov, je zakaj ljudje kupujejo dékne izdelke in dokene blagovne znamke, seveda
vse z namenom razviti strategije vplivanja na kupce

Pridobivanje

Ponazarjajo aktivnosti, ki vodijo k nakupom ali ejemanju proizvodov. To so npr. iskanje
informacij o izdelkih, ovrednotenje raatih moznosti in nakup (Blackwell, Miniard, Engel,
2001, str. 6); omenjene aktivnosti predstavljajmav®i model nakupnega procesa (poleg
z&etnega prepoznanja potrebe in &keega ponakupnega vedenja) — temu se bom tudi pajbol
posvetil v nadaljevanju.

Uporaba

V zvezi z uporabo izdelkov/storitev se raziskovalziroma trzniki ukvarjajo z vprasanji kako,
kje, kdaj, in pod kaksSnimi pogoji potrosniki upoljaip dolaten izdelek oz. storitev.

Razpolaganje

VKkljucuje vpraSanja v zvezi s prenehanjem uporabe izdelkadi z ekoloSkega vidika; na
primer reciklaze izdelka (Blackwell et al., 2001, §-7).

UspesSne organizacije se zavedajo pomena razumeveahgmja potrosnikov v vseh pogledih
2



trzenja. To opisujejo kot nekakSen trzenjski konegpoces planiranja in izvajanja aktivnosti
(cenitve, promocije, distribucije idej, proizvodoWaterega cilj je zadovoljevanje potreb
potrosnikov tako na ka@mem trgu kot na medorganizacijskem trgu. Glavnimelet je
menjava dodane vrednosti ustvarjene s strani to¥nda ceno, ki jo podjetje postavi in so jo
potrosniki tudi pripraviljeni pléati. Kupec je torej v danasnjem poslovnem svetlj; kzato se
mu je treba prilagajati. Pomembno je, da trznikiovekako (Se) izboljSati svoje produkte,
kakSne so potrebe po novih produktih in kaj potikaSprepréa v nakup njihovega produkta
(Blackwell et al., 2001, str. 8, 10).

Teh dejstev se vsekakor zavedajo tudi proizvajajaiotnihérpalk. Pred dvajsetimi leti so kot
vir toplote ve&inoma uporabljali zunanji zrak, ki ima najslabSiesgetski izkoristek
(najmanjSe grelno Stevilo), zaradi slabSe izolisdnpa se investicija v primerjavi z ostalimi
ogrevalnimi sistemi ni povrnila (Breskvar, 2007, dt4). Danes pa je tehnologija v smislu
izkoristka zelo napredovala — grelno Stevilo pjnoaejSih toplotninirpalkah je celo 5 ali g
ob dobri toplotni izolaciji zgradbe pa se invegdcv primerjavi s konvencionalnimi tiai
ogrevanja povrne v petih do osmih letih (Nenda@D07, str. 34).

1.2 Okolju (odgovorno) prijazno nakupno vedenje

Velik premik na podrgju raziskovanja »okolju prijaznega« nakupnega vidse je zgodil v
devetdesetih letih prejSnjega stoletja. Raziskavekfjucevale vplive trzenja na npr. zavestne
nakupne odlditve potroSnikov za okolju prijazne proizvode, wglina vatevanje z energijo
in podobno. V omenjenih raziskavah je bila glavejagnik raziskovanja povezava med
okoljskimi stali€i (npr. stopnjo znanja o okoljskih temah) in nakupinnavadami. Prisli so
do ugotovitve, da je v razvitih drzavah in drzawatazvoju ve€ina potrosnikov Ze ekoloSko
ozavesgenih (Hartmann & lbanez, 2006, str. 673 - 674).

Pomembnost pra@evanja ekolosko ozavEnega nakupnega vedenja lahko opredelimo z
naslednjimi dejavniki:

- trznikom je okoljevarstvo pomemben kriterij, s kate lahko vplivajo na nakupno
vedenje porabnikov;

- v Severni Ameriki se 60 do 90% porabnikov zavedaljgkega vpliva njihovih
nakupov;

- trzni delez okolju prijaznih proizvodov naj bi \gbvini na drobno znasal med 20 in 30
% (Follows & Jobber, 2000, str. 723);

- britanska raziskava je pokazala, da je 27 % odirgsipravljenih pl&ati tudi 25 % vé
za okolju prijazne proizvode v primerjavi z &ajnimi proizvodi (Schlegelmilch,
Bohlen in Diamantopoulos, 1996, str. 35).



Potrosniki, ki jim je okoljska problematika blizjapsledéno pri nakupu vrednotijo okoljske
kriterije kot pomembneCe so le ti dovolj pomembni za potrosnika, se zaupakdi odldijo.
Izbrani proizvodi poleg tega, da zadovoljujejo pusanikove potrebe, dolgafoo tudi
prinasajo koristi okolju (Follows & Jobber, 200Qr.s724). Tudi Hartmann in lbanezova
(2006, str. 674) trdita podobno: tovrstne proizvodg bi kupovali predvsem potrosniki, ki s
socioloSko - demografskega vidika predstavljajoj $doebivalstva, ki se pri nakupnih
odlocitvah vsaj delno odka tudi na podlagi okoljskih kriterijev — torej medoznimi
alternativami izberejo okolju najbolj prijazno.

Toda pojavljajo se tezave pri merjenju ekoloSkaveZenega nakupnega vedenja, ki je v
vecini primerov normativno, kar anketirance postedi vodi k odgovorom, ki so druzbeno

zazeleni. Rezultat je bilo precej viSje ekoloSkawezEeno vedenje, kot so kazali takratni trzni
delezi okolju prijaznih proizvodov. Pomembna razlije tudi med namerami in dejanskim
vedenjem. Raziskovalca Diamantopoulos (1994) ikdé?i€1993) predlagata, da se ekoloSko
ozavesgeno vedenje meri po posameznih proizvodih in akistn in ne v nekem sploSnem

smislu (Follows & Jobber, 2000, str. 724 - 725).

a) Model okolju (odgovornega) prijaznega nakupneg@denja (Follows & Jobber, 2000, str.
725)

V zadnjih nekaj letih raziskovalci na podjo okoljske odgovornosti pr@ujejo teorijo
vzrocnih dejanj (Ajzen & Fishbein, 1980, 1975) z oselrkoristmi. Stopenjska razporeditev
oz. hierarhija stal& - namere — vedenje je podlaga Stevilnim Studijendar Se nikoli ni
bila v celoti preizkuSena pri predvidevanju nakgpacificnega okolju prijaznega proizvoda.
Prevladujéa spremenljivka pri merjenju ekoloSke ozay®sti so stal& oz. merjenje le
teh (Hines et al., 1987), vendar v dosedanijih kaxigh kazejo na Sibko povezavo med stalis
in vedenjem na individualni ravni (Gill et al.,, 188 Schwepker & Cornwell, 1991).
Diamantopoulus (1994) je v svojih raziskavah prakot nasel Sibko, a z&itno povezavo
med okoljskimi stali& posameznika in kupovanjem recikliranih izdelkox papirja,
proizvodov, ki niso testirani na zivalih, in ozopujaznih aerosolov.

Nizka korelacija med stali§in vedenjem v raziskavah je tudi posledica izjaum§a namer. Na
podlagi omenjene teorije je posebno vedenje @wolo z namero, da nastopi tovrstno
obnaSanje (Ajzen & Fishbein, 1980; Warshaw, 1980jaziskavah, ki jih je opravil Hines et
al. (1987), je korelacijski koeficient med nameramvedenjem v okoljskem kontekstu znasal
0,49. Vloga namer med staliSin vedenjem je odvisna tudi od viSine napora, ga
posameznik vlozi v to, da izvaja to vedenje (Bagezzal., 1990). Kadar je od posameznika
zahtevano, da vlozi ¥enapora, je kognitiven proces bolj premisljen irzulgati tvorijo
namere. Okolju prijazno nakupno vedenje torej aahi@d porabnikov Vevlozenega truda,
zato préakujemo, da bo vpliv staliha vedenje posredoval namere.



b) Okoljska odgovornost (Stone, Barnes & Montgom&Bg5, str. 595 - 599)

Okoljska odgovornost naj bi po mnenju avtorjev Medga & Warda (1973), ki sta razvila test
o ekologiji, vkljutevala naslednje Stiri razseznosti, ki se medselmjepletajo:

- stalige,

- dejansko znanje o okolju (zavedanje),

- vedenje,

- pripravljenost ukrepati.

Avtorji ¢lanka pa so tej t.i. »eko lestvicic dodali Se @fmenzijo - zmoZznost ukrepati.
Maloney & Ward (1973) poudarjata pomen vkgaosti vseh teh Stirih razseznosti v koncept
okoljske odgovornosti; tako stais kot dejansko znanje o okolju dd&ta ustrezno vedenje,
ki vkljucuje dejanja, ki jih posameznik ze opravlja oz.gdhopravljal. Pripravljenost ukrepati
pa je tudi lastnost okoljsko odgovornega porabnlka.ta si mora zeleti ukrepati. Zadnja
dimenzija — zmoznost ukrepati sloni na tem, da sganposameznik sploh zavedati, da
problem obstaja, biti pripravljen olajSati ta prexol in imeti zmoznosti ukrepanja.

Po mojem mnenju sta vedenje in pripravljenost uktiepajpomembnejSa dejavnika izmed
zgoraj nastetih, zato jih bom skusSal preveriti tudkviru vprasalnika.

1.3 Oblike nakupnega vedenja

Glede na raven kudpve vpletenosti in obseg razlik med blagovnimi zkami razlikujemo
med Stirimi oblikami nakupnega vedenja:

Tabela 1: Oblike nakupnega vedenja

visoka vpledsh nizka vpletenost
Zapleteno nakupno Nakupno vedenje
Pomembne razlike med blagovnimi znamkami vedenje usmerjeno k iskanju
raznolikosti
Nakupno vedenje Ustaljeno nakupno
Majhne razlike med blagovnimi znamkami usmerjeno k vedenje

zmanjSevanju neskladj

[}

Vir: P. Kotler, Management trzenja , 2004, str. 201

Zapleteno nakupno vedenje je sestavljeno iz trebkay: kupec najprej oblikuje prepanje
o izdelku, si nato ustvari neko st&kSdo tega izdelka in ga po premisleku izbere. Taksn
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vedenje je pogosto ob nakupih dragih, tveganihzpamov, ki jih ne kupujemo pogosto in
imajo tudi simbolen pomen — npr. avtomobil.

Nakupno vedenje usmerjeno k zmanjSevanju neskkelojavlja v primerih (drazji, tvegan,

redek nakup), ko je kupec visoko vpleten, vendad blagovnimi znamkami ne vidi bistvenih

razlik. Ce so razlike v kakovosti med blagovnimi znamkamijme, se potro3dnik verjetno

odloti za cenejSi izdelek. Posledica nakupa je lahkeutdk dol@enega neskladja, za kar je
razlog v tem, da opazi negativne lastnosti izbranedelka ali dobi informacije o pozitivnih

lastnostih konkuremega izdelka. Pova se tudi pozornost na informacije, ki potrjujejo
pravilnost izbire. V tem primeru je torej porabnilajprej izbral, nato oblikoval novo

preprianje in si zatem izoblikoval datena stali&a. Trzenjsko komuniciranje bi moralo
posredovati preptanja in ocene, ki potrjujejo, da se je porabnikvpna odIccil.

Ustaljeno nakupno vedenje je 2ilao za nakup izdelkov nizke vpletenosti in odsatino
pomembnih razlik med blagovnimi znamkami. Obstajsjevilni dokazi, da je vpletenost
porabnikov nizka pri v&@ni nakupov izdelkov majhne vrednosti, ki se kupuj@ogosto.
Porabniki pri teh izdelkih ne dgjo veliko informacij, ne ocenjujejo z&ilnosti in sprejemajo
hitre odlcitve. Ugotovitve trznikov so, da je prvi nakup tetnih izdelkov mé spodbujati s
prodajnimi akcijami, televizijsko oglaSevanje pape tem najbolj dinkovito — saj je TV
medij nizke vpletenosti, ki omoga pasivno tenje.

Nakupno vedenje usmerjeno k iskanju raznolikosstaja pri izdelkih, za katere je kljub
nizki vpletenosti pomembna razlika med blagovnimiamkami. V takSnih primerih je
pogosto prehajanje porabnikov z ene blagovne znamakdrugo. Primer za to so denimo
piskoti. I1zbiro ene blagovne znamke le teh pri @dsjem nakupu nadomestimo z izbiro druge
— vendar ne zaradi nezadovoljstva z izdelkom, témaaeadi Zelje po drugaem okusu; torej
zaradi usmerjenosti k iskanju raznolikosti. Trz&njgomuniciranje je v tem primeru s strani
trznega vodje usmerjeno k temu, da zasede najbptjEEaje na trgovskih policah in da z
oglaSevanjem opominja potrosnike, da izdelek oastd@ drugi strani pa izzivalci uporabljajo
strategije nizkih cen in oglaSevanje razlogov, zakeizkusiti nekaj novega (Kotler, 2004, str.
201- 202).

1.4 Odlatanje v nakupnem procesu

Trzniki se ne smejo zadovoljiti s preprostim vphy@m na porabnike, tem¥anorajo zares
razumeti, kako le ti v resnici sprejemajo nakupmko®tve. Ugotoviti morajo torej kdo
sprejema nakupne oditve, za kakSno obliko nakupnih odltev gre in kateri so koraki v
procesu nakupnega odbmnja (Kotler, 2004, str. 200).

Nakup neke dobrine oz. izdelka je dejanje, proc&aterim se skaljemo vsakodnevno. Z
vidika kupca je nakup (vedno gledano z raciongeespektive) odgovor na njegov zaznan
problem - v izdelkih in storitvah é&mo koristi. Zagotovo je ta proces najbolj obsehetudi
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pomemben pri trajnih dobrinah (Solomon, 2004, 282). Velja pa tudi za izdelke, ki nam
custveno veliko pomenijo - denimo obila (Vida, 2004, str. 1). Glavni dejavnik pri
doloanju katere vrste nakupnih oditev razreSujemo, je vpletenost. Ta je deloa kot
stopnja osebne pomembnosti in interesov znotragmpegne situacije (Blackwell et. al., 2001,
str. 91).

Slika 1: Vpletenost in vrsta odianja v nakupnem procesu

Nizka vpletenost Visoka v@abst v nakup
Rutinski nakupni proces ZoZeni nakupni proces Razsirjeni nakupni proces
Prepoznavanje problema Prepoznavanje problema Prepoznavanje problema
Selektive Splose Splose
\ 4 \ 4 \ 4
Iskanje informacij Iskanje informacij Iskanje informacij
Omeijeno notran Notranje Notranje
Omejeno zunanje Zunanje
\ 4 \ 4
Nakup Vrednotenje raztic v
Malo atributov Vrednotenje raztic
Enostavna prav”a étevilni atributi
v odlganja Kompleksna pravila
Ponakupno vedenje Malo moZznosti izhire odldanja
Ni disonance Veliko moznosti izbire
Minimalno vrednotenje v
Nakup v
Nakup
\ 4 \ 4
Ponakupno vedenje Ponakupno vedenje
Ni disonance Disonance
Omejeno vrednotenje Neomejeno vrednotenje

Vir:l. Vida, Zapiski predavanj, 2004, str. 1.

Dejstvo je, da se le pri malokaterih izdelkih iorgtzah ukvarjamo z vsemi fazami osnovnega
modela nakupnega procesa, ki zajema ze omenjehifiazpe/ resninosti si koraki ne sledijo
tako kot v modelu, marsikdaj tudi katerega izmefl mgpustimo. Na model torej ne smemo
gledati z linearnega vidika. Problem je tudi v tesa, vedno predpostavljamo samo o tem,
kateri proizvod bomo kupili, vendar to ni res - @@mo se tudi @asu in mestu nakupa. V
veliko primerih je nakupno odéanje skorajda avtom&ho. Trzniki si zelijo ravno nasprotno

- da bi Sel vsak kupec skozi razSirjeni nakupncpsy ker so v teh primerih potrosniki visoko
vpleteni in vrednotijo razine informacije ter poslusajo tudi nasvete obstbjgostalih)
kupcev. Trzniki zato skuSajo prekiniti avtomatizaciakupnega procesa (Vida, 2004, str. 1).
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Na drugi strani pa so odiitve o nakupu trajnih dobrin (stanovanju oz. h&ytomobilu)
ponavadi dobro premiSljene, pretehtane tudi do amjgth podrobnosti in v nekaterih
primerih vpletene pripeljejo tudi do obsedenostedino bi bilo, da bi vsi delovali in kupovali
racionalno ter bi vsako moznost nakupa ovrednt#kp, da bi vedno prisli do zadovoljive
odlacitve. V realnosti temu, zaradi pomanjkatgsa, najvékrat ni tako. Z vidika trznikov je
vsekakor pomembno, da je nakupni proces njihovedelka oz. storitve dodobra pian -
predvsem zaradi prilagajanja kupcem. (Solomon, 26004292).

Ena izmed moznosti, s katerimi lahko predstavim&upao odl@éanje, je tudi z vidika
porabnikovega reSevanja problema. Vrste @to se pri tem razlikujejo glede na koo
truda vlozenega v sam proces (Solomon, 2004, 34). 2

a) Razsirjeno reSevanje problema

Tovrstno nakupno odé@anje je nekako najbolj v okvirih tradicionalnega nacionalnega
nakupnega odt@anja omenjenega na prejSnjin straneh. Je tudi hajpiczu pojmu
samopodobe in je povezano z négjima tveganjem. Pri te] vrsti nakupne oditve kupec
poskuSa zbratim vet informacij o samem izdelku tako iz notranjih vir(gpomina) kot iz
zunanjih virov (mediji, prijatelji, znanci itd.). 8aka izmed moznosti je glede na pomembnost
nakupa tudi podrobno préevana. Ocenjevanje posameznih blagovnih znamk yelika
kupca predvsem pomembno glede na to, kateri sowvijelgjavniki odl@anja.V nadaljevanju

se bom temu tudi bolj podrobno posvetil.

b) Omejeno reSevanje problema

Obi¢ajno je ta proces enostaven. Kupci nimajo potrebeniso motivirani, da bi iskali
informacije in jih ovrednotili, namesto tega updjajo enostavna pravila odianja. Te
kognitivne bliznjice jim zagotavljajo, da se nag&om na sploSne smernice namesto
vsakokratnega odé@anja po vseh petih fazah.

c) Obicajno — rutinsko reSevanje problema

Oba zgoraj omenjena modela vikijjeta dol@eni stopniji iskanja informacij in posvetovanja.
Rutinsko reSevanje problemov pa je popolnoma n&sprri njem se sploh ne trudimo, da bi
prisli do (dodatnih) informacij o dodenem izdelku. Veliko nakupnih oditev je tako
rutinskih (avtomatskih), z vlozenimi minimalnimi p@ri in brez zavestne kontrole, da se
prakticno tega sploh ne zavedamo. Razvoj ponavgga nakupnega obnaSanja je z vidika
potroSnika zelo ugoden, saj mu omoégozmanjSati takatas potreben za odianje kot
energijo. Nasprotno je problem trznikov kako na riboljSan nain — torej z novim izdelkom
predstaviti reSitev starih tezav. V teh primerihrgjo biti kupci prepiani v to, da bodo lazje
in boljSe zadovoljili svoje potrebe.



Slika 2: Kontinuum nakupnega odémja in vedenja

Rutinsko nakupno Omejeno reSevanje RazSirjeno reSevanje
obnaSanje problema problema

Y
Y

izdelki z nizjimi proizvodnimi stroski » drazji izdelki
pogosti nakupi »  redki nakupi
nizka vpletenost v nakup visoka nakupna vpletenost

poznana produktna skupina neznana produktna skupina
. 1™ .

in blagovne znamke " in blagovne znamke
omejercas razmisljanja in iskanja informaci > razsirp razmisljanje in

namenjenega nakupu iskanje informacij name-
njenega nakupu

Vir: M. R.. Solomon, Consumer behavior: buying,ihgand being, 2004, str. 295.

Kako lahko trzniki spoznajo korake v nakupnem ¢digu za svoje izdelke? Lahko razmislijo,
kako bi se sami vedli v podobnem primeru (metodisépekcije). Lahko anketirajo nekatere
kupce in jih povpraSajo kateri dogodki so jih pdliedo nakupa (metoda retrospekcije).
Naslednja moznost je da p&ejo ljudi, ki na&rtujejo nakup izdelka in jih prosijo, naj »na
glas« razmisljajo o prehajanju skozi nakupni praeestoda prospekcije) ali pa te porabnike
prosijo naj opiSejo idealen &a kupovanja izdelka (metoda preskripcije).

Poskusi razumevanja porabnikovega vedenja v poveziadelkom, so bili poimenovani kot
kuptev sistem porabe, krog kégvih dejavnosti ali kugev scenarij. To lahko naredimo za
splet dejavnosti, kot so pranje, priprave na porakmakup avtomobila. Nakup slednjega na
primer vkljwuje cel splet dejavnosti od izbire avtomobila, fio@anja nakupa, sklenitve
zavarovanja celo do nakupa dodatkov. Po Sawhney$né dejavnosti sestavljajo metatrg,
podjetja, ki kupcu pomagajo in ga usmerjajo naptdj pa imenuje metaposredniki (Kotler,
2004, str. 203).

1.4.1 Prepoznavanje problema

Nakupni proces se &ae s tem, ko kupec prepozna problem ali potrebettGhMittal &
Newman, 1999, str. 520). Prepoznanje problema gvipd&ko opazimo pomembno razliko
med sedanjim stanjem in Zelenim — idealnim stanj&a. prepoznanje problema lahko
gledamo z dveh zornih kotov. Prvi je ta, da se gimtikovo trenutno stanje poslabsa
(prepoznanje potrebe). NajboljSi primer zatode,nam zmanjka ®esa, lahko pa je vzrok
tudi slaba kvaliteta kupljenega proizvoda ter ugarge novih potreb (npr. nakup stanovanja
sprozi vrsto drugih potreb kot je denimo nakup m@aveohiStva). Drugi vidik lahko
opredelimo kot prepoznanje priloznosti. Najkeat je to takrat, ko uporabimo bolj kvaliteten
proizvod kot obtajno. Pri obeh moznostih torej obstaja vrzel mezhidim in dejanskim -

trenutnim stanjem (Solomon, 2004, str. 296).
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Slika 3: Prepoznanje problema (narava vrzeli)

Idealno stanje idealno eano
trenutno stanje trenutno trenutno
ni problema prepaaje priloZnosti prepoznanje potrebe

Vir: M. R. Solomon , Consumer behavior: buying,ihgand being, 2004, str. 297.

Potrebo lahko sproZzijo notranji ali zunanji drajljePri notranjih draZljajih ena izmed
fizioloSkih posameznikovih potreb (npr. potreba p@ani, pij&i) iz Maslowove hierarhije
potreb preseze prag in postane vzgib (Kotler, 2384, 204). Notranje drazljaje lahko
opredelimo tudi kot zaznano stanje neugodja - t@iédnega kot psiholoSkega. Nasprotno
zunanje drazljaje spodbujajo trzniki. Kl&sn primer je denimo d@htje lakotecloveka, ki gre
mimo restavracije. Torej ti drazljaji vodijo k zalanju potroSnika, da ima problem (Sheth et
al., 1999, str. 520).

Prepoznanje problema je torej proces, ki naj biggadil po naravni poti vendar, ga dostikrat
spodbudijo tudi trzniki (Solomon, 2004, str. 296¢.ti morajo poiskati okoli&ne, ki sprozijo
doloceno potrebo. Z zbiranjem informacij pri porabniKidhko opredelijo najpogostejSe
drazljaje, ki pri porabniku zbudijo dalene asociacije na njihov izdelek. Tako lahko rageij
kar najbolj &inkovite trzenjske strategije (Kotler, 2004, stB42 V nekaterih primerih (v
zgodnjinh fazah zivljenjskega cikla izdelka) poskaoSarzniki ustvariti t.i. primarno
povprasevanje s katerim potrosSnike spodbujajo kalpadol@enega izdelka ali storitve ne
glede na izbiro blagovne znamke (Solomon, 2004, 286). Velikokrat pa se zgodi, da
podjetja pri oglasevanju inovativnih izdelkov préveoudarjajo svojo panogo in premalo
lastnosti oz. prednosti svojega izdelka. Tak prise&m spoznal med opravljanjem Studijske
prakse, zato ga bom tudi na kratko predstavil.€Tbilo pred nekaj leti podjetje Proconi d.o.o.
iz Murske Sobote s svojo blagovno znamko hitronanfpene hrane Pogrej & Pojej. &¢m je
bila torej napaka te oglaSevalske kampanje da lggolni znamki in s tem seveda tudi
podjetju na trgu ne gre pravelobro - ogromna izguba v viSini 2,23 mio € v |I&005 in
minimalen dohiek v primerjavi s tem v letu 2006 — 269.000 € (lceporailo Proconi d.o.o.
2006, str. 49)?
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Bistvo spordgila njihovih oglasov bi lahko strnili v en stavekKupujte hitro pripravljeno
hrano". Kupci pa se raje namesto njihove blagoumenke odldajo za hitro pripravljeno
hrano trgovskih blagovnih znamk. Zakaj? V oglasgomavedli niti enega razloga, zakaj bi
moral kupec izbrati ravno njihovo hitro pripravigrrano. Kljub temu, da ima podjetje
odlicno edinstveno prednost na trgu. Prednost, ki jen#ale ne pozna. Prednost, ki je
podjetje zaradi strateSke marketinSke napake origilo. Ta prednost je inovativen postopek
priprave hrane, ki je zato brez konzervansov in taihedodatkov.Ce bi podjetje torej na
zatetku bolje razmislilo o svoji marketinski strateghi lahko bila zdaj situacija na trgisto
druga&na (Rolih, 2006, str. 2).

Sekundarno povpraSevanje lahko obstaj&degbstaja tudi primarno povpraSevanje. Naloga
trznikov pri tem je, da pregtdjo potroSnike, da z izbiro njihove blagovne znamkgbolje
resijo svoj problem (Solomon, 2004, str. 297).

1.4.2 Iskanje informacij
Ko enkrat prepoznamo problem, potrebujemo ustreafemacije, da ga reSimo. Iskanje

informacij je proces pridobivanja ustreznih, primarinformacij iz okolja, da bi sprejeli kar
najboljSo nakupno odéitev (Solomon, 2004, str. 297).

Vire informacij lahko razdelimo na notranje in zaf@

Slika 4: Viri informacij

Viri informacij

notranji @

Pridobljene aktivho

A 4 A 4
Pridobljene aktivho Pridobljene pasivno
v v \ 4 v v A 4 A 4
Predhodno Osebne Ucenje nizke Neodvisne Osebni TrZzenjske izkusnje
iskanje izkusnje vpletenosti skupine kontakti informacije

Vir:l. Vida, Zapiski predavanj, 2004, str. 3.

NasSe sedanje znanje o izdelku je rezultat neposgadnéenja. Glede na naSe prejsSnje
izkusnje izpostavimo pomembne informacije o izdalkse glede na lastnosti osredtnao
na iskanje (Solomon, 2004, str. 297). Dijigke, ki najbolj pomembno vplivajo na iskanje
informacij, pa so naslednje:
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- vpletenost v nakup,
- trzno okolje,
- situacijski dejavniki.

Motivi iskanja se seveda razlikujejo od tega, alinase iskanje informacij premisljeno ali
nakljucno. Pri prvi moznosti je motiv jasen: odit se pravilno (torej za najboljSo moznost).
Pri nakljwknem iskanju informacij pa je motiv predvsem kKapije informacij za prihodnjo
rabo ter tudi zabava, zadovoljstvo in uzitek obenbfutivi iskanja informacij se zagotovo
izrazajo tudi v rezultatih; premisljeno, preudarskanje informacij je tako posledica boljSega
znanja o proizvodu in o stanju na trgu, boljSe maleuodl@itve in s tem v&ega zadovoljstva
s samim nakupom. Rezultati nakinega iskanja informacij so prav tako povezani zSbal
znanjem o proizvodu in stanju na trgu, vodijo gaok uc¢inkovitim nakupom v prihodnosti, v
nekaterih primerih k wgemu vplivu in ugledu, pow@nemu delezu impulzivnih nakupov ter
vecjemu zadovoljstvu ob iskanju informacij in samilzukatih.

Nasprotno pa si lahko znanje o posameznem proizywalobimo tudi na bolj pasiven,
nakljucen n&in. Tudi¢e se trenutno Se ne zanimamo za ¢emoizdelek, to, da smo pozorni
na oglase, prodajne akcije in celo embalazo, vodi. knakljtnemu pomnjenju. Z vidika
trznikov je tako vedenje potrosnikov ugodno, sajlivik stalno prisotnemu oglaSevanju, ki
opominja kupca na njihov izdelek, ko ga bo le tagdmoval. O nekaterih produktnih skupinah
smo seveda bolje poeni, tako da dodatno iskanje informacij pred nakapaiti ne
poskusamo pridobiti. Dostikrat pa se zgodi, da mmalovolj znanja o izdelku oz. storitvi in
moramo zacim bolj winkovito odlcitev poiskati dodatne informacije, po moznosti iz
vecjega Stevila virov. Ti so lahko raghi: od popolnoma neosebnih kot so denimo katalogi,
do nasvetov druzinskiltlanov, prijateljev, ki spadajo med osebne vire. Kalpa se
posluzujemo tudi popolnoma drugmh virov kot je npr. mnenje kupcev preko spletnih
forumov (Solomon, 2004, str. 298). T.i prodajnii wnajo manjSo kredibilnost kot neprodajni,
ki so (n&eloma) neodvisni od trzne kontrole (Sheth et &I04& str. 526).

Tabela 2: Prodajni in neprodajni viri

Prodajni viri Neprodajni viri

- oglaSevanje Osebni

- prodajno osebje - prijatelji in znanci

- broSure o izdelkih - pretekle izkusnje

- reklama na prodajnem mestiNeodvisni viri

- spletne strani podijetij - porcila potroSnikov
- neodvisni strokovnjaki
- internetni forumi

Vir: J. N. Sheth et alCustomer behavior : consumer behavior and beyod@4 2str. 525.

Ekonomski vidik iskanja informacij lahko predstawrtudi s pomgjo koristnosti. PotroSnik
naj bi iskal (dodatne) informacije tolik@asa, dokler koristi iskanja presegajo stroSkeda.te
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To dejstvo vpliva na to, da se najprej posvetinkamgu najpomembnejSih podatkov. Pri izbiri
natina ogrevanja s toplotndrpalko bi bila to cena zatne investicije, mesai stroski
ogrevanja, itd. PotroSniki se poseg zbiranju informacij tolikocasa, dokler kotina
informacij ne presega njihove zmoznosti obdelavele

Slika 5: Zaznani stroski in koristi porabnikoveghanja

Koristi:
Finartne So
Psiholoske > pri éakovane Prenehaj z
Fizi¢ne lzdelek koristi iskanjem
zunanjega
iskanjavetje
Stroski iskanja od
Monetarni stroski pri ¢éakovanih IE:> Nadaljuj z
E’siholoéki » stroskov? iskanjem
Cas
Zamujene
dejavnos!

Vir: I. Vida, Zapiski predavanj, 2004, str. 2.

Kupci pa ne ravhamo vedno racionalno. Za velikwikieproizvodov je v praksi kotina
iskanja informacij presenetljivo majhnéetudi bi z nekaj w& informacijami lahko veliko
pridobili. Predvsem to velja za primere, pri kdteje dostop do pomembnih informacij
razmeroma lahek in te informacije lahko koristnogbimo.

Zelo zanimiva za raziskavo je zato naslednja slikae nanaSa na povezavo med &ob
iskanja informacij in prednakupnim znanjem o praduk

Slika 6: Povezava med kdhio iskanja informacij in znanjem o izdelku

® S —oc— —o X

SO X »n —

© —

v

znanje o izdelku

Vir: M. R. Solomon, Consumer behavior: buying, hg\and being, 2004, str. 303.
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Po prtakovanjih naj bi bili tisti, ki vedo zelo malo okenem izdelku, najbolj motivirani za
iskanje dodatnih informacij. Po drugi strani pa bajstrokovnjaki s tega podta zaradi
razumevanja vedno novih informacij iskali manj. &mnici pa oboji i&jo zelo malo. Vzroke
je treba iskati v tem, da t.i. &tniki sploh ne vedo, kje in kako iskati in se tungi cutijo
sposobne za iskanje informacij — ponavadi se ngjaahesejo na mnenja drugih ;
strokovnjaki pa znajo izl¢gti pomembne informacije oz. je njihovo iskanjéinkovito in
osredotdeno na posamezno nakupno Gitev.

Raziskave pa so pokazale, da ljudje z nizjimi déihoki lahko v primeru slabe nakupne
odlotitve najve izgubijo, celo manj brskajo za informacijami k@it premoznejSi. Dostikrat
v praksi predvsem zaradasovne stiske potroSniki pred nakupom &&$ le eno ali dve
trgovini, ne igejo nepristranskih oz. neodvisnih informacij iziskav in se torej odlojo zelo
hitro. Presenetljivo je dejstvo, da je tak vzoreoasanja previadujaudi pri nakupih trajnih
dobrin kot so avtomobili, ki predstavljajo pomemjSeeinvesticije. Neka avstralska raziskava
je pokazala, da vekot tretjina kupcev avtomobilov preizkusi le dva@lo samo en avto,
preden sprejmejo nakupno odkev. Ta tendenca — torej izogibanje zunanjemu ripka
informacij je manj prisotna pri dobrinah, ki so sialnega pomena; npr. pri oblekah. V tem
primeru ni presenetljivo dejstvo, dacuga ljudi posveti iskanju Wec¢asa in energije. Tveganje
v primeru slabe nakupne odltve niti ni toliko finartne kot je socialne narave.

Nakupne odlsitve, ki so plod obseznega, ponavadi dolgotrajnefanja informacij so
zagotovo povezane z ddkEno stopnjo zaznanega tveganja. Le to je prisothdrpzjih in
kompleksnih nakupih, kar ima v primeru napa nakupne odtatve lahko (zelo) negativne
posledice (Solomon, 2004, str. 300-304).

Poznamo 5 vrst zaznanega tveganja (Sheth et 8B, $&. 530):

- tveganje kvalitete proizvoda: proizvod mordadeéuje ali dela slabSe od ostalih moznosti;
- socialno tveganje: referéme skupine morda niso naklonjene proizvodu;

- psiholosko tveganje: proizvod ne odseva naSetgagz. nas samih;

- financno tveganje: povezano je predvsem s tem, da jeinai$a cenovno precenjena oz. da
za isto ceno dobimo g

- tveganje zastarelosti: proizvod bo kmalu zastareedome&en s substituti.

Pri toplotnih¢rpalkah je najbolj izrazito finaimo tveganje in na prvi pogled tveganje kvalitete
proizvoda. Finatno tveganje je seveda posledica velikéenae investicije. Denimo pri
razlicici zemlja/voda (zemeljski kolektor) ta informativiznasa:

Toplotnac¢rpalka zemlja/voda = minimalno 8.000 €

+ Izkop petih zank dolzine 100 m na globini 1,5 rA.500 €

+ montaza = vsaj 1.000 €

- subvencija drzave za leto 2008 = maksimalno €000

= skupaj 10.500 €
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Seveda je to investicija le za vgradnjo toplotitpalke; celotna investicija za centralno
ogrevanje s toplotnérpalko je vsaj za nekaj ti8&€ visja in vkljwuje Se npr. pri talnem gretju
izolacijo, cevi itd. in s tem povezane stroSke dela

Tveganje kvalitete izdelka je v primeru toplotiitpalk zelo majhno, saj je po raziskavi med
ameriskimi potrosniki iz leta 2005 povgre doba pri zamenjavi toplotnénpalk kar 18,2 let
(Hanks, 2005, str.16). Poleg tega ima toplatrmealka enake elemente kot kuhinjski hladilnik
(le njeno delovanje je seveda nasprotno). Tudinemenega lahko sklepamo, da so zelo
vzdrzljive in da se zelo malo kvarijo (GrobovseR(0Z, str. 27).

1.4.3 Ovrednotenje alternativ / Presojanje moznosti

Naslednja faza, ki sledi iskanju informacij in tughaja iz nje, je ovrednotenje alternativ oz.
presojanje moznosti. VpraSanja, ki si jih potrosaiéstavljajo ob tem, so, kakSne so njihove
moznosti in katera izmed njih je najboljSa (Blackwe¢ al., 2001, str. 76). Glavni poudarki pri
tej fazi se nanaSajo na vrednostne kriterije atekje izbire — doléene dejavnike s katerimi
ovrednotimo in na podlagi teh izberemo eno izmedmosti (Peter & Olson, 2002, str. 173).
Vse pa je odvisno od tega kaksSne vrste problemger®® — npr. pri razSirjenem nakupnem
procesu potroSnik ovrednoti veliko Stevilo blagdviainamk (Solomon, 2004, str. 305). Pri
presojanju razéinih reSitev nakupnih problemov seveda ne obstajasam postopek
presojanja. Moznosti in pravil je ¥eV osnovi I@imo pravila odl@anja na osnovi hevristike
in pravila racionalnega odianja (Vida, 2004, str. 3). Zadnji modeli v zvezics stopnjo
nakupnega procesa se nagibajo predvsem h kogmiiv®gledu na presojanje. To pomeni,
da porabnikovo presojanje razumejo kot preteznediaw in razumsko (Kotler, 2004, str.
205).

1.4.3.1 Racionalna pravila odfanja (Peter & Olson, 2002, str. 176)

a) Kompenzatorna pravila odkanja

Multiatributivni model

Zaznane slabosti oziroma negativne ocene pri enésriki nadomestimo s pozitivno oceno
pri drugem kriteriju. L&ene ocene po posameznih kriterijih so zdruZzeneke skupno oceno
posamezne moznosti. Na koncu seveda izberemo jeapdénjeno moznost.

b) Nekompenzatorna pravila odémja

Konjuktiven model

Potrosniki postavijo minimalne zahteve za vsakegaed izbranih kriterijev. Sprejmemo
razlicico, ¢e vsi kriteriji zadostijo ali presegajo minimalnegoje.
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Nekonjuktiven model

Potrosniki postavijo Se sprejemljive zahteve zaapwzne kriterije. Raglico sprejmemog¢e
vsaj en kriterij preseze minimalne zahteve.

Leksikografski model

Potrosniki razvrstijo kriterije od najpomembnejSeda najmanj pomembnega. lzberejo
moznost, pri kateri je najpomembnejSi kriterij r@jb ocenjen. V primeru enake ocene pri
najboljSem kriteriju pri dveh raziicah je kriterij odl@itve drugi najpomembnejSi kriterij in
tako dalje.

Izlocanje po kriterijih

Potrosnik si doldi kriticne take sprejemljivosti za vsakega izmed izbirnih kijear. Izbere
kriterij in izlo¢i moznosti, ki ne zadostujejo temu kriteriju. Pq&k nadaljuje, dokler ne
ostane ena sama moznost. Slednjo izbere.

¢) Kombinirani proces

Kombinacija kompenzatornih in nekompenzatornih prpeteka v skladu s prilagoditvijo
dejavnikom okolja.

1.4.3.2 Hevristika: Miselne bliznjice

Za poenostavljanje nakupnih odiev potrosniki pogosto uporabljajo t.i. miselnézhjice.
Le te pomagajo pospesiti oditev predvsem v primerih omejenega reSevanja pnoble
Lahko jih razdelimo od popolnoma splosnih, kot p.rn« visoka cena je povezana z visoko
kvaliteto izdelka «, do posebnih kot je npr. ta,kiipujemo blagovne znamke, ki jih kupujejo
nasi starSi. Ko so informacije o izdelkih nepopolpetrosniki v véini primerov sodijo na
podlagi prepidanj in povezav na relaciji cena — kakovost, medeaiagimi spremenljivkami
(Solomon, 2004, str. 311):

- poznana blagovna znamka,

- drzava porekla proizvoda,

- ugled trgovca,

- embalaza.

Ko se torej odldamo o nakupnih odtdtvah, imamo na voljo ogromno moZznosti in prakt
nemoga@e je poznati vse razice v dol@eni kategoriji izdelkov in blagovnih znamk.
Upostevani niz med Zivili in kozmetimi izdelki je, zanimivo, (po raziskavi Hauserjaléeta
1990), najdaljsi pri pivu (Blackwell et al., 200dty. 111- 112). Zelo zaskrbljuje dejstvo za
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trznike je,ce njihova blagovna znamka ni v upoStevanem niztroBoiki so bolj naklonjeni
temu, da v svoj upoStevani niz uvrstijo novo blagmznamko na trgu, kot da kljub prejetim
novim pozitivnim informacijam vanj uvrstijo prejskijat izloceno blagovno znamko.

Slika 7: Skupine nakupnih alternativ, med katesmkupec odka

Vse moznosti v dokeni kategoriji izdelkov (izdelki, BZ)
Poznani niz Nepoznani niz
MoZnosti, ki se jih kupec zaveda MozZnosti, ki jih kupec ne
pozna
UpoStevani niz BZ Inertni niz Neveljavni niz
Priklicane BZ in BZ v trg. okolju Jih ne uposteva MoZnosti, ki se jih izogiba
Speciften izdelek, Moznosti, ki jih upoSteva, a niso bile izbrang
ki ga kupi

Vir: 1. Vida, Zapiski predavanj, 2004, str. 3.

Po mojem mnenju je poznani niz precej odvisen kdng po kljgnih besedah v internetnih
iskalnikih. Poznani niz blagovnih znamk oz. ponkdni za toplotnecrpalke v Sloveniji
glede na iskalnik Google.si in kijno besedo toplotnérpalka vkljutuje vsaj 15 blagovnih
znamk. Moje mnenje je, da sta najbolj poznani idi wgledni slovenski blagovni znamki
toplotnih ¢rpalk Termotehnika in Gorenje Tiki. Iz Stevila paimikov lahko sklepamo, da je
po odla@itvi za ogrevanje s toplotn&rpalko Se tezja odtatev za dolédenega ponudnika.

1.4.4 Nakup

Po odl@itvi za nakup (kasneje je mozna prestavitev nalalpaasprotno, da se za nakup tudi
ne odl@imo) se potrosnik s@nz naslednjimi odlditvami: izbiro trgovine (ali celo trzne poti)
in izbiro v sami trgovini (Blackwell et al., 2004tr. 79). Dokaj ména konkurenca trgovini na
drobno je bila po mojem mnenju pred nekaj leti atakosSka prodaja, zdaj pa je to vlogo
prevzela e-trgovina.

Pri sami izbiri v trgovini so pomembni dejavnikiloditve prodajno osebje, postavitev izdelka
in oglasSevanje izdelka na samem prodajnem mesttrodniki se po prvih treh fazah
nakupnega procesa dmtmo odl@ijo za nakup doleene blagovne znamke izdelka. Toda
velikokrat se zgodi, da je kona izbira popolnoma drugaa od nartovane. Seveda na to
vplivajo zgoraj omenjeni dejavniki in neSteto diugiavzven manj pomembnih — od lokacije
do delovneg&asa trgovine (Blackwell et al. , 2001, str. 79).

Raziskava, ki sta jo opravila raziskovalca Gredniledehmann v letu 1996, je pokazala, da
so glavni razlogi za odlaSanje z nakupno oiNGo c¢asovni pritiski, potreba po ve
informacijah in to, da si trenutno tega izdelkameremo privo&iti (Sheth et al., 1999, str.
547). Zagotovo torej na nakup kot nek proces vptiveogo dejavnikov. Po Vidi (2004, str. 4)
lahko te vplive okolja razdelimo glede na situacijo
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Tabela 3: Pet vrst situacijskih vplivov

Fiziéno okolje | Lokacija, oprema, glasba, razvrstitev blaga, vretemmperatura

Socialno Prisotnost drugih ljudi, njihove zi@nosti, vloge in medsebojne interakcije
okolje

Casovni vidik Sezonski vplivi, dan v tednu, pritiskicasom

Nakupna naloga | Kupec Zeli ali mora izbrati ali kupiti izdelek garidobiti informacije o nekem sploSnem
ali specifénem izdelku; naloga je drugaa glede na vlogo pri nakupnem atiaju

Predhodno Trenutno razpoloZenje kupca ali trenutni pogojianidsituaciji (npr. utrujenost, bolezen, brez
stanje gotovine pri roki)

Vir: 1. Vida, Zapiski predavanj, 2004, str. 4.

Izmed nastetih vplivov so nekateri bolj pomembnidvdgih (Vida, 2004, str. 4); menim pa,
da je v veliki meri odvisno, katere vrste proizvaedaupujemo — npr. pri nakupu toplotne
¢rpalke glasba in oprema trgovine nista tako pomeyrbadtem ko je lokacija trgovine zelo
pomembna (verjetno bomo pé&wbiskali trgovine, locirane v nasi blizini).

1.4.5 Ponakupno vedenj¢Sheth et al., 1999, str. 547 - 553)

Porabnikovo nakupno odianje (vedenje) se ne k&ans samim nakupom. Informacije in
izkusnje, ki si jih je porabnik nabral med saminkuyanim procesom in z uporabo izbranega
izdelka, bo lahko uporabil nasledhjiko bo kupoval enako vrsto izdelka. Seveda se
zadovoljstvo z nakupom razlikuje od izdelka do IkdeTo najbolje ponazorimo z naslednjo
sliko:

Slika 8: Stopnje v ponakupnem vedenju

Prenehanje uporabe, mnenje,
predanost

A

Zadovoljstvo/Nezadovoljstvo

A

Ovrednotenje izkusnje

A

Potrditev pravilnosti
odlogitve

Vir: J. N. Sheth et alCustomer behavior : consumer behavior and beyo@@9 1str. 548.
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a) Potrditev odlditve

Vsak porabnik si Zeli potrditev, da se je z nakupmravilno odigil. Zeli se torej izogniti
ponakupni disonanci — torej dvomu o pravilnostioddi’e. Metode zmanjSanja disonance za
izbrani nakup so predvsem na eni strani poudarjdoigih lastnosti izbrane moznosti in na
drugi izogibanje negativnih lastnosti izdelka. Telja predvsem v okviru izbrane blagovne
znamke.

b) Ovrednotenje izkusnje

Trzniki morajo nataéno vedeti, ali njihove proizvode potrosSniki vredimtzavestno ali
rutinsko. To je seveda odvisno od stopnje dolgo&rajpletenosti in od prednosti, ki je bila
odlatilna za to, da smo se za dédm nakup odlali. Vecino proizvodov uporabljamo
rutinsko. Opazimo leie nekaj ne dela v skladu sdakovanju.

c) Zadovoljstvo/nezadovoljstvo

Cetudi se aktivno ne posvetimo vrednotenju posarhepmoizvodov, lahko raziskovalci
vseeno izmerijo naSe zadovoljstvo/nezadovoljstvadatocenim izdelkom s preprostim
vpraSanjem — v kolikSni meri ste zadovoljni z izaeh x/storitvijo y? Zelo je tudi pomembno,
da trzniki vedo, s katero lastnostjo izdelka sodkugadovoljni in s katero ne. To velja za
kompleksne izdelke kot npr. avtomobile, saj namnac@otroSnika, da je zadovoljen z
avtomobilom, ne pove, katere lastnosti lahko Seljgamo.

¢) Prenehanje uporabe/mnenje/predanost

Prenehanje uporabe
Ce je potrodnik nezadovoljen z déémo blagovno znamko, je morda ne bo nikob kapil.
To ga postavlja na Zatek nakupnega procesa , ko bo naslégmgpoznal tovrstno potrebo.

Mnenje
Nezadovoljen porabnik se pritozi in se na podlagkiva bodisi ponovno odéd za isto
blagovno znamko bodisi za konkuteo.

Predanost

Potrosnikova predanost oz. zvestoba pomeni, deofuk kupuje isto blagovno znamko
ponavljaj@ée. Nekatere raziskave so pokazale, da so potrosnga] naklonjeni menjavi
blagovnih znamk, kadar so z njimi zadovoljni, ventia Se ne zagotavlja predanosti. V
nekaterih primerih je bil ta delez celo 30 - odsitof{Sheth et al., 1999, str. 547 — 553).
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2 TOPLOTNE CRPALKE

2.1 Kako deluje toplotnaérpalka?

Princip delovanja temelji na fizikalnem pojavu maajanja kapljevine v plinasto stanje in
nazaj. Za samo pretvarjanje moramo dovajati oziradeajati energijo v obliki toplote.
Koli¢ina energije je odvisna od fizikalnih lastnosti ppyenega medija (npr. vode); denimo
tudi do petkrat vé& energije potrebujemo za uparjanje enega kilograoag pri 100°C kot za
segrevanje iste kdiine vode od 0°C do 100°C (Breskvar, 2007, str. N&jloga uparjalnika
je torej, da odvzema toploto okolice; v njem semzki temperaturi uplini delovna snov —
hladivo, ki nato potuje v kompresor. Ta stisne jgrarmedij in ga dvigne na visji tai in
temperaturni nivo. Vr¢e pare v kondenzatorju kondenzirajo pri viSji tenaperi in pri tem
oddajo kondenzacijsko toploto ogrevanemu medijulo@®& snov nato potuje skozi
ekspanzijski ventil, v katerem se ji zniza tlak,zaav uparjalnik in proces se ponovi.
Zagotovo je pomemben podatek ta, da je vsa togtoidobljena iz okolice, brezplaa. Le da
Jo z nizko - temperaturnega nivoja dvignemo na kase temperaturni nivo je potrebna
elektricna energija, ki se porabi za pogon agregata; tsedavljen iz kompresorja in
ventilatorja. Razmerje med gno energijo (elektriko) in brez@lao energijo, pridobljeno iz
okolice, imenujemo grelno Stevilo in je 6&jno 1: 3, pri najnovejSih modelinpalk celo 1: 5.
To pomeni, da pri 3 kWh pridobljene toplotne energiporabnik pldéa 1 kwWh, 2 kwWh pa
dobi brezpl&no. Vrednost tega Stevila je odvisna predvsem stewvioplotnerpalke in vira
okoliske toplote. Idealna izbira toplotnega vira pedtalnica, ki ima pozimi najviSjo
povpre&no temperaturo, sledi ji zemeljski kolektor ali zgdjska sonda ter na koncu okoliski
zrak. Pri razlticah toplotnihérpalk je prva oznaka vira, ki ga izkot&no in ima nizjo
temperaturo kot medij, s katerim grejemo in je mrev drugi oznaki. Glede na vrste
ogrevalnih sistemov so najprimernejSi tisti z ngmiogrevno temperaturo vode - talno,
stensko ogrevanje, medtem ko je pri radiatorskemev@mju energijska dinkovitost lahko
tudi do 30% nizja (Grobovsek, 2007, str. 25-26).

2.2 Moznosti toplotnih érpalk

Pri vgradnji toplotnih¢rpalk imamo na voljo We moznosti tudi znotraj same produktne
skupine. Tip toplotnerpalke izberemo glede na naravne ter izolacijskgof@ ogrevane
zgradbe. Zanemariti ne gre tudi figamh zmoznosti investitorja, saj je viSina invegadahko
glede na tip toplotnérpalke tudi v razmerju 1:2. Poslédo so tudi grelna Stevila (s tem
seveda prihranki) viSja pri drazjem tiptrpalke. Poznamo namtre4 razlcne tipe
kompresorskih toplotnigrpalk, ki se razlikujejo glede na vir izkot@nja toplotne energije
okolice (Kalan, 2007, str. 10):
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a) Toplotna érpalka zemlja/voda

Je izvedba z zemeljskimi kolektorji, cevmi v zemi@ globini 1,5 m in je trenutno tudi
najbolj razSirjena izvedba vgradnje. Druga raeé z zemeljsko vrtino globoko v zemlji je
neprimerno drazja, saj je za zemeljska dela po&gilobitev rudarskega soglasja.

b) Toplotna érpalka zrak/voda

Je razléica z bivalentnim obratovanjem (potreben je dodsaintoplote — najbolj pogosta je
kombinacija s samimi kolektorji). Dobra lastnost te razice je, da za vgradnjo niso
potrebna gradbena dela, poleg tega je tudi najsane]

C) Toplotna ¢érpalka voda/voda

Vira izkori&anja toplotne energije iz okolice sta lahko dvaprodsistem iz podtalnice
(potrebno je pridobiti soglasje za zemeljska d&N8OP) ali zaprt sistem iz stajié voda.

d) Toplotna érpalka zrak/zrak

Gre za najmanj razSirjen sistem, pri katerem jagboto ohlajevanje. Imenujemo jih tudi
kompaktne toplotnérpalke pasivnih his.

Finartne razlike v z&etni investiciji med razéicami so predstavljene v naslednji tabeli:

Tabela 4: Primerjava med razlcami v zaetni investiciji za enodruzinsko hiSo na Svedskem

Toplotnac¢rpalka zemlja/voda 11.500 — 18.000 €
(10 — 20% manj kot pri raziici voda — voda)
Toplotnac¢rpalka zrak/voda | 10.000 — 15.000 €

Toplotnac¢rpalka voda/voda | 13.000 — 20.000 €

Toplotnac¢rpalka zrak/zrak | 1.500 — 2.500 €

Vir: M. Forsen, Swedish heat pump market, 2007 4str

2.3 Prednosti toplotnihérpalk

Prednosti, ki jih izpostavljajo razhi proizvajalci toplotnihérpalk, so si v sploSnem seveda
zelo podobne. Najbolj se razlikujejo pri oceni Skov ogrevanja, saj nekateri proizvajalci
obljubljajo tudi do 80 - odstotni prihranek, lahka jih razdelimo na prednosti tako pri
samem centralnem ogrevanju kot tudi posebej pre\agrju sanitarne vode. Prednosti, ki jih
poudarjajo (Toplotn&rpalka - ogrevalni sistem prihodnosti, 2008), sslednje:

a) Centralno ogrevanje

- okolje podari 75% potrebne energije za ogrevanje,
- znizanje stroSkov ogrevanja od 35% do 60%,
- nakup je priporéen in delno subvencioniran s strani drzave,
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- zmanjSanje emisij C£dd 31 do 59%,

- eleganten ogrevalni sistem,

- ni potrebna izdelava dimnika in hranilnika goriva,

- potreben minimalen prostor za kurilnico, lahko®@gstavi tudi zunaj hise,

- zelo tiho delovanje,

- hlajenje v poletnih mesecih,

- uporaba elekttne energije, ki je bolj stabilna glede na cenezatbge kakor fosilna
goriva.

b) Ogrevanje sanitarne vode (Prednosti toplotnilalk za ogrevanje sanitarne vode, 2008)

- ekolosko najprijaznejSi in energetsko najcenejsiimasegrevanja potroSne vode
(potrosnik plga samo 1/4 do 1/3 v obliki elekirie energije, ki poganja kompresor,
ostalo je energija iz okolice);

- majhni stroski priprave tople sanitarne vode (8A@0 € / leto);

- kratka povréilna doba investicije (od 4 do 6 let);

- dolga Zivljenjska doba toplotriepalke.

2.4 Slabosti toplotnihérpalk

Glavna slabost toplotniérpalk je poleg zelo drage &itne investicije (samo toplotidgpalka

kot Ze navedeno stane minimalno okrog 8.000 €) edddericne energije za njeno delovanje.
Ce vemo, da v Evropi wino elektréne energije pridobimo v jedrskih in termo elektanki

so glavne porabnice fosilnih goriv, namestitev ebpé crpalke z ekoloSkega vidika ne
pomeni kakSne posebne prednosti (Breskvar, 200715). Tudi finadna investicija je kar
precejSnja; denimo pri ragZicah toplotnacrpalka voda — voda in zemlja - voda so potrebna
tudi zemeljska dela: izkop za zemeljski zbiralnikjno za podtalno vodo ter vrtino za sondo,
kar znese v prvih dveh primerih dodatnih 2.000 €;spndah pa celo 8.000 do 10.000 €
(Grobovsek, 2007, str. 26). Celotna investicijasenmed 10.000 in 20.000 € (Nem@ard007,

str. 34 — 36).

2.5. Potencial toplotnihérpalk v prihodnosti
a) Ekoloski vidik

Velik del energije v gospodinjstvih porabimo za egnje (77,8%) in ogrevanje sanitarne
vode (10,5%). Prav gospodinjstva so dobro izh@d&a vpeljavo in uporabo alternativ kot so
varcne Zarnice, va&ni gospodinjski aparati in ostale naprave z mojoogteklopa v
mirovanje. Vendar je to vse le dek prihranka energije v primerjavi s prihrankomrgije in
prispevkom kéistejSem okolju, ki ga lahko priv&sjemo z vagnim ogrevalnim sistemom.
Obremenjenost okolja z izgorevanjem fosilnih ggeivn bo ostala priblizno konstantna. Tudi
izgorevalne naprave ne morejo pridobiti tearadi ve& kot 100% shranjene toplote. Pri
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izgorevanju fosilnih goriv se vedno spta®naka kotiina ozra&ju Skodljivih plinov. Drugée

je pri elektréni energiji. 1z ¢esa je ta proizvedena, je nenazadnje @idlo za ekolosSko
prednost toplotnérpalke. Trend in politika pridobivanja elekine energije gre v Evropi in
po svetu v smeréim vecje uporabe obnovljivih virov energije (predvsem & in vetrne
energije). To pa pomeni, da bo uporaba toplatrpalke v prihodnje Se bolj smotrna v
ekoloSkem smislu kot je ze danes. Spodnja slikanmazprikazuje relativno proizvodnjo CO2
toplogrednega plina razhih ogrevalnih sistemov. 1z vrednosti je razviddea, ima toplotna
¢rpalka na elekttini pogon @itne prednosti pred drugimi ogrevalnimi sistemi glaina
¢rpalka — ogrevalni sistem prihodnosti, 2008).

Slika 9: Primerjava relativne proizvodnje CO2 paiztichih ogrevalnih sistemih z upoStevanjem vseh dokatni
porab energije za delovanje sistemov in izgub

400 357
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200l 166 149 [ coe (g/kwh)
150+
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50

N
N

E-TC E-TC Olie Zem. Zem.
zemlja/ voda/ pihalni  Plin Plin
voda voda gorilnik pihalni navaden

gorilnik gorilnik

Vir: Toplotnacrpalka — ogrevalni sistem prihodnosti, 2008.
b) Zaloge fosilnih goriv

Problem sedanjosti in prihodnosti je, da relatiwedik del naSe oskrbe z energijo sloni na
fosilnih gorivih z omejeno zalogo. Izhajdj@ pridobljenih nahajaliSin omejitev pri mesmi
pridobivanjih bo potrebno v tem stoletjwudati na iZrpanje njihovih naravnih zalog . Prav
tako pa vojne in svetovna politika vplivajo na gtevo visanje cen fosilnih goriv (Toplotna
¢rpalka — ogrevalni sistem prihodnosti, 2008). Clkadlnega olja je denimo v letu in pol (v
obdobju med 1.1.2007 in 17.6. 2008) narasla kastz& (Spremembe drobnoprodajnih cen
naftnih derivatov v Sloveniji, 2008); cena zemedigl plina je po besedah Franceta Kri&ani
z Ekonomskega inStituta Pravne fakultete v Ljub)janprecejSnji meri odvisna od gibanja
cen nafte, le da se odraza s Sesti#rmase zamikom (Luké, 2008, str. 6). Zato se mora
poveati uporaba alternativnih virov, kjer sta vetersonce najbolj "brezmejna”, a ju je tudi
najtezje ujeti, predvsem pa njuno energijo pretvaa resno ekonomsko uporabo (LE&ni
2008, str. 1). Toplotnérpalke pa za svoje delovanje kot Ze navedeno i&ajd tudi toploto
podtalne vode in zemlje, kar je po mojem mnenjauteo Se manj izkoré&n vir od zgoraj
omenjenih glede na uporabo pri ogrevaje.sklepamo o omejenih zalogah fosilnih goriv s
preprostega ekonomskega vidika, se bo njihova gmmtamrej zmanjSevala — cena postedi
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poveala in s tem bo ogrevanje s toplotitpalko Se cenejSe v primerjavi z ogrevanjem na npr.
kurilno olje ali plin.

Slika 10: Zaloge in statigtni izracuni fosilnih goriv

100%
80%-
60%:-
W letna poraba
40%1 O zaloga
20%:-
0%-
nafta v Mrd.t zemeljski plin  premog v
40, 3 let v 10°m’ mrd. t
64 let 216 let

Vir: Toplotnacrpalka — ogrevalni sistem prihodnosti, 2008.

c) Trendi prodaje toplotnikirpalk

Pri toplotnih¢rpalkah gre za zrelo tehnologijo in rasterg (Hanks, 2005, str. 10). Prav v
vseh evropskih drzavah, za katere so zbrani padatken Romunije, je prodaja toplotnih
¢rpalk v zadnijih letih skokovito narasla, svojevrstenomen pa so skandinavske drzave, kjer
se za tovrsten & ogrevanja odlga ogromno investitorjev (European heat pump siegist

2006, 2008).

Tabela 5: Stevilo prodanih toplotnifipalk v letih 2005 in 2006 po izbranih drzavah

Stevilo prodanih T v
Drzava Razlika glede na leto 2005 v %
2005 2006
Avstrija 6.098 8.853 45
Ceska 7.000 10.000 43
Estonija 1.095 2.333 113
Francija 25.200 61.510 144
Nentija 25.486 51.827 103
Nizozemska 1.891 2.767 46
Norveska 40.00Q 55.500 39
Svedska 101.350 122.473 21
Svica 12.009 15.806 32
Slovenija* 250 350 40

Vir: European heat pump Statistics 2006, 2008.,6Bobovsek & B. MurSec, NajboljSa praksa ogrevahjajenja in prezréevanja
nizkoenergijskih his, 2007, str. 11.
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Glede na navedene podatke lahko sklepamo dvojge deeliko Stevilo toplotnihcrpalk
prodanih v zelo razvitih drzavah (visok BDP na pralta), kjer je prisotna visoka raven
okoljske ozavefenosti in da se ta trend Siri v drzave v razvojor(@eska, Estonija in tudi
Slovenija).

2.6 Dejavniki nakupnega odl@anja pri ogrevalnih napravah

Glavni dejavniki odldanja pri ogrevalnih napravah so energetskakovitost naprav, stroski
zaetne investicije in sprotni stroski ogrevanja taditvzdrZzevanja (Choosing a heating
system, 2008). Po mojem mnenju bi bilo k tej opliadepotrebno dodati Se tri dejavnike in
sicer ekoloSko ozaveégnost, vpliv drzave pri tem ter udobje pri uporabi.

a) Energetskadinkovitost ogrevalnih naprav

Pri izbiri ogrevalne naprave za gospodinjstvo jgpreg smiselno predvideti potrebe —
opredeliti velikost in namen ogrevalne povrSinepdtpvati Stevilo ljudi, ki bodo uporabljali
povrSine, pogostost uporabe le teh itd. (Choosihgading system, 2008).

Ena glavnih tezav pri nakupih ogrevalnih napradijaenzioniranje toplotne ndoogrevalne
naprave. VpraSanje je, kako »fno« ogrevalno napravo Kkupiti; na to zagotovo
najpomembneje vpliva dejstvo, kako so prostoriiraai.

Tabela 6: Predpisana toplotna miaa nf ogrevalne povrsine glede na vrsto stavbe

Energetsko &inkovita pasivna hiSa 60 W
Dobro izolirana hisa 80 W
HiSa brez stenske izolacije 100 W
Neizolirana hisa 130 W

Vir: Choosing a heating system, 2008.

Energetska tinkovitost ogrevalnih naprav je zelo razia. To pa pomeni ogromne razlike v
izkoristkih (koristnosti energenta). Ker lahko iggorivo uporabljamo v razinih kurilnih
napravah, ki ga glede na svojo &itvao tehnologijo razlino winkovito pretvarjajo v koéni
produkt — toploto, je treba korektno vrednotiti itudinkovitost pretvorbe goriva. Tako v
izbrani kurilni napravi pretvorimo k@no energijo goriva v (katinsko manjSo) koristno
obliko energije, torej npr. v toploto za ogrevasjavbe (Praznik, 2006, str. 13). Tako je po
podatkih iz leta 2005 razmerje koristnosti med mpzko temperaturnim kotlom na kurilno
olje in toplotnoc¢rpalko 1: 0,49. Poenostavljeno povedano - za etoepgrevanjage bi jo
seveda lahko doddli, je bilo pri ogrevanju s toplotnérpalko potrebno odsteti 51% manj kot
pri ogrevanju s kurilnim oljem (Mejak, 2007, str3)4 Se laZje razlike v energetski
ucinkovitosti predstavimo s primerjavo starih kurfinhaprav na kosovni les in sodobnimi
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kotli na biomaso. Razpon v ceni pridobljene topleteelik (po podatkih za leto 2006) od 11
SIT/kWh za stare tehnologije pa do samo 6 SIT/k\@hmave tehnologije, oboje pri isti ceni
goriva (Praznik, 2006, str. 15).

b) Sprotni stroski ogrevanja

Kot ze omenjeno, so sprotni stroski ogrevanja pelmemben dejavnik nakupnega a@inja

pri ogrevalnih napravah. Ti so odvisni od toplotneti ogrevalne naprave in njene
u¢inkovitosti, viSine temperature, ki jo Zelimo dose ogrevanjem, kotine ¢asa delovanja
naprave, velikosti ogrevalne povrsSine in od enskgj inkovitosti (izolacije) prostorov.
(Choosing a heating system, 2008). Glede n&umraprotnih stroSkov posameznih sistemov
ogrevanja so za objekt velikosti 13dmmed njimi na letni ravni lahko razlike do 1.700 €
(Primerjalni izr&un letnih stroSkov za ogrevanje s toplotitpalko in drugimi ogrevalnimi
napravami, 2008).

c) StroSki z&etne investicije

Kot Zze navedeno, pri ljudeh v &iai primerov vlada miselnost, da se mora invedigijnakup

peci 0z. ogrevalne naprave povrnéim prej. Vendar pri izbiri ogrevalnih naprav ne ge

kratkor@no odlaitev, temve dolgorano, saj se v normalnih pogojih ¢i@a ogrevanja ne
menja vsaj 10 let. Po mojem mnenju je @dkv vsekakor prevepovezana s trenutnimi
cenami fosilnih goriv (kurilno olje, utekmjen naftni plin itd.).

¢) Okoljska ozaveZnost in vpliv drzave

Na izbiro okolju prijaznih ogrevalnih naprav lahgledamo z dveh vidikov — stroSkovnega in
ekoloSkega. V veliki meri so ekolosko prijaznejSitesmi vsaj pri z&etni investiciji drazji od
obicajnih (tudi toplotneirpalke so precej drazje od npr. &dgnih oljnih pe&i). Sprotni stroski
ogrevanja in tudi raven & vanja z energijo pa je neprimerno manjsa (pri alawlirani hisi
velikosti 130n3), ogrevani s pomijo toplotnecrpalke, je letni stro$ek ogrevanja vsaj 1.300 €
nizji, kot ¢e bi isto hiSo ogrevali s kurilnim oljerPrimerjalni izr&un letnih stroSkov za
ogrevanje s toplotn@rpalko in drugimi ogrevalnimi napravami, 2008). Wr@ko pa je
uporaba toplotnérpalke ekoloSko precej bolj smotrna, saj je rawdativhe proizvodnje CO
veliko manjSa kot pri ostalih ogrevalnih sistemih.

Prednosti, ki jih uzivajo potrosniki okolju prijaimproizvodov, se kazejo tudi v izboljSanju
okolja, v katerem zivijo. Z vidika izbire ogrevalyjee sistema je denimo manj poznano
ogrevanje s prezéavalnim sistemom z rekuperacijo toplote zetinkovito pri izboljSanju
zraka v prostoru ( Nemani2007, str. 32).

Evropska komisija si s svojo politiko prizadevaik bolj mnozEéni uporabi obnovljivih virov
energije, nataineje vetrne, vodne, séme energije in biomase. Pri tem navaja naslednje
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razloge (Energy for the future: Renewable sour¢energy, 2008):

- obnovljivi viri energije imajo pomembno vlogo primanjSevanju emisij
ogljikovega dioksida v zraku,

- pove&anje deleza obnovljivih virov omoga vzpostavitev ravnotezja na trgu
energetskih virov in poweje varnost energijskih zalog, hkrati pa zmanjSuje
druzbeno odvisnost od uvozenih energetskih virov,

- v prihodnosti je ptakovati cenovno izeganje obnovljivih energetskih virov s
konvencionalnimi.

Navedena komisija prav tako spodbuja posamezngevkostvene projekte. Dva izmed njih
sta projekt CLARITY (Climate Action Reaching andeaching the Young) in projekt
POWER SWITCH! Namen prvega je dvigovanje oz&eedsti glede problematike
klimatskih sprememb pri mladih in pri tem poudajgapomena vpliva&lovesSkega faktorja na
klimatske spremembe (Project Clarity, 2008). ProjBlwer Switch! pa spodbuja de
odjemalce elektthe energije k uporabi okolju prijaznejSega enekgpegia sredstva (Project
Power Switch, 2008). Prav tako EU podeljuje sreastazltnim projektom, filmom in
dokumentarnim serijam, ki po njihovem mnenju prnisge k ozave&nosti ljudi glede
varovanja okolja ali ga skuSajo neposredno ohramitiboljSati (The 1998 Call for Proposals
and projects supported by Environment DG, 2008).

Kot enega izmed temeljnih nosilcev za dvig ravnoligke ozavefenosti in s tem izbiro
ekoloskih sistemov ogrevanja pa v naslednfkigredstavljam drzavo (vlado). Le ta ima
preko finagnih in tudi nefinatnih vzvodov precej moznosti za dvig tovrstne oz&éeeasti
med drzavljani.

Glavna podrgja spodbujevalnih programov so tako naslednja:rmianje, ozave&nje in
usposabljanje porabnikov energije, energetsko wweje olkkanom ter spodbujanje
investiranja v dinkovito rabo energije in v obnovljive vire enemrgijFinakne instrumente
predstavljajo dodeljevanje nepovratnih sredstewdrizavnega protana ali kreditiranje s
subvencionirano obrestno mero za investicije, zad@inje ugodnih odkupnih cen za
elektricno energijo, proizvedeno iz obnovljivih virov engegter oprostitve pkéla takse od
onesnazevanja s GO pri izvajanju nekaterih ukrepov. V okviru nacitmega narta za
energetsko &inkovitost in tudi omenjenih direktiv Evropske Umije predvidenih precej
novih okoljskih ukrepov kot npr. sorazmerno obtknje cestnih motornih vozil glede na
ekoloski standard in energetskéinkovitost vozila (Nacionalni akcijski & za energetsko
ucinkovitost za obdobje 2008 — 2016, 2008, str. 3Z&. Posreden vpliv drzave na izbiro
ogrevalnega sistema pa se kaze v naslednjem prifReed kratkim so sprejeli spremembe
energetskega zakona, ki postavlja biomaso kot dfwiovir v slabsi polozZaj. Ponudniki in
uporabniki lesne biomase celo trdijo, da je drzevabnovljivi vir skoraj izrinila iz SirSe
uporabe. Drzava namreomejuje skupno kalino biomase, ki jo smejo uporabljati v
termoelektrarnah, postavlja pa tudi pogéipkovitosti (Tawar, 2008, str. 11). Iz tega primera
je razvidno, da ima drZzava prakio vse mehanizme odianja o rabi obnovljivih virov v
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svojih rokah in posredno lahko zelo vpliva na iebiogrevalnega sistema. Strinjanje z
nekaterimi prihodnjimi ukrepi in trenutno okoljskwolitiko bom preveril z Likertovo lestvico
tudi v okviru vprasalnika.

d) Udobje pri uporabi ogrevalnih naprav

Po mojem mnenju je potroSnikom v vsecjvaneri pri uporabi kakrSnihkoli proizvodov
pomembno udobje. To dejstvo vsekakor uposStevajopmilzvajalci ogrevalnih naprav. Tako
je moga pri vegini ogrevalnih sistemov avtomatski priklop in izglogrevanja ter regulacija
z enostavnim pritiskom na termostat.

Pri toplotnih¢rpalkah upravljanje sistema nikakor ni tezavno;jéde ta enkrat postavijen,
deluje povsem samodejno in ne potrebuje vzdrze@&@mngskvar, 2007, str. 14).

3 KVANTITATIVNA TRZENJSKA RAZISKAVA

Tretje poglavie moje diplomske naloge predstav§aiskava o dejavnikih in zognostih
nakupnega procesa pri toplotnénpalkah. Predvsem me zanima, kako trenutno stanje v
Sloveniji vpliva na potencial toplotniérpalk v prinodnosti, kateri so odiojoc¢i dejavniki pri
izbiri natina ogrevanja ite potrosniki zaznavajo te lastnosti tudi pri topibirpalkah.

Izvedeni cilji raziskave so nasledn;i:

- ugotoviti, ali so konvencionalni viri Se vedno naljlrazSirjen nain ogrevanja;

- ugotoviti, v kolikSni meri so potrosniki danes paplieni zamenjati obstoje
konvencionalni sistem z bolgimkovitim ogrevalnim sistemom;

- ugotoviti, kateri so najbolj pomembni dejavniki prénutni odl@itvi za dolaien n&in
ogrevanja;

- ugotoviti, kje bi potrosniki z&eli iskati informacije o ogrevalnih sistemih;

- ugotoviti, ali slovenski potrosniki poznajo sistegrevanja s toplotnérpalko;

- ugotoviti, katere prednosti in slabosti le ti zazaja pri ogrevalnem sistemu s toplotno
¢rpalko;

- ugotoviti, ali raven okoljske ozaw&Enosti posameznika vpliva na pripravljenost
placati vet za okolju prijazno energijo;

- ugotoviti, ali so viSje izobraZeni bolj pozitivh&ajsko naravnani;

- ugotoviti, v kolikSni meri se potrosniki strinjagtrenutnimi in prihodnjimi okoljskimi
ukrepi vlade.

3.1 Hipoteze

Hipoteza 1: Najbolj uporabljen energetski vir zaesgnje gospodinjstev v Sloveniji je Se
vedno kurilno olje.
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Glede na podatke statigtiega urada Republike Slovenije za leto 2002 (podatketo 2007
Se niso na voljo — objavljajo se nammetletno) lahko postavimo hipotezo, da je kurithje
Se vedno najbolj uporabljen energetski vir za ogngy gospodinjstev, velik delez pa
razumljivo glede na bogastvo naSih gozdov pripadalesu in lesnim odpadkom.

Tabela 7: Ogrevanje stanovanj in sanitarne vodenggrave za kuhanje po energetskih virih (%), Sigage

pet letno
Elektricna energija 7,6
Trdna goriva 1,9
Les in lesni odpadki 27
Utekasinjeni naftni plin 1,7
Petrolej 0,3
Ekstra lahko kurilno olje 39
Zemeljski plin 8
Toplotna energija 13,8
Sortna energija 0,4

Vir: Statisti‘ni Urad RS, podatki za leto 2002.

Hipoteza 2: Porabniki, ki se trenutno ogrevajo navencionalne rigne (kurilno olje, drva,
premog), bi v veliki meri zamenjali obst¢jegrevalni sistem zdinkovitejSim.

Predvidevam, da bi predvsem trenutni uporabnikilkega olja in trdnih goriv spremenili
odlatitev in se odlgili za dolgor@no cenejSi ter ginkovitejSi in tudi bolj ekolosko
sprejemljiv ogrevalni sistem. Razloge gre iskaddusem v ceni energenta (npr. ekstra lahko
kurilno olje se je denimo v letu in pol (v obdobjped 1.1.2007 in 17.6. 2008) podrazilo kar
za 66 % (Spremembe drobnoprodajnih cen naftnitvalenw v Sloveniji, 2008), kar pri letni
porabi (cca. 2500 litrov) enostanovanjske hiSe pomeveanje stroSkov ogrevanja iz 1.435
€ na 2.385 € 0z. 950 €&e

Hipoteza 3: Najbolj pomemben dejavnik pri uporala. mdlcitvi za katerikoli n&in
ogrevanja so nizki sprotni stroski.

Mnogi graditelji novogradenj in tisti, ki posodadglp zastarele in odsluzene sisteme, se
odlocajo za vgradnjo ogrevalnega sistema z enim aliamovljivimi viri energije. Glavni
razlog so poleg vse visjih cen fosilnih goriv inrlskza varovanje okolja §im manjSimi
izpusti CQtudi nizki stroski ogrevanja in priprave tople same vodéNemané, 2007, str.
24). Kopusar (2004) je kot glavno vodilo pri izbm&ina ogrevanja opredelil stroske tako
samega nakupa in montaze kot tudi sprotne stragieyvanja.

Hipoteza 4: Internet je prvi vir pri iskanju infoamij o razlénih ogrevalnih sistemih.

V prvemcetrtletju 2007 je internet v Sloveniji uporabljatalo manj kot 950.000 oseb 0z. 56
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odstotkov vseh oseb v starosti od 10 do 74 leti; 3e redni uporabniki interneta, ki so iskali
predvsem raztne informacije, kot so informacije o blagu in steah (47 %), informacije,
povezane z zdraviem (25 %), in r&nke druge informacije (49 %) (ZdeSar & Zupan, 2047,
1). Iz teh podatkov je torej razvidno, da ima inegrpomemben vpliv pri iskanju informacij.

Hipoteza 5. Za slovenske potrosnike lahko opredelimjihovo trenutno poznavanje
ogrevalnega sistema s toplottrpalko kot slabo.

Toplotnecrpalke so v svetdedalje bolj vréa tema, v Sloveniji pa je bolj mnéhia uporaba
le teh odmaknjena vsaj za nekaj let (Breskvar, 280713). Sicer je bilo v letu 2006 glede na
prejSnje leto pov&anje Stevila vgradenj toplotnitrpalk za priblizno 40 %, vendar to v obeh
letih skupaj znese cca. 600 toplotnthpalk (GrobovsSek & MurSec, 2007, str. 11). Iz
navedenega lahko sklepamo, da je trenutno znamjersskih potrosnikov oz. SirSe javnosti 0
njih Se dokaj slabo in v ¥g@ meri vezano le na posameznike, vendar se izlyjeljs

Hipoteza 6: Glavnha prednost ogrevalnega sistemapotho ¢rpalko, ki jo zaznavajo
potrosniki, so nizki sprotni stroSki ogrevanja,\gla slabost pa visoka&stna investicija.

Glavna prednost v primerjavi z ostalimi ogrevalngistemi, ki jo izpostavljajo prakino vsi
proizvajalci toplotninirpalk, so nizki sprotni stroSki ogrevanja ozironmaanjSanje le teh tudi
do 80%. Visoka zgetna investicija pa je glavna slabost tega ogregansistema, saj samo
toplotnacrpalka stane Wekot 8000 € pri razdici zemlja / voda (Breskvar, 2007, str. 16 — 17).

Hipoteza 7: Obstaja pozitivha povezava med dejampsigravijenostjo plé&ati v za okolju
prijazno energijo in ekoloSko ozavefostjo posameznika.

Pri postavljanju te hipoteze sem si pomagdhakom avtorjev Rowlandsa, Parkerja in Scotta
(2002, str. 112), ki govori o povezavi med okolpekivplivi razlicnih energetskih virov in
potrosnikovo pripravljenost piati premijo za okolju prijazno energijo. Poleg dista
dejavnikov (npr.cedalje veji delez pridobivanja eleki¥ne energije iz alternativnih virov)
tudi okoljska ozave®nost omogéa razvoj okolju prijaznih proizvodov.

Hipoteza 8: PotroSniki z viSjo stopnjo izobrazbe Isalj pozitivho okoljsko naravnani
(pogosteje ldujejo odpadke, ugaSajodiy se udelezujejo okoljskih akcij, se bolj zavedajo
omejenih vodnih zalog).

Raziskovalca Thompson in Gasteigner (1985) staqji rimerjalni raziskavi o uporabi
energetskih virov med dvema skupinama Studentevustverze iz leta 1971 in 1981 priSla
do ugotovitev, da so razlike v okoljskem obnaSagsledica politinih prepréanj, dohodkov,
spola in obmga, od koder Studenti prihajajo. Po njunem mnemjugm izobrazba ni igrala
kakSne pomembnejSe vloge (Stone et al., 199%%T). Kljub navedenemu, predvsem zaradi
casovne oddaljenosti omenjene raziskave in uporabdozZpostnega Vvz@enja,
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predpostavljam, da so ljudje z viSjo stopnjo izabeabolj pozitivho okoljsko naravnani.

Hipoteza 9: Potrosniki se v veliki meri strinjajarenutnimi in prinodnjimi okoljskimi ukrepi
vlade.

Pri pregledu nacionalnega dma za energetskocinkovitost v obdobju 2008 — 2016, ki je
zastavljen v skladu z direktivami Evropske Unjpe, mojem mnenju lahko ugotovimo, da so
predlogi za izboljSanje energetskeinkovitosti in tudi ostali okoljski ukrepi dobro
opredeljeni (med drugim je prikazana tudi sherfiakovite rabe energije za gospodinjstva z
nizkimi prihodki) in finagne spodbude v viSini 120 mio € za to obdobje naemst ravni
(Nacionalni akcijski n&t za energetsko ¢inkovitost za obdobje 2008 — 2016, 2008).
Predpostavljam torej, da se porabniki v veliki mstiinjajo s trenutnimi in prihodnjimi
okoljskimi ukrepi, ceprav bodo nekateri izmed ukrepov, kot npr. sorammebdavenje
cestnih motornih vozil glede na ekolosSki standamdenergetsko dinkovitost vozila, za
marsikoga pomenili tudi fina@mo obremenitev.

3.2 Opredelitev virov pridobljenih podatkov

Pri iskanju sekundarnih podatkov na temo dejavnikkupnega odl@nja pri ogrevalnih
napravah sem si pomagal z bazami kot so Proquestrdid ter iskalnikom google.scholar,
vendar je bilo moje iskanje dokaj neuspesno. V gemen bazah je sicer velikdlankov v
povezavi z ogrevanjem in #@vanjem z energijo ter o alternativnih virih engrgvendar so
podatki n&ina ogrevanja predstavljeni na podlagi energetsk&gaoz. trenutnega deleza le
teh in ne z vidika dejavnikov odlanja. V pom¢ so mi bili tako predvsem strokovélanki o
ogrevanju (npr. Dosje o obnovljivih virih energijeinoje dosedanje znanje o ré&nih
moznostih tovrstnih naprav in spletne strani prajaicev ogrevalnih naprav ter zdruzen;. Vir
primarnih podatkov za potrebe raziskave pa bo pagliala spletha anketa objavljena na
spletnem portalu www.podsvojostreho.net.

3.3 Raziskovalni inStrumenti

VpraSalnik sem po oblikoval korakih, ki jinh je vavknjigi opredelil Churchill (2001, str.
314): najprej sem podrobno opredelil, katere infaci@e potrebujem oz. ¢&m, dolgil tip
vprasalnika in metodo zbiranja podatkov, d@dlovsebino posameznih vpraSanj, obliko
odgovorov, oblikoval vpraSanja in njihovo zaporetfe celotno strukturo vprasalnika ter na
koncu pregledal prejSnje korake in testiral vpnai&alVsa vpraSanja so zaprtega tipa in
nimajo prikritega namena raziskave.

3.4 Metoda / N&in zbiranja podatkov

Spletni anketni vpraSalnik je bil objavljen na ¢pm portalu o gradnji in obnovi hiSe
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www.podsvojostreho.net (v rubriki energetski vin)razposlan tudi preko elektronske poste.
VpraSalnik sem sestavil preko spletne strani naemenj oblikovanju spletnih anket
http://www.surveymonkey.com. Za spletno w&Enje sem se odid predvsem zaradi tega,
ker je mogde v razmeroma kratkerdasu izpeljati dokaj velike vzorce in prakid brez
geografskih omejitev (Bregar, Ograjensek & Bavda@05, str. 46). Seveda je v mojem
primeru zaradi jezika omejitev podje Slovenije 0z. znanje slovenskega jezika.

3.5 Obdelava podatkov

Zbrane podatke sem analiziral zc¢waalniSkima programoma SPSS 13.0 in Excel, v
precejSnjo pombpa mi je bil tudi program z omenjene spletne strid@ravtomatsko seSteva
Stevilo posameznih odgovorov, rezultate pa sevaulae tudi za vsakega anketiranca posebe;j.

3.6 Vzorec

VpraSalnik je v obdobju od 31. julija do 13. avgus2008 izpolnilo 174 ljudi; njihova
povpre&na starost je bila skoraj 31 let, minimalna stajestnaSala 20 let in maksimalna 59
let. Delez moskih je bil malenkostnogyien sicer je znaSal 51,1 %. Nag@nketirancev ima
univerzitetno izobrazbo (40,2%). Prav tako n#&jamketiranin mesmo zasluzi med 800 in
1.200 € (31,0%). Starostna struktura je po mojenenjn dobra (razen nizkega deleza
starejSih od 50 let), saj je najvanketirancev v starostni skupini med 26 in 31 tete] iz
generacije, ki bo v prihodnjih letih gradila (ak radi) hiSe oz. si bo urejala dom in s tem
posredno izbirala tudi ogrevalne sisteme. Vsi damfsgi podatki anketirancev so podrobneje
predstavljeni v prilogi 3.

3.7 Omejitve raziskave

Omejitve raziskave predstavljata velikost vzordgekazmeroma majhna (n = 174) in slabost
uporabe spletnega vz@nja. Slednje se nanaSa na uporabo interneta, kirijestarejSi
populaciji (nad 50 let) precej manjSa kot pri miajSTako delez anketirancev starejSih od 50
let v raziskavi znaSa samo 3,45%. Zjira in bolj starostno razprSenim vzorcem bi torej
lahko podal bolj verodostojne ugotovitve. Zaradfjda statisitne obdelave pa sem v
vprasalniku uporabil predvsem zaprti in kombinireipivprasanj, kjer morda nekateri izmed
anketirancev niso mogli v celoti izraziti svojegaenja.

3.8 Osnovne ugotovitve

Iz slike 11 na naslednji strani je razvidno, dabda moja predvidevanja toa, torej da je
najbolj razSirjen nén ogrevanja oz. energetski vir ogrevanja Se velunolno olje. Pri
moznem odgovoru drugo so anketiranci navajali pgedv kombinacijo dveh ogrevalnih
sistemov ali zaradi daljinskega sistema ogrevaisia poznali energenta.
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Slika 11: Obstojé nacini ogrevanja
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Vir: Rezultati vpraSalnika (odgovori na prvo vpraga), 2008.

Porazdelitev odgovorov pri drugem vprasanju paagednja: kar 41,4 % anketirancev bi se v
primeru, da bi danes kupovali ogrevalni sistem,oéitti za sistem ogrevanja s toplotno
¢rpalko. Sledi zemeljski plin, za katerega bi seoditth 22,4 %, najman] pa bi se jih odit

za kurilno olje, samo 6,3%. Znotraj anketiranca\sektrenutno ogrevajo na kurilno olje, bi se
danes zanj odtilo le Se 7,6% izmed njih, 48,1% pa bi jih ob mogm@onovnega odt@nja
izbralo toplotnocrpalko. Presenetljivo visok odstotek anketirancg4,§%), ki se ogreva na
trdna goriva (drva, premog), bi se za ta ogrevsiBtem ponovno odtdo.

Pri tretjem vpraSanju o najpomembnejSih dejavngkitodIcCitvi za n&in ogrevanja je naj\ve
anketirancev na prvo mesto postavilo sprotne strasfrevanja (35,1%). Nekoliko manj
(22,4%) jih je na prvo mesto postavilo izk@egje obnovljivih virov energije, presenetljivo
pa je dejstvo, da jih je kar 30,5% ta dejavnik tilosna zadnje mesto. V tabeli 8 so
predstavljeni Se ostali rezultati.

Tabela 8: Razvrstitev dejavnikov po pomembnostgidcitvi za na‘in ogrevanja

1= najbolj 2 3 4 5 = najmanj
pomembno pomembno
Zagetni stroSki naloZbe 19% (33) 20,7% (36) 26,4 % (467,8% (31) 16,1% (28
Sprotni stroSki ogrevanja 35% (61) | 24,7% (43)| 11,5% (20) 14,4% (25) 14,4% (25)
Skrb za varovanje okolja 12,6 % (22)| 25,3% (44) 23,6% (41) 26,4% (46) 12(2%
(nizki izpusti CO2)
Udobje (samodejno 10,9% (19)| 16,1% (28) 21,3% (37) 24,7% (43) 27,897
delovanje)
Izkoristanje obnovljivih 22,4% (39)| 13,2% (23 17,2 (30) 16,7% (29) 30,59 (3
virov energije

MRezultati vpraSalnika (odgovori na tretje vpraggn 2008.
Pri ¢etrtem vprasanju je kar 60,9% anketirancev na gojaskje bi najprej iskali informacije
o razliénih ogrevalnih sistemih, odgovorilo, da na intemet
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Slika 12: Viri iskanja informacij o ogrevalnih sishih
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Vir: Rezultati vpraSalnika (odgovori n&trto vprasanje), 2008.

Iz odgovorov na peto vpraSanje sem ugotovil, deetwrdaci v veliki meri poznajo sistem
ogrevanja s toplotnérpalko. Kar 131 izmed 174 anketirancev oz. 75,3%n@mré pozna
omenjeni sistem ogrevanja.

Na Sesto in sedmo vprasSanje so odgovarjali sartipkiso se opredelili, da poznajo sistem
ogrevanja s toplotnairpalko. Glavni prednosti sta po njihovem mnenju oiz&anje
obnovljivih virov energije (35,00%) in nizki sprotrstroSki ogrevanja (33,85%), kar je
skladno z odgovori na tretje vprasanje. Kot glapomanikljivost oz. slabost so anketiranci v
veliki meri izbrali visoko z&etno investicijo - za to moznost se je aillw43,45% vprasanih.
Sledita odgovora » delovanje vezano tudi na eleki«i (19,25%) in z 11,55% » pri nekaterih
razlicicah zahtevna zemeljska dela ».

Z osmim vpraSanjem sem preverjal raven ekoloSkere®@nosti posameznika. Rezultati
kazejo, da je raven odnosa anketirancev do okokajdvisoka, saj je iz treh trditev o vedenju
do okolja (trditve St. 1, 2 in 4) razvidno, da kelive&tina anketirancev pogosto 0z. vedno
locuje odpadke, ugasSadiun se zaveda omejitve vodnih zalog. Presenetlfigce nasprotno,
velik delez anketirancev (32,8%) nikoli ne udelezakcij za ohranjanje okolja/v@vanja z
energijo. Podrobnejsi rezultati so predstavljetabeli 9 na naslednji strani:
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Tabela 9: Raven odnosa anketirancev do okolja

nikoli redko olgasno pogosto vedno
V gospodinjstvu l6ujem odpadke. 4,6%(8)| 12,1(21%) 27,0%(41) 31,6%(55) 24,7%(43)
Ko zapustim prostor, ugasnenglu 0% (0) 2,3(4%)| 6,9 (12%) 39,1%(68) 51,7%(90)

Udelezujem se akcij za ohranjanje okolja/ 32,8%(57)| 25,3%(44) 19,0%(33) 14,4%(25) 8,6%([L5)
vargevanja z energijo (npr. Ugasnimeilu
za 5 minut).

Zavedam se, da so zaloge pitne vode 0,6%(1) 3,4%(6) 14,4%(25) 35,1%(61) 46,6%(81)
omejene.

Vir: Rezultati vpraSalnika (odgovori na osmo vprags), 2008.

Iz odgovorov na deveto vpraSanje je razvidno, de@anci v veliki meri ne bi bili meseo
pripravljeni pl&ati vet kot 10 € t.i. premije za elektno energijo pridobljeno iz obnovljivih
virov energije. Delez teh, ki ne bi bili priprautjeplacati ni¢ oz. bi pl&ali od 1 do 10 € w&
kot trenutno, skupno znasSa 62,7% oz. 109 anketranc

Slika 13: Pripravljenost pléati ve® za okolju prijazno eleki#no energijo

100%
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10%1 4,0%

0% \ ‘ ‘
ni¢ od 1do 10€ od 11 do 206d 21 do 30€ nad 30€

Vir: Rezultati vpraSalnika (odgovori na deveto §aaje), 2008

Pri desetem vpraSanju so anketiranci izrazali s\&j@njanje/nestrinjanje s trditvami o
trenutnem stanju okoljske politike in predvideninhpdnjih ukrepih. V veliki meri se
strinjajo 0z. povsem strinjajo s trditvijo (skupgyj,9% anketirancev), da so okolju prijazni
proizvodi v primerjavi z oldiajnimi Se vedno predragi. Nasprotno sploh oz. sstm&ajo, da
drzava ponuja zadostne spodbude za nakupe telvpdon, skupaj 74,2% anketirancev.

Porazdelitev odgovorov pri prihodnjih ukrepih (petrti trditvi o zaporah mestnih sredig
peti trditvi o viSjih okoljski davkih za onesnazé& je nagnjena v desno (v ob&®
strinjanja s tema trditvama oz. podpiranja teh péxs.
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Slika 14: Strinjanje s trditvami o trenutnem stankoljske politike in predvidenih prihodnjih ukiep
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Vir: Rezultati vpraSalnika (odgovori na deseto \anje), 2008

3.9 Preverjanje hipotez

Na podlagi rezultatov prvega vpraSanja ankete seavepal hipotezo 1, ki se glasi:

Najpogosteje uporabljan energetski vir za ogrevaggspodinjstev v Sloveniji je kurilno alje

Nicelno hipotezo lahko potrdim, saj se je skupno 456.4nketirancev izmed Sestih moznih
odgovorov, odl¢ilo za ta odgovor.

Hipoteza 2 se glasLjudje, ki se trenutno ogrevajo na konvencionalagime ( kurilno olje,
drva, premog), bi v veliki meri zamenjali obstojegrevalni sistem z dinkovitejSim.To
hipotezo sem preverjal z vpraanjema 1 in 2 teizrom njune odvisnosti. Naredil sefh-
preizkus, ki je pokazal stati&tio pomembnost, stopnja zilaosti je bila P = 0,004. Hipotezo
torej lahko potrdim in s 4% tveganjem trdim, da tafgs povezanost med obsitja
konvencionalnim n&nom ogrevanja in Zelenim simaom ogrevanja. Skupno bi 71,85% tistih,
ki trenutno uporabljajo konvencionalne vire ogrgagoreslo na ginkovitejSe vire (zemeljski
plin, toplotnacrpalka, lesna biomasa in drugo- npr. kombinacigasistemov).

Hipotezo St. 3 sem preverjal s tretjim vpraSanj&ar so anketiranci razvrstili, dejavnike
najpomembnejSe pri odlivi za n&in ogrevanja. Svojo hipotezo, ki se je glasila, sia
najpomembnejSi dejavnik pri oditvi za nain ogrevanja sprotni stroski ogrevanjihko
potrdim, saj je dobra tretjina anketirancev (35,1%) dejavnik izpostavila kot
najpomembnejSi, 24,7% anketirancev pa je sprotroske ogrevanja opredelilo kot drugi
najpomembnejSi dejavnik.
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Hipoteza 4 se glasinternet je prvi vir pri iskanju informacij o razinih ogrevalnih sistemih.
Nicelno hipotezo lahko potrdim, saj je &wea anketirancev (60,9%) odgovorila, da
informacije o razlinih ogrevalnih sistemih najprej po& na internetu. Tak odgovor gre v
veliki meri pripisati tudi populacijski z@dnosti vzorca, saj povptga starost anketiranca
znaSa 30,9 let.

Z vprasSanjem St. 5 sem zelel preveriti, ali slokemotroSniki poznajo ogrevalni sistem s
toplotno ¢rpalko. V hipotezi sem predvidel, da omenjeneg&sia ne poznajo. Na osnovi
dobljenih rezultatov lahko &tlno hipotezo zavrnem, saj se je kar 75, 3% vpraggredelilo,
da ogrevanje s toplotnmpalko poznajo oz. so ze slisali zan,;.

Sesto hipotezo sem preverjal z vprasanjema 6 i@ djo sem Zelel ugotoviti, kaj so po
mnenju anketirancev, ki so se opredelili, da pozragtem ogrevanja s toplotrimpalko,
glavne pomanikljivosti in prednosti omenjenegaestst. V hipotezi sem predvidel, da so
glavna prednost nizki sprotni strosSki ogrevanjajpogosteje navedena pomanjkljivost pa
visoka z#&etna investicija. Hipotezo lahko le delno potrdisaj so poleg nizkih sprotnih
stroSkov ogrevanja (33,85%) kot glavno prednosbstvili tudi izkori€anje obnovljivin
virov energije (35,00%), medtem, ko so kot nawepomanikljivost najpogosteje navedli
visoko z&etno investicijo (43,45%), kot sem predvidel v hgm. Slednje potrjuje tudi
strinjanje anketirancev s trditvama, da so okoljyapni proizvodi v primerjavi z oldajnimi

Se vedno predragi 0z. nestrinjanje s tem, da drpawnuja zadostne spodbude za nakup teh
proizvodov.

Hipotezo 7, ki se glasDbstaja pozitivha povezava med dejansko pripraghgo platati ve’
za okolju prijazno energijo in ekolosko ozaletostjo posameznikaem preverjal s trditvami
v okviru osmega vprasanja in z devetim vprasanfeovezanost sem iztanal s pomdjo x*—
preizkusa in sicer z izéanom povezanosti posamezne trditve s pripravlj¢n@icati ved za
okolju prijazno elektino energijo. Rezultati so pokazali previsoko stoptyeganja ( P =
0,146, P = 0,169, P = 0, 491), zatorej hipotezenoeem potrditi. Pozitivho povezanost je
opaziti zgolj pri tretji trditvi. Tisti, ki se udekujejo akcij za ohranjanje okolja/¢avanja z
energijo, so pripravljeni ptati vet za okolju prijaznejSo elektmo energijo (P = 0,001).

Hipotezo 8 sem preverjal z vpraSanjema 8 in 12irdalo me je, ali so tisti z viSjo stopnjo
izobrazbe bolj pozitivho okoljsko naravnani. Hipatesem preveril z izeanom povezanosti
izobrazbe anketirancev s posamezno trditvijo pme® vprasanju, ptiemer sem uporabjf

— preizkus. Izkazalo se je, da nobena izmed navedetitev ni povezana s stopnjo izobrazbe
anketirancev.y’ — preizkus ni pokazal statistie pomembnosti ( P = 0,090, P = 0,803, P =
0,426, P = 0,435). Nelno hipotezo torej lahko zavrnem.

Na podlagi odgovorov prvecetrte in pete trditve pri vpraSanju 10 sem Zzeledvpriti
strinjanje anketirancev s sedanjimi in prihodnjukiepi vlade, ki so v skladu z direktivami
EU.
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Aritmeti¢na sredina prve trditve je znaSala 2 @&yte 3,87 ter pete 4,54. Na osnovi dobljenih
aritmetcnih sredin ugotavljam, da v Sloveniji ni dovolj dolposkrbljeno za keno zbiranje
odpadkov. Strinjanje getrto in peto trditvijo dokazuje, da anketirancidpoajo zapore
mestnih srediS z vidika ohranjanja okolja in poviSanje okoljskitavkov za glavne
onesnazevalce okolje.

3.9 Razprava in implikacije ter priporo¢ila

Rezultati raziskave so pokazali, da porabniki ¢inepoznajo sistem ogrevanja s toplotno
¢rpalko, vendar se z njim ogreva le 11 od 174 d@%anketiranih. Predvsem zaradi dejstva,
da bi najvé vprasanih danes zadma ogrevanja izbralo toplotnérpalko, lahko za trend rasti
slovenskega trga toplotnigérpalk potegnemo vzporednico z razvitimi drzavanadsie in
severne Evrope. Tako je npr. na Svedskem ta prehogrevanja na trdna goriva v bolj
ucinkovite in ekoloSke sisteme ogrevanja potekal heéaima 1997 in 2006 (Forsen, 2007, str.
2), pri nas pa ta trend poteka z nekajletnim zamikisti avtor (Forsen, 2007, str. 5) je tudi v
okviru SWOT analize kot morebitne nevarnosti, kida jih morali zavedati proizvajalci
toplotnih ¢rpalk, izpostavil v&e spremembe v cenah elekhe energije in dejstvo, da
toplotne ¢rpalke ne bi bile definirane kot tehnologija obnwh virov energije. Prvo
nevarnost lahko delno potrdim tudi s svojo raziskasaj so anketiranci (19,25%) kot drugo
najvejo slabost omenjenega sistema izbrali moznost evdele vezano tudi na elektriko »,
katere cena je trenutno v primerjavi z ostalimirgeati zelo nizka. Druga nevarnost pa je
glede na rezultate moje raziskave agveaj je kar 35 % anketiranih kot glavno prednost
ogrevanja s toplotnérpalko (izmed danih mozZnosti) izpostavilo prav id&&anje obnovljivih
virov energije. Mnenje anketiranih o obnovljivihriti energije je bipolarno. Na eni strani se
zavedajo pomena izkot&nja obnovljivih virov energije in to izpostavljaj@t ze omenjeno
poglavitno prednost sistema s toploitrpalko ter kot zelo pomemben dejavnik pri nhakupni
odloeitvi za ogrevalni sistem, po drugi strani pa segk delez (30,5%) opredelil, da jim je
ta dejavnik najmanj pomembede bi se trenutno odéali za nakup ogrevalnega sistema.
Raven ekoloSke ozawenosti med anketiranimi je z vidika analize dveimelzij t.i. »eko«
lestvice - vedenja in zavedanja visoka (vrednostmeticne sredine so pri treh od Stirih
trditev pri vprasanju 8 e od 3 — nizja je samo pri trditvi o udelezbi @kcijah za
ohranjanje okolja/vé&evanja z energijo), vendar se je pri dimenziji pripravljenost ukrepati

» (odgovori na deveto vpraSanje) izkazalo, da kiveécini ne bi bili pripravljeni plé&ati ve:

za elektréno energijo iz obnovljivih virov energije (21,3%) bi na meseéni ravni plaali le

od 1€ do 10€ vekot trenutno (41,4%). Primerjava rezultatov z odgona enako vprasanje -
koliko bi bili na meseni ravni pripravljeni pldati ved kot trenutno za elektimo energijoce

bi bila le ta proizvedena iz obnovljivih virov egge (vetra, sonca) - kanadskega prebivalstva
v regiji Waterloo v raziskavi, ki je bila izvedemaed septembrom 2000 in aprilom 2001
(Rowlands et al. 2002, str. 118 — 119), je predigiaa v spodniji tabeli. 1z nje je razvidno, da
je med anketiranci moje raziskave precefjiveelez (za 14,3 odstotnih dk) tistih, ki za
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elektricno energijo iz obnovljivih virov ne bi bili pripreni placati nic ve¢ kot trenutno za
energijo, ki je v véini pridobljena iz fosilnih goriv. Deleza tistihj ki bili pripravljeni plaati
najve, torej nad 30 € in 50 CAD (kanadskih dolarjev) speaskorajda enaka.

Tabela 10: Primerjava med raziskavama

Raziskava Slovenija (n=174) Raziskava Kanada (B¥45
ni¢ 21,3% né 7%
od1do10€ 41,4% 5 CAD* 23%
med 11 in 20 § 22,4% 10 CAD 45%
med 21 in 30 § 10,9% 25 CAD 23%
nad 30 € 4,0% 50 CAD 2%

Legenda: * kaiski dolarji

Vir: VpraSalnik (Odgovori na osmo vpra3anje), 20B8Rowlands et al. 2002, str. 118 — 119.

Zanimivo je naslednje dejstvo, da s&ima anketiranih strinja 0z. povsem strinja z zaporo
mestnih srediS (skupaj 71,7% anketiranihfeprav je slednji predlog v javnosti v lanskem
letu pozel nemalo kritik. Verjetno precej tudi r&&un predloga cene, ki bi ob enkratnem

vstopu z avtomobilom v mesto znaSala 50 evrovpkannoge zagotovo odvrnilo od voznje v

sredi€e mesta (50 evrov za vstop v Ljubljano, 2008).

Glede na rezultate raziskave bodo morali proizeajprodajalci) toplotniterpalk v Sloveniji
v prihodnosti dati Se ¥g pomen naslednjim dejavnikom:

Ugotovljeni najpomembnejSi prednosti ogrevalnegstesna s toplotn@rpalko sta izraba
obnovljivih virov energije in nizki sprotni stroSkgrevanja. Po mojem mnenju je pomembno,
da proizvajalci poudarjajo rabo obnovljivin virova zzmanjSanje posledic klimatskih
sprememb, izpostavljajo tudi nizke izpuste LC@pozarjajo na zmanjSevanje zalog fosilnih
goriv. Nizke sprotne stroSke ogrevanja poudarjagy wsi proizvajalci — tu je moj predlog le,
da naj vékrat navajajo tudi primerjalne iztane sprotnih stroskov z ostalimida ogrevanja.

Ugotovljena najpomembnejSa pomanjkljivost je visaka@etna investicija. Poudarjati bi
morali, kateri stroSki pri ogrevalnem sistemu sldom ¢rpalko niso potrebni (kurilnica,
dimnik), popolnoma bi morali prikazati postopekk&ariti do subvencije — tega nisem naSel
niti na eni spletni strani slovenskih proizvajal@e: so bili podatki zastareli.

Glede na to, da bi ¥ma anketirancev kot prvi vir iskanja informacijogrevalnih sistemih
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uporabila internet, je moje pripdtito, da je potrebno vlagati v internet (npr. optzacija
spletne strani po Kkljnih besedah v iskalnikih, svetovanje v obliki forautd.).

Iz mnenja anketirancev je razvidno, da je njihowaenje do ohranjanja okolja pozitivno,
vendar pa v veliki meri ne bi bili pripravljeni @glati dosti veéje premije za okolju prijazno
energijo. Pozitivno povezanost pri tem je kot Zevemeno opaziti zgolj pri trditvi o
udelezevanju pri akcijah za ohranjanje okoljafeaanja z energijo. Moje pripaio je, da
naj prodajalci toplotnilérpalk sodelujejo pri teh projektih npr. v obliki la§evanja, saj gre z
vidika dojemanja toplotn€rpalke kot ekoloSkega sistema ogrevanja za njihosoovno
ciljno skupino.

Sklep

Kot Ze navedeno, je z vidika trznikov vsekakor porhao, da nakupni proces njihovega
izdelka oz. storitve, predvsem zaradi prilagajdnjacem, dodobra prégo. Zagotovo je ta
proces najbolj obsezen in tudi pomemben pri traghdforinah (Solomon, 2004, str. 292),
kamor spadajo tudi toplotn&palke. Za protevanje dejavnikov in zrdnosti nakupnega
procesa pri toplotnitrpalkah sem se odid predvsem zaradi dejstva, da gre za izdelek
prihodnosti, ki izkori8&a obnovljive vire energije in je trenutno v Slojerse dokaj
neuveljavljen.

Mojo osnovno hipotezo diplomske naloge lahko nalggidorebrane literature in predvsem
rezultatov raziskave potrdim. Glavna konkuteam prednost ogrevanja s toplotérpalko je,
da je njeno delovanje v veliki meri vezano na oljjngvbrezplaten in hkrati ekoloSki vir
energije. Posledica so nizki sprotni stroski ogrgwakar je porabnikom pri ogrevalnih
sistemih najpomembnejSe. Vlada v svojendriuaza energetskocinkovitost v naslednjem 8-
letnem obdobju Zeli do&k da bi drzavljani zamenjali cca. 24.500 kotloemnwostanovanjskih
stavbah, 630 kotlov v ¥stanovanjskih stavbah ter optimizacijo 21.000 ogi@t sistemov
(Nacionalni akcijski né&rt za energetskocinkovitost za obdobje 2008 — 2016, 2008, str. 48).
Ce k temu pristejemo 3e novogradnje, lahko na podiaplienih rezultatov (41,4%
anketirancev bi se danes odllo za nakup toplotn&rpalke) sklepamo, da je potencial
toplotnih ¢rpalk na slovenskem trgu zelo velik. Zato lahkoi midlednjim dejstvom pritrdim
strokovnjakom, ki so prepfani, da bo ogrevanje s toplotnopalko najbolj razSirjen
ogrevalni sistem prihodnosti.

Po mojem mnenju sem z raziskavo pridobil nekajdtor podatkov iz katerih sem lahko
podal priporgila za prodajalce in proizvajalce toplotnilpalk. Zavedam se tudi navedenih
omejitev pri raziskavi, ki jih je vsekakor trebaagpevati pri verodostojnosti in zanesljivosti
rezultatov.

Moje diplomsko delo lahko sluzi kot opora pri ngudgth raziskavah dejavnikov nakupnega
odlotanja pri ogrevalnih sistemih na sploSno kot tudi gwsameznih ogrevalnih sistemih.
Zanimiva bi bila tudi primerjava nakupnih procedako z ostalimi ogrevalnimi sistemi, ki
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izkoris¢ajo obnovljive vire energije kot tudi z izdelki, Belujejo po istem principu — npr. z
avtomobili na hibridni pogon. Vsekakor pa sem maemnja vse Wgi delez uporabe
obnovljivih virov energije predstavlja pravo smeemanjSevanju onesnazenosti okolja, in da
je o okolju prijaznih proizvodih potrebno razpratijter jih predstavljati SirSi mnozici.
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Priloge

Priloga 1: Vprasalnik s spremno besedo

Pozdravljeni! Sem absolvent Ekonomske fakultete avoji diplomi pripravljam raziskavo o
dejavnikinh nakupnega procesa pri toplotdipalkah. Vljudno vas prosim za sodelovanje v
spletni anketi, ki vam ne bo vzelaieot 5 minutcasa. Sodelovanje je anonimno.

Vprasalnik

1. Katerega izmed naStetihdnaov ogrevanja (ali energetskih virov) uporabljageogrevanje
vaSega gospodinjstva?

- kurilno olje

- zemeljski plin

- trdna goriva (drva, premog)

- toplotnacrpalka
- lesna biomasa

- drugo (dopiSite)

2. Za katerega izmed naStetih ogrevalnih sistenfiole@ergetskih virov) bi se oddi, ce bi
gakupovali dane®

- kurilno olje

- zemeljski plin

- trdna goriva (drva, premog)

- toplotnacrpalka
- lesna biomasa

- drugo (dopiSite)

3. Na lestvici od 1 do 5, (kjer j& najbolj pomembno irb najmanj pomembnoYyazvrstite
kako pomembni bi bili naslednji dejavniki pri oditvi za n&in ogrevanjage bi seza nakup
odlo¢ili danes?

- z&etni stroski nalozbe

- sprotni stroski ogrevanja

- skrb za varovanje okolja (nizki izpusti QO

- udobje (samodejno delovanje)

- izkori&anje obnovljivih virov energije (npr. sonca, lesnemase)

4. Kje bi najprej iskali informacije o razhih ogrevalnih sistemih?

- na internetu
1



- na sejmih

- direktno pri prodajalcih/ proizvajalcih/izvajalcin
- pri prijateljin / znancih

- v strokovnih publikacijah

5. Ali poznate sistem ogrevanja s toplotmpalko oziroma ste zanj ze slisali?
-da
- ne (izpustite vprasanji 6 in 7)

6. Katere so po vaSem mnenju glavne prednosti agiavs toplotnarpalko? Izberitedve
MOZNosti.

- izkoris¢anje obnovljivih virov energije (npr. podtalnice)

nizki izpusti CQ

drzavna subvencija

udobje (samodejno delovanje)

nizki sprotni stroSki ogrevanja

7. Katere so po vasem mnenju glavne slabosti ogjawatoplotnimicrpalkami? Izberitelve
MOoZNosti.

- visoka z&etna investicija

- delovanje vezano tudi na elektriko

- nizka drzavna subvencija

- zapleteni administrativni postopki za pridobivasgglasij za zemeljska dela

- pri nekaterih razticah zahtevna zemeljska dela

8. Ozndite v kolikSni meri za vas veljajo naslednje traitv

nikoli | redko | oltasno| pogosto vednp

V gospodinjstvu l6ujem odpadke.

Ko zapustim prostor ugasnenglu

UdeleZujem se akcij za ohranjanje okolja/ceaanja z energijd
(Npr. Ugasnimo lti za 5 minut).

Zavedam se, da so zaloge pitne vode omejene.

9. Koliko bi bili na meseéni ravni pripravljenipla¢ati ve¢ kot trenutno za elektréno energijo,
¢e bi bila le ta proizvedena iz obnovljivih virovezgije (vetra, sonca)?
- ni¢
2



- 0d1dol1l0€

- med1lin20€
- med21in30€
- nad 30 €

10. Na lestvici od 1 do 5 (kjer 1 - pomeni splomsestrinjam, 2 — se ne strinjam, 3 — se niti
ne strinjam niti strinjam, 4 — se strinjam in 5e-@vsem strinjam) oztide v kolikSni meri se
s trditvijo strinjate.

V Sloveniji je dobro poskrbljeno zadeno zbiranje odpadkov. 112131415

Okolju prijazni proizvodi (npr. avtomobili na hilgimi pogon) so v primerjavi z a@djnimi | 1 (213145
Se vedno predragi.

Drzava ponuja dovoljSnje spodbude za nakupe okwljaznih proizvodov. 112|13141|5
Zapore mestnih sredi& vidika ohranjanja okolja so nujne. 112131415
Glavni onesnaZevalci okolja bi morali pévati viSje » okoljske « davke. 112131415

Demografski podatki:

11. Spol
M Z

12. VaSa Izobrazba
- osnovna Sola
- poklicna / srednja Sola
- viSja/ visoka Sola
- univerzitetna
- magisterij ali ve

13. Katerega leta ste rojeni?
19

14. Mojmeseni zasluzek je
- do800€
- 0d801€do1.200 €
- 0d1.201 € do 1.600 €
- 0d1.601 € do 2.000 €
- nad 2.001 €
- ne Zelim odgovarjati



Priloga 2: Rezultati raziskave - Izpis iz Spss

Izbrali, ¢e bi kupovali danes

Kuriino | Zemeljski | Trda | Toplotha | Lesna drugo| SKuPaj
olie plin goriva érpalka biomasa
f 6 15 5 38 10 5 79
Kurilno olje ¢
(%) 7,6% 19,0% 6,3% 48,1% 12,7%| 6,3%100,0%
L |f 0 21 0 13 5 3 42
Zemeljski
plin (%) ,0% 50,0% ,0% 31,0% 11,9% 7,1% 100,0%
f 2 1 9 7 5 2 26
Trda goriva |¢
Obstoje¢ (%) 7, 7% 3,8%| 34,6% 26,9% 19,2% 7,7% 100,0%
nacin
ogrevanja Toplotna f 0 0 0 10 0 1 11
&rpalka ‘E%) 0% 0% 0% 90,9% 0% 9,1% 100,0%
f 1 0 0 0 3 0 4
Lesna
biomasa ‘E%) 25,0% 0% 0% 0%  75.0% 0% 100,0%
f 2 2 0 4 2 2 12
drugo f
(%) 16,7% 16,7% ,0% 33,3% 16,7% 16,7% 100,0%
F 11 39 14 72 25 13 174
Skupaj F
(%) 6,3% 22,4% 8,0% 41,4% 14,4% 7,5% 100,0%

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 84,844(a) 25 ,000
Likelihood Ratio 80,175 25 ,000
Linear-by-Linear Association 948 1 ,330
N of Valid Cases 174

a 26 cells (72,2%) have expected count less thah& minimum expected count is ,25.




Pri lj cati ved .
ripravljen(a) sem platati ve¢ Skupaj
ni¢ |1do 10 €11 do 20 €21 do 30 £Nad 30 €
0 4 3
Nikoli 0 ! 8
f (%) ,0%| 50,0% 37,5% ,0%| 12,5%|100,0%
f 7 7 4 3 21
Redko 0
f (%) 33,3% 33,3% 19,0% 14,3% ,0%|100,0%
. f 12 17 8 8 1 46
Lo¢ujem odpadke Obéasno
f(%) (26,1% 37,0% 17,4% 17,4% 2,2%/100,0%
f 12 25 14 4 0 55
Pogosto
f(%) (21,8%  45,5% 25,5% 7,3% ,0%/100,0%
6 18 11 4 5 44
Vedno
f (%) 13,6% 40,9% 25,0% 9,1% 11,4% 100,0%
. F 37 71 40 19 7 174
Skupaj
F (%) |21,3%  40,8% 23,0% 10,9% 4,0%)|100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 21,922(a) 16 ,146
Likelihood Ratio 24,827 16 ,073
Linear-by-Linear Association 7120 1 ,399
N of Valid Cases 174

Pripravljen(a) sem pla¢ati ve¢ Skupaj
ni¢ |1 do 10 €11 do 20 €21 do 30 €Nad 30 €
f 2 0 1 0 1 4
Redko
f (%) |50,0% ,0% 25,0% ,0%| 25,0%|100,0%
f 4 2 3 3 0 12
Obé¢asno
Ugasam f(%) 33,3% 16,7% 25,0% 25,0% ,0%/100,0%
ludi 12 27 18 9 2| 68
Pogosto
f(%) |17,6% 39,7% 26,5% 13,2% 2,9%100,0%
19 42 18 7 4 90
Vedno
f (%) |21,1% 46,7% 20,0% 7,8% 4,4%|100,0%
. F 37 71 40 19 7 174
Skupaj
F(%) 21,3% 40,8% 23,0% 10,9% 4,0%/100,0%

a 13 cells (52,0%) have expected count less thah& minimum expected count is ,32.



Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)

Pearson Chi-Square 16,513(a) 12 ,169
Likelihood Ratio 16,101 12 ,187
Linear-by-Linear Association 794 1 ,373
N of Valid Cases 174

a 12 cells (60,0%) have expected count less thah& minimum expected count is ,16.

Pripravljen(a) sem plagati ve¢

Skupaj
ni¢ |1do 10 €11 do 20 €21 do 30 £Nad 30 €
oo 23 22 8 2 2 57
Nikoli
f (%) 40,4% 38,6% 14,0% 3,5% 3,5%/100,0%
6 19 12 6 1 44
Redko
f (%) |13,6% 43,2% 27,3% 13,6% 2,3%)100,0%
Udelezujem ~, . f 3 15 9 4 1 32
Se akaii Ob¢asno
e akcy f(%) | 9,4% 46,9%  28,1%  12,5%  3,1%) 100,0%
3 13 3 3 3 25
Pogosto
f(%) 12,0% 52,0% 12,0% 12,0% 12,0% 100,0%
2 2 8 4 0 16
Vedno
f (%) [12,5% 12,5% 50,0% 25,0% ,0%|100,0%
. F 37 71 40 19 7 174
Skupaj
F (%) 21,3% 40,8% 23,0% 10,9% 4,0%) 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 39,312(a) 16 ,001
Likelihood Ratio 38,230 16 ,001
Linear-by-Linear Association 13,639 1 ,000
N of Valid Cases 174

a 11 cells (44,0%) have expected count less thah& minimum expected count is ,54.



ni¢
1
Nikoli
f (%) |50,0%
2
Redko
Zavedam f (%) |28,6%
se f 7
omejenosti Obéasno
zalog pitne f (%) 28,0%
vode f 12
Pogosto
f (%) |20,0%
15
Vedno
f (%) |18,8%
F 37

Skupaj
F (%) |21,3%

Pripravljen(a) sem plagati ve¢
1do 10 €11 do 20 €21 do 30 £ Nad 30 €

0

,0%

3
42,9%
7
28,0%
26
43,3%
35
43,8%
71
40,8%

1
50,0%
2
28,6%
10
40,0%
9
15,0%
18
22,5%
40
23,0%

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square
Likelihood Ratio
Linear-by-Linear Association
N of Valid Cases

0

,0%

0

,0%

0

,0%
10
16,7%
9
11,3%
19
10,9%

Skupaj

0 2
,0%100,0%
0 7
,0%100,0%
1 25
4,0%100,0%
3 60
5,0%)100,0%
3 80
3,8%)100,0%
7 174
4,0%100,0%

Value df Asymp. Sig. (2-sided)

15,466(a) 16
19,433 16

824, 1
174

491
247
364

a 14 cells (56,0%) have expected count less thahéminimum expected count is ,08.

- f

(ON

f (%)
S8 f

f (%)
Poklicna/ f

|zobrazba Srednje Sola f (%)

Univerzitetna
f (%)

Magisterij ali ve¢
f (%)
F

Skupaj F o)
0

Loéujem odp

adke

Skupaj

Nikoli |Redko | Ok¢asno|Pogostc|Vedno

0 1 0
,0%/100,0% ,0%
4 7 18
6,9% 12,1% 31,0%
2 6 6
5,4%| 16,2% 16,2%
2 6 22
2,9% 8,6% 31,4%
0 1 0

,0%| 12,5% ,0%

8

21 46

4,6% 12,1% 26,4%

0
0%
15
25,9%
18
48,6%
18
25,7%
4
50,0%
55
31,6%

0 1
,0%100,09%
14 58
24,1% 100,0%
5 37
13,5%) 100,0%
22 70
31,4% 100,0%
3 8
37,5% 100,0%
44| 174
25,3% 100,0%



Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 23,977(a) 16 ,090
Likelihood Ratio 23,345 16 ,105
Linear-by-Linear Association 3,905 1 ,048
N of Valid Cases 174

a 14 cells (56,0%) have expected count less thah& minimum expected count is ,05.

UgaSam Ii

Skupaj
Redko |Obé¢asno|Pogostc| Vedno
- f 0 0 1 0 1
(O
f (%) ,0% ,0%| 100,0% ,0% 100,0%
58 f 2 5 25 26 58
f(%) | 3,4% 8,6%| 43,1%]| 44,8%) 100,0%
Poklicna/ f 1 3 9 24 37
Izobrazba Srednie ol
rednje sola f(%) | 2,7%  8,1% 24,3% 64,9% 100,0%
. . 1 4 29 36 70
Univerzitetna
f(%) | 1,4% 5,7%| 41,4%| 51,4%) 100,0%
o 0 0 4 4 8
Magisterij ali veé
f (%) ,0% ,0%| 50,0% 50,0% 100,0%
. F 4 12 68 90 174
Skupaj
F(%)| 2,3% 6,9% 39,1%) 51,7%|100,0%
Chi-Square Tests
Value | df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 7,774(a) 12 ,803
Likelihood Ratio 9,032 12 ,700
Linear-by-Linear Association 1,336 1 ,248
N of Valid Cases 174

a 14 cells (70,0%) have expected count less thahéminimum expected count is ,02.



Udelezujem se akcij

Skupaj
Nikoli |Redko | Obéasno|Pogostc Vedno
. f 1 0 0 0 0 1
(O]
f (%) |100,0%f ,0% ,0% ,0%| ,0% 100,0%
58 f 20 15 8 7 8 58
f(%) | 34,5%| 25,9% 13,8% 12,1%) 13,8% 100,0%
Poklicna/ f 16 8 7 4 2 37
Izobrazba Srednie %ol
rednje sola f(%) | 43,2% 21,6% 18,9% 10,8% 5,4%) 100,0%
. . 15 20 15 14 6 70
Univerzitetna
f(%) | 21,4%)| 28,6% 21,4% 20,0% 8,6%) 100,0%
o 5 1 2 0 0 8
Magisterij ali veé
f (%) | 62,5%| 12,5% 25,0% ,0%| ,0% 100,0%
. F 57 44 32 25 16 174
Skupaj
F (%) | 32,8% 25,3% 18,4%| 14,4%| 9,2%) 100,0%
Chi-Square Tests
Value df Asymp. Sig. (2-sided)
Pearson Chi-Square 16,394(a) 16 426
Likelihood Ratio 18,211| 16 312
Linear-by-Linear Association ,093) 1 , 761
N of Valid Cases 174

a 11 cells (44,0%) have expected count less thahé&minimum expected count is ,09.

Zavedam se omejenosto zalog pitne VOdeI’otaI
Nikoli |Redko Obéasno|Pogostc Vedno

0% f 0 0 1 0 0 1

f (%) ,0%| ,0% 100,0% ,0%| ,0%/100,0%

S8 f 0 1 10 19 28 58

f (%) ,0%| 1,7% 17,2% 32,8%) 48,3%|100,0%

Poklicna/ f 0 2 3 11 21 37

Izobrazba Srednie ol
rednje sola f(%) | ,0% 54%  8,1% 29,7% 56,8% 100,0%
. . 2 4 10 25 29 70
Univerzitetna

f(%) | 2,9%| 5,7% 14,3% 35,7% 41,4%|100,0%

o 0 0 1 5 2 8
Magisterij ali veé

f (%) ,0%| ,0% 12,5% 62,5%) 25,0%|100,0%

F 2 7 25 60 80 174

Skupaj
F((%)| 1,1% 4,0% 14,4% 34,5%) 46,0%)100,0%



Pearson Chi-Square
Likelihood Ratio
Linear-by-Linear Association
N of Valid Cases

a 16 cells (64,0%) have expected count less thah& minimum expected count is ,01.

Do 800€

801-1.200€

1.201-1.600€

Dohodek

1.601-2.000€

Nad 2.001€

f
Ne Zelim odgovarjati

Skupaj

Pearson Chi-Square
Likelihood Ratio
Linear-by-Linear Association
N of Valid Cases

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
16,266(a) 16 ,435
15,227 16 ,508
1,123 1 ,289
174

Pripravljen(a) sem plagati ve¢

- - - - — Skupaj
ni¢ ni¢ ni¢ ni¢ | ni¢

f 9 20 13 5 2 49
f (%) |18,4%) 40,8% 26,5%) 10,2% 4,1%|100,0%
f 16 23 11 3 1 54
f (%) [29,6%42,6% 20,4% 5,6% 1,9%100,0%
f 4 7 5 5 1 22
f (%) |18,2% 31,8% 22,7% 22,7% 4,5%|100,0%
f 2 2 0 3 0 7
f (%) 128,6% 28,6% ,0% 42,9% ,0%|100,0%
f 0 2 1 0 0 3
f (%) ,0%66,7% 33,3% ,0%| ,0%|100,0%
6 17 10 3 3 39

f (%) |15,4% 43,6% 25,6% 7,7%)7,7%|100,0%
F (%) 37 71 40 19 7 174
F (%) |21,3%40,8% 23,0% 10,9%) 4,0%100,0%

Chi-Square Tests

Value df Asymp. Sig. (2-sided)
20,963(a) 20 ,399
20,527 20 ,425
1,041 1 ,308
174

a 17 cells (56,7%) have expected count less thahéminimum expected count is ,12.
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a) Starostna struktura anketirancev

Priloga 3 : Demografski podatki anketirancev

Tabela 1: Anketiranci po starostnih skupinah

Starostna skupina Stevilo
20-25 let 43
26-31 let 76
32-37 let 24
38-43 let 14
44-49 let 11
50 in ve let 6

Vir: Rezultati vpraSalnika (Odgovori na trinajstpnasanje), 2008.

b) I1zobrazbena struktura anketirancev

Slika 1: 1zobrazbena struktura anketirancev

1, 1%

8; 5%

@ osnovna So

58; 33%

H poklicna / srednja Sc

70; 40% O visja / visoka Sola

O univerzitetn;

W magisterij ali vé&

37, 21%

Vir: Rezultati vpraSalnika (Odgovori na dvanajstoraSanije), 2008.

c) Struktura mesmih zasluzkov anketirancev

Tabela 2: Struktura megeih zasluzkov anketirancev

Meseni zasluzek Stevilo| DeleZ v(%)
Do 800 € 49 28,2
0Od 801 do 1.200 € 54 31,0
0Od 1.201 do 1.600 € 2P 12|16
Od 1.601 € do 2.000 £ 7 410
Nad 2.001 € 3 1,7
Ne Zelim odgovarjati 39 22,4

Vir: Rezultati vpraSalnika (Odgovori na Stirinajstprasanje), 2008.
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Priloga 4: Primerjalni izra ¢un letnih stroSkov za ogrevanje s toplotn@rpalko in
drugimi ogrevalnimi napravami

Podatki o objektu:

Ogrevalna povrsina: 130°m

Regija: Gorenjska

Ogrevalni sistem: talno gretje
Specifene toplotne izgube: 60 W/m2*
Stevilo ur delovanja: 2050

Toplotni vir: Zemeljska sonda

Cene energentov: 1.1.2008

* Novogradnja z dobro izolacijo:

- ope&ni zidak deb. min. 29 cm

- min. 8 cm izolacija zun. zidov

- min. 20 cm izolacije strehe

- koef. topl. prehodnosti oken max. 1,1

EKSTRA LAHKO KURILNO OLJE (ELKO)
Kurilna vrednost10.08
Cena:0,74 €l kwh/I

Letna poraba energij@5.990,00 kWh/a Koli¢ina olja: 1866.25 |

Letni stroSek ogrevanjd.379,00 €

Segrevanje sanitarne vode skozi celo 1é&0,00 €

Celotni letni strosek1.829,00 €
Letni prihranek ogrevanja s toplotdpalko glede na olje: 1326

UTEKOCINJEN NAFTNI PLIN (UNP)

Cena:0,68 €/l Kurilna vrednosti7.4 kwh/I
Koli¢ina :2542.13 1/ 635,53
Letna poraba energij@5.990,00 kWh/a m3

Letni stroSek ogrevanjd.724,00 €

Segrevanje sanitarne vode skozi celo |6&8,00 €

Celotni letni stroSek2.287,00 €

Letni prihranek ogrevanja s toplotipalko glede na UNP: 1784
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ZEMELJSKI PLIN

Cena:0,59 €/m3
Letna poraba energij@5.990,00 kWh/a
Letni stroSek ogrevanjd.168,31 €

Segrevanje sanitarne vode skozi celo 188,00 €

Celotni letni strosek1.549,31 €

Letni prihranek ogrevanja s toplotdpalko glede na
zemeljski plin:

PELETI

Cena:0,26 €/kg
Letna poraba energij@5.990,00 kWh/a

Letni stroSek ogrevanj&98,18 €
Segrevanje sanitarne vode skozi celo 18286,00 €

Celotni letni stroSekl.324,18 €

Kurilna vrednost9.5
kwh/m3

Koli¢ina: 1980.19 m3

1046,31

Kurilna vrednost4.9 kwh/kg
Koli¢ina: 3839.14 kg

Letni prihranek ogrevanja s toplotipalko glede na pelete: 821,18

Opomba: izraun je narejen pri izkoristku kotla POLETI / POZIMI:46 / 0.85 za segrevanje

sanitarne vode.
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