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POVZETEK

Diplomska naloga obravnava porabnikovo vedenje pri nakupu otrodkega
varnostnega sedeZa in s tem povezano tveganje. Pri tem so pomembna stalis¢a in
odlo¢itve posameznika pogojeni z njegovimi ekonomskimi, kulturnimi in socialnimi
razmerami. V nalogi so opisane vrste varnostnih sedezev, nacini pripenjanja otroka
v njih ter pojasnjeni razlogi za navajanje otroka na varnostne sedeze. Poleg tega
diplomsko delo raziskuje vzroke ter vplive na nakup varnostnega sedeza in vire
informacij, ki jih kupci najpogosteje uporabljajo.

S pomocjo anketnega vprasalnika je bilo ugotovljeno, da se vecina bodocih starSev
odlodi za nakup rabljenega varnostnega sedeza prve skupine oziroma si ga
sposodijo pri znancih ali prijateljih. Za nadaljnje varnostne sedezZe pa se v vedini
odloCajo za nove, testirane varnostne sedeze. Cena, Ceprav veCina meni, da je
previsoka, ni glavni razlog za nakup, saj veCina prisega na kakovost izdelka.
Porabniki kupujejo prek spleta, pri ¢emer so reklamni oglasi velikokrat vzrok za
zacCetek postopka nakupa. Zaradi visokih cen izdelkov se kupci ravnajo po akcijskih
cenah, prav tako pa nakupujejo v dolo€enih prodajalnah, ki ponujajo ugodne placilne
pogoje.

Ker smo porabniki v€asih preve¢ zahtevni in za &im nizjo ceno zahtevamo najvisjo
kakovost, je pomembno, da na trgu obstaja oziroma je na voljo ve¢ alternativ. Vsak
kupec ima svoj okus, svoje mnenje in svoje zmoznosti za odloanje, zato mora biti
na trgu veliko razli¢nih skupin varnostnih sedezev, tako razliénih velikosti in barv
kakor tudi cenovnih razredov.

KLJUCNE BESEDE

e porabnik
e nakupno vedenje
e tveganje

e otroski varnostni sedez
e varnost



ABSTRACT

This paper studies the consumer behaviour when buying a child safety seat and the
related risks. The important standing points and decisions of each individual are
geverned by his economic, cultural and social conditions. The thesis describes the
different types of child safety seats and the corresponding ways to properly fasten
the child into the seat, as well as elaborates the reasons for teaching the child to get
used to the safety precosions. In addition, the paper studies the reasons and
influences for buying a child safety seat and the information sources, which are most
commonly used by potential buyers.

A survey was used to gather information regarding consumer related questions,
where the results showed that a majority of future parents will buy a used child
safety seat for their infant (first group), or they will loan it from family members or
friends. Parents often buy new, tested child safety seats for older children. The price
tag, although many consumers believe it is too high, does not present the leading
cause for buying a certain safety seat, whereas the quality of the product does. A
majority of consumers buy products via internet, where different advertisements
often present a starting point for the buying process. High prices cause consumers
to look for special offers, and in addition, a majority of consumers buy products in
stores, which offer special paying conditions.

Because the consumer is often too demanding and demands or wishes to get the
best price-quality ratio, it is very important, that the market offers various
alternatives. Every consumer is unique, with his own taste, opinions and decision
making possibilities. Consequently, the market has to offer many different groups of
child safety seats, with different colour and size combinations as well as different
price ranges.
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1 UvOoD

1.1 PREDSTAVITEV PROBLEMA

O nakupu se odloamo, kadar Zelimo zadovoljiti nekak3no potrebo. Za uspeSen
proces nakupa ja zelo pomembno poznavanje &im vecjega Stevila dejavnikov, ki
vplivajo na nakup ter s tem povezana tveganja. Ljudi lahko opiSemo kot unikatne,
saj ima vsak posameznik razlien pristop in kriterije pri dolo€eni stvari, kar velja tudi
pri nakupovanju. Porabniki imamo lahko mnogo izku3enj in vrednot, ki so bile vsaj
deloma oblikovane v druZzini, med prijatelji in med drugimi sreCanji. Vsekakor so
odloCitve in staliSa posameznika pogojene tudi z njegovimi socialnimi,
ekonomskimi in kulturnimi razmerami. Pri tem vec€ina kupcev zaradi pomanjkanja
informacij o doloenem izdelku zanemarja njegovo kvaliteto. Na prvo mesto
velikokrat postavljamo kar ceno produkta, kar lahko ozna¢imo kot glavni problem.
Zakaj se kupci ne poglobimo v raziskavo o kvaliteti produkta oziroma zakaj se
odlo¢amo za nakup dolo¢enega artikla pred ostalimi? Prav tako velja omeniti vpliv
nakupnega tveganja, ki je pomemben dejavnik pri nakupu, saj prispeva psiholosko
omejitev.

Glede na to, da veliko prijateljic in prijateljev, znancev in sorodnikov pa tudi mene
zanima nakup otro8kega varnostnega sedeza in s tem povezano nakupno tveganje,
sem se odlocila, da ta problem raziS¢em v diplomski nalogi. Poleg omenjenega je
glavna motivacija te diplomske naloge dilema starSev pri odloCanju za nakup
otroSke opreme, Se posebno, ko gre za varnost naSega otroka!

1.2 CILJI NALOGE

V diplomski nalogi zelim prikazati probleme, povezane z nakupom otroSkega
varnostnega sedeza, s katerimi se sreCujejo starSi. S pomocjo raziskave Zelim
ugotoviti, ¢emu dajejo porabniki prednost pri nakupu otroSkega varnostnega sedeza.

Cilj te diplomske naloge je ovrednotiti nakupno vedenje porabnikov pri nakupu
otroSkega varnostnega sedeza, oceniti dejavnike, ki odlo¢ijo o nakupu, in predstaviti
S tem povezana tveganja.

1.3 PREDPOSTAVKE IN OMEJITVE

Zahtevnost uporabnikov se stopnjuje, saj se zavedamo vse vecje izbire na trgu in si
pogosto Zelimo, da bi poleg izdelka, ki ga Zelimo (v naSem primeru otroSkega
varnostnega sedeza), dobili Se kaj zraven, kot nekaksen bonus (na primer sencnik,
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previeko za sedez, dodaten vzglavnik ...). Ta »bonus« kupca Se posebej privlaci, saj
nekaj za dolo¢eno ceno dobi zaston,.

Predpostavijam, da imata cena in kakovost izdelka zelo pomembno viogo. Velika
vec€ina kupcev Zeli za ¢im nizjo ceno dobiti &im veé. Veliko ljudi pa se odloci kar za
rabljene varnostne sedeze, saj jim finance ne dovoljujejo nakupa novega sedeza.
Predvsem pa se porabniki lazje odlo¢imo za nakup dolo€enega proizvoda na
podlagi tujih mnenj in raziskav. Tako bodoe mame in ocletje prebiramo revije,
raziskave, se posvetujemo s prijatelji ter znanci in se glede na nasvete ter zaupanje
dolo€eni osebi odlo€imo za nakup otroSskega varnostnega sedeza doloenega
proizvajalca.

1.4 METODE DELA

V diplomski nalogi sem uporabljala naslednje metode dela. V teoretiénem delu sem
uporabila opisno metodo, saj sem opisala dolo¢ene vrste varnostnih sedezZev in
trenutno stanje, ter metodo zdruZevanja (kompilacije), saj sem uporabila razlicne
teorije, teze in mnenja doloCenih avtorjev ter jih med seboj primerjala.

V raziskovalnem delu sem uporabila metodo anketiranja, kjer sem elektronske
anketne vpraSalnike razdelila starSem po veljavnem vzorcu. V nasem primeru
starSem, ki pri¢akujejo otroka ali pa imajo Ze varovanca, starega do 12 let.
Odgovore sem med seboj primerjala in statisticno obdelala podatke.

2 PORABNIKI

Beseda »porabnik« nam je vsem znana, saj smo vsi porabniki neCesa, vsi nekaj
uporabljamo, prav tako smo to besedo sliSali Ze v zgodnjem obdobju zivljenja. Naj
vam predstavim nekaj strokovnih razlag in pomen te besede:

o V SSKJ* (http://bos.zrc-sazu.si/cgi/a03.exe?name=sskj_
testa&expression=porabnik&hs=1) je beseda porabnik pojasnjena tako:

porabnik (&) kdor kaj porablja: napeljati vodo do porabnikov; dobra
preskrba porabnikov z mlekom, poljedelskimi pridelki

Naj omenim sopomenki besede porabnik/uporabnik, ki ju bom uporabljala v nalogi,
to sta koristnik in potroSnik.

' SSKJ = kratica za Slovar slovenskega knjiznega jezika
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e Kot navajata Damjan in MoZzina (1995, str. 27), je potroSnik »oseba, ki kupuje
oziroma ima moznosti (vire in sposobnosti) za nakup dobrin, ki jih ponuja trg,
z namenom zadovoljiti osebne ali skupne potrebe«.

Po tej definiciji je videti, da je lahko vsaka oseba potroSnik, Eeprav ne vedno enakih
dobrin. Potro$nik ali uporabnik je lahko tisti, ki ravno kupuje, ali pa tisti, ki se Se
pripravlja na nakup, potro$nik pa je lahko tudi oseba, na katero vplivamo, da se bo v
prihodnosti odlo€ila za nakup. Tiste, ki $e ne kupujejo, niti se ne odlo¢ajo za nakup,
imenujemo potencialni potrodnik. Le-ti so velikega pomena za dolo&ene organizacije
in podjetja, saj predstavljajo moznost vecje prodaje in razSiritve trga.

Torej je potrosnike mozno deliti na potencialne (bodocge) in aktualne (trenutne);
naloga proizvajalca pa je, da jih zadovolji z izdelkom ali s storitvijo in s tem mogoce
pridobi njihov nasledniji nakup ali narocilo.

Obnasanje potroSnika je del njegovega sploSnega obnasanja. Je vedenje, ki ga
porabniki izkazujejo pri iskanju, vrednotenju, nakupu, uporabi in opustitvi izdelkov ter
storitev oziroma idej, za katere pri¢akujejo, da bodo v procesu menjave zadovoljili
njihove Zelje in potrebe. Mozno pa je obnasanje potrosnika opredeliti kot proces, ki
zajema fiziCne in duSevne aktivnosti, s pomocjo katerih potrosnik i8¢e odgovore na
vprasanja zakaj, kdaj, kaj, kje, kako in od koga kupiti blago ali storitev (Lorbek,
1997, str. 119).

Cilj obna$anja potroSnika lahko enacimo s strategijo nakupa. Potrodnik povpraSuje
po dobrini z namenom zadovoljiti potrebe po njej. Dobrine so pri tem cil]
potroSnikove nakupovalne strategije, odlocCitev, kaj, kdaj, kje, kako in od koga kupiti
dobrino, pa je njegova taktika nakupovanja, pot za dosego cilja.

Prouevanje obnaSanja potroSnika prinaSa neposredne koristi vsem trznim
subjektom (potroSnikom, ponudnikom dobrin), trznim raziskovalcem in tudi tistim, ki
skrbijo za zaScito potrodnikov (Mozina, 1975, str. 38). Zato morajo trzniki proucevati
potroSnikove Zelje, zaznavanje, nagnjenja ter nabavno oziroma nakupno vedenje.
ProuCevanje teh postavk omogo€a razvoj novih izdelkov in opredelitev njihovih
znacilnosti, prodajnih cen, poti, sporocil in drugih prvin trZzenjskega spleta (Kotler,
1998, str. 173).

2.1 POTREBE, MOTIV IN ZELJE PORABNIKOV

Da bi razumeli ¢lovekovo, Se posebej pa potrosnikovo obnaSanje moramo poznati
motive, ki poganjajo, spodbujajo in usmerjajo Clovekovo dejavnost. Na prvem mestu
so bioloske potrebe, ki nas priganjajo k sluZenju denarja za prezivljanje sebe in
svoje druZine. Vendar dana$nji Clovek ni zadovoljen Ze s tem, da je sit in
preskrbljen. Za osebno sre€o in zadovoljstvo potrebuje mnogo vec€; tu se odpre Sirok
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krog duSevnih in socialnih potreb — od potrebe po ljubezni, spoStovanju in
uveljavijanju do potrebe po samouresniCevanju in samopotrjevanju (Malovrh in
Valentin€i¢, 1996, str. 43).

Musek opredeljuje potrebo kot »fizioloSki ali psiholoski primanijkljaj, ki ga je potrebno
izravnati, da bi lahko ponovno vzpostavili ravnovesje z okoljem in lastnimi
zahtevami«. Nekatere potrebe so prirojene, medtem ko so druge pridobljene.
Prirojene potrebe so fizioloSke oziroma bioloSke in zajemajo potrebo po hrani, vodi,
zraku, oblacenju, gibanju, pocitku, spanju ter druge. Ker so potrebe, ki morajo biti
izpolnjene za vzdrZzevanje bioloSkega Zivljenja, jim pravimo tudi primarne potrebe.
Pridobljene potrebe so tiste, ki so nauene v odvisnosti od kulture do okolja. Ker so
pridobljene potrebe predvsem psiholoske, jim pravimo tudi sekundarne.

Motiv predstavlja nevidno notranjo silo, ki sili in stimulira posameznika k vedenju v
doloCeni smeri. To silo povzro¢a stanje napetosti, ki je rezultat nezadovoljene
potrebe. Posameznik si prizadeva znizati napetost z vedenjem, za katero
predvideva, da bo zadovoljilo potrebo. Potreba preide v motiv Sele takrat, ko
zacnemo izvajati aktivnost v zvezi z zadovoljitvijo potrebe.

Zelje niso omejene s prostorom in asom ter so pogosto plod nase domisljije. Vsak
izmed nas si Zeli marsikaj, vendar le sorazmerno majhen del objektov Zelja postane
tudi dejanski cilj aktivnosti, pri tem pa Zelja postane cilj.

Ali bo neka Zelja tudi dejansko postala predmet akcije (motiv), je odvisno od:
¢ vrednosti objekta,

e moci oziroma sposobnosti samokontrole posameznika in
¢ ugodnih okolis¢in za dosego tega objekta.
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Maslow deli potrebe v pet kategorij (Mumel, 1999, str. 97):

Fizioloske

¢ Potrebe, ki so odgovorne za
vzdrZevanje bioloskega Zivljenja

¢ Potreba po zraku, vodi, zasciti,
oblacenju in spolnosti

Po samouresnicevanju

* Maslow meni, da vecina ljudi
nikoli ne zadovolji ego potreb v
toliksni meri, da bi postala
pomembna potreba po
samouresnicevanju

e Zelja po izpolnitvi lastnih
zmoznosti, Zelja postati to, kar
smo zmozni postati

POTREBE

Ego potrebe

e Usmerjene navzven (prestiz,
ugled, status in prepoznavnost
drugih)

e Usmerjene navznoter
(samosprejemanje,
samospostovanje, uspeh,
neodvisnost, osebno
zadovoljstvo in dobro
opravljeno delo)

*Oboje

Slika 1: Potrebe po Maslowu

(Vir: lasten)

2.2 RAZLIKOVANJE PORABNIKOV

Socialne

Potrebe po varnosti

¢ Pojavi se, ko so zadovoljene
fizioloske potrebe

e Red, stabilnost, rutina, druzina
in sigurnost

e Ljubezen, naklonjenost,
pripadnost in sprejetost

Kupce lo¢imo po spolu, starosti, izobrazbi, kraju bivanja in po posebnih osebnostnih
lastnostih, ki jih izrazamo prek obnasanja in nacina kupovanja. Glede na spol lo€imo
moske in Zenske, glede na starost jih delimo na otroke, mladino, mlajSe odrasle,
kupce srednjih let in starejSe. Po kraju bivanja pa jih delimo na mestne in
podezelske porabnike/kupce. Vsak prodajalec najprej opazi tiste kupce, ki izstopajo

iz povprecja (Malovrh in Valentinci¢, 1996, str. 78).
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Vemo, da je delo s kupci zahtevno, odgovorno in naporno, saj od prodajalca
zahteva nenehno zbranost, obvladovanje in prilagajanje. Da bi delo opravljali ¢im
bolj zadovoljno in spros€eno, je treba poznavati vsaj najpomembnejSe razlike med
kupci in vedeti, kako jih upostevati pri vsakdanjem delu.

2.2.1 PORABNIKI GLEDE NA STAROST

Vsem nam je verjetno znano, da so najvedji potrosniki otroci. Obutev in obleko takoj
prerastejo, zelijo in za pravilen razvoj potrebujejo dolo¢ene igrace (za razvijanje fine
motorike, za u€enje barv, za sestavljanje, podiranje, risanje, oblikovanje ter drugo),
poleg tega moramo biti pozorni pri izbiri hrane, kaj damo otroku, na sestavine in
raznovrstnost ter seveda &im bolj naravne proizvode. StarSi praviloma dajejo
prednost otrokovim potrebam in zeljam. Pri delu s kupci je namre¢ prav, da smo
pozorni na starost, saj se je treba prilagoditi, primerno pristopiti ter upostevati
njihove Zelje, zahteve in jih kar se da primerno usmerjati.

Mladina, torej najstniki, radi sledijo novostim, modi, popularnosti. Vse, kar je novo,
jih privlaci. Pri nakupu se mladi med seboj posvetujejo in pri takih potrodnikih mora
prodajalec poznati smernice, prednosti in slabosti blaga. Velikokrat se zgodi, da
mora prodajalec usmerjati starSe oziroma jim vsaj malo predstaviti, kaj je med
mladimi ta trenutek »in« (popularno) in kaj »out« (iz mode). S tem, ko prodajalec
pomaga mladostniku predstaviti nov slog, modo ali novosti, pa prepre¢i morebitne
spore in kakrdnokoli vsilievanje okusa starSev mladostniku. Vsi smo Ze doZiveli,
kako so nas starSi prepriCevali o neCem, kar je bilo v njihovih ¢asih popularno in
moderno. Vendar se ¢asi spreminjajo in prav je tako.

Odrasli imajo Ze kar nekaj izkuSenj z nakupovanjem, ocenjevanjem, primerjanjem
artiklov, predvsem pa veliko mnenj prijateliev in znancev, kar pomeni, da
vsakodnevne nakupe opravijo dokaj hitro. Poznajo veliko znamk in imajo visje
zahteve po kakovosti. Ker je kupna moc¢ pri vecini razmeroma nizka, imajo pri
nakupu drazjih proizvodov precej veliko vlogo ugodni placilni pogoji.

Pri starejSih porabnikih/potrosSnikih je potrebna vec€ja pozornost. Pri nakupu so
marsikateri starejSi ljudje Ze okorni, nekateri slabSe vidijo, sliSijo in podobno. Zato
naj bi jim prodajalec pomagal poiskati Zelen proizvod ali artikel, jim prebral ceno, jim
pomagal in jih usmerjal pri nakupu in tudi zlozil blago v vrecke, voziCek in podobno.
Najveckrat si ti porabniki »izberejo« svojega prodajalca, saj mu zaupajo, da bo on
vedel, kaj je za njih najboljSe oziroma najprimernejSe. Malovrh in Valentin€i¢ menita,
da starejSim porabnikom odnesemo blago do avta ali do doma, vendar vemo, da se
to ne dogaja oziroma se zgodi premalokrat.
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2.2.2 PORABNIKI GLEDE NA SPOL

Znano je, da zenske rade zapravljajo. Zavedati se moramo, da so res najpogostejsi
kupci prav one, ampak nakupujejo za vso druzino, ne le zase. So zahtevne, saj se
na blago praviloma spoznajo in vedo, kaj Zelijo. Pri artiklih jih zanima kakovost,
uporabnost, vzdrzZljivost, videz, vzdrzevanje in druge kvalitete. Cene spremljajo in jih
med seboj primerjajo, zato najveckrat pregledujejo vec trgovin oziroma ponudnikov,
preden se odlocijo za nakup. Vendar v zivilskih in konfekcijskih trgovinah kar hitro
nakupijo, saj so jim Stevilke, cene ter kakovost izdelkov Ze znani. Opazili smo Ze, da
kadar kupujeta skupaj partnerja, moZz in Zena, ponavadi ona vodi razgovor s
prodajalcem, ona ve, kaj to¢no Zelita, potrebujeta, ali pa se moz podredi Zeninemu
okusu. Moski ponavadi gleda bolj kakovost blaga in tehniChe podatke, Zena pa
videz, uporabnost in funkcionalnost. Prodajalec mora v takem primeru hitro
ugotoviti, kdo je vodja nakupa. Ta prodaja je zamudnej$a in utrudljiva, saj so kupci v
skupini bolj samozavestni in odlo¢ni, zato manj potrpeZljivi in vljudni (Malovrh in
Valentin€i¢, 1996, str. 83—-84).

2.2.3 PORABNIKI GLEDE NA [ZOBRAZBO

Pri nas razlike med socialnimi sloji $e niso opazne, vendar so prisotne, kar pomeni,
da je mozno kupce razporediti v doloCene skupine glede na izobrazbo in socialni
polozaj, ki ga zasedajo v druzbi. Pomemben dejavnik je tudi kraj bivanja (mesto,
vas, predmestje).

Porabnike delimo na:

e preproste ljudi, srednji sloj, intelektualce,

e ljudi na vidnih poloZajih in »navadne« ljudi,
e revne, srednji sloj, bogate,

e mestne, podezelske,

¢ domacine, priseljence, tujce.

Pri nakupu odlo¢ajo njihov okus, navade, potrebe, kupna moc¢ in podobno. Kupci
nizjega socialnega polozaja kupujejo predvsem nujne potrebs¢ine, njihova kupna
moc¢ je obi€ajno nizja, zato so tudi obc&utljivi za ceno. Kupci, ki jih uvr§€amo na visji
socialni polozaj, pa i5Cejo kakovostno blago, za njih cena ni odlocCilen kriterij, saj si
lahko privos€ijo ve€ glede na izbran okus, potrebe, zahteve in podobno. Razlike
med meS&ani in podezelskimi ljudmi niso veC tako velike, kot so bile v€asih, vendar
obstajajo.

Zavedati se moramo, da mora prodajalec ohraniti prijazen, korekten odnos do vseh
kupcev, ne le njemu simpati¢nemu ali glede na socialni polozaj! Kupci se morajo v
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trgovini pocutiti enakovredni, ne glede na kupno mo¢, socialni polozaj, izobrazbo ali
druge razlike (Malovrh in Valentingi¢, 1996, str. 84—-85).

3 NAKUPNI PROCES

Pri potrodniku lahko nakupni proces razumemo kot proces odlo¢anja ali reSevanja
problemov. V&asih se potrosnik odlo¢a zelo racionalno, tehta, primerja in ocenjuje
funkcionalne lastnosti izdelka. Pogosto pa prevladujejo lastnosti izdelka, ki se kazejo
v Custvenih odzivih, Cutnem zadovoljstvu, sanjarjenju ali estetskih razmisljanjih.

Celoten proces nakupa po Damjanu in Mozini (1999) lahko razdelimo na pet
stopen;:

e PREPOZNAVANJE POTREBE - potrosnik zazna razliko med Zelenim
stanjem in dejansko situacijo, ki je tako velika, da sproZi proces motivacije
oziroma odloc¢anja.

e ISKANJE INFORMACIJ — potroSnik i5¢e informacije po svojem spominu
(notranje iskanje) in pridobiva informacije iz okolja (zunanje iskanje).

e OCENJEVANJE ALTERNATIV - potroSnik ocenjuje moznosti z vidika
pri¢akovanih koristi in izbira najbolj$o ponudbo.

e NAKUP - potrosnik pridobi izbrano alternativo ali sprejemljiv substitut, e je
to potrebno.

e REZULTAT (ponakupno vedenje) — potroSnik po uporabi izdelka ocenjuje, v
kolik8ni meri izbrana alternativa zadovoljuje njegove potrebe in pri¢akovanja.
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Slika 2: Nakupni proces in dejavniki, ki vplivajo nanj
(Vir: Damjan in MoZina, ObnaSanje porabnikov, 1999, str. 30)

Nakupni proces se zacne Ze veliko pred nakupom in se nadaljuje po njem. Zato je
pri prouCevanju obnaSanja potroSnika celotni nakupni proces pomembnejsi kot
odloCitev o nakupu. Tu lahko z analizo nakupnega procesa odkrijemo aktivnosti
potrodnika pred in po nakupu, lahko pa ugotovimo tudi vzroke za opravljeni nakup.
Kadar se potro$nik nanasa na nakup izdelkov, ki zahtevajo moc¢no vpletenost v
nakupnem procesu, prehaja potrosnik skozi te faze. Kjer pa potrosnik ni tako moc¢no
vpleten, te faze niso tako jasne in strogo loCene med seboj. Kupec lahko dolocene
faze preskoci ali zamenja vrstni red nekaterih faz.

Pa naj nastejem te stopnje odlo€anja v nakupnem procesu, skozi katere se
potroSnik premika, da se na koncu odlo¢i za nakup. Kotler (2004, str. 204) jih
imenuje »petstopenjski model« porabnikovega nakupnega odlo¢anja.

Ta model pa je videti tako:
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Prepoznavanje Iskanje Presojanje Nakupna Ponakupno
problema informacij mozZnosti odlocitev vedenje

Slika 3: Petstopenjski model porabnikovega nakupnega odlo¢anja
(Vir: Kotler, 2004, str. 204)

3.1 RAZSIRJEN NAKUPNI PROCES

Nakupne situacije se seveda razlikujejo v stopnji natan¢nosti, ki ji sledi potro$nik. Ta
lahko poteka v razSirjeni ali v zelo skrajsani obliki. Prav tako moramo upostevati, da
se vecina nakupov ponavlja, zato jih potrodnik opravlja poenostavljeno in rutinsko,
kar zmanjSa kompleksnost odlo¢anja.

RazSirjen nakupni proces pomeni, da potrosnik natan¢no pregleda ponudbo in
poglobljeno razmislja o nakupu. Tak proces je viden pri nakupu avtomobilov, dragih
oblek, tehnike (glasbene ali druge) oziroma vedno, ko je za potroSnika bistveno, da
sprejme tisto »pravo odlocitev«. V teh primerih gre potrosSnik skozi vse stopnje
nakupnega procesa, Ceprav ni nujno, da strikthno v dolo€enem vrstnem redu.
Verjetno pa se bo posvetoval z razli€nimi viri informacij in ovrednotil Stevilne
alternative. Proces se ne konfa s samim dejanjem nakupa, saj so priCakovanja
jasna in stroga. Nezadovoljstvo z izdelkom, ki ni izpolnil pricakovanj, je lahko mo&no
in glasno. Seveda pa je zazelen odziv zadovoljstvo, s tem postanejo potencialni
prihodnji kupci oziroma potrosniki.

3.2 SKRAJSAN NAKUPNI PROCES

Ta je druga stran kontinuuma odloCanja potrosSnika, ki nima Casa, da bi se
poglobljeno posve€al nakupom, ali pa nima volie za to. Veliko pogosteje si
poenostavi zadeve in zmanjSa Stevilo virov informacij, alternativ in kriterijev izbora.
Sicer lahko sledi vsem fazam, vendar v bistveno zmanjSanem obsegu.

Tak nacin oziroma oblika nakupnega procesa je tako imenovani impulzivni nakup, ki
se opravi v trenutku. V takem primeru ni iskanja informacij, do ocenjevanja alternativ
pa lahko pride Sele po nakupu. Na tak nacin po navadi kupujemo v samopostreznih
trgovinah, Se posebej, €e je predhodno oglasSevanje doseglo prepoznavanje
blagovnih znamk, pomagajo pa tudi promocijski elementi na samem mestu
prodajanja.

Res pa je, da je veCina nakupov srednjega obsega in ga je teZko natan¢no
opredeliti.
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4  VRSTE OTROSKIH VARNOSTNIH SEDEZEV

Treba se je zavedati, da Zakon o varnosti v cestnem prometu v 88. ¢lenu (prevoz
oseb) dolo¢a, da mora biti vsak otrok, ki je mlajSi od 12 let ali manjSi od 150
centimetrov, med vozZnjo zavarovan z zadrzevalnim sistemom (varnostni sedez).
Otroke, ki so starej3i od treh let in manjSi od 150 centimetrov, se sme prevazati le na
zadnjih sedezih. Ce tega ne upo$tevamo, kr§imo zakon v RS, za katerega je
predpisana kazen 200 evrov.

Ce je otrok mlajsi od treh let in je name$éen na prednjem sedezu vozila, moramo biti
prepricani, da je varnostna blazina (ang. airbag) izklopljena.

Pri nakupu rablijenega otroSkega varnostnega sedeza je treba biti pozoren, da
varnostni sedez ni bil udeleZzen v prometni nesre€i, ter da ni starejdi od devetih let
(praviloma je devet let doba, do katere je varnostni sedez Se lahko uporaben z
vidika starosti materialov).

Vsi otrodki sedeZi morajo biti homologirani po ECE standardu ECE-R44/04 (pred
tem je veljal standard ECE-R44/03; prodaja varnostnih sedezev s tem standardom
je dovoljena do leta 2009).

Proizvajalci varnostne sedeze razvrs€ajo v razli€ne kategorije. Nekateri izdelujejo
varnostne sedeze, ki so primerni za otroke od prvega do Sestega leta starosti, pri
¢emer jih je mozno prilagoditi glede na velikost otroka, jim dolocen del dodati ali ga
odvzeti. Vedno pa je treba biti pozoren, da varnostni pas otroku ne gre prek vratu.
Najbolj pogosta delitev otroSkih varnostnih sedeZev od lupinice do jahaca, torej od
novorojencka do 12-letnika, bo predstavljena v naslednjih petih skupinah:

e SKUPINA 0 -do 13 kg oziroma za otroke do enega leta
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Slika 4: Otro$ki varnostni sedez od 0—13 kg — lupinica
(Vir: http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-
0--0d-013kg/avtosedez-baby-safe-plus-shr-iifavtosedez-romer-baby-safe-plus-shr-ii-
lisa, dne 12. 11. 2012)

Sedeze uporabljamo od otrokovega rojstva. Z njimi lahko tudi prenaSamo otroka.
Ker dojencki e nimajo dovolj razvitih vratnih misic in bi v primeru trka lahko prislo
do hujdih podkodb, mora biti sedez v avtomobilu nameS&en v nasprotni smeri
voznje.

Tukaj moramo biti pozorni, da Se pred namestitvijo varnostnega sedeza izklju¢imo
varnostne (zracne) blazine na sovoznikovem sedezu. Paziti moramo tudi, da je rocaj
sedeZa v poloZaju za noSenje, s Cimer prepre€imo, da bi otroka v primeru nesrece
stisnilo v sedez, ro€aj pa lahko za malenkost zadrzi sile varnostnega sedeza.

e SKUPINA | —o0d 9do 18 kg oziroma za otroke od enega do Stirih let

Slika 5: Otroski varnostni sedeZ 9—18 kg
(Vir: http://'www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-
1-0d-9-do-18kg/avtosedez-romer-duo-plus/avtosedez-romer-duo-plus-lisa, dne 12.
11. 2012)

To so sedezi, kjer otrok gleda v smeri voznje. Vratne miSice so ze bolj razvite in
glavica je skoraj stabilna. Se vedno pa je zelo pomemben nadin namestitve sedeza
v avtomobil, pri Eemer je treba pozorno prebrati navodila proizvajalca ali prositi
strokovnjaka za pomoc pri prvi namestitvi. V novejSih avtomobilih, ki imajo vgrajen
sistem Isofix, je nevarnost, da bi sedez pritrdili napacno, zelo majhna. Otrok mora
biti pravilno pripet v sedezu. Petto¢kovni varnostni pas speljemo prek otrokovih
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ramen, bokov in med nogicami. Pas zategnemo tako moé¢no, da gre na$ prst s
tezavo med sponko za pripenjanje in otroka. Ko otrok raste, se spreminja tudi
nastavitev viSine varnostnih pasov. Ce varnostni pas pride niZje kot rame, to
pomeni, da moramo spremeniti nastavitev pasov.

e SKUPINA Il — od 15 do 36 kg oziroma za otroke od tri do dvanajst let

Slika 6: Varnostni sedez od 1536 kg
(Vir: http://lwww.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/otroski-avtosedezi-
skupine-23-0d-15-do-36kg/avtosedez-cybex-solution-x/avtosedez-cybex-solution-x-
pure-black, dne 12. 11. 2012)

Pritrditev varnostnega sedeza v avtomobil je pri tej skupini drugacna. Za pritrditev se
uporablja varnostni pas, ki je v avtomobilu. Pas naj otroku poteka Cez sredino ramen
in ez prsi. Ce varnostni pas zdrsne &ez ramena, je sedez nastavljen prenizko. Ce
pas poteka preblizu otrokovega vratu, pomeni, da je sedez previsoko. Pri tem pa
velja opozorilo, da mora biti varnostni sedez med voznjo pripet, tudi e v njem ni
otroka. V nasprotnem primeru lahko v primeru trka varnostni sedez rani potnike.

e SKUPINA Il — od 25 do 36 kg oziroma za otroke od Sest do dvanajst let
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Slika 7: Varnostni sedez od 25-36 kg — jaha¢
(Vir: http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupina-
3-0d-25-do-36kg/jahac-freeon-mars/jahac-freeon-mars-rdec, dne 12. 11. 2012)

Jaha¢ je sedeZ, ki otroka dvigne na viSino, ki je primerna za pripenjanje z
varnostnim pasom. »Podstavek« oziroma jaha¢ ni najbolj varna izbira, saj otrok ni
zavarovan s strani. Ce bi sluéajno zaspal med voznjo, bi lahko zdrsnil s sedeza.

4.1 NACINI PRITRDITVE OTROSKEGA VARNOSTNEGA SEDEZA

Vsak varnostni sedez se pripne drugace, zato se moramo, preden vanj polozimo ali
posedemo otroka, pozanimati in po moznosti preizkusiti, kako se ta sedeZz pripne.

Poznamo naslednje na€ine pritrditve otroSkega varnostnega sedeza:

e Varnostni sedez z dvema pritrditvenima toCkama (klasiCen sistem
pritrditve z avtomobilskim varnostnim pasom).

e Varnostni sedez z Isofix sistemom in pritrditvenim trakom (vecina
avtomobilov nima te moznosti).

¢ Varnostni sedez z Isofix sistemom in oporno nogo (avtomobil mora imeti
Isofix sistem, v dnu avtomobila pa ne sme biti predala).

Otroka moramo namestiti v varnostni sedez pred vsako voznjo. Pri tem je treba
upostevati navodila proizvajalca za pritrditev sedeza ter namestitev otroka v sedez,
saj le v tem primeru varnostni sedez zagotavlja predpisane varovalne sposobnosti.
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Slika 8: Pasovéek
(Vir:
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbn
id=HdzObyl2orIMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid
=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get img%253FNrimage%253D1
%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1L DUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=
1&iact=hc&vpx=934&vpy=-
114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&5si9=10911562613488866221
6&page=2&tbhnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113, dne
18. 11. 2012)

4.2 ZAKAJ MORA BITI OTROK V VARNOSTNEM SEDEZU?

Vsi vemo, da se otrok najbolje pocuti v maminem narocju. A sile, ki delujejo pri
prometni nesreci, nas takoj postavijo na realna tla.

Ze pri trku vozila, ki vozi s hitrostjo 50 km/h, se naletna teZa poveéa za veé kot 30-
krat. Nepripeta oseba, ki tehta 50 kg, ob trku stisne otroka ob armaturno plos¢o z
naletno teZzo okoli tone in pol. Torej, oseba, ki tehta 50 kg, ob trku pa ni pripeta z
varnostnim pasom in na sprednjem sedeZu drZi e otroka v naro€ju, stisne otroka ob
armaturno plo$€o z naletno tezko okrog tone in pol. Zelo pomembno je, da smo
otroku za vzor in smo vsi pripeti z varnostnim pasom ter s tem vzpostavimo neko
rutino, navado, da se vsi pripnemo. Otroka pa Ze od prve voznje iz porodniSnice
navadimo na to, da je v avtu njegovo edino pravo in varno mesto v ustreznem
varnostnem sedezu!
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) NAKUPNO VEDENJE PORABNIKOV

Namen trzenja je zadovoljiti potrebe in zelje dolo¢enega porabnika. Da bi to dosegli,
je treba porabnika zelo dobro poznati, kar ni enostavno, ¢e osebo vidimo prvic¢. Tudi
Ce potrodnik zna natanéno opisati svoje Zelje in potrebe, se lahko zgodi, da se v
zadnjem trenutku premisli. To je lahko posledica ali razli€nih zunanjih vplivov ali
napacnega ocenjevanja, njegovih razlicnih motivov za nakup. Zaradi tega morajo
trzniki nenehno proucevati porabnikove zelje, zaznavanje, nagnjenja in nakupno
vedenje. Vedeti morajo, kaj se dogaja v kupCevi zavesti, kar pomeni, da je treba
razbrati, kako znacilnosti kupca vplivajo na nakupno vedenje in kako pride do
kupc€evih nakupnih odlocitev.

Po Wilkieju (1994, str. 14) je vedenje potroSnika miselna, €ustvena in fizi€na
aktivnost posameznika v postopku izbiranja, nakupovanja, uporabljanja in
razpolaganja s proizvodi ali storitvami. Seveda, na tak nacin, da zadovolji svoje
potrebe in zelje. Splosno je znano dejstvo, da ljudje radi kupujemo, saj pri tem
¢utimo nekak$no zadovoljstvo oziroma sreCo, ko najdemo zadovoljivo reSitev
problema ter pot do uresnicitve le-te. Potrebe posameznika so razli¢ne, pri nakupu
pa imajo pomembno vliogo tudi Custva.

Potrosnik lahko kupuje zase, za svoje osebne potrebe ali pa proizvode oziroma
storitve kupuje za organizirane skupine. Oba tipa potro$nikov po Jobber (1995, str.
64) razvrs€amo v razli¢ne skupine po odgovorih na klju¢na vprasanja.

Ta vpraSanja so:

e Kdo je pomemben pri nakupnih odlo¢itvah?
¢ Kako nakupuje?

e Kateri so kriteriji odloCitve?

¢ Kje kupujejo?

e Kdaj kupujejo?

Pri tem Mozina, Zupanci¢ in Stefangi¢ (2002, str. 20) ugotavljajo, da na splogno
raziskujemo naslednje vidike obnaSanja porabnikov:

e PotrosSnikove motive, staliS€a in navade; ugotavljamo specificne motive
za nakup, ocenjujemo dejavnike nakupa, ugotavljamo predstave, ki jih imajo
potroSniki o izdelku, podjetju ali znamki.

e Zaznavanje, pomnjenje in uéenje; raziskujemo, kako potrosSnik zaznava
drazljaje in dogodke, kako jih interpretira, se iz njih uci, pomni in kako se po
njih ravna.
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e Namere in preference nakupovanja; ugotavljamo priCakovanje glede
koli¢ine in kakovosti ter namere nakupa.

e Vpliv komunikacije na potrosnika; ugotavljamo vrste dejavnikov, med
katere spadata tudi oglaSevanje in embalaza.

e Analiza trga in trznih segmentov; raziskujemo na primer, kje biva
potrosnik, ter med sabo primerjamo potros$niske skupine.

e Vpliv drugih dejavnikov na potroSnika, kot so raziskovanje vpliva
gospodarskih razmer.

6 ZAZNAVANJE TVEGANJA PRI NAKUPU
OTROSKEGA VARNOSTNEGA SEDEZA

Vedenje porabnikov lahko razloZzimo s pomoc¢jo zaznanega tveganja (Taylor, 1974,
str. 54). V razpravi o zaznanem tveganju je Taylor poudaril, da se je osredotodil le
na subjektivno, torej zaznano tveganje, ne pa na realno, objektivno tveganje. Tukaj
se pojavi problem, saj povprecéni porabnik nima na voljo vseh podatkov, na podlagi
katerih bi lahko natan¢no ocenil tveganje. Subjektivho zaznavanje je odvisno od
vsakega posameznika posebej, v enaki situaciji potroSniki ne reagirajo enako,
ampak lahko popolnoma razlicno. Tako se lahko razlikujejo tudi strategije, ki jih
porabniki v enakih situacijah izberejo za zmanjSevanje zaznanega tveganja (Taylor,
1974, str. 58).

Dejavnike, ki vplivajo na zaznavanje tveganja v zvezi z otroSkimi varnostnimi sedezi,
je Slovic opredelil na dva dejavnika, ki vplivata na zaznavanje tveganja:

Strah in ob&utek neznanega (Yeung, Morris, 2001, str. 175). Poleg omenjenih
dejavnikov tveganja bom v nadaljevanju naloge opisala vpliv medijev na zaznavanje
tveganja, saj nas mediji obkrozajo na vsakem koraku in menim, da so pomemben
dejavnik, ki vpliva na naSo odloCitev. Za nekatere ljudi je medij najpomembnejsi vir
informacij v zvezi s tveganii.

Vrnimo se na prva dva dejavnika, ki vplivata na zaznavanje tveganja. Prvi je
STRAH. Ta vklju€uje spremenljivke, kot so pomanjkanje kontrole, visoka stopnja
tveganja za naslednje generacije in tveganje, ki ga je tezko zmanj$ati (Yeung,
Morris, 2001, str. 175). Tovrstno zaznavanje tveganja lahko ublazimo tako, da
porabnike prepriCamo, da imajo nadzor in mozZnost izbire. Lahko pa jim ponudimo
zadostno koli¢ino informacij. Ljudje zaznajo vecje tveganje tudi, ko nimajo dovolj
informacij, ko mislijo, da je njihova moznost izbire okrnjena, torej, da je tveganje
neprostovoljno (Yeung, Morris, 2001, str. 175).

Tveganje, ki je Casovno in prostorsko blizje, se zaznava kot vecje, saj si ga je lazje
predstavljati. Dejavnik strahu kaze na to, da na zaznavanje tveganja bolj vpliva
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resnost posledic kot verjetnost njihove uresniCitve. Ljudje jih zaznajo kot zelo
tvegano situacijo (Yeung, Morris, 2001, str. 175).

Uporabniki otrodkih varnostnih sedeZev zaznajo veclje tveganje, e je ta pod
nadzorom drugih, ne pa njih samih. To pomeni, da je v zavesti porabnikov
zaznavanje tveganja vecje, ¢e sedez narocijo prek spletne trgovine, kot ¢e ga kupijo
sami v trgovini (Yeung, Morris, 2001, str. 175). Ce porabnik sedeZa ne bo videl, ga
tipal in preizkusil, obstaja vecja verjetnost za mozZnost napake, s tem pa so povezani
vracanje kupnine ter postnine, novo pakiranje ter drugi problemi. V tem primeru je
prisoten strah, da Zeleni sedezZ ne bo izpolnil pri¢akovanj porabnikov.

Drugi dejavnik, ki vpliva na zaznavanje tveganja, je OBCUTEK NEZNANEGA. Na ta
dejavnik se nanasajo spremenljivke kot neopazno, nepoznano tistim, ki so mu
izpostavljeni, zakasnjen udinek, novo tveganje in znanosti nepoznano tveganje
(Yeung, Morris, 2001, str. 176).

Ljudje zaznavajo tveganje, ki jim je manj poznano kot nenevarno oziroma manj
nevarno, v primerjavi s tistim, ki jim je nepoznano. Vecje tveganje pripisujejo
izdelkom ter artiklom, ki jih ne poznajo ali pa ne razumejo tehnoloSkega procesa.
Prav tako vecje tveganje pripisujejo artiklom, katerih tveganje je nepoznano celo
strokovnjakom na tem podrocju. Vemo tudi, da smo pripravljeni sprejeti vecje
tveganje, ¢e v zameno za to prejmemo vecje koristi. Princip tveganja in koristi ljudje
povezujemo s tehnologijo. Ce priakujemo manj$e koristi od nove tehnologije, so
pripravljeni tudi manj tvegati.

Kot je bilo omenjeno Ze zgoraj, tudi mediji vplivajo na naso odloCitev. Zavedati se
moramo, da imajo pomembno vlogo pri zaznavanju tveganja sredstva mnoZicnega
obveSCanja, saj ti predstavljajo najpomembnejsi vir informacij glede tveganj za
vecino ljudi (Miles, Braxton, Frewer, 1999, str. 756). Mediji prispevajo k ozaves€anju
javnosti o tveganju in s tem k zmanj8anju S&tevila ljudi, ki bi mu 3e lahko bili
izpostavljeni. Hkrati pa vplivajo tudi na vec€je zaznavanje tveganja s strani javnosti in
s tem na zahteve po dejanjih, ki bi tveganje zmanjsala.

6.1 SESTAVINE ZAZNANEGA TVEGANJA

Potrosnik zazna tveganje, ko spozna, da ne bo mogel uresniciti vseh ciljev, ki si jih
je zastavil pred nakupom izdelka. V primeru nakupa otroSkega varnostnega sedeza
je cilj vsakega porabnika kupiti izdelek z zelenimi lastnostmi in ustrezno kakovostjo,
varnostjo. Ce se pojavi negotovost glede uresnicitve zastavljenega cilja, porabnik
zazna tveganje, ki ga razdelimo na vrsto izgub.

Te so:
e izguba zaupanja v izdelek (prikrite napake, slab$a kvaliteta),
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finan¢na izguba,
izguba porablienega ¢asa med nakupom.

6.2 ZASCITA PRED TVEGANJI

Zascita, ki jo izvaja porabnik, pride v postev v primeru, ko bi ta Ze zaznal tveganje in
bi ga poskusal zmanijsati.

Vsak posameznik ima razli€no, druga¢no in celo posebno stopnjo sprejemljivosti
tveganja. Ko se ta meja prekoracCi, uporabi eno ali ve€ strategij za zmanjSevanje
tveganja (Mitchell, 1998, str. 172). To mu omogoca, da z vecjo gotovostjo ravna v
situacijah, kjer posledic ni mogocCe predvideti. Po Yeungu in Morrisu so dejanja za
zmanjSevanje tveganja naslednja:

Prenehanje kupovanja izdelka (zaradi napak na izdelku ali nezadovoljstva
uporabnika).

Zamenjava izdelka za boljSi izdelek.

Nadaljnje nakupovanje izdelka in posledi¢no sprejemanje tveganja.

Yeung in Morris opisujeta strategije za zmanjSevanje tveganja pri nakupu otroSkega
varnostnega sedeza. Te so:

Zaupanje in zvestoba blagovni znamki; blagovna znamka v oc€eh
porabnikov predstavlja obljubo podjetja o kvaliteti, zaupanju in vrednosti
(Yeung, Yee, 2003, str. 225). Porabniki zato priznane blagovne znamke
povezujejo s kvaliteto in zato manjSe tveganje pri nakupu. Porabnik je zvest
dolo&eni znamki.

Oblikovanje prodajnih cen; porabniki vi§jo ceno pogojujejo z boljSo
kvaliteto izdelka in s tem zmanjSano tveganje.

Podoba prodajalne v zavesti porabnikov; znano je, da bolj ko je
prodajalna specializirana in znana po prodaji doloCenih izdelkov, boljSe bo
zaznavanje kakovosti njenih izdelkov in s tem povezano manjSe tveganje pri
nakupu.

Ustno »izrocilo«; sporocilo, ki se prenasa iz ust do ust, kakor so se v€asih
ljudske pesmi in pripovedke. Na podoben nacin potujejo tudi priporocila
prijateljev in znancev ter s tem njihove izkudnje z dolo¢enim izdelkom ali
artiklom.
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7.1

Jamstvo; trgovci lahko zaradi dolo¢ene napake na izdelku ponujajo vracilo
denarja ali zamenjava artikla.

Testiranje varnosti otroSkih varnostnih sedezev pri pooblas¢enih
institucijah; ustanove, ki so za to specializirane in usposobljene, preizkusijo,
ali izdelek ustreza vsem varnostnim predpisom, in ga Sele nato odobrijo za
prodajo. Zato uporabnik ve, ali je izdelek kakovosten in varen. Testiranje je
pomembno tudi zato, ker porabniki ne morejo objektivho oceniti nekega
artikla, zato se zanaSajo na te institucije, da varnost in z njo povezano
tveganje pri doloCenem izdelku ocenijo namesto njih (Smith, Reithmuller,
1999, str. 726).

RAZISKAVA

CILJI RAZISKOVANJA

Cilji raziskovanja na vzorcu starSev, ki pri¢akujejo otroka ali imajo otroka, starega do
12 let, je ugotoviti:

7.2

Katero skupino otroSkih varnostnih sedeZev uporabljajo oziroma bodo
uporabljali?

Katero znamko otroSkega varnostnega sedeza imajo/bodo imeli?

Kje dobijo informacije o otrokih varnostnih sedezih?

Kaj je najpomembnejSe pri nakupu otroSkega varnostnega sedeza?

Zakaj se odlocijo za nakup dolo€enega varnostnega sedeza?

Kaksne so cene in moznosti placil novih varnostnih sedezev?

Kako vpliva mnenje prodajalca na kupca in pomembnost demonstracije
namestitve doloCenega varnostnega sedeza v nasSe prevozno sredstvo?

METODA RAZISKOVANJA

Kot vzorec moje raziskave o dejavnikih nakupnega odlo¢anja in tveganja pri nakupu
otroskega varnostnega sedeza sem uporabila kvantitativno raziskavo. Podatke sem
zbrala s pomocjo anketnega vpraSalnika, ki sem ga sestavila sama. Ker so to opisni
podatki, je metoda, ki sem jo uporabila pri raziskovanju v diplomski nalogi,
deskriptivna (opisna) in kavzalna (neeksperimentalna).
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7.3 TEHNIKA RAZISKOVANJA

Podatke sem =zbrala z elektronskim anketnim vpraSalnikom, ki je na strani
http://www.mojaanketa.si. VpraSalnike sem posredovala v razlicne skupine na
druzabnem omrezju Facebook, saj sem predvidevala, da jih tema (o otroSkih
varnostnih sedezih) zanima oziroma jim je ze poznana. Te skupine so: »mamice si
pomagamo«, »mame na fejsu«, »mamice« ter druge. Cilj je bil zbrati vsaj 100
odgovorov na vpraSalnik za nadaljnjo analizo, vendar je zanimiva tematika
rezultirala v 161 izpolnjenih anketnih vprasalnikih. Anketa je bila pred€asno zaprta,
da sem lahko zacela obdelavo zbranih podatkov. Rezultati so bili statisti¢no
obdelani, izsledki pa bodo predstavljeni v nadaljevanju naloge.

Anketni vprasalnik vsebuje 18 vpraSanj, ki so kombinacija zaprtega in odprtega tipa.
Vprasanja se nanasajo na zaupanje, nakup in pomoC pri nakupu otroskega
varnostnega sedeza. Vsi anketni vprasalniki so anonimni.

7.4 METODA OBDELAVE PODATKOV

Podatke sem obdelala kvantitativno. Z zbranimi podatki sem odgovorila na
zastavljena vpraSanja in cilje diplomske naloge.

8 INTERPRETACIJA RAZISKAVE

V naslednjih podpoglavjih bodo predstavljeni in komentirani rezultati statisti¢ne
obdelave prejetin odgovorov na anketna vpraSanja. Rezultati odgovorov na
posamezna vprasanja bodo predstavljeni na najprimernejsi grafi¢ni nacin.

8.1 SKUPINA OTROSKEGA VARNOSTNEGA SEDEZA, KI GA
ANKETIRANCI UPORABLJAJO/BODO UPORABLJALI

NajveC anketirancev se je odlocilo za skupino 1 od 9 do 18 kg (za otroke od enega
do §tirih let +). Teh je kar 87 anketiranih, torej 34,9 %. 58 vpraSanih (23,3 %) se je
odlocilo za skupino 0/0+ od 0 do 13 kg (za otroke od enega leta oz. leto in pol stare
otroke), najmanj pa se jih je odlogilo za nakup varnostnega sedeza skupine 3 od 25
do 36 kg (za otroke od Sestega do dvanajstega leta), le 6 odgovorov, torej 2,4 %
anketiranih.
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Katero skupino otrogkega varnostnega sedeZa uporabljate/boste
uperabljali’
[ | Skupina 0/0+ od Odo 13 ke (do

enega letalleto in pol stare
otroke) (23.3%)

Skupina | od % do 18 ke (od enega
do £tirih let stare otroke) (35%)

[ | Skupina Il od 15 do 25 ke (od tr
do Zest let stare otroke) (7.3%)

[ ] Skupina Il od 25 do 36 kg (od
fest do dvanajst let stare otroke)
(2.5%)

Skupina ILII od 15 do 36 ke (od
tri do dvanajst let stare otroke)
(9.7%

[ | Skupina LILI od 9 do 36 ke {oc
enega leta do dvanajst let stars
otroke) (13.3%)

B Jahai (7.7%)

B Drugo (1.7%)

Graf 1: Katero skupino otroSkega varnostnega sedezZa uporabljate/boste uporabljali?
(Vir: lasten)

8.2 ZNAMKA VARNOSTNEGA SEDEZA, ZA KATERO SE STARSI
NAJPOGOSTEJE ODLOCAJO

VpraSanje glede izbire znamke otroSkega varnostnega sedezZa je omogocalo vnos
veC odgovorov. Najve€ anketirancev bi Zelelo imeti otroski varnostni sedez znamke
Maxi-Cosi, po drugi strani pa bi se najmanj starSev odloCilo za sedez znamke
Cybex.

Poglejmo, kako so se anketiranci odlo¢ali med dolo¢enimi odgovori. Kar 65
anketirancev (32,3 %) bo ali Ze uporablja znamko Maxi-Cosi, 52 vpraSanih (25,9 %)
uporablja ali bo uporabljalo znamko varnostnega sedeza Romer, 14 anketirancev (7
%) Peg Perego, 20 vprasanih (10 %) Nania in 12 anketirancev (6 %) Cybex. NavedlIi
pa so tudi druge moZznosti.
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Katero znamko otroikega varnostnega sedeza imate/boste imeli?

B Maxi-Cosi (32.4%)
Romer (25.9%)

] Cybex (6%)

) Peg Perego (7%)

- & Nania (10%)
& Drugo (19%)

Graf 2: Katero znamko otro$kega varnostnega sedeza imate/boste imeli?
(Vir: lasten)

Omembe vredna je tudi statistika znamk, ki so bile vnesene pod odgovorom drugo.
Kar 14 anketirancev bi se odloCilo za nakup varnostnega sedeza znamke Recaro,
medtem ko so se med odgovori pojavijale tudi druge znane znamke, kot so
Concord, Chicco in Kiddy.

8.3 NAJPOGOSTEJE UPORABLJENI VIRl INFORMACIJ O
OTROSKIH VARNOSTNIH SEDEZIH

Enako kot pri prejSnjem vprasanju je bilo tudi pri tem mozno vnesti ve€¢ odgovorov.
Pri tem pa so se odgovori posameznikov zelo razlikovali, kar je mozno pripisati
vplivu okolja ter dosedanjim izkuSnjam posameznika. 32,5 % anketirancev, torej 88,
je ali bo iskalo informacije o varnostnih sedezih v trgovini z otroSko opremo. Skoraj
enako S&tevilo anketirancev, 80 (29,5 %), se bo posvetovalo z znanci, ki ze
uporabljajo dolo€eno znamko otroSkega varnostnega sedeza. Na forumih pa bo
informacije iskalo 26,2 % vprasanih (71 odgovorov), torej malo manj kot pri prej$njih
dveh mozZnostih. Anketiranci so navedli tudi druge vire, kjer bi lahko pridobili
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informacije, ti so: AMZS, starSevska 3ola pred porodom, internet, revija Avto-moto in
podobni viri. Pri tem je posebno izstopal en odgovor, kjer anketiranec/-ka meni, da
je sam/-a dovolj poucen/-a o tem, po drugi strani pa en anketiranec/-ka niti ni zbiral/-
a informacij, ker je varnostni sedez dobil/-a in se s tistim zadovoljil/-a.

Kje ste/boste dobili informacije o otrogkih varnostnih sedezih?

|y tregovini z otrosko opremo
(32.5%)
I Na forumih (26.2%)
i Priporocila znancev, ki otroski
’ varnostni sedez Ze uporabljajo

(29.6%)
i3 Drugo (11.9%)

Graf 3: Kje ste/boste dobili informacije o otro$kih varnostnih sedezih?
(Vir: lasten)

8.4 NAJPOGOSTEJSI VPLIVI TER VZROKI ZA ODLOCITEV O
NAKUPU DOLOCENEGA VARNOSTNEGA SEDEZA

Vprasanje je od anketirancev zahtevalo ovrednotenje ponujenih odgovorov z oceno
od 1 do 7, kjer ocena 1 oznacuje najbolj pomemben ter 7 najmanj pomemben vpliv
oziroma vzrok pri nakupu novega otroskega varnostnega sedeza.

Prvo mesto v raziskavi je po priCakovanjih dobila kakovost, takoj za njo pa rezultati
testiranja trkov sedeza (crash test). Nato sledi cena izdelka, medtem ko so
anketiranci mnenja, da sta barva in blagovna znamka nepomembna dejavnika pri
nakupu novega varnostnega sedeza. Pri tem je bilo priCakovati, da bo blagovna
znamka zasedla viSje mesto na lestvici pomembnosti vplivov na nakup novega
varnostnega sedeza, saj potrosnik po navadi prisega na dolo¢eno znamko oziroma
podjetje ter ji zaupa. Rezultati raziskave so to tezo ovrgli, po drugi strani pa je
izjemno pomembno ter razveseljujoCe, da je kakovost izdelka glavni vzrok nakupa,
saj le-ta neposredno vpliva na varnost nasih najmlajsih.
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Kaj je za vas najbolj pomembno pri nakupu otrotkega varnostnega
% sedeza? (1 najbolj pomembno, 7 najmanj pomembno)

O\O

% O\Q O\
O
\O
6‘
0
Kakovost  Rezultati Cena Mnenja  Svetovanj Blagovna Barva
testiranja nancev & znamka
trkov prodajalc
sedeza El

(chrash

Graf 4: Kaj je za vas najbolj pomembno pri nakupu otroSkega varnostnega sedeza?
(Vir: lasten)

8.5 NAJPOMEMBNEJSI RAZLOGI ZA NAKUP IZBRANEGA
OTROSKEGA VARNOSTNEGA SEDEZA

Zastavljeno vprasanje je anketirancu omogocalo vnos vecjega Stevila odgovorov. Pri
tem je najvel anketirancev, 120 oziroma 40,1 %, oznacilo, da so testi trka sedeza
(crash test) vodilni razlog za nakup. Nato pomembno vilogo igra cena, za katero se
je odlocgilo 49 anketirancev (16,4 %). Trgovec pa je pri odloCitvi na predzadnjem
mestu, torej trgovcem ne zaupamo najbolj, saj je ta odgovor vneslo le 33
anketirancev (11 %). Pri tem vpraSanju so anketiranci navedli nekaj zanimivih
odgovorov pod izbiro drugo, nekaj je predstavljenih v naslednjih alinejah:

e Pomembna je prirocnost.

o Ker ga prejmejo v dar.

e Mnenja znancev in prijateljev.

o Ker se je otrok dobro poéutil, ko ga je anketiranka posedla v varnostni sedez.
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Zakaj ste se odlogili za nakup izbranega otroskega varnostnega sedeza?

B Rezultati testiranja trkov sede?a
(chrash testov) (40.2%)

W izsled (8.1%)

B Svetovanje trgovca (11.1%)

[ | Verajen Isofix sistem (15.8%)

B Cena (16.4%)

a Drugo (8.7%)

Graf 5: Zakaj ste se odlocili za nakup izbranega otroSkega varnostnega sedeza?
(Vir: lasten)

8.6 MNENJE ANKETIRANCEV GLEDE CEN TER MOZNOSTI
PLACIL NOVIH VARNOSTNIH SEDEZEV

Po pri¢akovanju se vecini anketirancev, 93 odgovorov (57,8 %), cene zdijo
previsoke. Tretjina anketirancev, 56 odgovorov (34,8 %), meni, da so cene
varnostnih sedezZev sprejemljive, zanimivo pa je, da se nikomur ne zdijo nizke.
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Kakine se vam zdijo cene otroskih varnostnih sedezev?

Udelezenci

9%
72
48

24

0 ] —L

\/-i‘sgke Imerne Primerne Nizke

Graf 6: KakSne se vam zdijo cene varnostnih sedezev?
(Vir: lasten)

Od vseh prejetih odgovorov je skoraj dve tretjini anketirancev, 101 odgovor (62,7
%), zadovoljnih s ponujenimi moznostmi placil, ki jih trgovci ponujajo. Seveda jih
nekaj nikakor ni zadovoljnih s ponujenimi moznostmi, teh je 49 (30,4 %), nekaj pa jih
navede druge odgovore.

Ti so:
¢ Ne poznajo cen, niti moznosti placil, saj si opremo sposojajo.
¢ Ne poznajo vseh moZznosti, ki obstajajo.
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8.7 POMEMBNOST MNENJA PRODAJALCA TER
DEMONSTRACIJE NAMESTITVE DOLOCENEGA
VARNOSTNEGA SEDEZA V AVTO

Vpliv prodajalca, njegovi nasveti ter svetovanje je na 49,7 % anketirancev imelo
vpliv, na 40,4 % anketirancev pa ne. Je pa kar 144, torej 89,4 % anketirancev
odgovorilo, da jim je demonstracija namestitve otroSkega varnostnega sedeza v
njihov avto pomembna. Verjetno Cutijo neko dodatno varnost ali zagotovilo, da so
sedez pravilno namestili v svoje vozilo in bo tako otrok res varen. Tukaj so
anketiranci potrdili, da je kakovost izdelka v povezavi s pravilno namestitvijo zelo
pomembna oziroma celo odlo€ilna pri izbiri ter eventualnem nakupu varnostnega
sedeza.

Vam je pomembno, da vam prodajalci v otrogkih trgovinah predstavijo in
demonstrirajo namestitev otroskega varnostnega sedeza?’

B Da (89.5%)
B Ne (9.4%)
@ Drugo (1.3%)

Graf 7: Vam je pomembno, da vam prodajalci v trgovinah predstavijo in
demonstrirajo namestitev otroskega varnostnega sedeza?
(Vir: lasten)
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8.8 MNENJE O POUCENOSTI PRODAJALCEV O IZDELKIH, Kl
JIH PRODAJAJO, V NASEM PRIMERU O OTROSKIH
VARNOSTNIH SEDEZIH

Veliko Stevilo anketirancev meni, da prodajalci niso dovolj pouceni o izdelku, ki ga
prodajajo oziroma ponujajo. |1z tega sledi, da kupci €utijo, da jim prodajalci ne znajo
oziroma niso sposobni najbolje svetovati, jim pomagati ter usmerjati pri nakupu.
Skoraj polovica anketirancev, 78 odgovorov (48,4 %), meni, da prodajalci niso dovolj
pouceni, medtem ko 48 anketirancev (29,8 %) meni, da so dovolj pouceni. Kar nekaj
anketirancev, 35 odgovorov, pa je na vprasanje odgovorilo z odgovorom drugo, kjer
s0o najpogostejsi odgovori, da se poucenost razlikuje od prodajalca do prodajalca,
nekateri menijo, da je odvisno od prodajalne, nekaterim pa ni pomembno, saj
prodajalcem Ze vnaprej ne zaupajo.

Torej, odgovori namigujejo, da je zelo pomembno, na kakdnega prodajalca naletimo
v prodajalni, koliko nam je pripravljen priskoCiti na pomo¢, koliko se sam pouci o
dolo¢enem artiklu in, ¢e ni pouéen dovolj, ali nas poslje k pravemu svetovalcu. V
nezanemarljivem Stevilu primerov pa kupec lahko opazi oziroma obcuti, da je
prodajalcu pomembna le prodaja izdelka, saj so v vecini trgovin zaposleni placani
glede na osebni prodajni izkupicek.

So prodajalci dovolj pouceni o otrogkih varnostnih sedezih?

UdeleZenci

80

40

ADia Ne

Graf 8: So prodajalci dovolj pouceni o otro$kih varnostnih sedezih?
(Vir: lasten)
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9  ZAKLJUCEK

Podjetje, ki zeli dolgoroéno zadovoljiti potrebe svojih kupcev, ima tezko nalogo, saj
mora le-te upostevati, jim prisluhniti in pomagati pri nakupu, izbiri ali jim zgolj
svetovati. Podjetje mora zato poznati potroSnikove potrebe ter Zelje, da bi se laZje
prilagodilo. Na potroSnikovo obna$anje vpliva mnogo dejavnikov, ki jih je treba
poznati, Ce zelimo razumeti njegovo obnaSanje na trgu.

V diplomski nalogi sem opisala vedenje potroSnikov, vrste varnostnih sedezev, zakaj
jih potrebujemo in podobno. Na nakupne odlo€itve potrosSnikov vplivajo Stevilni
dejavniki. Zato je poznavanje njihovega vedenja, odloCanja, razmiSljanja, Zelja in
potreb kljuénega pomena za trzno usmerjeno podijetje, saj se tako laZje in uspesneje
prilagodi potrebam in Zeljam potroSnikov.

V empiricnem delu sem z anketnim vpraSalnikom pridobila podatke o zadovoljstvu
potroSnikov s prodajalci, svetovalci in podjetji. Zanimalo me je, koliko zaupajo
dolo€enim podjetjem, ali se odloCajo za nakup novega varnostnega sedeza oziroma
na podlagi ¢esa se lazje odlo€ijo za nakup dolo¢enega izdelka. Obdelava podatkov
161 izpolnjenih anketnih vpraSalnikov mi je dala veliko pritrdilnih in nekaj tudi
zavrnjenih hipotez, ki sem si jih zastavila ob zacetku te naloge. Veliko kupcev je
nezadovoljnih s prodajalci, z njihovimi nasveti ter svetovanjem. Tega nisem
pricakovala. Ljudje raje pois€ejo mnenje med poznanimi ljudmi, kot so znanci,
sorodniki in prijatelji, saj prodajalcu ne zaupajo, da je strokovno podkovan na tem
podrocju. Zanimivo pa se mi zdi, da Zelijo, da jim prodajalec nazorno pokaze, kako
se pravilno in tako najbolj varno namesti varnostni sedez v njihov avtomobil. Poleg
tega se mi zdi izredno pomembno, da starSi dajo poudarek varnosti otroka v
avtomobilu, in ne ceni izdelka ali blagovni znamki. Pred nakupom pa se je
priporocljivo pozanimati o kvaliteti ter uporabnosti izdelka pri razlicnih virih, kot so
internet, ¢lanki, knjige, znanci, sorodniki ter razli¢ni testi o varnosti pri trkih.

Zelo velik pomen je treba posvetiti takojSnjemu navajanju otroka na pripenjanje z
varnostnim pasom z namenom, da ta postopek postane neka spontana rutina. Cil]
takega vedenja starSev je v otroku vzbuditi obCutek odgovornosti, kar pomeni, da
nepripet otrok opomni star$a, znanca oziroma kogarkoli, h komur sede v avtomobil,
da ga le-ta pripne. V vrtcih v gorenjski regiji je mogoce opaziti ozaveS&anje otrok in
starSev o pomembnosti pripenjanja z varnostnim pasom prek prospektov in
plakatov.

Eden izmed zanimivejih prospektov oziroma aplikacij na spletu je »Pasovéekg, Ki
ozaveSCa z geslom: »RED JE VEDNO PAS PRIPET«. Aplikacija, ki je splosno
dostopna, ponuja uporabne informacije ter razlage o pravilnem pripenjanju otroka, o
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pravi izbiri otroSkega varnostnega sedeZa glede na teZo in viSino otroka ter druge
zanimivosti.
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SSKJ (Slovar slovenskega knjiznega  jezika). http://bos.zrc-
sazu.si/cgi/a03.exe?name=sskj_testa&expression=porabnik&hs=1, dostopno
20. 11. 2012.

Uradni list RS, §t. 109/2010. http://www.uradni—list.si/1/objava.jsp?urlid=2010109,
dostopno 24. 11. 2012.

Otroski varnostni sedez od 0-13 kg - lupinica.
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-
skupine-0--0d-013kg/avtosedez-baby-safe-plus-shr-ii/avtosedez-romer-baby-
safe-plus-shr-ii-lisa, dostopno 12. 11. 2012

Otroski varnostni sedez 9-18 kg. http://www.babyland.si/otroska-
trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-1-od-9-do-18kg/avtosedez-
romer-duo-plus/avtosedez-romer-duo-plus-lisa, dostopno 12. 11. 2012
Varnostni sedez od 15-36 kg. http://www.babyland.si/otroska-
trgovina/otroski-avtosedezi/otroski-avtosedezi-skupine-23-0d-15-do-
36kg/avtosedez-cybex-solution-x/avtosedez-cybex-solution-x-pure-black,
dostopno 12. 11. 2012

Varnostni sedez od 25-36 kg — jahaC. http://www.babyland.si/otroska-
trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupina-3-od-25-do-36kg/jahac-
freeon-mars/jahac-freeon-mars-rdec, dostopno 12. 11. 2012

Pasovcek:
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=i
sch&tbnid=HdzQbyl2orIMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/sloven
ija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get img%
253FNrimage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LD
UPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-

Tatjana Birk: Dejavniki nakupnega odlo¢anja in tveganja pri nakupu otroSkega varnostnega sedeZa stran 32 od 37


http://bos.zrc-sazu.si/cgi/a03.exe?name=sskj_testa&expression=porabnik&hs=1
http://bos.zrc-sazu.si/cgi/a03.exe?name=sskj_testa&expression=porabnik&hs=1
http://www.uradni–list.si/1/objava.jsp?urlid=2010109
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-0--od-013kg/avtosedez-baby-safe-plus-shr-ii/avtosedez-romer-baby-safe-plus-shr-ii-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-0--od-013kg/avtosedez-baby-safe-plus-shr-ii/avtosedez-romer-baby-safe-plus-shr-ii-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-0--od-013kg/avtosedez-baby-safe-plus-shr-ii/avtosedez-romer-baby-safe-plus-shr-ii-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-1-od-9-do-18kg/avtosedez-romer-duo-plus/avtosedez-romer-duo-plus-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-1-od-9-do-18kg/avtosedez-romer-duo-plus/avtosedez-romer-duo-plus-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupine-1-od-9-do-18kg/avtosedez-romer-duo-plus/avtosedez-romer-duo-plus-lisa
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/otroski-avtosedezi-skupine-23-od-15-do-36kg/avtosedez-cybex-solution-x/avtosedez-cybex-solution-x-pure-black
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/otroski-avtosedezi-skupine-23-od-15-do-36kg/avtosedez-cybex-solution-x/avtosedez-cybex-solution-x-pure-black
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/otroski-avtosedezi-skupine-23-od-15-do-36kg/avtosedez-cybex-solution-x/avtosedez-cybex-solution-x-pure-black
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupina-3-od-25-do-36kg/jahac-freeon-mars/jahac-freeon-mars-rdec
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupina-3-od-25-do-36kg/jahac-freeon-mars/jahac-freeon-mars-rdec
http://www.babyland.si/otroska-trgovina/otroski-avtosedezi/avtosedezi-skupina-3-od-25-do-36kg/jahac-freeon-mars/jahac-freeon-mars-rdec
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113

B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888
662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12.s:
0,i:113, dostopno 18. 11. 2012

KAZALO SLIK

Slika 1: POtrebe PO MaSIOWU .........iiiiiiiiiiiiiie e e e 5
Slika 2: Nakupni proces in dejavniki, ki vplivajo nanj ..........cccccccvviiiiii i, 9
Slika 3: Petstopenjski model porabnikovega nakupnega odlo€anja........................ 10
Slika 4: Otroski varnostni sedez od 0—13 Kg — IUPINICA ..........euvvvrumvvimiiiiiiiiiiiiiiiiinns 12
Slika 5: OtroSki varnostni SedezZ 9—18 Kg..........uuuuruurummimmmiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiinniieieininnnens 12
Slika 6: Varnostni sedez od 15—36 KJ ........cuuiiiiiiiiiiiiiiiicie e 13
Slika 7: Varnostni sedez od 25-36 kg —jahac..........cccccceeeiiiiiiiiiiiicee e, 14
SliKa 8: PaSOVEEK .....uueiiii et 15

KAZALO GRAFOV

Graf 1: Katero skupino otroSkega varnostnega sedeza uporabljate/boste uporabljali?

............................................................................................................................... 22
Graf 2: Katero znamko otroSkega varnostnega sedeza imate/boste imeli?............. 23
Graf 3: Kje ste/boste dobili informacije o otroskih varnostnih sedezih?................... 24
Graf 4: Kaj je za vas najbolj pomembno pri nakupu otroskega varnostnega sedeza?
............................................................................................................................... 25
Graf 5: Zakaj ste se odlocili za nakup izbranega otrodkega varnostnega sedeza? .26
Graf 6: KakSne se vam zdijo cene varnostnih sedezev?...........ccccccvvvvvviininiiinnnnnnnnn. 27
Graf 7: Vam je pomembno, da vam prodajalci v trgovinah predstavijo in
demonstrirajo namestitev otroSkega varnostnega sedeza? .............cccoeveevviceeneeenn, 28
Graf 8: So prodajalci dovolj pou€eni o otroskih varnostnih sedezih? ...................... 29

Tatjana Birk: Dejavniki nakupnega odlocanja in tveganja pri nakupu otroSkega varnostnega sedeza stran 33 od 37


http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113
http://www.google.si/imgres?um=1&hl=sl&tbo=d&biw=1263&bih=280&tbm=isch&tbnid=HdzQbyI2orlMPM:&imgrefurl=http://radio.ognjisce.si/sl/104/slovenija/1116/&docid=9UpfX10xQSi3DM&imgurl=http://radio.ognjisce.si/get_img%253FNrImage%253D1%2526NrArticle%253D1116&w=585&h=831&ei=e1LDUPvdJs3Nswazo4Aw&zoom=1&iact=hc&vpx=934&vpy=-114&dur=753&hovh=268&hovw=188&tx=99&ty=265&sig=109115626134888662216&page=2&tbnh=138&tbnw=97&start=7&ndsp=13&ved=1t:429,r:12,s:0,i:113

B&B — Visja strokovna Sola Diplomsko delo viSjeSolskega strokovnega Studija

PRILOGA 1: ANKETNI VPRASALNIK

ANKETA

Pozdravljeni!

Sem Tatjana Birk in sem S&tudentka ViSje strokovne Sole B&B, d. o. o.
Prosim vas, da si vzamete nekaj minut ¢asa in resite spletno anketo, ki sem vam jo
pripravila v okviru moje diplomske naloge. Cilj ankete je ugotoviti dejavnike in
tveganja, ki vplivajo na nakup otroSkega varnostnega sedeza. Podatki bodo
uporabljeni izklju&no za raziskovalne namene diplomske naloge.

Koliko otrok imate?
1
2

1.
-
-
" 3alives
-

PriCakujem otroka

2. Kateri osebni avtomobil imate in koliko €asa prezivite v njem? (veé¢ moznih
odgovorov)

" (as: 1-2h/dan

I Ved

I Avto

3. Katero skupino otroskega varnostnega sedeza uporabljate/boste
uporabljali? (ve€ moznih odgovorov)

= Skupina 0/0+ od 0 do 13 kg (do enega leta/leto in pol stare otroke)

L Skupina | od 9 do 18 kg (od enega do &tirih let stare otroke)

L Skupina Il od 15 do 25 kg (od tri do Sest let stare otroke)

L Skupina Ill od 25 do 36 kg (od Sest do dvanajst let stare otroke)

= Skupina Il, 11l od 15 do 36 kg (od tri do dvanajst let stare otroke)

L Skupina I, Il, 1l od 9 do 36 kg (od enega leta do dvanajst let stare otroke)
" Jahat

-

Drugo
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4. Katero znamko otroskega varnostnega sedeza imate/boste imeli? (ve¢
moznih odgovorov)

Maxi-Cosi
Romer
Cybex

Peg Perego

Nania

Drugo

5. Na kateri nacin ste/boste dobili otroSki varnostni sedez?

0 A N N B B

Kupili novega v otroski trgovini
Kupili novega prek spleta
Kupili rabljenega

Dobili kot darilo

Izposodili

Drugo

6. Od koga ste/boste kupili oziroma dobili rabljen otroski varnostni sedez?

0 A N N B B

Znancev

I Neznancev

I Drugo

7. Kje ste/boste dobili informacije o otroskih varnostnih sedezih? (ve¢ moznih
odgovorov)

SR trgovini z otrodko opremo
Na forumih

Priporoc€ila znancev, ki otroski varnostni sedez Ze uporabljajo

Drugo

8. Kaj je za vas najbolj pomembno pri nakupu otroSkega varnostnega sedeza?
(1 najbolj pomembno, 7 najmanj pomembno)

-
-
r

Blagovna znamka

Cena
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Barva

Kakovost

Svetovanje prodajalca
Mnenja znancev

Rezultati testiranja trkov sedeza (crash test)

9. Kateri dejavnik vam pove, da je otroski varnostni sedez varen? (ve¢ moznih
odgovorov)

L Cena

Blagovna znamka

Rezultati testiranja trkov sedeza (crash test)

Drugo

-
-
r

10. Zakaj ste se odlog¢ili za nakup izbranega otroskega varnostnega sedeza?
(ve€¢ moznih odgovorov)

Rezultati testiranja trkov sedeza (crash testov)
Izgled

Svetovanje trgovca

Vgrajen Isofix sistem

Cena

Drugo

I I N B B

-—
-—

. KakSne se vam zdijo cene otroskih varnostnih sedezev?
Visoke
Zmerne

Primerne

B I B

Nizke

12. Ste zadovoljni s ponujenimi moznostmi plaéil novih otroskih varnostnih
sedezev?

'_Da

" Ne

L Drugo
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13. Po kaksni ceni ste kupili otroski varnostni sedez?

" Redni

" Akcijski

I Drugo

14. Menite, da je otroski varnostni sedez, ki je bil udelezen v prometni nesreci,
Se uporaben?

" Da

" Ne

I Drugo

15. Ali je/bo svetovanje prodajalcev kaj vplivalo na nakup otroskega
varnostnega sedeza?

" Da

" Ne

I Drugo

16. Vam je pomembno, da vam prodajalci v otroskih trgovinah predstavijo in

demonstrirajo namestitev otroSkega varnostnega sedeza?
" Da

" Ne

I Drugo

17. Mislite, da tvegate varnost otroka, ko kupite rabljen otroski varnostni
sedez?
" Da

" Ne

L Drugo

18. So prodajalci dovolj pouceni o otroskih varnostnih sedezih?
Da
Ne

Drugo
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