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NOWy’ Rok, nowe perspektywy, nowe propozycje, jedna
z nich jest czasopismo, ktore wlasnie trafilo w Paristwa rece!
Z wielka radoécia i nieskrywana satysfakcja przedstawiamy
Panstwu ,Wszystko Dziala” - nowa jakos¢ ma rynku
wydawniczym prasy branzowe;j!

Wspélnymi sitami Polskiego Zwiagzku Pracodawcéw Hurtowni
Branzy Grzewczej, Sanitarnej, Instalacyjnej, Klimatyzacji
i Wentylacji ZHI oraz Miedzynarodowych Targéw
Poznanskich, organizatora Targéw Instalacje, powstaja
rzeczy wazne, w tym réwniez czasopismo dla instalatoréw
o szerokich horyzontach.

Praktyczny wymiar magazynu, jego poradnikowy charakter,
a dodatkowo lzejsze merytorycznie teksty na temat pasji
i hobby to doskonale wywazona kompozycja, ktéra z duzym
prawdopodobieristwem trafi do instalatoréw Swiadomie
rozwijajacych swéj warsztat, kompetencje biznesowe
i zainteresowania.

Niewatpliwym atutem magazynu jest owocna wspdlpraca
dwdch silnych ogniw spajajacych branze. ZHI oraz Targi
Instalacje to doskonale dzialajacy motor napedowy rozwoju
polskiej branzy instalacyjnej. Dzieki czasopismu z jeszcze
wieksza czestotliwoscia dociera¢ beda z wiadomosciami do
szerokiego grona indywidualnych instalatoréw, wlascicieli
firm, inwestorow oraz otoczenia biznesu i §wiata nauki.
Zyczac Paristwu owocnej lektury, mam nadzieje, ze szybko
stanie sie ona milym rytualem, ale tez waznym Zrédiem
cennej wiedzy branzowej. Z pozdrowieniami

ILona Rosiak-tukaszewicz
Repaktor NACZELNA , WSZYSTKO DZIAEAI™

Magazyn ,Wszystko Dziata!” jest dystrybuowany na terenie
700 hurtowni z sieci zrzeszonych w ZHI (Polski Zwigzek Pra-
codawcow hurtowni brany grzewczej, sanitarnej, instalacyj-
nej, klimatyzacji i wentylacji):
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Jak zarzadza¢ pracownikami
w zintegrowany sposob i oszczedzac?

Zintegrowany system do zarzgdzania pracownikami terenowymi to rozwigzanie, kté-
re sprawdzi sie w przedsiebiorstwach instalacyjnych. SprawdZmy, w jaki sposéb moze
obnizyé koszty funkcjonowania Twojej firmy i podniesé jakosé swiadczonych ustug.

Kaihda firma produkeyjna lub uslugowa, w ktérej duza role
odgrywaja jakos¢ swiadczonych ushug oraz obshuga posprzeda-
zowa i serwisowa klientéw, szuka rozwiazan pozwalajacych
zoptymalizowa¢ koszty przy jednoczesnym utrzymaniu wy-
sokich standardéw. Zardwno dla klientéw, jak i szeféw oraz
pracownikéw firm najcenniejszym zasobem jest czas, dlatego
wszyscy oni poszukuja sposobéw na zwiekszenie efektywnosci
procesow produkcyjnych oraz ustugowych. Dzieki temu moga
szybciej zdiagnozowaé przyczyne pojawienia sie problemu
i — co za tym idzie — sprawniej go rozwiaza¢, a w przyszlosci
takze zapobiec jego powstawaniu.

W odpowiedzi na potrzebe polaczenia umiejetnodci zarzadza-
nia pracownikami terenowymi i analizy parametréw urzadzen
z branzy HVAC, ktore pracuja nawet przez 24 godziny na dobe,
powstala aplikacja webowa i mobilna Fieldworker. Jej zastoso-
wanie sprawdza sie m.in. w przypadku pracy z urzadzeniami

REKLAMA

tj. piece cieplownicze, systemy wentylacyjne czy tez urzadzenia
klimatyzacyjne.

Intuicyjny system do sprawnego zarzadzania zleceniami, pra-
cownikami mobilnymi i efektami ich dzialan jest dostepny dla
os6b nadzorujacych oraz zarzadza_]acydl praca 24 godziny
na dobe i w kazdym miejscu na $wiecie. Pozwala zarzadzac
wszystkimi etapami dzialania przy uzyciu jednej aplikacji. Jego
wykorzystanie zmniejsza koszty operacyjne funkcjonowania
firmy, a takze pozwala {aczy¢ oraz optymalizowa¢ zlecenia po-
przez planowanie tras i harmonograméw serwisantéw. Umoz-
liwia réowniez biezace kontrolowanie czasu pracy, zuzytych
zasobOw i miejsca przebywania pracownika na kazdym etapie
realizacji ushugi oraz uzyskanie potwierdzenia realizacji ushug
w trybie online.

Wiecej informacji o aplikacji: www.fieldworker.pl

(tel. + 48 576 024 670, e-mail: info@fieldworker.pl).

Po prostu.
Rewolucyjne.
Lekkie.

Powietrzne pompy ciepta Bosch Compress 7000i AW
tatwa i szybka instalacja
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Co nowego W 12 _ edcji targow Instalaqe?

-r.-!upu- s

o TECE:

Do targéw Instalacje w Poznaniu (23-26 kwietnia 2018) zostato

INSTALACJE

MIEDZYNARODOWE TARG! INSTALACYJNE

W tej edycji zapowiada sie kilka zmian.

ARENA INSTALATORA - PAWILON &

Nowym pomyslem na integracje branzy instalacyjnej jest
Arena Instalatora. Specjalnie zaaranzowany pawilon 4,
w ktorym odbeda sie Mistrzostwa Polski Instalatoréw (MPI),
Mistrzostwa Polski Instalatorow dla Szkdt, Strefa Dystrybucji
oraz Klub Instalatora. Klub Instalatora Grupy SBS oraz MTP
zostanie zaprezentowany w nowej, spdjnej formie. Instalator
spedzi w nim czas w sposob aktywny i pelen wrazen. Bedzie
takze moégt zapoznaé sie z nowosciami czotowych dystrybu-
torow Grupy SBS. Juz dzi§ wiadomo, ze beda to m.in. firmy:
Wilo, KFA oraz KAN.

tAZIENKA PRO - PAWILON 5A

Kolejna nowoscia tegorocznych targow Instalacje bedzie
cykl spotkann Eazienka Pro dedykowany profesjonalistom
z branzy lazienkowej: architektom, projektantom instala-
cji, producentom, wykonawcom oraz wilascicielom firm
handlowych. Kazdy dzien Lazienki Pro (pawilon 5a) dedy-
kowany jest wybranej grupie zawodowej, a wyklady, prezen-
tacje i dyskusje panelowe beda zaaranzowane w taki sposab,
by w krotkim czasie dostarczy¢é uczestnikom przydatng
wiedze i zwiekszy¢ ich umiejetnosgci. W projekt zaangazowaly
sie juz takie firmy, jak: Ferro, KFA, Purmo, Kermi, Zehnder
oraz Instal-Projekt.

AKCJA AUTOKAROWA

Z poczatkiem 2018 roku =zostanie uruchomiona jedy-
na ogolnopolska Akcja Autokarowa Instalatorzy jada
do Poznania”, organizowana wspdlnie przez MTP i ZHI. Moga
wziagé w niej udziat instalatorzy - klienci wybranych hurtowni
z calej Polski.

jeszcze kilka miesiecy, ale ich organizator - Miedzynarodowe
Targi Poznariskie, juz pracuje nad programem wydarzen.

Finat V Mistrzostw Polski Instalatordw

(targi Instalacje 2016)

Partnerami mistrzostw,

Juz kolejny rok z rzedu,
Zostaly firmy: Afriso,
Broetje, Grundfos, TECE
oraz Vogel&Noot. Wiadomo
JuZz takZe, Ze najlepszy
polski instalator wyjedzie

Z Poznania z nagrodg
gtownga, czyli samochodem
dostawezym.

Konrad Flesman, dyrektor
targéw Instalacje.

— Przez kilka najblizszych miesiecy bedziemy intensyw-
nie pracowaé, aby program wydarzeii byl jak najbardziej
atrakcyjny dla targowych gosci. Jestem przekonany,
ze nasi wystawcy rowniez doloza wszelkich staran, aby
kwietniowe targi staly sie prawdziwym s$wietem bran-
zy, bogatym w nowosci rynkowe oraz najnowsze tren-
dy w technice ogrzewania, wentylacji, klimatyzacji oraz
strefie lazienkowej. Juz dzisiaj serdecznie zapraszam
na targi do Poznania! - mowi Konrad Flesman.

Wiecej informacji o wydarzeniu: www.instalacje.mtp.plL
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Szczypce-klucz nastawne do Srub i nakretek Knipex

Szezypee-klucz do $rub i nakretek ,mini” firmy Knipex (86 03 125) to narzedzie, ktére zastgpi wielocze-
Sciowy zestaw kluczy metrycznych i calowych. Kieszonkowa wersja o dtugosci jedynie 125 mm i wadze
105 g nadaje sie do precyzyjnych prac montazowych i serwisowych oraz prac modelarskich.

Ze wzgledu na duze przelozenie dZwigni szczypce-klucz
idealnie sprawdzaja sie przy zaciskaniu, chwytaniu, trzyma-
niu czy zaginaniu réznych elementéw. Waskie szczeki zaciska-
jace o grubosci zaledwie 3 mm ulatwiaja prace w miejscach
o utrudnionym dostepie. Sa gladkie, réwnolegle w kazdej

pozycji i pozwalaja na bezstopniowe zaciskanie przedmiotéw
o dowolnych rozmiarach w podanym zakresie pracy z bardzo
duza sita (10-krotne zwiekszenie sily reki). Jednoczesnie sa
ni e delikatne, poniewaz nie wystepuja w nich luzy mo-
gace uszkodzi¢ krawedzie zaciskanego elementu.

Bardzo istotna rzecza jest rowniez duzy zakres regula-
cji i mozliwo$¢ ustawienia narzedzia bezposrednio na
chwytanym przedmiocie za pomoca przycisku. Powloka
niklowa minimalizuje poélizg szczypiec-klucza, a rekoje-
sci z cienkiego PCW daja gwarancje pewnego, wygodne-
go chwytu. Kieszonkowa wersja szczypiec-klucza Knipex
spelni oczekiwania bardzo wymagajacych profesjonalistow
i majsterkowiczéw.

Innowacyjny system Viega Smartpress z metalowymi
ztaczkami o zoptymalizowanym przeptywie

Viega Smartpress to duzy skok w rozwoju systeméw rur wielowarstwowych. Ztaczki zaprasowywane ze
stali nierdzewnej i brazu nie majg o-ringéw, lecz odporne na duze obciazenia korpusy oporowe z PPSU.
Zatozona na nie rura zapewnia po zaprasowaniu uszczelnienie na catej powierzchni. Utatwia to mon-
taz, bowiem bezposrednio po docieciu na rure mozna zatozy¢ ztgczke i zaprasowaé, bez koniecznosci
usuwania zadzioréw, kalibrowania ani poszerzania rur. Ztagczki Viega Smartpress wyrézniaja sie réwniez
minimalnymi stratami cisnienia, nizszymi nawet o 80% od standardowych produktéw tego typu.

6 WSZYSTHO DZIAEA! 1] 2017

N ajwazniejsza zaleta uszczelnienia powierzchniowego jest
brak zmniejszania Srednicy przez o-ring oraz korzystna dla prze-
plywu geometria wszystkich punktéw zmiany kierunku. Miejsca
zmiany kierunku przeplywu w korpusie podstawowym zlaczek
Viega Smartpress ze stali nierdzewnej lub brazu maja ksztalt
optymalny dla przeplywu. Zlaczki te maja bardzo niskie wspol-
czynniki oporu miejscowego, znacznie ponizej wartosci zlaczek
standardowych.

Drzieki niewielkim oporom hydraulicznym juz na etapie projek-
towania instalacji sanitamej mozna przyja¢ mniejsza $rednice
przewodéw i zlaczek, co pozwala na obnizenie kosztéw materia-
16w. Nalezaca do systemu Viega Smartpress rura wielowarstwo-
wa jest dostepna w §rednicach od 16 do 63 mm. Skiada sie z rury
bazowej PE-Xc, powloki aluminiowej i plaszcza PE-Xc. Taka
konstrukcja zapewnia wysoka stabilnos¢, niezawodna szczel-
noéé tlenowa oraz wysoka odpomosé na obcigzenia przy latwym
ukdadaniu z rolki. Rury wielowarstwowe Viega Smartpress moz-
na stosowac w instalacjach wody uzytkowej i grzewczych.
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Energooszczedna i efektywna
pompa ciepta Vitocal 100-S

Pompa ciepta to urzadzenie grzewcze,
ktére pozyskuje energie z gruntu, wody
lub powietrza. To oznacza, ze inwestor
ptaci jedynie za matg czes¢ energii,
ktéra finalnie otrzymuje. Nie powinien
wiec dziwié fakt, ze popularnos¢ odna-
wialnych Zrédet energii, a w tym pomp

ciepta, z roku na rok rosnie. -

Odpcmiedzia na rosnace oczekiwania inwestoréw jest
pompa ciepla powietrze/woda typu split Vitocal 100-S.
To atrakcyjne cenowo urzadzenie grzewcze z wlasciwa fir-
mie Viessmann wysoks jakoscia wykonania i efektywnoscia.
Rozwigzanie wyrdznia sie fatwym i szybkim montazem oraz
mozliwoscia zdalnego sterowania. Pompa Vitocal 100-S bardzo
dobrze sprawdza sie m.in. w nowych budynkach z ogrzewa-
niem niskotemperaturowym.

Vitocal 100 to klasyczne rozwigzanie typu split z dwiema jed-
nostkami: zewnetrzng i wewnetrzna. Jednostke zewnetrzng
mozna zamontowac na $cianie zewnetrznej budynku lub ustawié
na konstrukeji na ziemi. Jednostke wewnetrzng latwo zamonto-
wad w pomieszczeniu technicznym, kottowni czy korytarzu.

ROZWIAZANIA SZYTE NA MIARE

Zestawy z pompa Vitocal 100-S polecane sa szczegolnie do
budownictwa z ogrzewaniem niskotemperaturowym. Moga
shizy¢ do ogrzewania i podgrzewania wody uzytkowej. Istnieja
réwniez urzadzenia wyposazone w dodatkowa funkcje chio-
dzenia pomieszczen (tzw. active cooling) oraz pompy w postaci
zintegrowanej z kotlem zasilanym gazem lub olejem opato-
wym. Jesli inwestor jest zainteresowany montazem instalacji
fotowoltaicznej, to pompy ciepla zapewnia réwniez optymalne
wykorzystanie pradu wlasnej produkcji.

Znamionowa moc cieplna urzadzenia, w zaleznodci od jego
wielkosci, wynosi od 4,5 kW do 15,5 kW dla A7/W35 lub
od 4,2 do 9,2 kW dla A2/W35. Pompa ciepla jest wiec w sta-
nie pokry¢ potrzeby cieplne doméw jednorodzinnych oraz
budynkéw uzytecznodci publicznej — zaréwno budynkéw
nowych jak i modernizowanych. Dodatkowa funkcja kaskado-
wania do maksymalnie pieciu pomp ciepla umozliwia zwiek-
szenie mocy ukladu i zastosowanie w duzych obiektach.

KONTROLA ZA POMOCA SMARTFONA
Pompy ciepla Vitocal 100-S sa wyposazone w latwe
w obstudze regulatory Vitotronic z wy$wietlaczem teksto-

wym i graficznym. Za pomoca zintegrowanego asystenta lub
aplikacji na smartfon mozna tatwo dopasowac czasy pracy
i temperature do indywidualnych oczekiwan uzytkowni-
ka. Co wiecej — aplikacja ViCare zadba réwniez o bezpie-
czenstwo systemu! Uzytkownik moze jednym rzutem oka
ocenié, czy wszystkie parametry instalacji grzewczej pozo-
staja w zielonym obszarze, ktéry oznacza poprawne dzia-
lanie instalacji. Zélte pole sygnalizuje zblizajacy sie termin
przegladu, a przy kolorze czerwonym, oznaczajacym jakies
zaklocenia pracy, wyswietlany jest automatycznie kontakt
do firmy Viessmann lub jej partnera. W przypadku wy-
krytych przez system nieprawidlowosci zostaje wyslane
automatyczne powiadomienie do autoryzowanego serwisu
Viessmann, co przeklada sie na oszczedno$¢ czasu.

POMPA CIEPEA VITOCAL 100-5 MA WIELE ZALET:

« niskie koszty eksploatacji dzieki wysokiemu wspdtczynni-
kowi COP (Coefficient of Performance) wg EN 14511: 4,4
do 4,8 (powietrze 7°C/woda 35°C) oraz 3,3 do 3,5 (powietrze
2°C/woda 35°C);

+ regulacja mocy przez inwerter DC zapewnia wysoka spraw-
no$c przy obciazeniach czesciowych;

+ jednostka wewnetrzna z wysokoefektywna pompa obiego-
wa, wymiennikiem ciepla, tréjdroznym zaworem przela-
czajacym, grupa bezpieczeristwa, przeponowym naczyniem
wyréwnawczym i regulatorem (wersja E ze zintegrowanym
przeplywowym podgrzewaczem wody grzewczej);

+ latwy w obsludze regulator Vitotronic z wyswietlaczem
tekstowym i graficznym. Sterowanie centrala wentylacyjna
Vitovent;

+ komunikacja internetowa przez modul WLAN Vitoconnect
100 dla obstugi przez aplikacje mobilne Viessmann;

« zintegrowana funkcja chlodzenia pomieszczen (wersja AC).

Wykorzystaj okazje i przejdZ na bezpieczne oraz ekono-
miczne ogrzewanie pompa ciepla!

WSZYSTKO DZIAEA! 1] 2017 7
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Cel: efektywnosc

pomp cieplta

Montaz pomp ciepta nie jest trudny, lecz Zle wykonany moze
skutkowaé obnizeniem efektywnosci urzadzen.

Jakich btedéw nalezy unikaé?

Wedl'ug danych z 2016 r., udostepnionych przez PORT
PC, juz w ok. 10% budynkéw w Polsce zamontowano pompy
ciepla. Nadal daleko nam jeszcze do wynikéw osiaganych przez
Szwecje, Austrie i Szwajcarie, gdzie udziat pomp do ogrzewa-
nia wynosi ponad 80%, lecz zgodnie z prognozami PORT-u PC
bedzie sie on u nas zwiekszat i w 2020 r. osiagnie ok. 20%
liczby wszystkich urzadzenl. Europejskie badania wskazuja,
ze jedng z barier w rozwoju branzy pomp ciepla jest jednak
brak doswiadczonej i wyszkolonej kadry wirdd instalatoréw
oraz projektantéw. Choé pompy ciepla sa w pelni bezobshigo-
we, najmniej awaryjne i jednoczesnie najbardziej ekonomiczne
ze wszystkich urzadzen grzewczych, to bledy popelniane na eta-
pie doboru i montazu moga znacznie ostabié ich efektywnosé.
Nawet najlepszej klasy pompa ciepla nie przyniesie obiecanych
korzysci eksploatacyjnych, jedli Zle wykonano projekt lub insta-
lacje. Jakich bledéw powinni unikaé instalatorzy?

BtAD 1: DOBOR ZBYT SKOMPLIKOWANYCH

UKtADOW HYDRAULICZNYCH C.0.

Wiszystkie wyniki monitoringowych badan efektywnosci pomp
ciepta w budynkach wskazuja, ze stosunkowo proste uklady
hydrauliczne, np. bezposrednie zasilanie z pompy ciepla in-
stalacji ogrzewania podlogowego, bez stosowania dodatkowe-
go bufora wody grzewczej zapewniaja wyzsze wspotczynniki
efektywnosci rocznej SPF niz te, ktére wystepuja w ukladach
z buforami wody grzewczej. Jest to zwiazane z nizszymi syste-
mowymi temperaturami zasilania c.o. oraz mniejsza dobowa
liczba zalaczen pompy ciepla. Rozbudowane uklady hydrau-
liczne (wiele obiegéw grzewczych z mieszaczami) wymagaja
tez dokladniejszej regulacji i wiekszych nakladéw na réwno-
wazenie hydrauliczne instalacji. Wspoélpraca z pompa ciepla
bufora wody grzewczej typu kombi (ze zbiomikiem wody
uzytkowej w buforze — zbiornik w zbiorniku) moze prowadzic
do ciaglego utrzymywania zbyt wysokiej systemowej tempera-
tury wody grzewczej (ponad 50°C). To z kolei moze pogorszy¢
warto$¢ wspdlczynnika sezonowej efektywnosci pompy ciepla
SPF nawet 0 25-40%. W przypadku powietrznych pomp cie-
pla ze wzgledu na odszranianie warto przewidzie¢ maly bufor
na powracie lub zasilaniu (wpiety szeregowo) lub zapewnié
minimalng pojemno$é cyrkulowana wody miedzy 3 a 5 litréw
na kW mocy pompy ciepla.

BEAD 2: SUSZENIE BUDYNKU ZA POMOCA POMPY CIEPEA

Ze wzgledu na zjawisko suszenia nowego budynku warto
zacheci¢ klienta do lekkiego przewymiarowania dolnego
Zrodla pompy ciepla o min. 15-25%. Jednym z wielu powodow,
dla ktérych zachodzi konieczno$é zaprojektowania wiekszego
dolnego Zrodla, jest czesta praktyka utrzymywania wyzszych
temperatur w pomieszczeniach niz normatywne 20°C. W nie-
ktérych krajach przepisy budowlane i standardowe umo-
wy zobowiazuja firmy budowlane do wysuszenia budynku
(za pomoca osuszaczy pomieszczerl). Warto podpowiedzieé
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inwestorowi przyjecie takiej klauzuli w umowach z firmami
budowlanymi. Zaréwno niemieckie wytyczne VDI 4640 cz. I,
jak austriackie wytyczne OWAV-Regelblatt 207 i szwajcarska
norma SIA 384/6 zwracaja uwage na to, ze niedopuszczalne
jest suszenie budynku tylko za pomoca pompy ciepla. Niewysu-
szone §ciany jednowarstwowe moga tracié kilkakrotnie wiecej
ciepla, niz zaklada sie w projekcie strat ciepla budynku.
Odczucie chlfodu w nowym domu moze spowodowaé duze
niezadowolenie u jego uzytkownikéw — szczegélnie, gdy mimo
cigglej pracy pompy ciepla i instalacji centralnego ogrzewania
nie mozna uzyskaé¢ komfortu cieplnego. Wiasciciele budynkéw
wysnuwaja wtedy bledne wnioski: , skoro nie jest wystarczajaco
cieplo, to instalacja grzewcza zostala nieprawidiowo wykona-
na”. Jak pokazuje doswiadczenie, instalatorzy w konfrontacji
z marznacym lokatorem czesto traca pewnos¢ siebie i faktycz-
nie zaczynaja szukac¢ bledu po swojej stronie. A tymczasem
wysuszanie budynku powinno by¢ przeprowadzane za pomoca
specjalnych osuszaczy pomieszczen — zgodnie ze standardami
budowlanymi jest ono obowiazkiem firmy budowlanej.
Wysokie koszty ogrzewania w niedostatecznie wysuszonym
budynku to réwniez pole potencjalnego, przysziego konfliktu
miedzy klientem posiadajacym pompe ciepla a instalatorem.
Jezeli nie korzysta sie z osuszaczy pomieszczeri, to budynek
mozna uwazac za wysuszony, gdy stoi w stanie gotowym przez
caly rok. W pierwszym sezonie grzewczym, po tzw. sezono-
waniu, nie powinno by¢ juz zadnych probleméw z instalacja.
W rzeczywistoéci czesto dzieje sie jednak inaczej; budynki
sa oddawane do uzytku pézna jesienia lub w pierwszych mie-
sigcach zimy, gdy sa najbardziej wychlodzone oraz wilgotne.
Najwiekszy problem pojawia sie w budynkach z jednowar-
stwowymi Scianami zewnetrznymi. Pustaki keramzytowe lub
ceramiczne traca wlasciwosci izolacyjne wraz ze wzrostem
wilgotnosci. Straty przez Sciany zewnetrzne, w powiaza-
niu z odprowadzaniem wilgoci na zewnatrz, moga wzrosnac
nawet kilkakrotnie. Gdy temperatura powietrza spada ponizej
0°C i przemarzaja budowlane elementy ceramiczne, wilgotnosé
wzrasta, co prowadzi do jeszcze wiekszych strat ciepla budyn-
ku. Obnizona temperatura wewnetrzna przegrod zmniejsza
temperature odczuwalng i pogarsza komfort cieplny uzytkowni-
kéw, powoduje tez zwiekszenie zadanej temperatury pomiesz-
czenia np. do 23°C. Przyrost temperatury w pomieszczeniu
o 1 Kw nowych budynkach zwieksza koszty ogrzewania nawet
o ok. 8-10% (w zaleznosci od konstrukeji budynku).

W przypadku zastosowania pomp ciepta w niewysuszonych
budynkach, koszty ogrzewania moga przekroczyé nawet
200-300%  prognozowanych, standardowych  kosztéw.
Jezeli montujemy pompy ciepla typu solanka/woda, moze
sie zdarzy¢, ze po nadmiernym wychlodzeniu dolnego Zrddta,
np. w styczniu, i jego zamrozeniu (zbyt niskiej temperaturze
roztworu glikolu), nastepuje awaryjne, przeciwzamarzaniowe
wylaczenie sprezarki w pompie ciepla. Przez reszte sezonu
mozliwa jest praca tylko grzatki elektrycznej.



Jezeli zareagujemy odpowiednio
wezesnie, to niemal w kazdym
przypadku uda nam sie

uniknaé probleméw z wysokimi
rachunkami za ogrzewanie

w nowych, niewysuszonych
budynkach.

BLAD 3: ZBYT DUZY HAEAS POMPY CIEPEA

Normy hatasu na zewnatrz okresla Rozporzadzenie Ministra
Srodowiska z dnia 9 stycznia 2002 r. w sprawie wartosci progo-
wych pozioméw halasu (Dz.U. 2002 nr 8 poz. 81).

W terenach zabudowy mieszkaniowej zaleca sie nie przekra-
czal granicznego poziomu halasu 35 dB(A) — halas powinien
by¢ nizszy lub réwny poziomowi tla nocnego. Nocny poziom
tla na terenie miejskim nie spada ponizej 40 dB(A) w nocy,
a na terenach pozamiejskich - ok. 33-35 dB(A)!

Normy halasu wewnatrz budynkéw okresla Rozporzadzenie
Ministra Infrastruktury w sprawie warunkéw technicznych,
jakim powinny odpowiadac budynki i ich usytuowanie (Dz.UNr
75, poz. 690 z 2002 r.) oraz polska norma PN 87/B-02151/02.

DZIESIE(Z PODSTAWOWYCH WSKAZOWEK DOTYCZACYCH

GtOSNOSCI WG PORADNIKA PORT PC/BWP:

1. Nalezy wzia¢ pod uwage rodzaj obszami, w ktérym bedzie
zamontowana pompa ciepla (jednostka zewnetrzna). Przy
obowigzujace w nocy. Zaleca sie nie przekraczaé wartosci
cisnienia akustycznego 35 dB (w odlegloéci 0,5 m od okna
sasiada).

2. Nalezy zawsze uwzglednia¢ zalecenia producenta dotycza-
ce wyboru miejsca instalacji pompy ciepla.

3. Poziom halasu, np. przy wystapieniu drugiego Zrdodia
dzwieku o tym samym natezeniu, ulega zwiekszeniu o 3 dB.
Dla przecietnego ucha ludzkiego dopiero wzrost o 10 dB
jest odbierany jako dzwiek dwukrotnie glo$niejszy.

4. Zmierzony poziom ciSnienia akustycznego jest zawsze
zalezny od odleglosci od Zrodia dzwieku,

5. Poziom cisnienia akustycznego jest specyficznym parame-
trem diwieku, zaleznym od odleglosci i kierunku, ktory
moze zosta¢ okreslony jedynie na podstawie obliczen lub

6. Nalezy preferowa¢ diwiekochlonne powierzchnie otaczaja-
ce. Korzystniej jest np. zamontowac jednostke zewnetrzng
pompy ciepla na trawniku niz na zamknietej powierzchni
betonowej.

7. Podwojenie odleglosci od Zrodla dZzwieku zmniejsza o 6 dB
(A) poziom natezenia cisnienia akustycznego.

8. Aby zminimalizowaé wibracje i halas w budynkach, pompy
ciepla powinny by¢ oddzielone w miare mozliwosci od kon-
strukeji budynku (plyty antywibracyjne).

9. Jednostki zewnetrzne pompy ciepla nalezy zainstalowac
w taki sposdb, aby strumieri powietrza nie byt ograniczony
z zadnej strony. W przeciwnym razie poziom halasu rosnie
i wplywa niekorzystnie na efektywnosé pompy ciepla.

10. Przy podlaczeniu pompy do instalacji cieplej wody,
c.o. i przewodéw elektrycznych nalezy zwrdcié uwage
na ich oddzielenie akustyczne od pozostalej czesci insta-
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lacji centralnego ogrzewania w budynku - np. poprzez
odpowiednie ulozenie wezy elastycznych.
Wiecej informacji dotyczacych halasu jest dostepnych w spe-
cjalnym poradniku PORT PC na stronie: www.portpc.pl.

Zapraszam do przeczytania kontynuacji artykulu, ktéra ukaze
sie w lutowym wydanin magazynu ,,W o Dziala!”.

DOPUSZCZALNY POZIOM HAtASU WYRAZONY ROWNOWAZ-
NYM POZIOMEM DiWIEKU AW DB*

A. OBSZARY OCHRONY

UZDROWISKOWEJ 50 45

B. TERENY SZPITALI POZA

MIASTEM 50 =0

A.TERENY WYPOCZYNKO-
WO-REKREACYJNE POZA - -
MIASTEM

B. TERENY ZABUDOWY
MIESZKANIOWE] JEDNORO- 67 57
DZINNEJ

2 | C.TERENY ZABUDOWY 45 40
ZWIAZANE] ZE STAEYM LUB
WIELOGODZINNYM POBY-
TEM DZIECI | MEODZIEZY

60 50
D. TERENY DOMOW OPIEKI

E. TERENY SZPITALI
W MIASTACH

A_TERENY ZABUDOWY
MIESZKANIOWE] WIELORO-
DZINNEJ | ZAMIESZKANIA
ZBIOROWEGD

B. TERENY ZABUDOWY
MIESZKANIOWE] JEDNO-
RODZINNEJ Z USEUGAMI
RZEMIESLNICZYMI

50 67 40 57

C. TERENY ZABUDOWY
ZAGRODOWES

A.TERENY W STREFIE SROD-
MIEJSKIE] MIAST POWYZE)
100 TYS. MIESZKARCOW

ZE ZWARTA ZABUDOWA
MIESZKANIOWA | KONCEN-
TRACJA OBIEKTOW ADMINI-
STRACYJNYCH, HANDLO-
WYCH | USEUGOWYCH

55 67 45 57

DOPUSZCZALNY POZIOM HAtASU W POMIESZCZENIACH
WG PN 87/B-02151/02

POMIESZCZENIA MIESZKALNE 40 30
KUCHNIE | POMIESZCZEMNIA SANITARNE 45 40
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Grupa Bosch dziata na polskim rynku juz od 25 lat. W tym czasie’
zbudowata silng pozycje w branzy grzewczej i stworzyta programy,f
ktére wspierajg rozwéj firm instalacyjnych oraz zachecajg uczniéw
H do wyboru technicznej $ciezki kariery. Jakie s3 dalsze plany firmy
~.w» Bosch w tym obszarze? Zapytatam o to Krzysztofa Ciemigge,
dyrektora generalnego dziatu Bosch Termotechnika, kiéry odpowiada
za sprzedaz urzadzen grzewczych i klimatyzacyjnych w Polsce.

FOT, BOSCH
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Nina Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Firma Bosch wraz z marka
Junkers aktywnie dziata w wielu obszarach termotechniki.
Wyposazaja pafistwo w swoje urzadzenia i systemy zardw-
no mieszkania oraz domy, jak i wieksze budynki komercyjne,
a takze obiekty uzytecznosci publicznej. W ktorym segmencie
maja parnstwo najwieksza grupe odbiorcow?
Krzysztof Ciemiega, dyrektor generalny Bosch Ter-
motechnika: Bosch ma bardzo silng pozycje w tzw.
segmencie residential: nasze urzadzenia zapewniaja
optymalng temperature zaréwno w mieszkaniach oraz
domach jedno- i wielorodzinnych. Konsekwentnie roz-
wijamy takze sprzedaz systemow do obiektéw komer-
cyjnych oraz uzytecznosci publicznej i mamy w tym
obszarze coraz ambitniejsze plany dzialania.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Pracujac w firmie Bosch, ki6-
ra jest miedzynarodowym koncernem, moZe pan spojrzeé
na polska branze instalacyjna z szerszej perspektywy. Ktdre
ze zjawisk w niej wystepujacych moga byé uznane za regional-
ne, a ktére za globalne trendy?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: W Europie, jak
i na calym $wiecie, roénie grono klientéw szukajacych
rozwiazan, ktore umozliwiaja zdalne sterowanie urzadze-
niami zamontowanymi w domu. Jako uzytkownicy chce-
my mie¢ mozliwos¢é zmiany najwazniejszych parametréow
ogrzewania czy klimatyzacji za pomoca urzadzeii mobil-
nych — przez tablet lub smartfona. Ten trend jest coraz
silniejszy takze w Polsce. Innym ogdlnos$wiatowym tren-
dem jest rosnaca popularnosé klimatyzacji. W zwiazku
ze zmianami klimatu i coraz wyzszymi oczekiwania-
mi klientéw odnosnie komfortu zycia, przejawiajace-
go sie réwniez w ufrzymaniu optymalnej temperatury
w pomieszczeniach, klimatyzacja coraz bardziej zyskuje
na znaczeniu. Rosnie sprzedaz nie tylko urzadzen kli-
matyzacyjnych, stosowanych w biurach i duzych obiek-
tach komercyjnych, ale tez rozwiazan stworzonych dla
uzytkownikéw doméw i mieszkan. Ten wzrost zauwa-
zamy réwniez w Polsce i nawet ostatnie deszczowe lato,
ktore spowodowatlo ostabienie sie koniunktury, wyglada
jedynie na wyjatek od reguly. Jako Bosch odpowiada-
my na potrzeby rynkowe, rozwijajac oba wymienione
obszary.
Jesli chodzi o cechy charakterystyczne rynku polskiego,
to wskazatbym wciaz relatywnie duzy udzial produk-
tow z nizszego segmentu cenowego w ogélnej liczbie
sprzedawanych urzadzen. Jest to po czesci zwiazane
z sila nabywcza polskiego klienta. Zauwazamy jednak,
ze w Polsce z roku na rok coraz wiecej méwi sie o efek-
tywnosci energetycznej systemow grzewczych i calych
budynkéw, rosnie wiec $wiadomo$¢ spoleczna tych
zagadnien. A to z kolei generuje coraz wieksze zapo-
trzebowanie na produkty innowacyjne i zaawansowane
technologicznie.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!": Nasz magazyn jest adresowany
do nowoczesnych instalatorow, ktérzy chea poznawaé nowinki
technologiczne i rozwija¢ swoje umiejetnosci. Czy pana zda-
niem przedstawiciele branzy s3 rzeczywiscie otwarci na nowo-
$ci i poznawanie innowacyjnych technologii oraz inteligent-
nych systemow?

K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Coraz szersze grono

firm instalacyjnych jest $wiadome tego, ze klienci szukaja

nowych rozwiazarn. Myéle, ze ten trend bedzie sie umacniat.
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Centrum Szkoleniowe Klimatyzacji Bosch

Uczniowie bioraey udziat w programie , Junkers szkoli” w siedzibie
firmy Bosch
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Centrum Szkoleniowe Junkers-Bosch

Srodowisko jest coraz bardziej otwarte na nowoczesne
technologie i jednoczeénie oczekuje wsparcia ze strony
partnera-producenta. W odpowiedzi na te potrzeby Jun-
kers-Bosch i Buderus — nasza druga marka termotechnicz-
na, rozbudowuja dzial wsparcia technicznego i zwiekszaja
liczbe szkolei, na ktérych np. pokazujemy, w jaki sposéb
montowaé i obslugiwaé coraz bardziej zaawansowane
systemy grzewcze wraz z ich sterowaniem. W 2017 roku
catkowicie przebudowalismy i zmodernizowalismy nasze
Centrum Szkoleniowe w Warszawie, aby prowadzone
w nim warsztaty byly przyjazne dla uczestnikéw i jeszcze
bardziej efektywne.

N. Kinitz, , Wszystko Dziata!”: W szkoleniach organizowanych
przez Bosch wyktadowey ktada duzy nacisk na przekazywa-
nie wiedzy z zakresu projektowania i wykonawstwa, ale takie
umiejetnosci zwigzanych ze sprzedaza i obstuga klienta. Ktdre
z tych obszaréw s3 dla pana priorytetowe?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Od poczatku
funkcjonowania Bosch Termotechnika w Polsce, kla-
dziemy ogromny nacisk na przekazywanie wiedzy oraz
rozwijanie oferty szkolen produktowych i technicznych
dla instalatoréw, a takze firm serwisowych. Nasza ofer-
te stopniowo poszerzaliSmy o dedykowane szkolenia dla
firm projektowych i dzialajacych w obszarze komercyj-
no-inwestycyjnym. W 2018 roku wprowadzimy tez tzw.
szkolenia miekkie, aby wesprze¢ naszych najwazniej-
szych partnerow biznesowych w obszarach zwiazanych
z profesjonalng obsluga klienta.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: W 2046 r. poszerzyli pafistwo

swojg oferte o rozwigzania z zakresu klimatyzacji. Czy pana

celem jest dalsze rozwijanie tego dziatu?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Zdecydowanie tak.
Uruchomili{my w tym roku nowe Centrum Szkoleniowe
Klimatyzacji Bosch, w ktérym szkolimy partneréw z zakre-
su montazu i naprawy wszystkich oferowanych przez nas
typow urzadzeri. W 2018 roku planujemy dalszy rozwdj sie-
ci dystrybucji i wprowadzenie nowych produktéw — zaréw-
no w segmencie systeméw komercyjnych VRF, jak réwniez
dla doméw i mieszkan typu RAC.

]. 2 WSZYSTHO DZIAEA! 1] 2017

FOT. BOSCH

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Jak pan ocenia obecna kondycje
branzy grzewczej w Polsce? Czy pana zdaniem w najblizszej
przysztosci nastapi wzrost zainteresowania ekologicznymi
systemami grzewczymi, tj. pompy ciepta?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Kondycja branzy
grzewczej jest obecnie bardzo dobra, co wynika réwniez
z dobrej sytuacji gospodarcze] oraz znaczacej poprawy sytu-
acji na rynku budowlanym. Szczegdlnie mocno rozwija sie
obecnie segment budownictwa mieszkaniowego i przewi-
dujemy, ze rok 2018 bedzie w tym obszarze réwnie udany.
W tym segmencie jest odczuwalny wzrost zainteresowania
rozwiazaniami grzewczymi, ktdre wykorzystuja odnawial-
ne zZrodla energii. Wieksza $wiadomoéé ekologiczna, budo-
wana w spoleczeristwie m.in. poprzez prowadzona obecnie
intensywna debate o smogu, przeklada sie na gotowosc¢
i chet klientow do inwestowania w urzadzenia, ktore nie
zanieczyszczaja powietrza, a jednoczesnie obnizaja zuzy-
cie energii. Ich przykladem sa pompy ciepla, ktdre stano-
wia bardzo dobra alternatywe dla kotléw na paliwa stale
— szczegblnie w miejscach, w ktérych brakuje dostepu do
gazu. Rosnacym zainteresowaniem ciesza sie pompy po-
wietrzne, ktorych montaz nie wymaga duzych inwestycji.
Jesli dodamy do tego zaostrzajace sie normy europejskie oraz
coraz wieksza gotowos¢ lokalnych wiadz w Polsce do wpro-
wadzania regulacji, ktére z jednej strony wymuszaja wymia-
neurzadzen grzewczych, a zdrugiej —umozliwiaja uzyskanie
dotacji na montaz tego typu urzadzerl, na pewno mozemy
liczy¢ na dalszy rozwdj rynku urzadzen proekologicznych.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!": O roli efektywnego ogrzewa-
nia doméw w Polsce zaczeto byé gtoéno wraz z narastaniem
problemu niskiej emisji. W rezultacie wiele przedsiebiorstw
zaczeto przyktadaé wage do produkowania bardziej ekologicz-
nych urzadzei oraz podejmowania dziataii na rzecz poprawy
jakosci powietrza. Czy paiistwa firma rowniez zaangazowata
sie w tego typu dziatania?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Angazujemy sie
w takie dziatania bezposrednio oraz jako czlonkowie Sto-
warzyszenia Producentow i Importerow Urzadzeni Grzew-
czych, ktdre zrzesza wiekszosé producentéw dzialajacych
w Polsce. Oczywiscie nasze urzadzenia spelniajg wszystkie,
coraz ostrzejsze normy europejskie. Jako Bosch wspieramy
tez komunikacje dotyczaca zagrozen, jakie powoduje smog.
W Krakowie, miescie, w ktorym ten problem jest wyjatkowo
dotlkliwy, uruchomilismy ostatnio kampanie billboardowa,
zachecajaca do zmiany urzadzen na bardziej ekologiczne.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Produkcja i sprzedaz to core
biznesu, rowniez w panstwa przypadku. Jednak w wyniku
gtebszej analizy profilu firmy i jej polityki dziatania mozna
dostrzec ,holistyczne” podejicie do klientéw i uzytkowni-
kow. Mysle tu o szkoleniach, programach partnerskich czy
niezwykle rozwinietym serwisie. Jak te wartosci dodane
wptywaja na postrzeganie marki? Ktére z nich szczegdlnie
doceniaja instalatorzy?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Na postrzega-
nie marki wplywa wiele rzeczy - staramy sie by¢ coraz
lepsi w kazdej z nich. W jaki sposdb? Przede wszystkim
troszeczac sie o wysoka jakosé oferty i serwisu, ktorych
efektem jest zadowolenie klienta koricowego. Réwnole-
gle stawiamy na budowanie silnych relacji z partnerami
biznesowymi poprzez wspieranie ich rozwoju. Doskona-
1a platforma umozliwiajaca budowanie trwalych relacji
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jest program partnerski, taki jak Junkers-Bosch czy Top
Partner Buderus. Instalatorzy i serwisanci, ktérzy sa jego
czlonkami, moga rozwina¢ swoja dzialalnosé, korzysta-
jac z oferty profesjonalnych urzadzeri i wyposazenia.
Dla wyrozniajacych sie mamy tez dodatkowa oferte szko-
len — coraz wieksze grono instalatoréw i serwisantow doce-
nia te dzialania, co motywuje nas do jeszcze lepszego odpo-
wiadania na potrzeby naszych kluczowych partneréw.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!": Firma Bosch od dawna anga-
Zuje sie w akcje CSR-owe oraz wspiera dziatania z zakresu
edukacji technicznej. Jakie maja panstwo sukcesy na tych
polach?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Rzeczywiscie, wla-
scicielem ponad 90% udzialéw naszej firmy jest Funda-
cja im. Roberta Boscha. Zyski wypracowane przez firme
53 wiec przeznaczane m.in. na pomoc ludziom na calym
$wiecie w bardzo réznych obszarach. W Polsce, jako firma
Robert Bosch, rozwijamy kilka inicjatyw edukacyjnych.
Od ponad 7 lat organizujemy w Warszawie i we Wrocltawiu
Akademie Wynalazcéw im. Roberta Boscha, ktéra jest skie-
rowana do mlodziezy w wielku 14-16 lat. W tym programie
promujemy wyksztalcenie technicznei techniczna kreatyw-
nos¢, nagradzajac zglaszane przez uczniow wynalazki. Jako
Junkers-Bosch prowadzimy takze program , Junkers szkoli”
- w tym roku odbyla sie juz czwarta jego edycja. Wspél-
pracujemy z technikami ksztalcacymi na kierunkach
zwigzanych z termotechnika, szkolimy nauczycieli
w naszych Centrach Szkoleniowych, a oni przekazuja
wiedze uczniom. Uczniowie majg szanse sprawdzi¢ swoja
znajomos¢ zagadnien z obszardw techniki kondensacyjnej,
solarnej i pomp ciepla, zdajac testy online. Na najlepszych
czekaja atrakcyjne nagrody, m.in. vouchery na szkole-
nia i egzamin, umozliwiajace podjecie pracy w zawodzie
instalatora. W tym roku w programie uczestnicza 24 szko-
ty i prawie 300 uczniéw z catej Polski.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!": Rozmawiamy w czasie kluczowym
dla biznesu, czyli na przetomie roku. To doskonata okazja do pod-
sumowai i snucia planéw na przysztosé. Z jakim bilansem Bosch
bedzie zamykat 2017 rok? Co uznatby pan za najwiekszy sukces?
K. Ciemiega, Bosch Termotechnika: Podobnie
jak wiekszo$¢ producentéw w branzy grzewczej,

4 . -
..‘ WOKOt BRANZY

zaliczamy mijajacy rok do udanych. Liczba rozpo-
czetych w Polsce inwestycji budowalnych wzrosta,
co przelozylo sie na poprawe sytuacji w naszej bran-
zy. Jako Bosch Termotechnika mamy bardzo duze
szanse na osiagniecie w tym roku wyniku powy-
zej sredniej rynkowej i z tego jesteSmy dumni. Do
pomy$lnie zakonczonych projektéw mozemy takze
zaliczyé modyfikacje koncepcji logistycznej calego
dzialu i stworzenie nowego magazynu centralnego
w Piotrkowie Trybunalskim. Ta zmiana pozwala nam
znaczaco skracad czas dostawy coraz to szerszej gamy
produktéw do naszych partneréw handlowych.

A jesli méwimy o planach — w 2018 roku bedziemy
dalej rozszerza¢ oferte urzadzen grzewczych Bosch
o innowacyjnym designie, ktory wyroznia sie charak-
terystycznymi, szklanymi frontami obudowy. Pojawia
sie wsrod nich nowe modele kotléw kondensacyjnych,
jak réwniez pompy ciepla. Wszystkie modele kotléw
kondensacyjnych i term gazowych beda dostosowane
do wyzszych standardéw, zwigzanych z wymogami
dyrektywy ErP. Wszystkie nasze nowosci produktowe
planujemy zaprezentowac m.in. na targach Instalacje
2018 w Poznaniu. W 2018 roku planujemy réwniez
dalej rozwija¢ wspolprace z parmerami handlowymi.
Nasze urzadzenia dystrybuujemy przez sie¢ hurtowni
do firm instalacyjno-serwisowych na terenie calego
kraju. Dlatego réwnolegle do wzmacniania wspolpracy
z partnerami dystrybucyjnymi, rozwijamy wspéliprace
i komunikacje z firmami instalacyjno-serwisowymi,
ktore maja bezposredni kontakt z finalnymi nabyw-
cami naszych produktéw. Intensywnie rozbudowu-
jemy sie¢ Autoryzowanych Partnerow Junkers, czyli
koncepcje wspodlpracy, stworzona specjalnie dla punk-
tow handlowo-instalacyjnych. Rozwijamy réwniez
Program Partnerski Junkers-Bosch, w ktérym moga
uczestniczyé wszyscy instalatorzy oraz serwisanci
instalujgcy i serwisujacy nasze urzadzenia. Ten pro-
gram umozliwia naszym partnerom zdobycie cieka-
wych bonuséw, ale nie tylko — dzieki niemu jesteSmy
w stanie identyfikowaé najbardziej zaangaZzowane
osoby i pomagaé im w rozwoju biznesu.

N. Kinitz, ,,\Wszystko Dziata!": Dziekuje za rozmowe.
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Wyniki osiggniete w branzy instalacyjno-grzewczej po trzech kwarta-
tach wskazuja, ze 2017 rok bedzie nalezat do najlepszych od kilku lat.
Odnotowane wzrosty sprzedazy byty na tak wysokim poziomie, ze opra-
cowane wyniki i dane wyj$ciowe musiaty zosta¢ poddane weryfikacji
juz w Il kwartale, aby wykluczy¢ ewentualne btedy w analizie. Z czego

to wynika i 0 czym moze Swiadczyé?

Wynjki w branzy instalacyjno-grzewczej juz dawno nie
byly tak dobre. Po przeciemym pierwszym kwartale, przyszedt
drugi, ktorego wyniki spowodowaly konieczno$é weryfikacji
efektow ze wzgledu na watpliwosci zwiazane z ich wiarygod-
noscia. Istniala takze bardzo duza rozbieznos¢ miedzy dany-
mi dotyczacymi sprzedazy od producentéw w stosunku do
wynikow sprzedazy ze strony dystrybutoréw. Z tego powodu
w szacowaniu rezultatéw sprzedazy w II kwartale 2017 roku
Stowarzyszenie Producentéw i Importerow Urzadzen Grzew-
czych przyjelo bezpieczny wynik sprzedazy urzadzen poda-
wany przez dystrybutoréw, az do czasu weryfikacji danych
wyjsciowych uzyskanych od producentéw. Dosé duza rozbiez-
nos¢ mogla by¢ spowodowana faktem, ze przy coraz szybciej
rozpedzajacym sie rynku (co miato miejsce od polowy II kwar-
tatu), spora czes¢ dystrybutoréw skorzystala z oferty zamagazy-
nowania w urzadzenia grzewcze ze strony producentéw i kotly
opuscily magazyny producentéw, ladujac w magazynach dys-
trybutoréw, co nie przelozylo sie bezpoérednio na odpowiednio
zwiekszone zapotrzebowanie na rynku. W III kwartale dystry-
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butorzy i producenci juz zgodnie sygnalizowali duze, dwucy-
frowe wzrosty w wiekszej czesci grup produktowych, chociaz
jak zwykle istnialy pewne rozbieznosci. Oczywiscie pomiedzy
tymi grupami firm dzialajacych na rynku instalacyjno-grzew-
czym istnialy i nadal beds istnie¢ rdznice — sa one spowodo-
wane przesunieciem czasowym w sprzedazy. Niemniej jednak
opinia dotyczaca aktualnej sytuacji na rynku w branzy grzew-
czej jest raczej zgodna. Roznice moga by¢ tylko co do wielkosci
dwucyfrowego wzrostu i regionalizacji sprzedazy, chociaz - jak
sie wydaje - w III kwartale sprzedaz poszia do przodu w calej
Polsce, na co wskazuja takze wyniki w budownictwie mieszka-

W 2017 r. nastapit duzy
wzrost sprzedazy urzadzen
grzewczych.
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niowym. Ta tendencja wydaje sie utrzymywac w dalszym ciagu
takze w IV kwartale 2017 roku.

Z CZEGO WYNIKAL WZROST SPRZEDAZY?

Wrydaje sie, ze tak duzy werost sprzedazy urzadzeni grzewczych
zostal wywolany spietrzeniem zaméwien, ktére z kolei nasta-
pilo z dwoch przyczyn. Jedna z nich to bardzo duze wzrosty
oddawanych i budowanych mieszkarl. Wieksza liczba oddawa-
nych do uzytku mieszkan oznacza wieksze zapotrzebowanie
na elementy instalacji grzewczej. Oczywiscie od pewnego cza-
su coraz bardziej wspierane sg rozwiazania preferujace zasto-
sowanie ciepla systemowego jako zZrodia ciepla. Jednak sieci
cieplowniczych nie da sie w tak szybkim tempie wybudowac,
a domy musza zosta¢ ogrzane przed zima, dlatego w wielu
przypadkach spowodowalo to zwigekszone zapotrzebowanie
na indywidualne urzadzenia grzewcze. W IIl kwartale pojawi-
1o sie wiele inwestycji w budownictwie wielorodzinnym, ktore
bazowatly na ogrzewaniu kotlami sredniej mocy.

Inng przyczyna sa dzialania zmierzajace do ograniczenia
niskiej emisji na szczeblu lokalnym. W oparciu o fundusze unij-
ne powstalo szereg programdéw wsparcia ograniczenia niskiej
emisji przez wymiane starych kotléw na nowe. Jest to rynek
bardzo rozproszony. Nie istieje zadna centralna baza danych
tego typu projektéw, dlatego o ich skutecznosci dowiadujemy
sie dopiero przy bezposrednim kontakcie z zainteresowany-
mi, mieszkajacymi lub dostarczajacymi urzadzenia grzewcze
do danej lokalizacji. Oczywiscie w przypadku kotléw na pa-
liwa stale czesto sie zdarza, ze stary kociol jest wymieniany
na nowy, ale o takim samym poziomie emisji szkodliwych
substancji. Jesli chodzi o kotly gazowe, to sytuacja jest prost-
sza. Ze wzgledu na regulacje dotyczace ekoprojektu, na rynek

mozna wprowadzaé tylko kotly kondensacyjne, co jest bardzo
skutecznym rozwiazaniem. Dlatego wszedzie, gdzie tylko jest
to mozliwe, inwestorzy wymieniaja stare kotly konwencjonal-
ne na nowe, bardziej ekologiczne kotly kondensacyjne. Z kolei
w przypadku nowych realizacji przeszkoda moze by¢ paradok-
salnie coraz trudniejszy dostep do gazu. Niemniej jednak spotki
gazowe maja calkowity badi znaczacy udzial w Skarbie
Panstwa, co sprawilo, ze w ciagu ostatnich dwdch lat nasta-
pily istotne zmiany kadrowe w tych firmach. Efektem tego
jest przejsciowe wstrzymanie inwestycji i wydluzony czas
oczekiwania na wykonanie przylacza gazowego, niezbednego
do przylaczenia instalacji grzewczej. Wydaje sie jednak, ze pro-
gramy unijne na lokalnym szczeblu skutecznie napedzaja rynek
wymiany starych urzadzeri na nowe. Dzieki podejmowanym
akcjom informacyjnym na rzecz ograniczenia niskiej emisji
wzroslo zainteresowanie nowoczesnymi technologiami grzew-
czymi, w tym OZE - zaréwno pompami ciepla, jak i kolektora-
mi stonecznymi. Choé te ostatnie czesciej pojawiaja sie dopiero
w przetargach gminnych, ktdre sa organizowane jako rezultat
realizowania dobrych praktyk z tego typu instalacjami w danej
lub sasiedniej gminie.

Sytuacja finansowa
w branzy grzewczej
wydaje sie stabilna.
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Sytuacja finansowa w branzy grzewczej wydaje sie stabilna.
W II kwartale nie bylo spektalularnych zaleglodci finanso-
wych. Tradycyjnie podstawowym czynnikiem transakcyjnym
byla cena, jednak w III kwartale pojawily sie tez pierwsze
zaleglosci w dostawach z tytuhu braku towaru. Zauwazalny jest
takze wzrost znaczenia Internetu w pozyskiwaniu informacji
technicznych i handlowych w branzy instalacyjno-grzew-
czej. Przewazaly ostroine opinie o 5-10% wzroscie sprzedazy
w branzy, co w swietle wzrostow sprzedazy w poszczegolnych
grupach produktowych i akcesoriach, nie tylko w urzadzeniach
grzewczych, wydaje sie wynikiem niedoszacowanym. Bezpiecz-
niej bedzie wiec zalozyc, ze wzrosty zanotowane w calej branzy
w III kwartale 2017 r. osiagnely poziom wynoszacy 10-15%.
Jak zatem wygladala sytuacja zwiazana ze sprzedaza konkret-
nych grup produktowych?

GAZOWE KOTEY KONWENCJONALNE

Niemal calkowicie zniknely z rynku konwencjonalne kotly
z zamknieta komora spalania — tzw. kotly turbo. Niektore
ze wspOlnot mieszkaniowych zaapelowaly do S$rodowiska
instalacyjno—grzewczego o rozwiazanie problemu ich wymiany.
Odpowied? zostala przekazana za posrednictwem czasopism
branzowych. Niektére Zrédla wskazuja na kilkuprocentowe
wzrosty na rynku wymian kotléw konwencjonalnych z otwarta
komora spalania - tam, gdzie nie jest mozliwa zamiana na ko-
ciol kondensacyjny lub wiazataby sie ona z przebudowa calej
instalacji. Reasumujac: mozna uzna¢ te grupe produktowa
za zanikajaca ze spadkiem na poziomie ok. 20% rok do roku.

GAZOWE KOTEY KONDENSACYJNE

W tej grupie odnotowano najwieksza, kilkudziesiecioprocento-
wa skale wzrostu. Rynek gazowych kotléw wiszacych zostat
zdominowany przez te urzadzenia. Skala wzrostu w II i III
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kwartale byla na tyle duza, ze podjeto procedury weryfikacyj-
ne wynikéw, aby uniknaé¢ bledéw w analizie. Mozna zalozy¢,
ze w Polsce w 2017 roku dokonat sie przelom w swiadomosci
spoleczeristwa, ktore zaczelo wybiera¢ drozsze, ale oszczed-
niejsze, niskoemisyjne urzadzenia. Oczywiscie rynek zostat
do tego przymuszony rozporzadzeniami do dyrektywy ErP,
ale dzieki temu uzytkownicy przekonali si¢ do stosowania
takich urzadzeri.

Walka cenowa spowodowala, ze na rynku pojawily sie tansze
urzadzenia z wymiennikiem kondensujacym, czyli tzw. semi-
kondensaty, ale pomimo stosunkowo niskiej ceny stanowia
niewiellki procent rynku kotléw gazowych. W celu obnizki
kosztéw produkcji niektoérzy producenci oferuja alternatywne,
niskokosztowe kotly kondensacyjne, ktére jednak maja gorsza
jakos$é. Ogolnie mozna przyjac w I kwartale 2017 roku wzrost
sprzedazy kotléw kondensacyjnych na poziomie rzedu 40%.
Mozna zaklada¢ dalszy rozwdj ogrzewania gazowego, ponie-
waz gaz z paliw kopalnych spalany w kotlach kondensacyjnych
jest zrodlem jedynie sladowych ilosci emisji szkodliwych sub-
stancji do atmosfery, co stawia go w pierwszym rzedzie rozwia-
zan, ktére powinny by¢ stosowane do walki ze smogiem.

W zwigzku z planowanymi
regulacjami wzrasta
zainteresowanie kottami
automatycznymi.




KOTLY STOJACE

Ogolna tendencja wzrostowa dla kotléw grzewczych znalazla
tez odbicie we wzrostach sprzedazy kotléw stojacych. Podobnie
jak w wypadku kotléw wiszacych, znaczace wzrosty widoczne
sa dla kottéw kondensacyjnych. Ogélny poziom sprzedazy tych
urzadzeni utrzymuje sie od lat na niskim poziomie, ale moz-
na przyjac, ze kotly stojace z zeliwnym wymiennikiem maja
opinie solidnych i w wiekszodci s3 kupowane z powo-
du checd wymiany starych urzadzen na nowe. Mimo
to w ciagu ostatnich dwoch kwartalow sprzedano pew-
na liczbe stojacych kotléw kondensacyjnych s$redniej
mocy do budynkéw wielorodzinnych i obiektow publicz-
nych. Mozna przyja¢ wzrost sprzedazy gazowych kotlow
na poziomie 11%, przy czym wzrost sprzedazy kotlow
kondensacyjnych osiagnal ponad 50%. W przypadku
kotlow olejowych wyniost on takze ok. 11% w III kwartale
2017 r. w poréwnaniu do analogicznego okresu w III kwar-
tale 2016 roku. Obok rynku wymian, zaczelo wzrastaé zain-
teresowanie kotlami olejowymi jako alternatywnym, fatwym
w obsludze urzadzeniem, czemu sprzyja utrzymujaca sie
od dluzszego czasu wzglednie niska cena oleju opatowego.

KOTLY NA PALIWA STALE

W tej grupie kotléw w IIT kwartale zaszly istotne zmiany
spowodowane wejsciem w zycie od 1 paZdziernika 2017
roku rozporzadzenia podnoszacego wymagania ograni-
czenia emisji dla tego typu urzadzen. Mdwiac krétko,
wolno sprzedawaé tylko kotly spelmiajace wymagania
tzw. V klasy czystosci z okresem przejsciowym dla sprze-
dazy wyprodukowanych urzadzen, wyznaczonym na
30 czerwca 2018 r. Rozporzadzenie, choé w dalszym cia-
gu - jeszcze pod koniec 2017 roku - wymagajgce nowe-
lizacji, jest bardzo potrzebne i stanowi krok w dobrym
kierunku. Wywarlo ono juz wplyw na ksztaltowanie sie
rynku kotléw na paliwa stale. Sytuacja w przypadku ko-
tléw na paliwa stale jest analogiczna jak w poprzednich
latach - IIT kwartal to poczatek szczytu sprzedazy, ktory
jest kontynuowany w IV kwartale kazdego roku. Dodat-
kowo w III kwartale 2017 roku o zwiekszonym poziomie
wplywajacych zaméwien decydowalo ogloszenie cytowa-
nego rozporzadzenia dot. kotlow z data wejscia w Zycie
od 1.10.2017 r. Dla wielu uzytkownikéw byt to bodziec
do wymiany starego urzadzenia grzewczego, niekoniecz-
nie na bardziej ekologiczne Zzrodlo ciepla. Czynnikiem de-
cydujacym o zakupie byla takze w tym przypadku niska
cena urzadzen. W poréwnaniu z analogicznym okresem
ubieglego roku, wzrost sprzedazy urzadzen grzewczych
przed rozpoczynajacym sie za chwile sezonem byl mniej-
szy niz w latach ubieglych - zanotowano niewielki spadek
na poziomie 3-5%, za§ w odniesieniu do 2015 r. spadek
wynidst 7-10%. W przypadku kotléw na paliwa stale od-
notowano maly spadek sprzedazy rok do roku. W zwigzku
z planowanymi regulacjami zwieksza sie zainteresowa-
nie kotlami automatycznymi. W II kwartale 2017 r.
kotly z automatycznym podajnikiem u niektorych pro-
ducentéw wytwarzajacych urzadzenia zasypowe i au-
tomatyczne osiagnely ponad 50% udzialu w sprzedazy.
W stosunku do IT kwartalu 2017 r. jest to wzrost na po-
ziomie ocenianym nawet na 70%. W poréwnaniu do III
kwartatu 2016 r. wzrost wynosi 20-30%, a w odniesieniu
do III kwartalu 2015 r. - 50-60%. W przypadku kotléw
tradycyjnych zasypowych réwniez nastapil wzrost sprze-
dazy w stosunku do II kwartalu 2017 r. na poziomie
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W Ministerstwie Energii
podjeto decyzje

o utworzeniu specjalnej
taryfy na energie
elektryczna

na cele grzewcze.

50-60%, co mozna wytlumaczy¢ ucieczka niektérych uzyt-
kownikow przed skutkami wejscia w zycie rozporzadze-
nia Ministra Rozwoju w sprawie kotléw na paliwa stale.
Natomiast w odniesieniu do analogicznych okreséw z lat
poprzednich notowany jest spadek sprzedazy tradycyj-
nych urzadzen, w stosunku do III kwartalu 2016 r. o bli-
sko 25% oraz w stosunku do np. II kwartalu 2015 r.
- 40%.

POMPY CIEPEtA

Pompy ciepla pomimo osiagnietych dobrych wy-
nikéw wzrostowych nie odnotowaly tak spektaku-
larnych wazrostow jak kotly, lecz ich sprzedaz jest
stabilna, co stanowi dobra podstawe dla umocnie-
nia sie tego segmentu rynku. Oczywidcie wzrosty sa
rozne w roznych grupach pomp, niemniej takze ta
grupa produktowa skorzystala z czynnikéw, ktdre
mialy wplyw na wzrost sprzedazy kotléw i lokalnych
dofinansowan, majacych na celu ograniczenie niskiej
emisji. W ramach prowadzenia dzialan antysmogowych
w Ministerstwie Energii podjeto decyzje o utworzeniu
specjalnej taryfy na energie elektryczna na cele grzew-
cze. Obecnie trwaja koricowe dyskusje co do ksztattu tej
taryfy - dotycza one tego, czy bedzie to redukcja ceny
energii o 50% w godz. 22.00-8.00, czy zostanie przyje-
ta taryfa G13, ktdra jest juz z powodzeniem stosowana
przez spotke Tauron. Specjalna taryfa to takze konkret-
ne benefity dla uzytkownikéw pomp ciepla. Urzadzenia
te sa jednak nadal postrzegane jako dobre, lecz drogie
rozwigzania do dostarczania ciepla. Pomimo to, klienci
zaczynaja jednak pyta¢ o pompy z opcja chlodzenia ak-
tywnego lub pasywnego przy pompach z dolny Zrédlem.
Ogdlnie mozna przyjac, ze wzrost sprzedazy dla pomp
ciepla w III kwartale 2017 r. osiagnal wynik ok. 20 %.

Wzrosty zanotowane
w catej branzy

w Il kwartale 2017
osiggnety poziom
wynoszacy 10-15%.

17

WSZYSTKO DZIAEA! 1] 2017



-
CZAS NA RAPORT =

------

KOLEKTORY StONECZNE

W tej grupie produktowej sytuacja jest nadal bardzo trudna,
choé¢ w III kwartale 2017 r. mozna bylo zauwazy¢ drgniecie
na rynku kolektorow stonecznych. Nie dotyczylo to jednak
sprzedazy detalicznej. Ruch i wzrosty zanotowano w obsza-
rze wsparcia programow gminnych dla dzialan majacych
na celu ograniczenie niskiej emisji. Realnie takie programy
wspieraja obecnie obok budynkéw uzytecznosci publicz-
nej takze instalacje kolektoréw slonecznych w budynkach
prywatnych. Ciekawostka jest, ze odbywaja sie one czesto
w gminach lub w bliskim sasiedztwie gmin, ktére weczesniej
mialy dobre doSwiadczenia zwigzane z tego typu instalacja-
mi — wiele wiec zalezy od jakosci wykonanej instalacji i do-
brej opinii jej uzytkownikéw. Coraz wiecej jest tez instalacji,
w ktorych cieplo pochodzace z kolektoréw slonecznych
shuzy obok tradycyjnego przygotowywania cieplej wody
uzytkowej takze do celéw grzewczych. W dalszym ciggu
jednak brakuje kompleksowego programu wsparcia rozwoju
czy wrecz odbudowy tego segmentu rynku. Sami producenci
skupiaja sie glownie na walce o wygrane przetargi. A tym-
czasem przetargi, ktére odbyly sie w III kwartale 2017,
roku przyniosa efekt w postaci sprzedazy dopiero za jakis
czas. Poki co mozna przyjaé, ze wielko$é rynku kolektoréw
stonecznych spadla znowu o ok. 60%.

Z pewnodcia na wczedniejszy dynamiczny rozwdj tego
segmentu rynku instalacyjno-grzewczego miat wplyw pro-
gram dofinansowania kolektoréw stonecznych, prowadzony
w przeszlosci przez NFOSiGW. Ulatwit on popularyzowanie
instalacji kolektoréw stonecznych wéréd zwyklych oby-
wateli. Dzieki niemu uzytkownicy sami mogli sie przeko-
naé, ze instalacja kolektoréw slonecznych to rozwiazanie
dla wszystkich, ktérzy dysponuja dobra lokalizacja dla ich
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instalacji. Taka instalacja moze dobrze funkcjonowaé w przy-
padku wysokiej jakosci elementdéw i profesjonalnej pracy
instalatora, czego niestety niekiedy brakowalo w przypad-
ku dotowanych inwestycji. Finansowe instrumenty wspar-
cia maja to do siebie, ze przyciagaja réinych dostawcow
produktdw i ustug - takze tych, ktérzy nie powinni zajmowac
sie wykorzystaniem energii slonecznej. Nieliczne negatyw-
ne przypadki moga przystoni¢ lwia czes¢ udanych realiza-
cji i tworzy¢ czarmny PR na temat danego rozwigzania, jak
to mialo miejsce w przypadku instalacji pomp ciepla
w Polsce zaledwie kilka lat temu.

Program wsparcia NFOSiGW zostal wygaszony, zanim rynek
kolektorow stonecznych sie ustabilizowat. Niestety, taki jest
efekt uboczny instrumentéw wsparcia zdominowanych przez
wsparcie finansowe, a nie systemowe, ktérego w przypadku
kolektoréw stonecznych zdecydowanie zabraklo. A szkoda,
poniewaz kolektory sloneczne sa obecnie jedynym obok
geotermii bezemisyjnym Zrédlem ciepla. Stosowanie kolek-
toréw stonecznych w Polsce od poczatku bylo utozsamiane
wylacznie z wytwarzaniem cieplej wody uzytkowej. Dopiero
od niedawna maja miejsce nieSmiale proby dodatkowego
zasilania centralnego ogrzewania cieplem pochodzacym
z energii slonecznej — najczesciej wynikaja one z potrze-
by zagospodarowania ewentualnego nadmiaru zebrane-
go ciepla. Czesto powtarzanym argumentem przeciw
stosowaniu kolektoréw slonecznych jest polozenie geo-
graficzne Polski, ktére podobno nie sprzyja optymal-
nemu wykorzystaniu promieniowania slonecznego jako
Zrddla energii. Nasz kraj znajduje sie w strefie klimatu
umiarkowanego, co przeklada sie frednio na ok. 1600
godzin stonecznych w roku. Najkorzystniejsze warun-
ki nastonecznienia przypadaja na okres od kwietnia do




wrzeénia, ale takze w pozostalych porach roku mozemy
liczyé na przynajmniej czeSciowe zaspokojenie potrzeb
cieplnych. Nie jest prawda, ze w dni pochmurne nie
ma mozliwosci pozyskiwania ciepla z promieniowania
stonecznego. Oczywiscie, ilod¢ tego ciepla jest odpo-
wiednio mniejsza. Pamietajmy jednak o tym, ze cieplo
pozyskane z darmowego i bezemisyjnego Zrddla, jakim
jest slonice, przeklada sie na kilogramy oraz tony nie-
wyemitowanych do atmosfery szkodliwych produktéw
ubocznych, towarzyszacych spalaniu w tradycyjnych
urzadzeniach grzewczych. Z tego powodu instalacje
kolektoréw slonecznych stanowia doskonale uzupel-
nienie tradycyjnych systemow grzewczych w ukladach
hybrydowych, ktére w Polsce nie sa zbyt popularne.
Podstawowym parametrem poréwnywanym w przypad-
ku kolektoréw slonecznych i tradycyjnych systeméw
ogrzewania sg koszty instalacji. Jest to glowny, obok
niestabilnego w naszej strefie klimatycznej naslonecz-
nienia, argument przeciwnikow stosowania kolektoréw
stonecznych. Jednak w przypadku prawidlowo dobranej
instalacji kolektoréw stonecznych, okres zwrotu wynosi
od 7 do 11 lat - pézniej pozyskujemy cieplo za darmo,
ponoszac jedynie koszty eksploatacyjne na minimal-
nym poziomie. Jezeli wybierzemy korzystna lokalizacje
oraz dodatkowo skorzystamy z instrumentéw wspar-
cia, majacych na celu redukcje niskiej emisji na pozio-
mie lokalnym, to okres amortyzacji ulegnie dalszemu
skréceniu. W polemikach na temat stosowania insta-
lacji kolektoréw stonecznych unika sie stwierdzenia,
ze obecnie, nawet przy przejéciowych spadkach cen
paliw kopalnych, koszt tradycyjnej energii bedzie
wzrastal, natomiast w przypadku kolektoréw sltonecz-
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nych jego wartos¢ jest stala. Ponadto podczas produk-
cji ciepla kolektory stoneczne nie emituja szkodliwych
substancji ani w inny sposéb nie zanieczyszczaja
$rodowiska. Mozna wiec liczyé na to, ze mimo wszyst-
ko niebawem nastapi renesans ich popularnoéci.

GRZEJNIKI I INNE ELEMENTY INSTALACYJNE

Widoczny jest coraz wiekszy udzial w rynku ogrzewa-
nia podlogowego. Prawie wszyscy dystrybutorzy sygna-
lizowali stagnacje lub spadki w sprzedazy grzejnikow
stalowych i aluminiowych. Nalezy jednak pamietac
o duzych wzrostach w tej grupie produktowej w pierw-
szej polowie roku, co przelozylo sie na zwiekszenie
zapasow magazynowych u odbiorcéw i zapotrzebowa-
nie w III kwartale 2017 r. zmniejszone o ok. 20-25%.
Mimo to poréwnujac wyniki sprzedazy dystrybutoréw
w pierwszych trzech kwartalach 2016 i 2015 roku,
dostrzezemy wyrazny spadek zapotrzebowania, ktory
siega u niektorych nawet 30%.
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UMOWA - DLACZEGO POWINIENES JA MIEC?

Przy wykonywaniu drobnych ushig czesto unikamy podpisy-
wania umowy, a tymczasem okreslenie warunkéw wspolpra-
cy jeszcze przed podjeciem dziatania moze pozwoli¢ uniknac
probleméw z uzyskaniem zaplaty lub stanowié twardy argu-
ment w dalszej walce o uregulowanie naleznosci.

Jak wyglada dobrze skonstruowana umowa? Przede wszyst-
kim powinna by¢ prosta, zrozumiala, zwiezla oraz w sposéb
szczegolowy opisywac rodzaj swiadczonej ustugi. Przykla-
dowo, warto zamieSci¢ w niej tak dokladne zapisy, jak:
,,przedmiotem umowy jest montaz mebli kuchennych z kom-
ponentéw dostarczonych przez klienta” lub , przedmiotem
umowy jest remont pomieszczefl biurowych w budynku
przy ul. Jasnej 3/5 w Warszawie w zakresie pomalowa-
nia dwoch pomieszczen, 4 drzwi oraz polozenia podidg”.
Dokladne okreslenie tego, co sklada sie na dana ushuge po-
zwoli unikna¢ w przyszlosci zarzutdw, Ze umowa nie obejmo-
wala danej czynnosci, wiec nie przystuguje za nia zaplata.
Kolejne istotne elementy dobrej umowy to wskazanie stron,
terminu wykonania ustugi oraz okreslenie wysokosci wy-
nagrodzenia i terminu jego zaplaty. Ich spisanie znacznie
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ulatwia poZniejsza argumentacje, ze zasadnie domagamy sie
zaplaty od klienta oraz pozwala odzyska¢ odsetki za opoz-
nienie w platnoéci. Jak moze wyglada¢ taki zapis? Chociaz-
by tak: ,platmos¢ za wykonana usluge nastapi przelewem
na rachunek bankowy wykonawcy nr: ... w terminie 7 dni
od dnia podpisania niniejszej umowy. Za date platnosci
uznaje sie date uznania rachunku bankowego wykonawcy”.

CO Z UMOWA USTNA?

Nie wszystkie rodzaje swiadczonych uslug wymagaja zawarcia
pisemnej umowy. Sprzedawca prowadzacy warzywniak zawie-
ra dziennie dziesiatki uméw, podobnie hydraulik czy Slusarz
wykonujacy wiele zleceni kazdego dnia. Przepisy nie wymaga-
ja zawierania wszystkich uméw na piSmie, bowiem kontrakty
ustne maja taki sam skutek prawny. Réznica thwi w ich mocy
dowodowej — znacznie latwiej udowodnié zakres wykonania
ushugi, jezeli jej szczegoly zostaly spisane. Zawieranie uméw
na pismie jest wiec zalecane w przypadku wysokiej wartosci
zamowienia lub zaistnienia ryzyka wadliwego wykonania ustu-
gi. Nie oznacza to jednak, ze bez pisemnej umowy nie mo-
zemy dochodzié¢ zaleglej zaplaty, choé bedzie to trudniejsze

r‘}d"‘



— staniemy bowiem przed koniecznoscia przedstawienia
dowodéw w postaci przeshichania stron umowy oraz pokaza-
nia faktur i paragonéw lub np. dowodu zakupu materialéw.

PIERWSZY KROK - WEZWANIE DO ZAPEATY

Pierwszym krokiem w kierunku odzyskania naleznosci
od klienta powinno by¢ wezwanie do zaplaty. Nalezy sfor-
mulowad je na pismie, wskaza¢ date i wysoko$¢ naleznosci
oraz wysta¢ dokument listem poleconym z potwierdzeniem
nadania. W wezwaniu koniecznie wyznaczmy dodatkowy
termin platnosci, np. 7 dni od dnia doreczenia i poinformuj-
my klienta, ze w razie braku zaplaty sprawa zostanie skiero-
wana do sadu. Warto skorzysta¢ z pomocy radcy prawnego
lub adwokata, bowiem wezwanie skierowane z kancelarii
prawnej czesto daje zamierzony efekt natychmiast.

Co ciekawe, wezwanie do zaplaty samo w sobie moze stano-
wié istotny dowdd wykonania ustugi w przypadku, gdy klient
w odpowiedzi na pismo wskaze np. przyczyny, dla ktérych
nie moze obecnie uregulowa¢ calej naleznosci, potwierdzajac
tym samym wykonanie ushugi. Z tego rozwiazania warto wiec
skorzysta¢ rowniez w sytuacji, gdy umowa miala forme ustna
lub wykonanie ustugi wymagato dodatkowych nakladow ze
strony ushugodawcy, za ktére nie otrzymatl wynagrodzenia.

UGODA - DOJSCIE DO POROZUMIENIA

Jezeli klient ma zasadne zastrzezenia do wykonanej
pracy, mozliwe jest zawarcie pisemnej ugody, w ktorej
strony na nowo ustala wynagrodzenie za wykonana ustuge
z uwzglednieniem jej wszystkich wad i tym samym dojda
do porozumienia.

WALKA W SADZIE

Po wykorzystaniu powyzszych srodkéw, przedsiebiorca moze
skierowaé¢ sprawe do sadu. W tym przypadku wskazane
bedzie przedstawienie jak najwiekszej liczby dowoddéw po-
twierdzajacych nasze racje. Przedsiebiorcy traktowani sa
w sadzie jak profesjonalisci 1 wymaga sie od nich znajomosci
przepiséw oraz wiekszej starannoéci niz od konsumentGw.
Nie mozna zatem poprzesta¢ na wniesieniu pozwu jedynie
z opisem wykonania ushugi czy okolicznodciami sprawy. Swo-
ja racje nalezy odpowiednio uargumentowac, np. dolaczajac
umowe, fakture, rachunek, wezwanie do zaplaty lub powo-
tujac §wiadkéw czy bieglych. Warto réwniez zasiegnaé pora-
dy prawnej u specjalisty, aby doradzit, jakie dowody warto
przedstawic.

ELEKTRONICZNIE LUB TRADYCYJNIE

Przedsiebiorca, ktéry decyduje sie iS¢ do sadu, moze skorzystac
z tradycyjnej drogi sadowej, tj. Sadu Rejonowego lub Okre-
gowego, badz elektronicznego postepowania upominawczego
(tzw. EPU). W EPU, podobnie jak w tradycyjnym postepowa-
niu, dazymy do uzyskania tytulu egzekucyjnego. Elektronicz-
ne postepowanie upominawcze odbywa sie jednak w calosci
w formie elektronicznej (poprzez formularz zamieszczony
na stronie internetowej www.e-sad.gov.pl) — poczawszy
od zlozenia pozwu, poprzez opis dowoddéw, az po wyda-
nie wyroku. Jego efektem jest szybkie uzyskanie sadowego
nakazu zaplaty. Przewagami EPU nad tradycyjnym postepo-
waniem sg: szybkos¢, tanios¢ i mozliwos¢ uzyskania nakazu
zaplaty bez koniecznosci przeprowadzania rozprawy.

Innym rozwiazaniem jest tradycyjne postepowanie sadowe,
ktére jest bardziej kosztowne i czasochlonne. Jezeli jednak
okaze sie, ze przedsiebiorca mial racje, to klient pokryje kosz-

@ OKIEM PRAWNIKA

ty sadowe, w tym koszty zwiazane z zatrudnieniem przez
przedsiebiorce radcy prawnego lub adwokata. Warto wiec
udac¢ sie do sadu, jesli jesteSmy catkowicie pewni swoich racji
i udalo nam sie zgromadzi¢ dowody, ktore je potwierdzaja.

KRD - NARUSZENIE REPUTACJI

Kontrahenci, ktérzy uchylaja sie od uiszczenia platnosci,
czesto bardziej obawiaja sie utraty reputacji niz rozpocze-
cia postepowania sadowego. Dotyczy to zwlaszcza duzych
firm, ktore nie reguluja zobowigzan wzgledem mniejszych
wykonawcow. Niezaleznie wiec od drogi sadowej, przedsie-
biorca moze przekazaé informacje o zobowiazaniu dhuznika
do Biura Informacji Gospodarczej. Warunkiem jest, aby
faczna kwota dlugu wynosita min. 200 zt w przypadku kon-
sumenta lub 500 zl, jezeli uslugobiorca jest inny przedsie-
biorca i kwota ta jest wymagalna co najmniej od 60 dni.
Musi tez mina¢ miesiac od doreczenia klientowi wezwania
do zaplaty z ostrzezeniem o zamiarze przekazania informacji
do Krajowego Rejestru Dlugéw (KRD). Czesto sam zamiar
ujawnienia takich danych opinii publicznej skutkuje natych-
miastowa zaplata ze strony klienta.

EGZEKUCJA KOMORNICZA

Po ogloszeniu i uprawomocnieniu sie wyroku, przedsiebior-
ca moze zglosi¢ sie do komornika, aby rozpoczal Scigganie
dlugu. Ten moze prowadzi¢ egzekucje m.in. z ruchomodci,
wynagrodzenia za prace, rachunkéw bankowych, nierucho-
moéci czy posiadanych przez dluznika praw majatkowych.

SPRZEDAZ DEUGU

Kolejna opcja jest sprzedaz dlugu firmie windykacyjnej.
Rozwiazanie to jest o tyle atrakcyjne, ze pozwala przedsiebior-
cy natychmiast uzyskac srodki finansowe, a ryzyko zwigzane
z brakiem odzyskania wierzytelnosci przerzuci¢ na firme win-
dykacyjna. Istnieje tez forma windykacji z zaliczka — przed-
siebiorca otrzymuje pewna kwote od firmy windykacyjnej
z gory, a reszta srodkéw jest mu przekazywana po skutecznej
egzekuciji.

Opoznienia w platnosciach to jedna =z najczesciej
wymienianych barier rozwoju biznesu. Skala tego zjawiska
jest ogromna. Same firmy zalegaja swoim kontrahentom
z platnosciami na kwote ponad 100 miliardéw zlotych.
1 cho¢ istnieja prawne i skuteczne sposoby na odzyskanie
wynagrodzenia za wykonang ushige, warto samemu
zabezpieczy¢ sie jeszcze przed realizacja zlecenia. Zadbaj
wiec o pisemna umowe, opiewajaca na faktyczne kwoty,
upieraj sie przy kréotkich terminach platnosci, uwzgled-
nij mozliwos¢ wypowiedzenia umowy w sytuacji braku
platnosci oraz zabiegaj o dobra komunikacje z klientem
- chociazby w formie wiadomosci SMS lub e-mail na po-
trzeby péiniejszej dokumentacji swojej racji w sadzie.

ZBIGNIEW MACHOWSKI

Radca prawny, doradca
restrukturyzacyjny i mediator
gospodarczy. Od ponad 10 lat
prowadzi kancelarie i doradza
klientom biznesowym, w tym
start-upom.
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Alternatywa dla Twojego‘dostawczaka
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Ryk czterech cylindréw pod maska, tankowanie autabenzyng ijazda do klien-
ta w oparach spalin - to, co jest elementem Twojej codziennosci, juz niedtu-
go stanie sie przesztoscig. Jeste$ Swiadkiem wielkiego przetomu w motory-
zacji, ktérego bohaterami s pojazdy typu LCV (light commercial vehicles).
Zobacz futurystyczne auta, ktérymi bedziesz jezdzié juz za kilka lat!

zy jadac do klienta, zwracasz uwage na stylistyke wne-
trza lub estetyke wykonania bryly nadwozia w shuzbowym
samochodzie? Jedli nie, to niedlugo zaczniesz, poniewaz
pojemnosé, tadownosé i zasieg przestaja by¢ kluczowymi
parametrami pojazdéw uzytkowych. A wszystko dzieki
supernowoczesnym samochodom typu LCV, ktore zaskaku-
ja swoimi mozliwosciami i coraz §mielej wyznaczaja kieru-
nek przyszlosci motoryzacji.

JAZDA ,,POD WYSOKIM NAPIECIEM”

W pierwszych 10 miesigcach tego roku wzrost rynku no-
wych pojazdéw uzytkowych zwiekszy! sie o 6,3%, jak wynika
z danych Centralnej Ewidencji Pojazdéw i Kierowcow, pre-
zentowanych przez Instytut Badai Rynku Motoryzacyjnego
SAMAR. Ta cze$¢ rynku rosnie nieco wolniej niz cala sfera
automotive w Polsce, ktéra notuje kilkunastoprocentowy
wzrost rok do roku. Liderem zestawienia okazal sie Renault
Master, ktory w liczbie blisko 700 egzemplarzy trafil do klien-
téw flotowych i indywidualnych, po raz kolejny spychajac
z pozycji lidera Fiata Ducato. Oba modele od lat konkuruja
na szczycie zestawieni, co przeklada sie na obraz czesto widy-
wany na polskich drogach - renault dogadania na swiattach
fiata, stojacego przed innym renault.

OdejdZmy jednak od tabel i procentéw. Przyszlo$¢ bez-
apelacyjne nalezy do samochodéw elektrycznych. Nie
mamy jeszcze wprawdzie odpowiedniej infrastruktury,
normy legislacyjnie nie zostaly skonstruowane i uchwalo-
ne, a kwestie ulg podatkowych i preferencyjnych warun-
kéw drogowych dla tego typu pojazdéw znajduja sie nadal
w fazie rozwazan. Nie da sie juz jednak uniknaé nad-
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chodzacej rewolucji ,pod wysokim napieciem”. Pomimo
wspomnianych niedogodnosdci, juz dzisiaj mozna kupié¢
elektryczne auta dostawcze, a kolejne modele sa obecnie
na etapie projektu i konstrukcji.

ELEKTRYCZNY KOLOS OD RENAULT

Przykladéw nie trzeba szuka¢ daleko. W podpoznariskiej Wrze-
$ni rok temu zostala otwarta najnowoczesniejsza fabryka marki
Volkswagen Samochody Uzytkowe. Zaklad zatrudnia blisko
3 000 wykwalifikowanych pracownikéw, a maksymalne moce
przerobowe pozwola mu na produkcje 100 000 Crafteréw, czy-
li najwiekszych dostawczych modeli marki rocznie. To wlasnie
w tym zakladzie powstawaé bedzie e-Crafter, a wiec w pelni

ZRODED: BANKI PRASOWE MAREK MOTORYZACYINYCH

elektryczny, duzy samochdd dostawczy, ktory trafi do klientéw
juz w 2018 roku. Studyjny koncept dysponowat akumulatora-
mi o pojemnoéci 43 kilowatogodzin, ktére pozwalaja na roz-
pedzenie e-Craftera o DMC wynoszacej 4,25 tony do 80 km/h
i pokonanie w trybie absolutnie bezemisyjnym az do 200 km.
Oczywiscie przy zalozeniu, ze nie bedziemy korzystac ze zbyt
wielu odbiornikéw pradu naraz, w tym klimatyzacji czy radia,
nie wspominajac o podgrzewanych fotelach! Silnik elektrycz-
ny dysponuje moca 135 KM i 290 Nm momentu obrotowego,
dostepnego juz od pierwszego musniecia pedalu gazu. Tego
2,5-tonowego kolosa mozna naladowad w 80% w ciagu zaled-
wie 45 minut, korzystajac z wysokonapieciowych blyskawicz-
nych ladowarek.
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ZRODED: BAN K| PRAS OWE MAREK MOTORY ZACYINYCH

DOSTAWCZAK Z POLSKIEJ STAJNI

Réwniez firma Ursus planuje wybudowanie w pelni elekirycz-
nego pojazdu dostawczego Sredniej wielkodci, ktdry roboczo
nazwano ELVL. Model ten nie charakteryzuje sie moze zbyt
nowoczesng stylistyka, jednak deklaracje producenta na temat
parametréw brzmia ciekawie — predkos¢ maksymalna pojazdu
ma wynosi¢ okolo 100 km/h, a jego zasieg — 150 km. Z kolei
ladownosé wyniesie 1 500 kg, czyli tylko o 200 kg mniej niz
w przypadlku e-Craftera. Co wiecej, ELVI bedzie mozna zaadap-
towac zgodnie z potrzebami klientéw, dzieki czemu auto zmie-
ni sie w kontener, chlodnie, wywrotke czy warsztat na kolach.
Odstrasza¢ moze jedynie niewielki zasieg Ursusa — jednak jak
zapewnia producent — naladowanie baterii do 90% jej mak-
symalnej pojemnosci potrwa zaledwie 15 minut (oczywiscie
tylko w przypadku ladowarki wysokonapieciowej). Wedlug
zapowiedzi tworcy ELVI z warszawskiego Ursusa produkcja
moze ruszy¢ juz w I kwartale 2018 roku.

BRYKA DOSTEPNA OD ZARAZ

Jezeli marzysz o aucie zasilanym pradem, nie musisz wcale
czekac — dzisiaj takze mozesz zaméwic elekiryczne narzedzie
pracy! Juz od kilku lat polski importer marki Renault dostarcza
model Kangoo Z.E., ktérego ceny zaczynaja sie od 116 900 zi,
a zasieg koriczy po przejechaniu 270 km. Czas ladowania tego

miejskiego auta uzytkowego z konwencjonalnego gniazdka
wynosi od 6 do 9 godzin, czyli tyle, ile trwa dhugie zlecenie.
Jezeli wiec zapakujesz do bagaznika kilkaset metrow kabla
i poprosisz klienta o dostep do gniazdka, nie bedziesz musiat
martwi¢ sie szukaniem punktu ladowania. Renault nie zwal-
nia tempa w segmencie elektrycznych LCV deklarujac, ze juz
na przelomie 2017/2018 do sprzedazy trafi Renault
Master Z.E. Pojazd ma charakteryzowaé sie 200-kilometrowym
zasiegiem na jednym ladowaniu. Renault nie poprzestaje jed-
nak wylacznie na dostarczaniu produktéw, lecz stara sie tez za-
pewni¢ klientom dostep do infrastruktury, pozwalajacej w pelni
cieszy¢ sie zaletami ekologicznego napedu. Marka deklaruje,
ze w ramach Renault Pro+ w najblizszych latach powstanie
w Europie sie¢ obejmujaca 80 000 punktéw ladowania.
Na t6dzkich ulicach mozna juz zobaczy¢ nissana e-NV200, czy-
li elektryczng ofensywe marki z Kraju Kwitngacej Wisni, ktéra
wyroznia sie najwiekszym doswiadczeniem w produkcji
konstrukcji pojazdéw napedzanych pradem. Na zakup
tego auta trzeba przeznaczy¢ nie mniej niz 134 070 zi,
mozna tez wybrac raty siegajace 1 898 zl miesiecz-
nie. Mozna je zaméwi¢ w wersji cargo (maks.
4,2 m’ ladownosci, maks. waga
materialow: 770 kg) lub minivan
= (4 osoby + bagaz). Auto nape-
dza silnik elektryczny o mocy
109 KM, ktéry umozliwia
pokonanie nawet 170 km
na jednym ladowaniu.
To ciekawe rozwiazanie
pozwala na sprawne reali-
zowanie zlecei w terenie
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zurbanizowanym. A zastosowana w aucie §rednica zawracania,
ktéra wynosi 11,13 m sprawia, Zze manewrowanie w waskich
osiedlowych uliczkach przestaje byé duzym wyzwaniem.

ELEKTRYZUJACA PRZYSZ£0SC

Kazdy model dostepny w Polsce mozna kupi¢ za gotéwke lub
na kredyt, badZ wzia¢ w leasing. O tym, ze wybor elektrycz-
nych dostawczakéw przestaje by¢ fanaberia, swiadczy przyklad
zza naszej zachodniej granicy. We flocie Deutsche Post juz teraz
jezdzi kilkadziesigt elektrycznych Fordow Transit. Co wiecej,
niemiecki dostawca poczty planuje do korica 2018 roku zapel-
ni¢ firmowy parking ponad 2 000 aut zasilanych pradem!

Jak na razie do elektrycznego zestawienia nie pcha sie Grupa
PSA czy marka Opel, co jednak mozna zinterpretowac raczej
jako przygotowywanie ciezkiej artylerii do boju niz wycofanie
sie z pomyshu produkowania aut uzytkowych z alternatywnym
napedem. Péki co przyszlo$é maluje sie niezwykle ciekawie
— badania nad tego typu napedem i optymalizacja podzespoléw
skladajacych sie na silnik elektryczny prowadza juz wszyscy
gracze na rynku motoryzacyjnym!

Rownolegle z opracowywaniem coraz bardziej pojemnych
baterii dla aut elektrycznych trwaja prace nad napedem
na ogniwa paliwowe. Efektem ,ubocznym” pracy zespolu
napedowego auta na wodér jest woda, co wida¢ na przykladzie
masowo produkowanej Toyoty Mirai, legitymujacej sie zasie-
giem wynoszacym ok. 550 km.

Co ciekawe, producenci aut dostawczych takze przygoto-
wuja sie do motoryzacyjnej rewolucji, na co dowodem jest
stworzenie modelu Hyundai H350 Fuell Cell Concept, ktéry
na jednym tankowaniu wodorem potrafi mknac¢ z predkoscia
do 150 km/h i pokona¢ okolo 422 km. Do zasilania tego pojaz-
du z gatunku duzych aut dostawczych shuzy silnik elektryczny
o mocy 136 KM i sporym momencie obrotowym wynoszacym
300 Nm. Auto jest wiec ekonomiczne, dynamiczne i funk-
cjonalne, a pomimo zmiany napedu i rodzaju paliwa H350
nadal oferuje taka sama przestrzeri ladunkowa, jak w przypad-
ku wersji z silnikiem tradycyjnym (maks. 12,9 m? lub kabina
do przewozu nawet 14 oséb).

W slad za rewolucja technologiczna w motoryzacji ida takze
udogodnienia formalne, ktore dodatkowo zachecaja do zaku-
pu ekologicznych pojazdéw. W Europie Zachodniej przedsie-
biorca kupujacy auto elektryczne lub hybrydowe moze liczyé
nawet na 100% odliczenie podatku VAT. Powszechne jest row-
niez umozliwienie ekologicznym autom: wjazdu na buspasy,
bezplatnego parkowania w centrach miast oraz poruszania
sie po ulicach standardowo wylaczonych z ruchu. Oczywiscie
kazde z zachodnich miast promuje rozwigzania ekologiczne
na swoj sposob, a jednoczesnie angazuje sie w budowe stacji
ladowania na szeroka skale. Miejmy nadzieje, ze te wzor-
ce z Holandii, Danii czy Wielkiej Brytanii zainspiruja takze
polskiego prawodawrce.

TWOJE AUTO ZA 5 LAT

Gdy nastepnym razem wsigdziesz do swojego samochodu
dostawczego, pomysl o tym, ze era aut z napedem konwen-
cjonalnym chyli sie juz ku koricowi. Juz za kilka lat mily
dla ucha diwiek czterocylindrowego silnika zastapi cisza,
a szukanie stacji szybkiego ladowania lub punktu z cie-
klym wodorem podczas wyjazdu do klienta stanie sie Twoja
codziennoscia. Niewazne, czy interesujesz sie ekologia,
czy jest Ci ona obojetna — ta zmiana i tak nastapi! Wskazuja
na to zaréwno globalne trendy, jak i dziesigtki miliardéw
dolaréw wydanych na badania i rozwdj obszaru samo-

chodéw o napedach alternatywnych. Pewne jest wiec,
ze w miejscu rozklekotanych i halasliwych dostawczakow juz
niebawem zaczna sie pojawiaé bezszelestne auta elektryczne.
Wiasnie teraz masz okazje obserwowac¢ przelom w moto-
ryzacji — w segmentach aut wolumenowych coraz wyraz-
niejszym kierunkiem rozwoju staje sie autonomizacja jazdy,
natomiast w kategoriach aut dostawczych standardem staje
sie wprowadzanie napedu elektrycznego i hybrydowego.
Rewolucja nie ominie branzy instalacyjnej, dlatego
najprawdopodobniej juz za 5 lat bedziesz dojezdzal do klien-
téw autem z napedem alternatywnym, a za dekade nie ku-
pisz nigdzie pojazdu LCV z silnikiem Diesla. Ta prognoza
wecale nie dotyczy fachowcéw z najbogatszych krajéow Unii
Europejskiej, lecz wlasnie instalatoréw z Polski. Zamiast
wiec narzeka¢ na wady swojego dostawczaka, pomysl,
ze jazda leciwym samochodem z napedem konwencjonal-
nym juz niedlugo stanie sie tylko wspomnieniem.

WOJCIECH KUKUtA

Autor kilkudziesieciu
publikacji i twérca
najwiekszych eventéw
flotowych w branzy
motoryzacyjnej
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Szkolemnia sposoe

na wyzsze zarobki ¥

Jednymze sposobé zwigkszenia wydajnosci pra;:y i tym samym podwyzsze-

nia zarobkow jest udziat w szkoleniach. Dzigki aktualizowaniu wiedzy pod-

czas kurséw stajemy sie konkurencyjni na rynku i mozemy poszerzy¢ oferte,
co z kolei utatwia nam zdobycie klientéw. Czym powinnismy sie kierowac

przy wyborze szkolen, by osiggnaé te cele?
SR .

becnie bardzo czesto do branzy instalatorskiej prze-
chodza ludzie, ktérzy wczesniej nie pracowali w tym
zawodzie. Praca na innym stanowisku przestala byé
jednak oplacalna lub zmniejszyt sie popyt na ich ustugi
i w rezultacie postanowili wyspecjalizowa¢ sie w profe-
sji instalatora. Nie ma w tym nic dziwnego, poniewaz
fachowcem nikt sie nie rodzi - trzeba wlozy¢ duzo pracy
w to, aby nim zostaé. Wykwalifikowany instalator wyroz-
nia sie nie tylko profesjonalizmem, ale i wiedza - jednym
ze sposobow na jej pozyskanie jest udzial w wartoscio-
wych szkoleniach.

KROK PIERWSZY - KURSY PODSTAWOWE

Od ktérych szkoleri najlepiej rozpoczaé przygotowanie
do wykonywania zawodu? Przede wszystkim od kurséw
dajacych nie tylko wskazéwki o charakterze manualnym,
ale tez teoretyczne podstawy zwiazane z montowaniem
instalacji. Musimy sie przeciez dowiedzieé¢, dlacze-
go i w oparciu o jakie prawa fizyki czy chemii dziala
dane urzadzenie. Jesli tego nie zrozumiemy, bedziemy
w przyszlodci jedynie powtarza¢ wyuczone czynnosci,
zaprezentowane przez nauczyciela na bazie modelowej
sytuacji. A tymczasem w praktyce zawodowej mamy
do czynienia z réznymi typami usterek lub sposobami
montazu urzadzen, ktére musimy opanowac do perfek-
cji, aby nie zawies¢ klienta. Aby je poznaé, warto wybraé
szkolenia oferowane przez szkoly lub kursy zawodowe,
ktére nie sa powigzane z zadnymi grupami intereséw.
Jesli chcemy gruntownie przygotowac sie do zawodu,
musimy dysponowacé nie tylko czasem, ale tez pieniedz-
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mi. A czesto zdarza sie tak, ze poczatkujacemu instala-
torowi brakuje zaréwno jednego, jak i drugiego! Mimo
to zrezygnujmy z udzialu w krétkich i powierzchownych
kursach, ktore w praktyce nie przygotowuja do wyko-
nywania zawodu, lecz jedynie wskazuja proste sposo-
by zastosowania wybranych rozwiazan instalacyjnych.
Wybierajmy warto$ciowe szkolenia, pomimo tego,
ze zwykle sa one platne. Nie zrazajmy sie jednak ich
cena! Nie zawsze musimy sami finansowa¢ swoj udziat
w kursach. Korzystajmy z mozliwo$ci uczestniczenia
w szkoleniach organizowanych przez naszego pracodaw-
ce oraz we wspieranych komunalnie kursach administra-
cji regionalnej, ktérych celem jest pozyskanie fachowcow
z danego terenu i branzy.

Platne szkolenia maja dodatkowo te przewage nad dar-
mowymi, Ze mozemy wiecej wymagac od ich organiza-
toréw. Szkoly musza ze soba rywalizowaé¢ o ucznidw,
dlatego w ich interesie lezy wysoki poziom satysfakcji
ze strony instalatoréw oraz utrzymanie odpowiedniego
poziomu merytorycznego. O tym, ze warto skorzystac
z oferty edukacyjnej danej szkoly, decyduje czesto jej
dobra opinia oraz rekomendacje osob, ktore ukonczyly
kursy. Nauka, za ktérg trzeba zaplacié, ma wiec swoje
zalety, pomimo tego, ze nadwyreza nasz domowy budzet.

MODA NA FACHOWCOW

W odbudowaniu zniszczonego w poprzednim ustroju
systemu rzemie$lniczego widza sens juz nie tylko izby
rzemie$lnicze, lecz réwniez fachowe organizacje han-
dlowe i jednostki administracyjne, ktore coraz czesciej




zabiegaja o stworzenie perspektywy profesjonalnej ob-
shugi rynku. W organizacjach stawiajacych na najwyzszy
poziom wiedzy i profesjonalna obsluge powstaja czesto
systemy bonuséw - zachet materialnych, zwiazanych
z zakupami urzadzern instalowanych korficowym klientom.
Fachowo wykonana usluga dziala bowiem nie tylko
na korzysé samego instalatora, ale réwniez producenta
urzadzenia. Poszerzanie wiedzy z zakresu instalacji lezy
wiec w interesie wielu grup - takze producentéw, hur-
townikow i detalistow.

JAK ZWII{KSZA& KOMPETENCJE?

Na rynku istnieje bogata oferta kurséw, ktérych celem
jest nie tylko wzbogacenie naszej wiedzy, ale réwniez
zwiekszenie sprawno$ci manualnej w zawodzie insta-
latora. O nasz czas i uwage walcza firmy produkujace
urzadzenia, a takze przedsiebiorstwa oferujace systemy
instalacyjne i chcace zaprezentowaé swoj sposob orga-
nizacji pracy oraz montazu urzadzen. Konkuruja z nimi
takze firmy handlowe, ktérym zalezy na pozyskaniu
dobrych fachowcdéw, gotowych instalowaé zaawan-
sowane i kosztowne urzadzenia oraz systemy o duzej
niezawodnosci dzialania. Najtarisze urzadzenia zwykle
wymagaja szybkiej wymiany na nowe odpowiedniki, lecz
ich czeste psucie sie ma negatywny wplyw na reputacje
fachoweca, ktéry je montowal. A to z kolei przeklada sie
rowniez na jego zarobki. Nie na darmo méwimy o sys-
temie LCC (ang. Life Cycle Cost), czyli koszcie cyklu zy-
cia urzadzenia, na ktéry sklada sie calkowity koszt jego
zakupu, instalacji, obslugi, konserwacji i1 utylizacji.

Kazdy sprzet wyrdznia sie innym cyklem zycia — w przy-
padku ukladu pompujacego wynosi on na przyklad 10-20
lat. Uzycie LCC jako narzedzia poréwnawczego pomie-
dzy kilkoma rozwiazaniami wskaze najbardziej oplacal-
ny wybor w oparciu o dostepne dane. Cho¢ koszt zakupu
sprzetu moze sie poczatkowo wydawaé znaczny, to suma
kosztéw licznych napraw starego sprzetu sprawi, ze be-
dzie on korzystniejszym rozwiazaniem. Rola instalatora
jest uzyskanie wiedzy na ten temat, a nastepnie przeko-
nanie do wyboru optymalnej opcji inwestora i uzytkow-
nika urzadzenia. Tego typu informacje uzyskujemy wraz
ze wzrostem doswiadczenia, lecz mozemy je zdoby¢ réw-
niez juz na poczatku swojej drogi zawodowej, uczestni-
czac w szkoleniach.

PLUSY | MINUSY BEZPEATNYCH KURSOW

Warsztaty organizowane przez firmy producenckie maja
kilka niepodwazalnych zalet. Po pierwsze: najczesciej
sa darmowe, poniewaz stanowia forme reklamy produktu.
Ich atutem jest wysoka warto$¢ merytoryczna w obszarze
prezentowanych urzadzen. Nikt nie zna lepiej danego
sprzetu niz szkoleniowiec z firmy, ktéra go produkuje.
Podczas takich kurséw mozemy dokladnie obejrzeé¢ urza-
dzenia demonstracyjne oraz zobaczyé symulacje ich pracy
w zmiennych warunkach z pomiarami istotnych parame-
tréw eksploatacyjnych i przekrojami produktéw.
Minusem szkolenn organizowanych przez producentow
jest natomiast ograniczenie zakresu przekazywanej wie-
dzy tylko do jednego typu urzadzen. Podczas warsztatow
nie uzyskamy wiec obiektywnych informacji na temat
konkurencyjnych produktéw, co z kolei moze nam utrud-
ni¢ udzielenie klientowi rzetelnej porady, ktéra uwzgled-
ni jego interesy.

Nieco inaczej wyglada kwestia szkolen, ktére umozliwia-
ja zdobycie uprawnienl do profesjonalnego instalowania,
naprawy czy eksploatacji produktéw — réwniez upraw-
nien specjalnych, np. gazowych czy zwiazanych z wyso-
kimi ci$nieniami, napieciami lub laczeniem informatyki
z mechanika. Udzial w takich szkoleniach stanowi szan-
se na zdobycie cennych umiejetnosci i nawiazanie sta-
tej wspolpracy z wytworca sprzetu. Warto pozyskiwac
praktyczna wiedze w zakresie projektowania, konfigu-
racji i wykonywania instalacji, poniewaz umozliwia ona
zwiekszenie dochodéw oraz pozyskanie rekomendacji
od zadowolonych klientéw. Godny polecenia jest przede
wszystkim udzial w kursach o charakterze interdyscy-
plinarnym, ktére lacza wiedze z zakresu mechaniki,
elektryki i informatyki. W przypadku takich szkolen po-
winnismy sie jednak liczy¢ z koniecznoscia czesciowe-
go poniesienia kosztéw ich zorganizowania. Producenci
sprzetu chca bowiem zarabiaé na tworzeniu warsztatow,
ktore przekazuja informacje niezbedne w zawodzie insta-
latora. Zanim wiec wybierzemy rodzaj kursu, sprawdZimy
oferte konkurencji, poréwnujac prezentowany w progra-
mie zakres wiedzy i cene warsztatow.

Sprawdimy tez, czy program zaklada poszerzenie wie-
dzy uczestnikow o produkcie, jego budowie i zastosowa-
niu wraz z praktyczna instrukcja instalowania. Powinna
ona zostac zaprezentowana przez wykladowce, a nastep-
nie odtworzona przez uczestnikéw na indywidualnych
stanowiskach pracy. Warto dodaé, ze najwieksze firmy
czesto organizuja szkolenia nie tylko w duzych miej-
scowosciach, lecz staraja sie docieraé takie do instala-
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torow z niewielkich miast, ktérzy nie chea tracié czasu
na dojazd. Zanim wiec zapiszemy sie na kurs prowadzony
w odleglym miescie, sprawdZmy, czy warsztaty odbywa-
ja sie rowniez w poblizu naszego miejsca zamieszkania.
Organizatorami kurséw dla instalatoréw sa réwniez fir-
my handlowe i hurtownie, w ktérych codziennie robi-
my zakupy. Oferuja one zwykle szersza game szkolen,
poniewaz w hurtowniach jest sprzedawanych co naj-
mniej kilka rownorzednych produktéw z danej kategorii.
Tego typu warsztaty moga by¢ dla nas cennym Zrodlem
wiedzy, gdyz prowadza je specjalisci z roznych firm pro-
dukujacych instalacje, co umozliwia poréwnanie specy-
fiki odmiennych typdw urzadzen.

Pokrewne takim szkoleniom sa kursy organizowane przez
zawodowe firmy szkoleniowe. Te wykorzystuja doswiad-
czenie oraz zapotrzebowanie na wiedze poszczegolnych
grup fachowcdw i organizuja wieloaspektowe szkolenia.
Ale aby istnie¢, musza zarabiac! Dlatego wlasnie koszty
ponosi instalator lub producent urzadzenia — albo obaj.
Szkolenia sa organizowane w duzych miastach, by fre-
kwencja byla znaczna.

Przeciwienistwem takich masowych kurséw sa warszta-
ty e-learningowe. Coraz czesciej producenci i hurtownie
instalacyjne inwestuja w programy komputerowe, szko-
lace interaktywnie ich pracownikéw i klientéw. Z pro-
gramdéw mozna korzysta¢ w pracy oraz w domowym
zaciszu, przewijajac obrazy wy$wietlane na monitorze
i odpowiadajac na zadawane pytania. Zaleta szkolen
e-learningowych jest to, ze nie musimy sie spieszyé
z nauka — mozemy powtarza¢ program dowolna liczbe
razy, az do opanowania materialu i przejscia na wyz-
szy poziom ksztalcenia. Szkolenia te sa godne polecenia,
szczegdlnie dla zdyscyplinowanych uczniéw. Pamie-
tajmy jednak, ze dotycza one albo teorii, albo prakty-
ki pokazanej z teoretycznej strony, poniewaz programy
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e-learningowe moga symulowa¢ montaze i dzialania
eksploatacyjne.

Tak bogata oferta szkoleri sprawia, ze dokonanie wla-
Sciwego wyboru moze by¢ trudne. Istnieje jednak kilka
wskazdéwek ulatwiajacych wytypowanie warsztatéw,
w ktérych udzial pomoze nam zwiekszy¢ swoje zarobki.
Przede wszystkim wybierajmy szkolenia wielowarstwo-
we, a wiec takie, ktére wyrdzniaja sie teoretycznym pod-
lozem, doglebna wiedza o produkcie i czescia praktyczna,
obejmujaca czynnodci manualne zwigzane z montazem.
Nie liczmy jednak na wyzsze zarobki tuz po ukoriczeniu
szkolenia. Chyba ze przed rozpoczeciem szkolenia nasza
wiedza i sprawnos¢ w montowaniu urzadzen byly na tyle
niskie, ze oferowalismy stawki ponizej rynkowych.
Korzyscia bedzie dla nas jednak dobra opinia, ktdra prze-
lozy sie na rosnacy portfel zamowier i zapelnienie nasze-
go grafiku zleceniami na najblizsze tygodnie i miesiace.
Praca z bogatym portfolio zwieksza mozliwosci efektyw-
nego organizowania naszego czasu pracy nawet o 30%.
A to z kolei sprawi, ze jezeli jestesmy pracownikami
najemnymi, to zaczniemy czerpa¢ korzysci z nadgodzin.
Jesli natomiast pelnimy funkcje pracodawcy, zyskamy
szanse na poszerzenie oferty firmy, co tez przelozy sie
na wiegksze zyski.

DR INZ.
MICHAt ANDRZEJEWSKI

23 lata doswiadczenia w pracy
naukowo-dydaktycznej

na Politechnice Poznariskiej

i w renomowanych firmach
zwigzanych z produkcja pomp




W zyciu kieruje sie pasja

Adrian Puzio juz po raz drugi uzyskat
najlepszy czas w zawodach Instalacje
On Tour, organizowanych przez Miedzy-
narodowe Targi Poznariskie. W czym tkwi
tajemnica jego sukcesu?

Nina Kinitz, ,Wszystko Dziata!": Zacznijmy od poczatku - od jak

dawna pracuje pan jako instalator?
Adrian Puzio: Mozna powiedzied, ze od dziecka. Mdj tato
otworzyl firme, gdy mialem dwa lata, wiec juz jako dziecko
przygladalem sie domowym naprawom ze swoja walizka
z narzedziami w rece. Z biegiem czasu firma zaczela sie
rozwijad, a ojciec coraz czeéciej zachecal mnie do pomo-
cy. Zaczalem wykonywac zawod instalatora i serwisanta
na pelen etat, gdy tylko skoriczylem szkole srednia, a wiec
7 lat temu. Wybralem go z zamilowania do instalacji, ale
tez dlatego, ze miatem z nim stycznos¢ juz od dziecka.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!": Co najbardziej lubi pan w swojej pracy?
A. Puzio: Jest kilka takich elementdéw, np. kontakt z ludZ-
mi, brak monotonii i wyzwania zwigzane z poszukiwaniem
rozwiazan probleméw klientéw. Podoba mi sie to, ze w pra-
cy spotykam mnéstwo roznych ludzi, a czasami w ramach
realizowania zleceri moge zwiedzi¢ Polske. Lubie tez mon-
towaé nowoczesne i rozbudowane instalacje, ktére bazuja
na automatyce oraz ciekawych rozwiazaniach technolo-
gicznych, umozliwiajacych bezobslugowe funkcjonowanie
ukladéw grzewczych lub chlodniczych.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: A w jaki sposéb radzi pan sobie

z trudnosciami wynikajacymi z codziennej pracy w zawodzie insta-

latora i serwisanta?
A. Puzio: Zawsze, gdy nie jestem czego$ pewien, konsultuje
moja wizje rozwiazania problemu z tata, ktéry ma wiek-
szy staz. W niektérych przypadkach korzystam réwniez
z pomocy producentéw, poniewaz zalezy mi na zachowa-
niu wysokiego poziomu ustug. Ze wzgledu na to, ze przy
wykonywaniu kazdej instalacji uwzgledniam potrzeby
klienta, zdarzaja sie sytuacje, w ktérych musze sie dobrze
zastanowié, co zrobié, by speli¢ jego oczekiwania.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!": PrzejdZmy teraz do tegorocznych
Instalacji On Tour, w ktdrych uzyskat pan najkrotszy czas: 2:01. W pana
przypadku mozemy jednak méwié o podwdjnym sukcesie, poniewaz
rowmiez w eliminacjach do Mistrzostw Polski Instalatoréw z 2015 r.
zdobyt pan najlepszy wynik. Jaki jest pana patent na zwyciestwo?
A. Puzio: Niestety, musze wszystkich zmartwié, ale nie
mam zadnego patentu na wygrang. Po prostu za kazdym
razem staram sie wypasc jak najlepiej, wykorzystujac przy
tym swoja wiedze i umiejetnosci nabyte w pracy.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!": Pokonanie wszystkich konkurentow

i przezwyciezenie stresu z pewnoscia nie nalezato do tatwych. Co byto

dla pana najwiekszym wyzwaniem podczas Instalacji On Tour 20177
A. Puzio: Najwieksza trudnoscia byla zmiana dotyczaca

sposobu wykonywania poszczeglnych czynnosci w wirtual-
nej rzeczywistosci. W poprzednich eliminacjach bylismy zda-
ni tylko na swoje umiejetnoéci techniczne, a teraz kluczowa
okazala sie wiedza, a wiec poprawne ustawienie danego ele-
mentu. Nigdy weczesniej nie miatem okazji uzywac okularéw
rozszerzajacych rzeczywistodé, wiec bylem bardzo ciekawy,
jak dzialaja. Reasumujac: w tym roku cala trudnosé tkwila
w opanowaniu technologii i sprzetu niezbednego do starto-
wania w zawodach. Staralem sie nie mysleé¢ o stresie i nie
przejmowac tym, ktére miejsce zajme — eliminacje sa dla
mnie po prostu rozrywka w pracy. Nie przygotowywalem sie
do tych zawodo6w, jedynie Sledzitem profil Mistrzostw Pol-
ski Instalatoréw — bylem ciekawy, co tym razem przygotuja
dla nas producenci sprzetu. Poszedlem na zywiol, podobnie
jak koledzy z firmy, co dalo nam wszystkim bardzo dobre
wyniki. Kolega zajat drugie miejsce, a nasi praktykanci zaje-
li wszystkie trzy pierwsze miejsca w eliminacjach uczniow.
To dla naszej firmy duzy sukces.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Zawod instalatora jest dla pana nie

tylko sposobem na zycie, ale rdwniez pasjg. Czy zachecatby pan

mtodych ludzi do péjscia w pana slady?
A. Puzio: Zawdd instalatora jest ciekawy i daje mozliwosci
rozwoju. To nie jest typowa praca biurowa — sa dni spedzane
na placu budowy, ale tez tygodnie, w ktérych codziennie wy-
konujemy inny typ instalacji. Ponadto w branzy instalacyjnej
czesto pojawiaja sie nowinki technologiczne, a wielu produ-
centéw organizuje wartosciowe szkolenia dla instalatordw.
Praca w tej profesji na pewno nie nalezy do monotonnych.

N. Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: Praca to jednak nie wszystko
- prosze nam zdradzié, czym zajmuje sie pan po godzinach?

A. Puzio: W wolnym czasie skupiam sie na rodzinie i hobby
— akwarystyce oraz motoryzacji, a konkremie klimatyzacji
w pojazdach. Latem czasem lgcze prace z hobby, wykonujac
kompleksowe ushigi napraw niesprawnych ukladéw chlodni-
czych. Lubie nowoéci, réwniez te motoryzacyjne, dlatego ostat-
nio przesiadlem sie z auta terenowego do samochodu z nape-
dem hybrydowym — w koricu trzeba i8¢ z duchem czasu.

N. Kinitz, ,,\Wszystko Dziata!": Dziekuje za rozmowe.
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Tekst: Nina Kinirz

WYZWANIE DLA ARCHITEKTOW

Poprzednia siedziba gdarskiegp WFOSiGW nie speniata
swojej funkcji, a specyfika kamienicy uniemozliwiala prze-
prowadzenie kompleksowej modernizacji i dostosowanie
budynku do potrzeb instytucji. Na drodze do wykonania
generalnego remontu stanely tez liczne obwarowania ze stro-
ny konserwatora zabytkéw. W rezultacie latem, gdy miasto
odwiedzali turysci, pracownicy instytucji i jej beneficjenci
zmagali sie z problemami z parkowaniem, natomiast zima
byli zdani na korzystanie z nieefektywnych form ogrzewania,
dalekich od ekologicznych standardéw. W koricu, w 2011 r.
zarzad gdariskiego WFOSIGW podjal decyzje o wybudowa-
niu nowej siedziby na dzialce o powierzchni 1654 m?, usy-
tuowanej w centrum miasta. Rok pézniej ogloszono konkurs
architektoniczny na stworzenie koncepcji budynku, w kto-
rym wzielo udziat 56 biur architektonicznych. Spodréd nich
wyloniono zwyciezce, ktéry przez kolejne 3 lata opracowy-
watl projekt obiektu unikatowego w skali calego kraju.
Przygotowanie projektu bylo duzym wyzwaniem, ponie-
waz musiat on uwzgledniaé nie tylko ekologiczny charakter
inwestycji, ale réwniez dodatkowe wymagania formalne.
Zakupiona przez WFOSIGW dziatka lezy bowiem na terenie
dawnych koszar artylerii pruskiej i z tego powodu zostala
objeta nadzorem konserwatora zabytkdw, ktory zalecil m.in.
wykonanie elewacji z cegly, zaprojektowanie okien z balu-
stradami o szerokich pretach bedacych imitacja krat. Osobne
wymogi wynikaly z planu zagospodarowania przestrzenne-
go miasta, ktoéry narzucal na projektantéw koniecznosé za-
chowania maksymalnej wysokosci budynku i odpowiedniej
powierzchni czynnej biologicznie. Aby je spelnié, a przy oka-
zji zwiekszy¢ efektywno$é energetyczng budynku i bioreten-
cje wiod opadowych, podjeto decyzje o stworzeniu zielonego
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dachu, na ktérym posadzono bezproblemowy w uprawie
oraz odporny na warunki atmosferyczne rozchodnik i usta-
wiono panele fotowoltaiczne.

— Bezposrednim powodem, dla ktérego zdecydowalismy sie
na zielony dach byly wymogi miejscowego planu zagospo-
darowania przestrzennego, lecz jego powstanie jest tez zgod-
ne ze specyfika naszej instytucji, ktéra promuje ekologiczne
rozwiazania — mowi Piotr Kumpiecki, Doradca energetyczny
z gdariskiego WFOSiGW, ktéry bezposrednio koordynowat
wszystkie etapy budowy nowego obiektu. — To nie byla
kosztowna inwestycja — wystarczylo wysypac dziesiecio-
centymetrowa warstwe ziemi i rozwinac rolki z rozchod-
nikiem. Roslina ta nie wymaga przycinania, ani koszenia,
a po osiagnieciu maksymalnej wysokosci nie zaslania paneli
fotowoltaicznych i tym samym nie zmniejsza efektywnosci
ich pracy.

PIERWSZE WBICIE tOPATY

Budowa obiektu o powierzchni uzytkowej wynoszacej
1420 m? rozpoczela sie w lutym 2015 r. i trwala zaledwie
10 miesiecy. Cho¢ realizacja poszczegoélnych etapéw budo-
wy przebiegala sprawnie, nie obylo sie bez komplikacji.

— Zalezalo nam na maksymalnym skréceniu czasu budo-
wy, lecz dzisiaj widzimy, ze to zalozenie bylo bledne. Cho¢
codziennie monitorowaliSmy przebieg prac i tak nie udalo
nam sie dostrzec wszystkich sygnaléw, ktore mogly wply-
naé na obnizenie jakosci uzytkowania budynku — twierdzi
P. Kumpiecki.

Jednym z nich bylo przypadkowo wykryte zawilgocenie
w piaskowej podsypce, ktéra wylozono na szczelnej, zelbeto-
wej plycie polaczonej z belkami. Informacja o niepokojacej
obecnosci wody pojawila sie w protokole odbioru przygo-
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towanym przez przedsiebiorstwo energetyki cieplnej, ktére
wykonywalo przylacze do budynku. Po wykonaniu kilku
odkrywek stwierdzono, ze zawilgocenie jest efektem zamok-
niecia posypki jeszcze na etapie budowy. Do niezabezpieczo-
nego dachem obiektu spadl deszcz, ktéry w nocy przeniknat
przez piasek, nie pozostawiajac po sobie widocznego sladu.
— Konsekwencje tego bledu byly znaczne — musieliSmy
na calym parterze zerwac posadzki, zdja¢ podsypke i wyko-
naé podloge od nowa. To wygenerowalo duze koszty, kté-
re musial pokryé generalny wykonawca. Trudno go jednak
w pelni wini¢ za niedopatrzenie, ktére w duzym stopniu bylo
wynikiem nadmiernego pospiechu — dodaje P. Kumpiecki.
— Bledem bylo tez to, ze przenieslismy sie do budynku juz
w kwietniu 2016 r., gdy byl on jeszcze w dos¢ surowym
stanie i nie zostal nalezycie wygrzany oraz wysuszony.
W rezultacie w pierwszym roku zanotowalismy przekrocze-
nie zuzycia energii cieplnej, ktére bylo spowodowane m.in.
procesem odparowywania wody.

IMPONUJACY EFEKT

Wspomniane trudnosci ostatecznie nie zawazyly jednak
na jakosci wykonania prac ani komforcie korzystania z bu-
dynku. Jego prosta bryla z daleka przykuwa wzrok prze-
chodniéw niezwyklym wygladem poludniowej fasady, ktora
zostala pokryta modulami fotowoltaicznymi o wymiarach
156 mm x 156 mm. Ma ona konstrukcje kaskadowa i jest
odsunieta o okolo 60 cm od wlasciwej fasady ostonowej.
Zastosowanie takiego rozwigzania umozliwia wykorzystanie
konwekcyjnej cyrkulacji powietrza i zapobiega przegrzewa-
niu sie wnetrza obiektu latem oraz wychladzaniu sie zima.

- Innowacyjna konstrukcja fasady przeklada sie tez
na oszczednosSci, poniewaz sprawia, ze wlasciwie nie

Piotr Kumpiecki, doradca energetyczny WFOSIGW w Gdarisku

Nowy budynek ma
niemal dwa razy

wieksza powierzchnie
uzytkowa niz poprzednia
siedziba, lecz jego koszty
eksploatacji pozostaty
na tym samym poziomie.
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PROSTO Z BUDO

Koszt realizacji
inwestycji byt

w przeliczeniu na metr
kwadratowy o 30-40%
nizszy niz w przypadku
budowy obiektéw
mieszkalnych w stanie
deweloperskim.
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musimy uzywac klimatyzacji. W zeszlym roku korzystalismy
z niej tylko 3 razy, a w tym nawet jej nie wigczylismy —
mowi P. Kumpiecki.

Konstrukcja architektoniczna obiektu zostata zaprojektowa-
na w taki sposdb, by zmaksymalizowaé jego efektywnosé
energetyczng. Zwarta budowa i brak detali architektonicz-
nych sprawiaja, ze powierzchnia styku $cian zewnetrznych
z otoczeniem zostala ograniczona do minimum, co wplyne-
{o na zmniejszenie strat cieplnych. W rezultacie wskaZnik
szczelnodei obiektu wynosi 0,97, jest wiec zblizony do norm
obowiazujacych budynki pasywne, w ktorych przypadku
osiaga on 0,6. Zrédlem ciepta dla budynku jest wezet ciepl-
ny zasilany z miejskiej sieci cieplowniczej. Jego konstrukcja
obejmuje centralne ogrzewanie w formie ogrzewania podio-
gowego, cieplo technologiczne dla nagrzewnic central wen-
tylacyjnych oraz cieplo wody uzytkowej. Zuzycie energii
cieplnej i elektrycznej jest wielowariantowo opomiarowane



i monitorowane przez system zarzadzania budynkiem tzw.
BMS (ang. Building Management System).

- Na poczatkowych etapach tworzenia projektu budowlane-
go padl pomysl, zeby zamontowaé pompe ciepla, ale nasza
analiza ekonomiczna wykazala, ze koszt jej wybudowania
przekroczy 500 tysiecy zlotych. Realizacja takiej inwestycji
bytaby wigc nierozsadna, szczegélnie ze w poblizu przebiega
cieplociag — twierdzi P. Kumpiecki. - Calkowity koszt budo-
wy siedziby lacznie z projektem i nadzorami wynosit blisko
7,5 min z1, co daje ok. 5300 z! za metr kwadratowy budynku
gotowego do eksploatacji wraz ze wszystkimi instalacjami.
To z kolei stanowi kwote nizsza o 30-40% od cen budo-
wy obiektéw mieszkalnych w stanie deweloperskim. Koszt
realizacji inwestycji byl wiec niski i pozwolil uzyskac nie-
mal 2 razy wieksza powierzchnie uzytkowa niz w przypadku
wezesniejszej siedziby przy zachowaniu kosztoéw eksploatacji
na tym samym poziomie. Ten wynik jest rezultatem oszczed-
nosci na rachunkach za ogrzewanie i prad oraz obnizenia
kosztéw konserwacji — podsumowuje Doradca energetyczny
WFOSIGW.

Warto dodac, ze w siedzibie instytucji zostal zamontowany
dwukierunkowy licznik energii elektrycznej. Szczyt produk-
cji energii z instalacji fotowoltaicznej nastepuje w okolicach
poludnia — zuzywamy ja wtedy na biezaco. Wszystkie nad-
wyzki odprowadzamy natomiast do sieci z opcja jej pobrania
w okresach niedoboru. Po kazdym roku eksploatacji budyn-
ku otrzymujemy od dostawcy energii rozliczenie kompen-
sacyjne. Po uwzglednieniu kompensaty nasze miesieczne
rachunki za prad opiewaja Srednio na kwote wynoszaca
ok. 3 000 z! netto — opowiada P. Kumpiecki.

Pomimo zakoriczenia budowy zarzad WFOSiGW w Gdarisku
planuje realizacje kolejnych przedsiewzie¢, ktére wpisza sie
w ekologiczny charakter jego dzialalnosci. Jednym z nich
ma byé wykonanie obok budynku stacji ladowania pojaz-
déw elektrycznych, ktéra bedzie udostepniana bezplatnie
w 2018 r.

W
iy L1

Stacja tadowania
pojazdow
elektrycznych

to kolejne
przedsiewziecie
planowane przez
WFOSiGW w Gdansku.
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Zastosowanie tych
nie klienta o urza

POZOTﬂyéh urzadzei moze spetni¢ marze-
niu tazienki na strychu i jednoczes$nie umoz-

liwié mu zaoszcze

nawet 8 000 zt. Kiedy i jak je montowaé,

Nina Kinitz, ,Wszystko Dziata!”: W jakich sytuacjach warto
doradzi¢ klientowi zamontowanie pomporozdrabniacza?
Marcin Wojciechowski, SFA: Pomporozdrabniacze
sprawdzaja sie, gdy chcemy stworzy¢ lazienke lub WC
w pomieszczeniu, w ktérym nie mamy dostepu do pio-
now kanalizacyjnych, np. w piwnicy, na strychu czy
w pokoju. Urzadzenia wyposazone sa w silnik wraz
z nozem tngcym, shuzacym do rozdrabniania Sciekow,
ktore nastepnie sa przetlaczane rurka o malej srednicy
do pionow kanalizacyjnych.

Andrzej Zarebski, Grundfos: Stosujemy je glownie
w meodernizowanych budynkach, poniewaz w nowych
obiektach Scieki sa zazwyczaj odprowadzane grawi-
tacyjnie. Oprocz wspomnianych zastosowar, spraw-
dzaja sie na przyklad w zabytkowych kamienicach
na poznanskim Starym Rynku, w ktérych funkcjonu-
ja restauracje. W XVI czy XVII w. nikt nie zakladal, ze
zaistnieje potrzeba utworzenia lazienki w piwnicy, lecz
teraz jest to koniecznos$é. Przeprowadzenie modernizacji
w zabytkowym budynku to duze wyzwanie, poniewaz
wszystkie dzialania wymagaja zgody architekta miej-
skiego. Dlatego zastosowanie pomporozdrabniacza jest
najprostszym i zdecydowanie najtarfiszym rozwiazaniem,
ktore dodatkowo zapewnia zachowanie wymogow este-
tycznych, poniewaz $rednice przewodéw tlocznych i do-
plywowych dla Sololifta2 wynosza maks. 40 mm. Pom-
porozdrabniacz montujemy bezposrednio za muszla WC
i mozemy do niego podlaczyé inne urzadzenia np. umy-
walke. Istnieje tez mozliwosS¢ zastosowania Sololiftu2
do muszli WC wolno stojacych i podwieszanych. W tym

ow! ialy swoje zadanie? Na te pytania odpomada]q
Marcin WD]C!EChOWSkI zSFAi Andrze; Zare bskn z ﬁrmy Gru ndfos. °

przypadku doplyw jest tak umiejscowiony zeby mozna
bylo zabudowa¢ Sololift2, jednoczesnie zapewniajac do-
step w przypadku awarii agregatu.

Warto dodaé, ze sprawny instalator wykona takie
przylacze w ciggu jednego dnia, a czasami wystarcza
na to tylko 2 godziny. Koszt zakupu urzadzenia i osprze-
tu oraz robocizny wynosi zwykle mniej niz 2 000 zi.
Jesli natomiast klient postanowi urzadzi¢ w swoim
domu nowa lazienke w piwnicy z odplywem Sscie-
kow grawitacyjnie, to prace moga przeciagnac sie
do 2 tygodni. Koszt wykonania dodatkowego kolektora
do studzienki kanalizacyjnej, a nastgpnie odtworzenia
posadzki i polozenia plytek moze siega¢ nawet 10 000 zi.
Pomporozdrabniacze to rozwiazanie dla oszczednych
i ceniacych wygode klientow.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!”: Czym powinni$my sie kierowaé
przy wyborze urzadzenia?

M. Wojciechowski, SFA: Aby wybra¢ rozsadnie i unik-
na¢ poéZniejszych problemoéw, warto zwrécié uwage
na kilka aspektow. Po pierwsze, musimy zapytac klienta,
ile sanitariatéw ma by¢ podiaczonych do pomporozodrab-
niacza. Po drugie, warto zwrdcié uwage na moc silnika.
W rozwigzaniach domowych w zupelosci wystarcza
urzadzenia o mocy od 250 W do 400 W. Nie pobieraja one
duzo pradu, a przy tym pozwalaja na tloczenie $ciekéw
na znaczne odleglosci. Przy wyborze pomporozdrabniacza
istotne sa rowniez parametry toczenia. Nasze urzadzenia
sa w stanie tloczy¢ scieki na wysokosé 5 m i odleglosé
nawet 100 m, a w przypadku urzadzen zbiorczych, takich

WSZYSTKO DZIAEA! 1] 2017 35




jak Sanicubic parametry te dochodza nawet do 11 m w pio-
nie i 110 m w poziomie. Zanim zarekomendujemy klien-
towi pomporozdrabniacz, upewnijmy sie, ze nie pochodzi
on z chinskiej fabryki, poniewaz trwalos¢ takich urzadzen
czesto pozostawia wiele do zyczenia. Warto tez zwrdcié
uwage na warunki gwarancji oraz serwisu. W przypadku
awarii wielu producentéw wymaga od klienta odtaczenia
urzadzenia i wystania go do wewnetrznego serwisu. W fir-
mie SFA jest inaczej — serwis i konserwacja odbywaja sie
W miejscu montazu urzadzenia.

A. Zarebski, Grundfos: Przy wyborze pomporozdrab-
niacza powinnismy sie kierowac przede wszystkim spe-
cyfika miejsca, w ktdrym zostanie on zamontowany. Je-
zeli klient chce zamontowac w lazience jedynie toalete

3 6 WSZYSTHO DZIAEA! 1] 2017

i umywalke, to swoja role spelni inny model urzadze-
nia niz w przypadku rozbudowanej lazienki, w ktérej
pojawi sie dodatkowo bidet. Pamietajmy tez o tym,
Ze w toaletach stosujemy inne urzadzenia niz w kuch-
niach i pralniach. W przypadku $ciekéw szarych, odpro-
wadzanych z pralki czy zlewozmywaka, sprawdzi sie
pomporozdrabniacz Sololift2 C-3, umozliwiajacy prace
W wyzsze] temperaturze, wynoszacej 75 stopni Celsju-
sza przy pracy ciaglej, a chwilowo siegajacej nawet
90 stopni Celsjusza. To istotne w przypadku niektérych
maszyn do mycia naczyn oraz pralek z opcja dezynfek-
cji, ktore generuja wysokie temperatury. W lazience
wystarczy nam natomiast pomporozdrabniacz odporny
na temperature siegajaca 50 stopni Celsjusza.

ZRODED: SFA PO LSKA

ZRODED: SFA POLSKA



Zwroémy tez uwage na wymogi nakladane przez nor-
me EN12050-3, ktéra mowi, ze w przypadku sciekéw
czarnych agregat podnoszacy musi by¢ zamontowa-
ny bezposrednio za muszla klozetowa, a wiec w tym
samym pomieszczeniu. Nie dotyczy to jednak pralek
czy zmywarek, ktore wytwarzaja Scieki szare. W takich
sytuacjach pomporozdrabniacz powinien by¢ zaprojek-
towany zgodnie z EN 12050-2, co oznacza, ze moze by¢
zamontowany w dowolnym miejscu, zapewniajacym
skuteczny przeplyw sciekéw do kolektora. Reasumu-
jac: zanim wybierzemy odpowiedni model urzadzenia,
dokladnie poznajmy potrzeby klienta i wymogi zwiaza-
ne z ich realizacja.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!”: Jakie sa najczestsze btedy zwia-
zane z montazem pomporozdrabniaczy?

A. Zarebski, Grundfos: Podlaczenie urzadzenia
jest proste, nalezy jednak stosowac sie do kilku za-
sad zwigzanych z wymiarowaniem instalacji. Nasze
Sololifty radza sobie w domowych instalacjach, ale aby
byly sprawne, musimy zachowa¢ odpowiednia sred-
nice przewodu tlocznego. Jezeli urzadzenie ma byé
zainstalowane w piwnicy, a jego zadaniem bedzie tlo-
czenie Sciekéw np. na 4 metry w pionie, a nastepnie
20 metré6w w poziomie, to konieczne bedzie uzycie
przewodu tlocznego o srednicy wynoszacej 36-40 mm.
Mniejsza $rednica wplynie negatywnie na sprawnosc¢
urzadzenia i zwiekszy glosnosc jego pracy.

% JAKTO DZIAEA?

Podczas montazu przewoddéw tlocznych w poziomie
istotne jest zachowanie naturalnego spadku w kie-
runku kolektora sciekowego — w przypadku rur pozio-
mych powinien on wynosi¢ co najmniej 1% w stosun-
ku do gléwnego pionu kanalizacyjnego. Dzieki temu
w razie ewentualnej awarii scieki zaczna odplywacé
grawitacyjnie.

M. Wojciechowski, SFA: Wszystkie urzadzenia
nalezy montowaé zgodnie z instrukcja. Unikajmy
montowania pomporozdrabniacza ponizej poziomu
lazienki lub w znacznej odleglosci od podlaczo-
nych do niego sanitariatéw. Kluczowa kwestia jest
prawidlowe zaprojektowanie instalacji tlocznej.
Ze wzgledu na to, ze urzadzenia generuja cinienie
na poziomie 1,6 bar, cala instalacja tloczna musi by¢
wykonana w sposdb ciagly, czyli powinna by¢ kle-
jona lub zgrzewana. Nalezy réwniez zwrdci¢ uwa-
ge, by wszystkie podlaczenia do urzadzenia byly
wykonane z zachowaniem 3% spadku. W przypad-
ku odcinka poziomego w instalacji tlocznej wystar-
czy minimum 1% spadku. Pamietajmy takze o tym,
by ostrzec klienta, ze do urzadzer obshlugiwanych
przez pomporozdrabniacze nie wolno wrzucaé
nawilzanych chusteczek, prezerwatyw czy tampo-
now, poniewaz moga one zablokowaé prace noza
tnacego i doprowadzié do awarii.

N. Kinitz, ,,Wszystko Dziata!": Dziekuje za rozmowe.
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Wyposaione jest w efektywny i niezawodny mechanizm
rozdrabniajacy SharkTwister ze stali nierdzewnej, ktéry sku-
tecznie rozdrabnia $cieki z domowych sanitariatéw. Bezpo-
Srednie przylacze do WC umozliwia montaz urzadzenia tuz za
toaleta, dzieki czemu nie jest potrzebna dodatkowa przestrzen
na jego ustawienie. Dzieki dwém dodatkowym przylaczom do
pomporozdrabniacza mozna podlaczy¢ réwniez umywalke, bi-
det, prysznic lub pisuar.

Minilift F jest skutecznym, efektywnym i korzysmym cenowo
rozwigzaniem rozdrabniajacym i przepompowujgcym Scieki
z urzadzen sanitarnych w gospodarstwach domowych zgodnie
z norma PN-EN 12050-3. Zakres $rednic przewodu tlocznego
28-34 mm minimalizuje naklady inwestycyjne - takze przy
poiniejszej instalacji, np. w starych budynkach.

ZALETY MINILIFT F:

- Niezawodny mechanizm rozdrabniajacy SharkTwister
Pompa ze stali nierdzewnej z wysokowydajnym i niezawod-
nym mechanizmem rozdrabniajacym, zapewniajacym catko-
wite bezpieczeristwo eksploatacyjne;

_ Inteligenina technologia sterowania
z funkcja alarmu akustycznego, zintegrowana w zbiorniku,
gotowa do podigczenia bez pomocy elektryka — brak oddziel-
nej szafki sterowniczej;

- Wydzielona czes¢ sucha
z silnikiem i sterowaniem umozliwia czysta i komfortowa
konserwacje;

Latwa konserwacja
Pompe mozna wyjac za pomoca kilku prostych ruchéw.

Parametry przewyzszajace wymagania normy PN-EN 12050-3
Pomporozdrabniacz Minilift F ze zintegrowanym, wydajnym
mechanizmem rozdrabniajacym SharkTwister gwarantuje
uzytkownikom pewnos¢ i bezpieczeristwo. Urzadzenie zostalo
poddane dlugoterminowym testom uzytkowym, ktorych wyni-
ki wykazaly, ze jego parametry sa znacznie lepsze niz wyma-
gane norma.

Podstawowe warunki procedury testowej Kessel dotyczace
mozliwosci stosowania pomporozdrabniacza to m.in.:
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. zastosowanie w budynkach wykorzystywanych prywatnie;

- duza liczba uzytkownikdw;

- podlaczenie kilku toalet, a takie umywalek dodatkowych
pisuarow;

- uzycie mediéw ,trudniejszych”, jak np. 4-warstwowy papier
toaletowy.

Okres badania wynosit dwa miesigce.

W tym czasie:

- zrealizowano 1500 cykli roboczych,

- przepompowano okolo 9000 litréw Sciekdw,

. pompa 150 razy przewyzszala wymogi normy.

Wyniki przeprowadzonych badan potwierdzaja, ze Minilift F
jest urzadzeniem o wysokiej jakosci i niezawodnosci, zapew-
niajacym duzy zapas bezpieczeristwa podczas codziennego
uzytkowania.
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JAK PROWADZIC BIZNES (7751}

Zdobywanie klientéw metodq rekomendacji wymaga wiedzy, ktéra umozhwn
Ci prowadzenie skutecznej promocji bez koniecznosei wydawania $rodkéw

na reklame. Aby zwiekszyé zarobki, wystarczy, ze skorzystasz z potencjatu

tkwigcego w zadowolonych klientach. W artykule znajdziesz oﬂﬁow;edm

na pytania, w jaki sposéb i kiedy nalezy prosi¢ o rekomendacje. . o
Ay T - o

J esli od kilku lat pracujesz w branzy instalacyjnej,
pewnie juz zauwazyles, jak bardzo zmienil sie sposob
budowania biznesu. Kiedy$ wystarczylo jedynie zamiescié
swoj wpis w ksiazce telefonicznej, ale teraz pozyskanie
klienta jest o wiele trudniejsze. Najskuteczniejsze sposo-
by zdobywania nowych zlecen, bazujace na mechanizmie
rekomendacji sa jednak nadal darmowe. Fora interneto-
we oraz portale spolecznoiciowe sa pelne présb o pole-
cenie fachowca w danej dziedzinie. I nie ma w tym nic
dziwnego, poniewaz wszyscy poszukujemy towardw,
ustug i rozwiazan, ktére kto§ juz pomysélnie przetestowal.
Im wiecej rekomendacji uzyskamy, tym chetniej doko-
namy wyboru lub podejmiemy decyzje o nawigzaniu
wspolpracy. Sprawdz, w jaki sposob wykorzysta¢ opinie
profesjonalnego instalatora, by poszerzy¢ liste zlecen
i dotrze¢ do wiekszej liczby klientéw.

CELOWE ZDOBYWANIE KLI ENTOW METODA REKOMENDACJI

WYMAGA 3 ELEMENTOW:

l.gotowosci do wyprébowania metody (dobre checi,
zamiast negatywnego nastawienia),

2.wiedzy o tym, jak skutecznie pozyskiwaé¢ rekomendacje,

3.praktycznych éwiczen w terenie.

Jezeli wychodzisz z zalozenia, ze ,jesli klient bedzie za-
dowolony, to sam powie innym o moich usligach, wiec
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N

ja nie bede sie gimnastykowal”, to niniejszy artykul spo-
kojnie mozesz sobie odpusci¢. Ten tekst jest adresowany
tylko do oséb gotowych podja¢ wyzwanie i zrealizowaé
je w praktyce.

DLACZEGO LUDZIE NIE POLECAJA FACHOWCA?

Klienci rzadko polecaja sobie ustugi fachowcow. Dzieje sie

tak, poniewaz:

1.nie poprosilismy ich o to,

2.widza, ze jesteSmy zapracowani i przez grzeczno$¢ nie
chca nas dodatkowo obciazac,

3.nie maja pewnosci, czy sie sprawdzimy i czy inne osoby
tez beda zadowolone z naszych ustug,

4.sposdb, w jaki prosiliSmy o rekomendacje, nie sklania ich
do wspolpracy (klasyczny przyklad Zle zadanego pytania
to: ,,Nie wie pani, kto jeszcze méglby potrzebowac takiej
ushugi?”).

Moze sie zdarzyé, ze klient nie poleca Cie innym, ze wzgle-

du na problemy natury komunikacyjnej, np.

- klient jest matoméwny i irytuje go Twoja gadatliwosé,

- gotowos¢ do udzielania wskazéwek zostala przez klienta
odebrana jako sklonnosé¢ do wymadrzania sie,

- brak konkretnych ustalei w danej kwestii zaowoco-
wal kryzysem zaufania, a przyczyna sporu nie zostala
wyjasniona.



O czym musisz pamietaé, proszac
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o rekomendacje?

Méw do klienta przyjacielskim, nie
zebraczym tonem. To czysty uktad
biznesowy, w ktérym klient ma wybér

- moze Ci pomoc, ale moze tez odmowié.

Unikaj zaprzeczenia,
poniewaz sugerujesz
odpowiedz negatywnag.
Nigdy nie zaczynaj
pytania od stow: ,Czy
nie wie pan?”, ,Czy nie
rekomendowatby pan
moich ustug?” itp.

KOMPETENCJA TO KLUCZ DO SUKCESU!

Co zatem zrobi¢, by klienci polecali Twoje ushugi znajo-

mym? Przede wszystkim musza uznaé Cie za osobe kom-

petentna. Jak wywolaé¢ takie wrazenie? Zobacz, po czym

poznaé, ze dana osoba zna sie na swoim fachu.

a) W zdecydowanej wiekszosci przypadkow jej praca przy-
nosi dobre efekty.

b) Potrafi przystepnie wyjasni¢ watpliwosci i odpowiedzieé
na pytania.

c) Skupia sie na znajdowaniu rozwiazan, a nie narzekaniu
na poprzednie ekipy fachowcéw.

d)Na zyczenie chetnie przekazuje namiary do pozostalych
klientéw (po ich wczeSniejszym zapytaniu o zgode) i umoz-
liwia zweryfikowanie opinii na temat swojej pracy.

e)Ze spokojem przyjmuje krytyke. Nie wykloca sie, nie
szuka winnych, nie udowadnia na sile, ze ma racje.
Przyjmuje krytyczne uwagi lub rzeczowo argumentuje,
bez wyrazania zbednych emocji. Fachowiec wie, ze jest
dobry i nie musi tego udowadniaé, podnoszac glos.

UCZCIWOSE CENNIEJSZA NIZ ZtOTO

Aby Cie zarekomendowaé, klient musi Ci najpierw zaufa¢. Nie
powinien wiec mie¢ jakichkolwiek watpliwosci, ze probujesz
go naciagac na dodatkowe ustugi. W jaki sposéb mozesz zbu-
dowac zaufanie? Zachec klienta do zweryfikowania Twojego
rozwigzania u innego specjalisty (ludzie rzadko korzystaja
z tego rozwigzania) lub na forach internetowych. Ceny mate-
rialéw mozesz natomiast pokazac na ekranie swojego telefo-
nu. Tego typu dzialania sprawia, ze klient pozbedzie sie obaw
i zwieksza szanse na zbudowanie dobrej relacji. A przeciez
chetniej pomagamy tym, ktérych lubimy, prawda?

SYSTEM ZDOBYWANIA REKOMENDACJI W PRAKTYCE

Jesli chcesz zbudowac biznes na lata, to juz teraz zadbaj

o jak najlepsze kontakty z ludZmi. Oprécz fachowego

wykonania uslugi staraj sie budowac¢ pozytywne relacje

z klientami, ktére powinny opieraé sie na zaufaniu. Jak to

zrobié?

— Zadawaj dodatkowe pytania, by w pelni zrozumiec,
na czym najbardziej zalezy klientowi. Poznaj tez jego
obawy zwiazane z wykonaniem ushugi.

— Powtdrz swoimi stowami najwazniejsze ustalenia.

Aby zwiekszy¢ szanse na otrzymanie
rekomendacji najpierw przypomnij
kim jestes, a poZniej zapytaj wprost
o mozliwosé polecenia Twoich

ustug. Rozmdwca doskonale wie,

2e dzwonisz, bo czegos cheesz,

wiec mdow otwarcie. Dopiero,

gdy zatatwicie sprawe, mozecie
porozmawiac na tematy niezwigzane
bezposrednio ze zleceniem.

e

— Zawsze mow prawde.

- Dotrzymuj slowa.

— Zachowuj kontakt wzrokowy. Gdy klient méwi, staraj sie
na niego patrze¢; nikt nie lubi by¢ ignorowany.

Oprécz budowania zaufania, korzystaj z okazji, by opo-

wiadaé o swoich ustlugach, podkreslajac ich profesjonalny

charakter:

- powiedz klientowi, jak dlugo pracujesz w zawodzie,

- wyjasnij, w jaki sposdb pomogle$ dotychczasowym klien-
tom i z czego byli najbardziej zadowoleni,

- zdradz Kklientowi, dlaczego lubisz wykonywaé swoja
prace.

Reasumujac: wykorzystuj kazda szanse, by daé sie poznaé
od dobrej strony.

JAK PYTAC O POLECENIA?
* Rekomendacje tuz po zakoiiczonej pracy

Po skonczonej pracy, zapytaj klienta o opinie (,Czy
jest pan zadowolony?”, ,Czy tego pan oczekiwal?”). Daj
mu czas na odpowiedz, nie sugeruj jej. To klient ma odpo-
wiedzieé, nie Ty. Jezeli okaze sie, ze klient ma zastrzezenia,
postaraj sie wyjasnié istote problemu i znalezé rozwigzanie

Oprécz fachowego
wykonania ustugi staraj sie
budowaé pozytywne relacje
z klientami, ktore powinny
opieraé sie na zaufaniu.
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Jesli znalaztes sie

w sytuacji, w ktérej

naprawde potrzebujesz kilku
dodatkowych zlecen, zadzwon
do 10 klientéw i popros ich

o polecenia.

satysfakcjonujace obie strony. Zazwyczaj jednak po prawi-
dlowo wykonanej pracy uslyszysz, ze wszystko jest OK.

Upewnij sie, czy mozZesz podaé¢ namiary do klienta
innym osobom, aby potwierdzi¢ profesjonalny charakter
Twoich uslug. Mozesz na przyklad zapytac: ,Czy gdyby
kolejny klient cheial mnie sprawdzi¢, moge mu podac pana
numer telefonu?”. Jezeli klient odpowie twierdzaco, zapisz
jego numer. Jesli nie — uszanuj jego prawo do anonimowo-
§ci. Mozesz jednak zapytaé, czy nie jest w pelni zadowolo-
ny z Twoich ustug, aby dowiedzieé sie, czego powiniene$
unikaé w przyszlosci.

Jesli klient zgodzi sie, bys udostepnil innym jego numer
telefonu, zapytaj go wprost: ,Komu z pana znajomych
moglaby sie przyda¢ moja pomoc?” A nastepnie pozwél
mu sie chwile zastanowi¢ nad odpowiedzia.

Czes¢ os6b stwierdzi: ,Nikt mi nie przychodzi do glowy™.
Wowczas mozesz doprecyzowac: ,najchetniej wykonuje.....
(tu podaj preferowany przez Ciebie zakres prac), moze zna
pan kogos, kto szuka fachowca w tym obszarze?”.

Pamietaj, ze nawet jesli nikogo Ci teraz nie wskaze,
to otrzyma jasny sygnal, ze jeste$ zainteresowany pozyska-
niem nowych klientéw i chetnie skorzystasz z rekomenda-
¢ji. Szanse na to, ze poleci Twoje ustugi, gdy tylko zobaczy
zapytanie na Facebooku, wzrosna.

* Rekomendacje przy okazji negocjacji

Czasami zdarza sie, ze klient chce z Toba ponegocjowac.
Na przyklad zwieksza zakres prac i liczy na uzyskanie ceny
nizszej niz standardowa, albo chcialby, zeby$ zrobil cos
dodatkowo, ale bez doplaty. Zapewne czasami sie na
to zgadzasz, nawet nie wiedzae, ze mozesz wykorzystaé
sytuacje do uzyskania rekomendacji.

Oto przyklad takich negocjacji:

Klient: ,Panie Zenku, prosze jeszcze zrobi¢ dla mnie ten

drobiazg”.
Instalator: ,Chetnie, ale takie drobiazgi wyceniam
na dodatkowa stowke”.

Klient: ,Ale juz duzo pan na mnie zarobil, moze wykona
pan to w formie gratisu?”.

Co zrobi¢ w takiej sytuacji? Jesli istnieje duze prawdopo-
dobieristwo, ze klient zna osoby, ktére moga da¢ Ci w przy-
szlosci zlecenia, wykorzystaj te sytuacje. Mozesz powiedzieé
na przyklad:

»Dobrze, zrobie to dla pana, jesli zadzwoni pan do znajo-
mego i poleci moje ushugi. A jezeli w ten sposdb zyskam
klienta, to z pewnoscia pomoge panu takze w przyszlosci”.
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* Rekomendacje od dawnych Klientéw

Kazdy, kto Ciebie zna i ceni Twoja prace, moze byé
dobrym Zrédlem polecerl. Warto wiec zadzwonié do klien-
téw, ktérzy Cie kojarza oraz byli zadowoleni z Twojej pracy,
by zagaic:

.Panie Janku, pewnie pan pamieta, Ze serwisuje pompy
ciepla. Szukam teraz nowych zleceri. Czy moze mi pan pod-
powiedziec, ktdry z pana znajomych maglby potrzebowac
moich ushug?”.

0 CZYM MUSISZ PA.HII;TA&, PROSZAC O REKOMENDACJE?

1.Unikaj zaprzeczenia, poniewaz sugerujesz odpowiedzZ
negatywna. Nigdy nie zaczynaj pytania od slow: ,Czy
nie wie pan....?", ,,Czy nie rekomendowalby pan moich
ushug?” itp.

2.Méw do klienta przyjacielskim, nie zebraczym tonem.
To czysty uklad biznesowy, w ktérym klient ma wybér
- moze Ci pomdc, ale moze tez odmowic.

3.Aby zwiekszy¢ szanse na otrzymanie rekomendacji, naj-
pierw przypomnij kim jeste$, a pdZniej zapytaj wprost
o mozliwos¢ polecenia Twoich uslug. Rozméwca
doskonale wie, ze dzwonisz, bo czegoé chcesz, wiec
mow otwarcie. Dopiero, gdy zalatwicie sprawe, moze-
cie porozmawia¢ na tematy niezwiazane bezposrednio
ze zleceniem.

Jesli znalazle$ sie w sytuacji, w ktérej naprawde potrze-
bujesz kilku dodatkowych zleceri, nie zwlekaj! Zadzwon
do 10 starych klientéw i popros ich o polecenia. Nawet je-
§li niektérzy Ci odmdéwia, moga w przyszlosci sami polecié
Twoje ustlugi znajomym. Czesto zdarza sie, ze klient pod-
€zas rozmowy nie przypomina sobie o zadnej osobie poten-
cjalnie zainteresowanej Twoja praca, a kilka dni poéZniej
dzwoni jego znajomy z pytaniem o wykonanie zlecenia.
Zachowanie stalego kontaktu z klientami zawsze poplacal

GRUNT TO PRAKTYKA

Jesli nadal nie jestes przekonany do pozyskiwania klien-
téw dzieki rekomendacjom, nie pozostaje Ci nic innego,
jak zweryfikowaé¢ swoje zdanie w praktyce. Jack Canfield
i Mark Victor Hansen shisznie kiedys zauwazyli, ze: ,czlo-
wiek ma w zyciu albo wymoéwki, albo wyniki”. Tak wiec
namawiam Cie, zebys podjatl wyzwanie. Po kazdej dobrze
wykonanej robocie popro$ o rekomendacje. Podczas nego-
cjacji z klientem, gdy juz i tak wiesz, ze ulegniesz, pros
o polecenia. A dodatkowo, dla nabrania wprawy — zadzworn
do 10 klientéw i ich réwniez popro$ o zarekomendowanie
swoich ustlug. Powodzenia!

KATARZYNA
LEWANDOWSKA

Dyplomowany trener biznesu,
coach ICF ACC. Obecnie
wtasciciel firmy szkoleniowej,
nagradzany handlowiec
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