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ČAS ODPRTIH VRAT

Najprej so bile sanje o kraju, ki bi bil več kot 
prodajalna avtomobilov. Sledila je trdna zave-
za, da bomo naše prodajne salone spremenili 
v prostore topline, nasmehov, domačnosti. In 
nato je bilo delo. Veliko trdega dela. 

Zdaj smo na cilju. Ponosno odpiramo vrata 
prenovljenih salonov Škoda in njihovo elegan-
tno brezčasnost krasimo z neskritim zado-
voljstvom zaposlenih, sijočimi obrazi malih in 
velikih obiskovalcev ter četico izjemnih vozil, 
ki glasno govorijo sodoben oblikovalski jezik. 

Naša družina je dobila nov dom. Tudi vi ste del 
te družine, zato ne oklevajte: vstopite, uživajte. 

Dobrodošli doma!

Marko Petauer,
vodja projekta ureditve salonov  
Škoda v Sloveniji

IZDAJATELJ: PORSCHE SLOVENIJA D.O.O. | PETR PODLIPNÝ, DIREKTOR BLAGOVNE ZNAMKE ŠKODA | BRAVNIČARJEVA UL. 5,  
1000 LJUBLJANA | INFO@SKODA-AUTO.SI | WWW.ŠKODA.SI | WWW.SIMPLYCLEVER.SI | ODGOVORNA UREDNICA: IRIS ELSNER,  
IRIS.ELSNER@PORSCHE.SI | IDEJNA IN OBLIKOVNA ZASNOVA TER UREDNIŠTVO: PM, POSLOVNI MEDIJI, D. O. O., WWW.P-M.SI  
| GLAVNA UREDNICA: ANA VIDOVIČ, ANA.VIDOVIC@P-M.SI | TISK: TISKARNA SKUŠEK D.O.O. | FOTOGRAFIJA NA NASLOVNICI: PETER 
GIODANI | DATUM NATISA: JANUAR 2015 | NAKLADA: 200.000 IZVODOV
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ZDAJ, KO 

VIDIMO 

REZULTATE 

IN DOBIVAMO 

POVRATNE 

INFORMACIJE, 

VEMO, DA 

NAM JE 

USPELO.

Poskrbeli ste za novo podobo Ško-
dinih salonov, nadzor nad prenovo 
pa ne bo samo v vaših rokah …
Pri tako kompleksnem projektu je 
nemogoče, da bi človek vse pripra-
vil sam, zato se celotne ekipe osre-
dotočajo na posamezne dele pro-
jekta, vodstvo pa pomaga usmerjati 
projekt v pravo smer. To ni lahko, 
vendar z optimizmom in zagnano-
stjo vedno najdemo pravi način. 

Imamo tudi spletno orodje, ki po-
maga pri nadzoru implementacije, 
kar seveda pride še kako prav, saj 
imamo opravka s 3000 prodajnimi 

DELO S STRASTJO

ŽE DVANAJST LET JE ŠKODIN HIŠNI ARHITEKT, 
ZADNJE MESECE PA JE JAROMÍR KUHN KOT EDEN 
KLJUČNIH AVTORJEV NOVEGA KONCEPTA ŠKODINIH 
PRODAJNIH SALONOV ŠE POSEBEJ ZAPOSLEN. S 
SVOJO EKIPO NAMREČ SODELUJE PRI DEJANSKI 
PRENOVI VEČ KOT 3.000 SALONOV ŠKODA IN 2.300 
PARTNERSKIH SERVISOV PO VSEM SVETU. 

BESEDILO: Ana Vidovič in Anja Jager 
FOTO: arhiv Škoda

JAROMÍR KUHN



5

točkami in 2300 partnerskimi ser-
visi. Partnerstvo z uvozniki je prav 
tako ključno, komunikacija in sode-
lovanje z njimi sta izjemnega pome-
na, kajti brez njihovega prispevka in 
informacij bi bilo določene rešitve 
nemogoče prilagoditi dogajanju. 

Posodobitev videza obstoječih sa-
lonov je bila gotovo velik izziv, ki 
zahteva veliko kreativnosti, uskla-
jevanj in kar nekaj prilagajanj.
Opredeliti je bilo treba jasno vizijo, 
ki se je morala ujemati s strategijo 
proizvodnje in prodaje avtomobi-
lov. To ne bi delovalo, če ne bi po-
znali in upoštevali stališč prodajal-
cev avtomobilov po vsem svetu. To 
je bilo precej zahtevno. V tak glo-
balni projekt je vključenih ogromno 
ljudi, priprave zahtevajo svoj čas, 
odločitve pa je treba sprejeti hitro. 
V zvezi s samim dizajnom je bil 
eden izmed najzahtevnejših pro-
jektov maketa razstavnega prosto-
ra v naravni velikosti, ki smo jo zgra-
dili v veliki hali v bližini Prage. Tam 
smo nato testirali prav vse. Maketa 
nam je bila v zares veliko pomoč pri 
pridobivanju povratnih informacij s 
strani prodajalcev in uvoznikov. Na 
ta način smo prišli do končne reši-
tve, ki resnično deluje. 

Koliko neprespanih noči je zahte-
val ta projekt? 
Bilo je kar precej zahtevnih faz, 
na primer že omenjena izdelava 
makete ter prilagoditev dizajna in 
funkcionalnosti rešitev tako za no-
tranjo ureditev kot zunanji videz 
salona. Naslednja velika naloga je 
bila izbira izvajalcev – za tak glo-
balni arhitekturni projekt je izre-
dno pomembno izbrati izkušenega 
mednarodnega izvajalca, ki je spo-
soben tako visoke ravni mednaro-
dne koordinacije kot tudi vrhunske 
izgradnje samih arhitekturnih ele-
mentov. To obdobje je bilo izjemno 
zahtevno, toda dela smo se lotili in 
se ga še vedno lotevamo strastno, 
saj se zavedamo, da pomagamo 
znamki Škoda pri rasti, ki jo bo po-
peljala na povsem novo raven. 

Kaj bi izpostavili kot največjo po-
manjkljivost prejšnjih salonov?
Ne gre za to, da bi imel prejšnji di-

zajn kakšno pomanjkljivost, gre 
preprosto za to, da je bil ustvarjen 
v drugačnih okoliščinah in je imel 
svojo lastno strategijo. Sčasoma so 
se začele uveljavljati nove strategi-
je, njihova mešanica pa je začela 
delovati neenotno. Zato smo morali 
zasnovati nov koncept, ki je prila-
gojen Škodinim novim modelom in 
neposrednemu pristopu h kupcem 
na enoten način ter z uporabo pre-
prostega in jasnega jezika. Bolj kot 
kdaj prej se namreč osredotočamo 
na kupce. 

Sodobnost, prostornost, domač-
nost, svetlost in prijetnost ste zelo 
uspešno integrirali v nove salone. 
Kako vam je to uspelo?
Zaradi jasne strategije in vizije, 
kaj želimo doseči, nam je uspelo 
elemente, ki ste jih našteli, precej 
preprosto prenesti v prakso in tako 
kupcem omogočiti novo raven za-
dovoljstva. Vsi detajli notranje in 
zunanje ureditve salonov so uskla-
jeni z našo strategijo. Zaradi le-
senih elementov pohištva se tako 
kupci kot tudi zaposleni počutijo 
bolj domače, čista in jasna belo-
-siva barvna shema, ravne linije in 
vzporedna razporeditev avtomobi-
lov pa jim dajejo občutek varnosti 
in obkroženosti z vsemi potrebnimi 
informacijami.

V na videz bivanjsko okolje ste mo-
rali integrirati tudi vozila …
Res, doseči smo morali ravnotež-
je med poslovnostjo in udobjem. 
Avtomobilski salon je prodajna in 
informacijska točka, hkrati pa tudi 
kraj, kjer mora biti kupcem udobno. 
To sta glavna elementa, ki smo ju 
morali upoštevati pri oblikovanju 
funkcionalnega salona, da ta ne bi 
bil zgolj sterilno prodajno okolje 
ali pa po drugi strani zgolj lep raz-
stavni prostor brez prodajne funk-
cije. Zdaj, ko vidimo rezultate in 
dobivamo povratne informacije od 
kupcev, prodajalcev, uvoznikov in 
celo od konkurence, vemo, da nam 
je uspelo. 

V čem bi rekli, da se Škodina filo-
zofija Simply Clever in vrednote, 
med katerimi velja omeniti dru-
žinskost, tehnološko dovršenost, 

prostornost, racionalnost …, zdaj 
kažejo tudi v podobi salonov? 
Novi koncept je mogoče upora-
biti v obstoječih razstavnih salo-
nih, odlično pa deluje tudi v novih 
stavbah, zato ga imenujemo sto-
odstotni koncept. Omogoča nam 
uveljavitev nove strategije na isti 
ravni v vseh vrstah prostorov, ki jih 
uporabljajo prodajalci avtomobi-
lov. Ne gre zgolj za kupcem prijazna 
območja, kot so otroški kotiček, ča-
kalnica in okrepčevalnica, temveč 
predvsem za pristop naših zaposle-
nih – kako pozdravijo kupce, kako 
se vedejo do njih, s kakšnimi infor-
macijami jim lahko postrežejo. 

Iz prakse vemo, da večina delovnih 
mest ljudem dandanes postaja 
drugi dom. Zato je treba pri zasno-
vi veliko pozornost nameniti tudi 
temu vidiku.
Seveda sta dobro počutje in udobje 
zaposlenih izredno pomembna, 
saj omogočata kvaliteten in nepo-
sreden stik s kupci. Dober primer 
tega, kako nam je uspelo združiti 
funkcionalnost in udobje, je de-
lovno mesto s trikotno oblikovano 
pisalno mizo. Na ta način imajo za-
posleni dovolj prostora za gibanje, 
zato se počutijo varno in udobno, 
hkrati pa sedijo bližje strankam, kar 
jim omogoča neposrednejši stik z 
njimi in ustvarja prijetno vzdušje. 
Ergonomskost, kvalitetne površine 
in materiali, osvetlitev in barvna 
shema – vse to so elementi, zaradi 
katerih notranja ureditev deluje 
tako dobro. 

V kateri kotiček salona bi vas naj-
prej odneslo, če bi se vanj odpravili 
v vlogi kupca? Na kavo, v kotiček s 
konfiguratorjem vozil, k prodajal-
cu? 
Sam sicer nisem običajen kupec, 
saj poznam celotno ozadje in idej-
no zasnovo, kam bi me zaneslo, pa 
je seveda odvisno zlasti od tega, 
kaj bi potreboval. Najprej bi me za-
gotovo pritegnil osrednji osvetljeni 
avtomobil, ker pa so avtomobili raz-
porejeni vzporedno in na tak način, 
da gledajo proti sredini salona, bi 
nedvomno opazil tudi druge mo-
dele. Nato bi me, upam, pozdravil 
receptor ali prodajalec.  ‹

JAROMÍR KUHN
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DNEVNA SOBA
V OBJEMU DOMA
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DNEVNA SOBA

1958 
Tudi pri nas 
začnejo odda-
jati televizijski 
signal, veliki 
televizijski 
sprejemniki pa 
postanejo del 
dnevnih sob in 
posledično na-
rekujejo obliko 
pohištva.

1960–1980
Z razmahom 
blokovskih 
naselij postane 
dnevna soba 
del vsakdana 
za širši sloj pre-
bivalstva in ni 
več rezervirana 
le za stanoval-
ce hiš.

2000  
Začne se 
prodaja nad-
standardnih 
objektov, stene 
med dnevni-
mi sobami in 
drugimi prostori 
padejo, odpre 
se komunikaci-
ja med prostori.

2003 
S standardom 
802.11g se 
začne raz-
mah domačih 
usmerjevalni-
kov za brezžični 
internet (wi-fi), 
iz dnevne sobe 
se umikajo 
žice in vtičnice 
za povezavo 
po kablih, 
prenosniki pa 
prevladajo nad 
stacionarnimi 
domačimi raču-
nalniki.

DNEVNA SOBA 
SKOZI ČAS
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Bi danes salonom iz viktorijanske dobe, v katerih je bilo 
pomembneje razkazati družinske portrete in srebrnino 
kot pa sedeti, rekli dnevna soba? Seveda ne. Kaj pa pro-
storu iz prve polovice prejšnjega stoletja, v katerem so 
očetje in mame – ter manj premožni sosedje – v grobni 
tišini sedeli in poslušali usodne radijske novice, poročila 
s svetovnih front in govore predsednikov? Se še spomni-
te za današnje čase nerazumljivo globokih omar, takih, 
da so se dali vanje stlačiti televizorji v ogromnih škatlah 
z mini zasloni? Kavč na eni steni, TV in ogromna knjižna 
omara na drugi, tako težka, da je ne premakneš celo 
desetletje – zveni znano? Ampak s spomini niti ni treba 

prav daleč v preteklost: če ste svoj dom zgradili na pri-
mer pred petnajstimi leti, obstaja velika verjetnost, da 
so vaše stene polne danes odvečnih telefonskih vtičnic, 
s katerimi ste hoteli kable za internet pripeljati v vse ko-
tičke doma. Ja, wi-fi je prišel čisto malo prepozno, kajne?
 
TELOVADNICA ALI ŠE ENA SPALNICA?
Toplino, domačnost in občutek povezanosti dnevni sobi 
vsak dan vdihujemo njeni stanovalci, družinski člani. 
Tisti, ki ne morejo brez televizije, se zadovoljijo s čim 
večjim sprejemnikom na eni in primerno udobnim kav-
čem ali počivalnikom na drugi strani. Štirinožni člani 

DNEVNA SOBA 

JE PODALJŠEK 

KUHINJE IN 

OBEDNICE ZA 

POGOVORE, 

KO SE 

DRUŽINA 

SPET ZBERE 

DOMA.

BESEDILO: Jak Vrečar
FOTO: Peter Giodani

SIVO SOBOTNO POPOLDNE JE, A 
V DNEVNI SOBI JE ŽIVAHNO. SIN Z 
OČETOVO POMOČJO ZLAGA KOCKE, 
MAMA JE KONČNO NAŠLA ČAS ZA 
SVOJE PRILJUBLJENE SPLETNE 
STRANI, V POGOVORE O DELU, ŠOLI 
IN NADALJEVANKAH PA SE IZ KUHINJE 
VKLJUČUJE TUDI HČERKA, KI SE JE 
ODLOČILA, DA BODO NJENI KOLAČKI 
NAJBOLJŠI NA ŠOLSKI ZABAVI. LE 
SESALNIK ZA PRAH ŽALOSTNO SAMEVA 
IN ČAKA, KDO SE BO ŽRTVOVAL, 
PREDEN PRIDE NA OBISK GOSPA 
TAŠČA, PRVAKINJA V LOVU NA PASJE 
DLAKE. RES, DNEVNA SOBA JE PISAN 
KRAJ – IN HKRATI NAJBOLJŠI KAZALNIK, 
KAKO SE SPREMINJAJO ČASI.

Kot pravijo, se po jutru dan pozna,  
zato ga je treba zajeti z veliko žlico!



9

družine imajo seveda svoj kotiček. Pručka za čivavo, da 
zleze na kavč? Dodatna odejica za mačka, ki se vedno 
greje pri nogah? Ni problema. 

Nekaterim tole zveni preveč dolgočasno. Na primer ti-
stim, ki pod sedežno garnituro hranijo podlogo za jogo 
in komplet uteži, sredi dnevne sobe pa imajo dovolj 
prostora, da jo lahko vsako jutro ali večer spremenijo v 
domači fitnes. 

Verjetno vsak pozna kak primer očeta, ki kupi otro-
ku igralno konzolo, ker z enim očesom že pogleduje k 

igram, v katerih lahko tekmuje tudi sam. Ti očetje po-
skrbijo tudi za to, da lahko igralne pripomočke, palice, 
volane in drugo kramo hitro pospravijo v predal, ko 
pridejo na obisk odrasli brez posluha za take zadeve. 
Tudi smetišnico, s katero člani družine vsak dan družno 
pospravijo tri škatle kock, ki jih najmlajši strese na tla, 
seveda umaknejo, da ne bi kdo dobil napačnega vtisa.
 
Ljudje smo različni, a ne glede na to, kakšne so naše 
želje, se v dnevni sobi razvajamo in najdemo čas drug 
za drugega. Tu se v lahkotnejšem vzdušju rojevajo nove 
ideje za ustvarjanje ali za potepe. Ko ne gre brez dela, 

Čiščenje, likanje, brisanje prahu, pospravljanje ... -
znana zgodba, ki je lahko v dobri družbi tudi prijetna.
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so v dnevni sobi tudi odgovori na najzahtevnejša vpra-
šanja bližje kot pa v formalnem okolju službe. Elemente 
premikamo, obračamo, jih prilagajamo namenu, dne-
vu, sebi ali drugim. Iz mini kinodvorane nastane igral-
nica, iz nje pa dodatna obednica, kadar je gostov toliko, 
da je treba odrasle ločiti od mlajših.

In ko se naporen dan – zaradi službe ali pač obiskov, ki ne 
poznajo na uro – konča, je udobna dnevna soba pogosto 
tudi najpriročnejša spalnica. Poznate tisti občutek, ko si 
ne želite, da bi se dan že končal, oči pa začnejo na topli in 
udobni sedežni garnituri kar same lesti skupaj?

UDOBJE ZA VAS IN NAS 
Kot se spreminjajo dnevne sobe, se spreminjajo tudi 
Škodini avtomobilski saloni. Ker si želimo, da bi se pri 
nas dobro počutili, smo jih preoblekli v novo podobo, so-
dobno in svežo, a hkrati prijetno in udobno. Uredili smo 
jih tako, da so še bolj podobni našim avtomobilom: so 
večnamenski, prilagodljivi in ustvarjeni za vso družino. 
Res, lahko bi rekli, da smo prenovili našo dnevno sobo. 

V skladu s trendi in vašimi željami vas zdaj sprejmemo 
v svetlih prostorih, v katerih se boste hitro znašli in se 
počutili udobno. Izbrali smo več lesa, se odeli v umirjene 
barve in dodali pohištvene elemente, ki naredijo obisk 
prijetnejši za vso družino. Na velikem zaslonu si lahko 
skupaj ogledamo, kaj vse zmorejo Škodini inženirji, po-
tem pa sedemo v enega od avtomobilov in prostor ob zo-
fah spremenimo v igralnico za otroke. Seveda najdemo 
tudi čas in prostor za kavo ali okrepčilo – in če je vaš štiri-
nožec polnopraven družinski član, poskrbimo tudi zanj. 

OBIŠČITE NAS 
Dnevna soba je prostor, v katerem smo doma. Spomnite 
se na to, ko jo boste naslednjič na novo opremljali ali pa 
le izbirali dodatke, s katerimi jo boste popestrili. 

Uživajte v svojem domu! In ko se boste naslednjič ogla-
sili pri nas, bomo poskrbeli, da se boste tudi pri nas po-
čutili kot doma. Komaj čakamo, da nas spet obiščete – v 
naši in vaši novi Škodini dnevni sobi. ‹

DNEVNA 

SOBA JE TUDI 

IGRALNICA ZA 

NAJMLAJŠE, 

PREDVSEM 

PA PROSTOR, 

V KATEREM 

SE POČUTIMO 

DOBRO, 

UDOBNO, 

DOMAČE, 

DRUŽINSKO.
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1.
Po napornem dnevu v službi 
popoldanske trenutke preživimo 
v družbi najdražjih - ni ga lepšega 
občutka!

2.
Dnevna soba je prostor novih 
znanj in spoznanj ter prostor, v 
katerem se rojevajo najboljše 
ideje in pletejo najtesnejše vezi.

3.
Še preden se zleknemo na kavč, 
si vzemimo čas za popoldansko 
rekreacijo in relaksacijo.

Fotografije so nastale v salonu 
Pan-Jan v Ivančni Gorici.

1.

2.

3.
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ANDREJ 
VURUŠIČ

POPOLNO 
PARTNERSTVO
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ANDREJ 
VURUŠIČ

JE DIREKTOR PODJETJA INTELEKO, KI JE SPECIALIZIRANO ZA RAZVOJ TRAJNOSTNIH 
PROJEKTOV, IN PARTNER V ARHITEKTURNEM BIROJU AB BIRO, V KATEREM 
PRI SNOVANJU INOVATIVNIH AMBIENTOV BIVALNO UDOBJE ZDRUŽUJEJO Z 
ENERGETSKO UČINKOVITOSTJO, S SVOJIM ZNANJEM PA SO SODELOVALI PRI 
PRENOVI SALONOV ŠKODA V SLOVENIJI. ANDREJ VURUŠIČ JE ZATO PRAVI ČLOVEK 
ZA POGOVOR O VLOGI, KI SO JO PRI TEM ODIGRALI SLOVENSKI ARHITEKTI, 
O IZZIVIH, S KATERIMI SO SE SREČEVALI, IN O TEM, KAJ MU JE PRI KONČNEM 
REZULTATU NAJBOLJ VŠEČ.

BESEDILO: Ana Vidovič
FOTO: Peter Giodani

V kolikšni meri se vaš biro vključuje v prenovo posame-
znih salonov po Sloveniji in kako so to sprejeli trgovci?
Poleg načrtovanja idejnih zasnov vseh salonov Škoda, 
ki jih potrjuje tovarna, v fazah, ki temu sledijo, pripra-
vimo projekte za izvedbo, spremljamo gradbena dela 
in svetujemo pri odprtih vprašanjih, ki jih je pri prenovi 
kljub standardom in dodelanemu konceptu veliko. Tr-
govci so dobri partnerji in sogovorniki. Z vsemi smo se 
najprej srečali na uvodnih predstavitvah projektov pre-
nove, nato na gradbiščih, ko so potekala prenovitvena 
dela, na koncu pa na otvoritvah.

Kateri elementi prenovljenega salona so z vidika 
stranke in trgovca ključni korak naprej v primerjavi s 
starimi saloni?
Prav vsi elementi so doživeli posodobitev in ustrezajo 
sodobnim trendom. Gotovo so v samem vrhu po učin-
ku na doživetje kupca. Zunanjost predstavlja znamko. 
Najprej opazimo bel pilon, ki je zdaj sodoben osvetljen 
bel monolit z znakom Škoda – sodobno in brezčasno. 
Objekt omejuje čista forma v obliki belega okvirja, v sre-
dišču pa nas v notranjost povabi zelen osvetljen portal.  
V notranjosti se vrednote znamke Škoda izrazijo tudi 
z elementi oblikovanja. Prevladuje belina, kot antipod 
pa nastopajo delovna mesta prodajalcev v vzorcu bre-
stovega lesa in sedeži v topli temnorjavi barvi. Osrednji 
prostor zavzema »highlight« stena s poudarjenim vozi-
lom. Posebno mesto ima konfigurator vozil – sodoben 
interaktivni sistem za izbiro in sestavljanje vozila po 
kupčevih potrebah. Vse je preprosto in domišljeno.

Poskrbljeno pa je tudi za dobro počutje zaposlenih … 
Delovna mesta prodajalcev so udobna in sodobno za-
snovana, postavljena pa tako, da so hkrati blizu kupcem 
in vozilom. Mize imajo trikotni zaključek, kar omogoča 
bližino in prijetno komunikacijo med, na primer, tremi 
osebami. Pohištvo, pri katerem prevladuje bela barva 
s toplimi kontrasti lesenih površin in usnjenih sede-
žev, ravno prav zapolni izčiščeni volumen in prispeva k 
domačnosti prostora. Veliko pozornosti smo posvetili 

KO SE MED 

NAROČNIKOM 

IN 

ARHITEKTOM 

VZPOSTAVI 

ZAUPANJE, 

SO REZULTATI 

PRESENETLJIVI.

tudi temu, da smo zaposlenim omogočili večje delovno 
ugodje zaradi kvalitetnejšega ogrevanja in hlajenja, sen-
čenja in osvetlitve. V nekaterih primerih je v prenovljenih 
objektih zaradi različnih elementov energetske prenove 
potrebne 60 odstotkov manj energije za na primer pole-
tno hlajenje. Delovno in bivalno ugodje je večje, stroški 
pa so nižji.

Kako ste se na implementacijo novega koncepta v slo-
venske salone pripravili vi in kako trgovci?
Prvo seznanjanje z novim standardom in konceptom 
je potekalo na več izobraževanjih v Pragi. Obenem smo 
obiskali nekaj realiziranih prenov v tujini. Potem smo 
študirali kompleksne standarde koncepta prenove in z 
ekipo uvoznika več kot eno leto načrtovali idejne zasno-
ve, ki so doživele veliko različic in sprememb. Trgovci 
so se s konceptom prenove seznanjali na vzporednih 
srečanjih v tujini. Kasneje smo jih seznanili s seznamom 
potrebnih faz, gradbenih del, potrebno dokumentacijo, 
finančnimi izračuni ipd. Uvoznik je zelo dobro poskrbel, 
da imajo trgovci dovolj informacij in da jim lahko s sve-
tovanjem konkretno pomagamo v vseh fazah prenove.

Projekt je res kompleksen. Kaj pa je bilo pri njem za 
vas največji izziv?
Res velik izziv je hkrati obdelovati več kot 18 projek-
tov samo za znamko Škoda, poleg tega pa še najmanj 
dvakrat toliko drugih projektov. V celoti smo izrabili 
poseben informacijski sistem za 3D arhitekturno načr-
tovanje Nemetschek Allplan, ki nam v vsakem trenutku 
pokaže zadnje stanje projekta določenega salona. Me-
toda se imenuje Building Information Model in z njo 
lahko hitro ter preprosto delamo pri več projektih, tudi 
pet arhitektov hkrati pri enem objektu, možnost napak 
pa se zmanjša na minimum. Še večji izziv pa je delo z 
različnimi ljudmi, saj smo v vseh fazah projektov sode-
lovali z uvoznikom, s trgovci, tovarno in izvajalci, iskali 
smo skupni jezik in izhodišča, s katerimi so se na koncu 
vsi strinjali. Cilj je, da so s prenovljenimi saloni zadovolj-
ni prav vsi.
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Kako ocenjujete sodelovanje s češkimi arhitekti in 
ekipo? 
Arhitekti iz tovarne so izjemno odzivni, zelo konkretni 
in sledijo arhitekturnim trendom. Projekte so praviloma 
sproti potrdili, vse nejasnosti pa smo zelo hitro uskladi-
li. Tako kot znamka Škoda je tudi tovarniška ekipa mla-
da, napredna in zagnana. Novi standard ureditve salo-
nov nam je bil že na konceptualni ravni takoj razumljiv 
in všeč, zato je bil največji izziv, kako različne že obsto-
ječe prostore prilagoditi temu standardu in obratno. 
Enak koncept smo zasnovali in izvedli v zelo različnih 
prostorskih izhodiščih, tako da imajo danes vsi skupno 
rdečo nit. Naša naloga je bila uglasiti obstoječe volu-
mne z novim konceptom, na primer omiliti občutek niz-
kega stropa, izkoristiti učinek dvovišinskega prostora, 
omogočiti odboje naravne svetlobe ...

 Nekaj neverjetnega so tudi ljudje v dinamični ekipi uvo-
znika znamke Škoda, ki imajo jasne cilje in dolgoročno 
strategijo. Vsakodnevno smo v stiku in sodelujemo na 
popolnoma operativni ravni. Tako smo se od njih nav-
zeli odnosa do te prodorne in rastoče znamke, oni pa 
od nas arhitekturnega razmišljanja in tehničnih reši-
tev. Pogosto smo na sestankih skupaj projektirali v 3D-
-prostoru in našli kakšno dobro ad hoc rešitev, ki se je 
ohranila in realizirala. Zgledno sodelovanje se gotovo 
odraža v kvaliteti prenove salonov.

Škodine smernice in navodila glede podobe salonov 
so zelo jasni in strogi. A vendarle, koliko je prostora za 
individualizacijo? Kako se salon v Ivančni Gorici razli-
kuje od salona v Velenju ali v Pragi?
Glede na primere iz tujine lahko rečem, da so slovenski 
saloni zelo dosledna izpeljava osnovnega koncepta in 
da ta prav uspešno deluje. Salon v Ivančni Gorici in sa-
lon v Velenju imata veliko skupnega, na obeh lokacijah 
najdete na primer podobno hierarhijo in strukturo pro-
stora. Gotovo pa se razlikujejo razmerja, višine in sama 
zasnova objekta. Pomembna odločitev pred začetkom 
prenove je bila ta, da smo skupaj z uvoznikom postavili 
osnovno izhodišče: slabih kompromisov ne bomo dela-
li. Mislim, da so trgovci začutili, da je dobra prenova ti-
sta, ki je kvalitetna in celovita. Ko se med naročnikom in 
arhitektom vzpostavi zaupanje in oba stremita k istemu 
cilju, so rezultati presenetljivi, seveda v pozitivnem smi-
slu. Končni rezultat ni seštevek vseh sprememb in vgra-
jenih elementov, ampak lahko bistvo novega koncepta 
vsakdo dejansko začuti takoj ob vstopu v prenovljene 
prostore. Vsak prostor pa ima svojo specifiko, velikostni 
faktor in tehnične omejitve. 

Do potankosti poznate vse kotičke v salonu. Kam bi se 
najprej odpravili, če bi v salon vstopili kot kupec?
Kot tehnološki navdušenec najprej do konfiguratorja 
vozil, če bi imel dovolj časa, pa še na kavo v prostor za 
stranke. ‹

BISTVO NOVEGA 

KONCEPTA 

VSAKDO ZAČUTI 

TAKOJ OB 

VSTOPU.
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»Vsi parametri svetlobe vplivajo na vtis strank in njiho-
vo počutje v salonu. Barva svetlobe nas lahko sprosti ali 
vzpodbudi k delu,« pripoveduje arhitekt Andrej Vurušič 
in dodaja, da so v ekipi, ki se je ukvarjala s prenovo salo-
nov Škoda, že od začetka vedeli, da »je v prostor treba 
dodati neki poseben, neoprijemljiv, nematerialni ele-
ment – svetlobo. Tudi podnevi je je premalo, da bi vozila 
prikazali popolno z vseh kotov. Potrebna je dovolj moč-
na svetloba z ustrezno barvno temperaturo, natančno 
usmerjena na pomembne dele vozil. Tovarniški koncept 
prenov predvideva tehnološko najnaprednejša svetila, 
ki so obenem ekološko trajnostna. Svetloba je zelo blizu 
dnevni, lahko jo izbiramo v poljubni barvi. Hkrati ima-
mo lahko razsvetljavo prižgano brez slabe vesti, saj ta 
pri polni moči porabi okoli 50 odstotkov manj električ-
ne energije kot klasična razsvetljava, ob samodejnem 
temnjenju s tipali pa se prihranki povečajo do okoli 90 
odstotkov. Največjo razliko opazimo zvečer in ponoči, 
ko notranjost dobesedno žari.« 

V vsakem salonu je med 50 in 60 LED-svetil, ki »so or-
ganizirana v več skupinah in so osredotočena na vo-
zila, delovna mesta ter druge poudarjene elemente 
v prostoru. Koncentrirana reflektorska svetloba za 
predstavitev vozil je na primer zasnovana glede na po-
sebne študije za avtomobilsko dejavnost in je usmerje-
na na točno določene dele vozil.«

Tako so se osvetlitve salonov Škoda lotili profesionalci. 
Kaj pa mi sami, doma? Ključ do odgovora je jasno do-
ločena namembnost prostora. V dnevni sobi, denimo, 
se zadržujemo večinoma v popoldanskih urah z dru-
žino in prijatelji. V njej želimo pričarati prijetno, spro-
ščujoče, ne pa zaspano vzdušje. Kako lahko za dosego 
tega cilja izkoristimo svetlobo? Glavni vir osvetlitve – 
stropno luč s toplo halogensko žarnico z indirektno 
svetlobo, ki seva navzdol – namestimo na strop. V pre-
dele, kjer delamo, vnesemo čim več naravne svetlobe. 
Mizo z računalnikom postavimo pred okno, tako da bo 
svetloba prihajala od zadaj. Ob računalnik postavimo 
luč z direktno usmerjeno hladno LED-svetlobo. Ob 
sedežno garnituro sodi prostostoječa svetilka, po mo-
žnosti takšna, ki nam omogoča reguliranje svetlobe. Z 
njo poudarimo središče dogajanja. 

Poudariti velja tudi druge predele dnevne sobe. Televi-
zija naj bo osvetljena za ekranom, osvetlimo pa lahko 
tudi slike na steni ali knjižni regal. Osvetlitev naj bo v 
tem primeru od zgoraj in s primerne razdalje. Niše in 
vitrine osvetlimo z LED-žarnicami. Poseben pomen 
imajo talne svetilke, s katerimi osvetlimo morebitne 
dohode in stopnice. Za konec še ta namig: za osnov-
no razsvetljavo doma uporabimo halogenske žarnice, 
saj imajo te toplejšo, prijetnejšo svetlobo. Za delovno 
svetlobo in poudarjenje detajlov pa uporabimo LED-
-žarnice. ‹ 

SVETLOBA JE KLJUČ DO DOBREGA POČUTJA IN 
LEPEGA VIDEZA. FOTOGRAFI Z NJENO POMOČJO 
POUDARIJO ADUTE, ARHITEKTI PA VEDO, DA LAHKO 
V PROSTORU S PRAVILNO IZBIRO OSVETLITVE 
USTVARIJO POSLOVNO, DOMAČNO, ŽIVAHNO ALI 
UMIRJENO VZDUŠJE.

BESEDILO: B. B. in Neža Kukman 
FOTO: Peter Giodani

MOČ SVETLOBE

50 do 60
LED-svetil ima
vsak salon.
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SALONI
V minulih letih je Škoda izvedla pravo modelsko ofenzi-
vo. Zgolj v letu 2013 se je zadovoljnim strankam pred-
stavilo kar osem novih oziroma prenovljenih modelov. 
Bil je torej čas, da novo podobo dobi tudi prodajna 
mreža. Tako bo do konca leta 2015 več kot 5300 prodaj-
nih salonov in servisov  Škoda po vsem svetu doživelo 
izjemno stilsko preobrazbo, med prvimi pa so oziroma 
bodo prav slovenski. Arhitekturni jezik njihove nove po-
dobe, ki je v celoti nastajala z mislijo na stranko, odraža 
tradicionalne vrednote znamke in sledi principu Simply 
Clever – preprosto brihtno, a s človeškim čutom. Rezul-
tat je tako popolna sinergija lepote in pameti. Prepričaj-
te se sami. Prenovljene salone boste težko spregledali, 
pa naj bo noč ali dan. Veselimo se vas! ‹

PRIČAKUJEMO VAS V PRENOVLJENIH 
SALONIH ŠKODA, KI SO ZAŽIVELI V 
MLADOSTNEJŠI, BOLJ DINAMIČNI 
PODOBI IN ZDAJ PREDSTAVLJAJO 
POPOLNO OKOLJE ZA VOZILA S KRILATO 
PUŠČICO – ODER, NA KATEREM LAHKO 
TA V POLNOSTI ZABLESTIJO. 

BESEDILO: B. B. 
FOTO: arhiv Škoda in Peter Giodani
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PAN-JAN
Stantetova ulica 25  
1295 Ivančna Gorica  
Telefon:  +386 1 320 47 09
E-pošta: info@panjan.si
www.panjan.si 

Jelka Šalehar, direktorica

Anita Prijatelj, vodja enote Ivančna Gorica

Jan Puh, prodaja vozil

»Z delom pride uspeh.« O tem je 
prepričana direktorica Pan-Jana 
Jelka Šalehar, ki še dodaja: »Nič ne 
bomo tarnali, da so slabi časi. Če ne 
napreduješ, nazaduješ.« Zato so se 
pred dvema letoma odločili, da iz 
Trebnjega svoje poslovanje razširi-
jo še v Ivančno Gorico, kjer so okto-
bra 2014 ponudbo zaokrožili z od-
prtjem povsem novega prodajnega 
salona Škoda v Sloveniji. »Stranke 
pravijo, da se v salonu počutijo pri-
jetno in domače, zato se rade vra-
čajo,« pravi vodja enote Ivančna 
Gorica Anita Prijatelj. Družinsko 
podjetje Pan-Jan sta sicer leta 1991 
ustanovila Jelka in Janez Šalehar 
ter je v Trebnjem že leto kasneje za-
čelo prodajati vozila Škoda, danes 
pa daje kruh 40 zaposlenim.

PAN-JAN 
IVANČNA  
GORICA

1994
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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AVTOHIŠA ČEPIN
Pot v Lešje 1
3212 Vojnik
Telefon: +386 3 828 01 63 
E-pošta: skoda@cepin.si
www.cepin.si

Janko Čepin, direktor

Boštjan Šket, prodajni svetovalec

Matej Es, vodja servisa

 Žiga Jakopin, prodajni svetovalec

V Avtohiši Čepin stavijo na lastno 
učinkovitost, hitrost in fleksibilnost 
ter na zaupanje in partnerstvo, ki 
ga gradijo s svojimi strankami.  V 
povsem prenovljenem prodajnem 
salonu Škoda vas bodo sprejeli ra
zigrani mladeniči, ki pa se odlično 
spoznajo na svoje delo. Z bogatimi 
izkušnjami to tudi potrjujejo: pro-
dajna svetovalca Žiga Jakopin in 
Boštjan Šket odgovorita na vsako 
vprašanje in strankam na široko 
odpirata vrata v svet vozil Škoda, 
Matej Es kot vodja servisa poskrbi 
za vaše vozilo, nad vsem skupaj pa 
bdi direktor Janko Čepin, ki je po-
nosen, da je njihov salon Škoda kot 
drugi v Sloveniji zažarel v novi, sveži 
podobi.

AVTOHIŠA  
ČEPIN  
VOJNIK

2012
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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PORSCHE INTER AUTO  
LJUBLJANA
Verovškova 78
1000 Ljubljana
Telefon: +386 1 53 03 600
E-pošta:  
porsche.verovskova@porsche.si
www.porscheverovskova.com

Stranke so os, okoli katere poteka 
vse dogajanje v salonu Škoda na 
Verovškovi v Ljubljani. Zato vodja 
prodaje Matjaž Mlakar ne skriva, 
kaj je pomembno pri izbiri sodelav-
cev: »Smo zagovorniki ideje Simply 
Clever in dajemo velik poudarek 
čustveni inteligenci. Bolj kot izku-
šnje so tako nujni socialni čut, volja 
do dela in močna želja. Ne želimo le 
prodajati avtov; želimo si, da bi bile 
naše stranke medij, ki širi dobro be-
sedo,« poudarja Mlakar. »Stremimo 
k dolgoročnemu odnosu s stranko. 
Zgodba se takrat, ko gre avto od 
nas, šele začne.« Ponosen na to, da 
na Verovškovi v vsaki stvari vidijo le 
izziv, ne pa težave, doda še, da se 
zadovoljstvo strank začne in konča 
pri zadovoljstvu zaposlenih. »Zato 
skrbimo za sodelavce in njihove 
najbližje.« Ogromen korak v pravo 
smer je tako tudi prenova salona, 
ki je zdaj »svetel, topel, a obenem 
sodoben in ne preveč tehničnega 
videza«.

PORSCHE  
INTER AUTO 
LJUBLJANA

Matjaž Mlakar, vodja prodaje

Mihael Dimnik, prodajni svetovalec

Klemen Maver, naročanje na servis

Nataša Dolenc, prodajna svetovalka2 naziva
Trgovec leta

2005
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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PSC PRAPROTNIK
Šaleška cesta 15 
3320 Velenje 
Telefon: +386 3 898 32 20 
E-pošta: psc.praprotnik@siol.net
www.pscpraprotnik.si

Vlado Praprotnik, direktor

Monika Praprotnik Konečnik, vodja prodaje

Uroš Bola, prodajni svetovalec

Nejc Praprotnik, prodajni svetovalec

Dušan Krajnc, vodja servisa

Vse se je začelo, ko je oče hčeri Mo-
niki Praprotnik in njenemu bratu 
Vladu zapustil avtoservisno delav-
nico in sta sprejela ključno odloči-
tev: postala bosta prodajalca vozil 
Škoda! »V Škodo sem zaljubljena, 
ker imajo vozila lepe linije. So ne
kakšna dostopna klasika in obenem 
kupcem ponujajo tudi dovolj teh-
nologije,« pravi energična Monika, 
vodja prodaje. Tako sta brat in se-
stra leta 1994 odšla v Ljubljano, kjer 
so jima predstavili povsem novo 
Škodo Favorit, in še istega leta odpr-
la svoj prodajni salon. Ta je razcvet 
doživel leta 1997, ko je rdeča Škoda 
Octavia tako zelo navdušila obisko-
valce, da so v tistih dneh opravili 
rekordno število testnih voženj, Oc-
tavia pa je postala in ostala njihov 
najbolje prodajani model. 

PSC 
PRAPROTNIK 
VELENJE

3 nazivi
Trgovec leta

1994
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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Če Škoda s svojimi vozili osrečuje 
velike in majhne družine, v družini 
Cvetko že 14 let skrbijo za to, da vo-
zila s krilato puščico najdejo pot do 
slovenskih kupcev. Ime podjetja je 
namreč sestavljeno iz začetnic imen 
vseh družinskih članov, Kristijana, 
Andreja, Aljane, Stanka in Simone 
(KAASS), ki v en glas zatrjujejo, da 
gre pri vozilih Škoda za izjemno 
kombinacijo dostopne cene, različ-
nih možnosti financiranja ter kvali-
tete, udobja, prostornosti in privlač-
nosti vozila. Ko so leta 2001 začeli 
prodajati avtomobile znamke Ško-
da, je bila njihova prva stranka sta-
rejša gospa, ki danes šteje že preko 
80 let. »V salon je z ruto na glavi sa-
mozavestno prikorakala naravnost 
s tržnice in si kupila Fabio!« In kako 
je danes? Ob tako rekoč večni pro-
dajni uspešnici Octavii kot zmago-
valca sodobnega časa izpostavljajo 
mladostnega Rapida Spaceback. 

KAASS-AVTO 
PTUJ

Simona Cvetko, prokuristka

Marko Ogrizek, vodja servisa

Dejan Vidovič, vodja prodaje

Dušan Lorenčič, prodaja in trgovina

KAASS-AVTO
Puhova ulica 12
2250 Ptuj
Telefon: +386 2 74 92 250
E-pošta: salon@kaass-avto.com
www.kaass-avto.com 

2001
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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SPC ŠKERJANEC
Krumperška 21 
1230 Domžale 
Telefon: +386 1 72 44 085 
E-pošta: info@skerjanec.si
www.spc-skerjanec.si

»Nakup novega vozila je za marsi-
koga končno dejanje velikega na-
črta, za katerim stoji trdo delo. Zato 
ljudem, ki so si težko prigarali novo 
vozilo, nemalokrat ključe avtomo-
bila predam tudi s solznimi očmi. 
Njihove sreče ob tem se preprosto 
ne da opisati,« pravi Minka Škerja-
nec, vodja prodaje v družinskem 
podjetju SPC Škerjanec, kjer so se 
v prodajnem in servisnem pogledu 
zavezali znamki Škoda.
Z možem Ivanom sta se za skupno 
podjetniško pot odločila leta 1999 
in 22. oktobra v Domžalah odprla 
salon Škoda. Še isti dan je starej-
ši gospod kupil prvo vozilo in vse 
odtlej je njihova zvesta stranka. 
Kot poudarja Ivan Škerjanec, sicer 
direktor podjetja, se zavedajo, da 
so zadovoljne stranke njihova pri-
hodnost, zato želijo biti do njih po-
šteni in korektni. S soprogo sta nav-
dušena nad novim videzom vozil 
Škoda, pa tudi nad svežo preobleko 
salonov. 

SPC ŠKERJANEC 
DOMŽALE

Ivan Škerjanec, direktor

Gregor Špelič, prodajni svetovalec

Mija Stopar, prodajna svetovalka

Matjaž Rus, prodajni svetovalec

Minka Škerjanec, vodja prodaje

3 nazivi
Trgovec leta

1999
pričetek prodaje vozil znamke Škoda
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PORSCHE INTER AUTO KOPER
Ankaranska cesta 10
6000 Koper
Telefon: +386 5 61 16 503
E-pošta: porsche.koper@porsche.si
www.porschekoper.com

Primorci so res nekaj posebnega. 
»Drži, mentaliteta je drugačna in 
stranke ne pričakujejo, da jih bomo 
vikali. Če jih, nas kar čudno gleda-
jo,« pove prodajalec Tim Rihter, 
Dušan Jugovac, vodja prodaje v ko-
prskem salonu Škoda, pa v smehu 
pribije: »Nimamo tečnih strank, in 
to zato, ker mi nismo tečni.«
Izpostavi moškega, ki na vsako 
leto in pol zamenja svojo Škodo, v 
vmesnem času pa jim pripelje še tri 
nove stranke: »V bistvu imamo ene-
ga prodajalca več.« Rihter se stri-
nja: »Človek, ki ima enkrat Škodo, je 
ne zamenja več. Ta izkušnja potem 
prodaja avto.« Pohvalita se, da naj-
več resnih strank salon obišče ob 
sobotah in da gre prodaja odlično, 
dodata pa še, da je »luštno delati s 
Škodo, sploh zdaj, ko je tak napre-
dek v privlačnosti in kvaliteti vozil«. 
Velik korak naprej pa je tudi preno-
vljeni salon: »Ljudje ga opazijo in 
pridejo pogledat. Pravijo, da se zdaj 
pri nas počutijo odlično.«

PORSCHE  
INTER AUTO 
KOPER

Viktor Topolšek, direktor

Dušan Jugovac, vodja prodaje

Tim Rihter, prodajni svetovalec
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PORSCHE INTER AUTO MARIBOR
Šentiljska cesta 128a
2000 Maribor
Telefon: +386 2 65 40 300
E-pošta: porsche.maribor@porsche.si
www.porschemaribor.com

»Naš salon se lahko pohvali z najbolj 
luštnimi prodajalci,« malo za šalo, 
malo zares pove Marko Mlakar, pro-
dajni svetovalec v mariborskem sa-
lonu Škoda, in povsem resno doda, 
da je približno 70 odstotkov njihovih 
kupcev moških, 30 odstotkov pa 
žensk. »Ženske kupujejo barvo, mo-
ški tehnologijo.« 
Prav vsem strankam pa je všeč pre-
novljeni salon. »Ko ga zagledajo, vi-
dijo, da Škoda raste, in občutijo, da 
se trudimo zanje.« Direktor salona 
Andrej Hajdinjak dodaja, da »novi 
salon poudarja spremembe v vide-
zu znamke in novosti pri vozilih, ki 
v svetlem prostoru pridejo še pose-
bej do izraza«. Tako ne preseneča 
niti veliko število prodanih vozil, še 
manj pa zadovoljstvo strank.

PORSCHE  
INTER AUTO 
MARIBOR

Andrej Hajdinjak, direktor

Marko Mlakar, prodajni svetovalec

Jure Menoni, prodajni svetovalec
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STAVANJA
Industrijska cesta 4d
5000 Nova Gorica
Telefon: +386 5 33 84 590
E-pošta: info@stavanja.si
www.stavanja.si

Pri Stavanji, kjer se tako ali drugače 
že 67 let ukvarjajo z avtomobili, je 
to še danes družinska dejavnost, ki 
jo poleg ustanoviteljev Damjana ter 
Marte Stavanja zdaj vodita sinova 
Rok in David. Na dan, ko je s polni-
mi pljuči zadihal prenovljeni salon 
Stavanja, je praznovala tudi njihova 
najstarejša stranka. »Gospod ima 
84 let in je pred nekaj meseci kupil 
nov avto, Yetija,« pove David Stava-
nja, vodja prodaje, ki opaža, da se 
starostna struktura kupcev vozil 
Škoda spreminja. »Nova modelska 
paleta je požela veliko navdušenja 
in kupujejo dosti mlajši.« Tudi pri 
njihovih strankah sta sicer najbolj 
priljubljena modela Octavia in Ra-
pid Spaceback, kot svojo posebnost 
pa navajajo: »Prodamo občutno več 
limuzin kot combijev, kar pripisuje-
mo predvsem geografski legi v bliži-
ni Italije.« Kar nekaj njihovih strank 
namreč prihaja z druge strani meje.

STAVANJA 
NOVA GORICA

Rok Stavanja, direktor

Alen Makuc, servisni svetovalec

Diego Ferrari, prodajni svetovalec

Martina Loverčič Faganel, prodajna svetovalka

David Stavanja, vodja prodaje

2011
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