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slobalne nise

RIZIK KOJI SE ISPLATI

Domace tvrtke koje najbolje posluju obicno su one za koje se u Hrvatsko]
ne zna. Media-soft i Infobit ciljaju svoje nise na globalnom trzistu, domace
ih uopce ne zanimaju. No prava ni%a ne moze se naéi uz pomoc savjetnika.
Zato je savjet: il imajte jasnu ideju ili se ne upustaijte u nisni biznis!

pisu MATILDA BAGELIC i JASMINA TRSTENJAK

oliko je ljudi u Hrvatskoj ¢ulo za tvrtke
Media-Soft i Infobip? Vjerojatno jako
malo. Nema ih u medijima, na domacim
skupovima, opéenito - nema ih u Hrvat-
skoj. Njihovo je trziste cijeli svijet. Nista
manje vazno, svake godine biljeze visoku
stopu rasta prihoda i broja zaposlenih.
Cakovecka IT tvrtka Media-Soft jedna je od vodecih u svijetu
u segmentu CRM (Customer Relationship Management) sof-
tvera za farmaceutsku industriju. Nije rijec o proizvoljnom za-
kljuéku ili dojmu, ve¢ o sluzbenim podacima globalne anali-
ticke kuce IDC. Media-Soft prva je tvrtka iz Isto¢ne Europe
koja se nasla u nekom globalnom izvjestaju IDC-a, $to je do-
voljno za zaklju¢ak o vaznosti tog priznanja za domacu IT in-
dustriju. Danas imaju klijente u vide od 45 raznih zemalja, go-
dignja stopa rasta krece im se oko 20 posto, a uskoro ocekuju
realizaciju projekata koji bi im mogli omoguditi najvedi iskorak
do sada. Njihovim rjeSenjem Sales Vision Pharma CRM koristi
se vide od 40 farmaceutskih kompanija na Cetiri kontinenta.
- Oduvijek smo bili fokusirani na izvoz i Hrvatska nam nikada
nije bila primarno interesantna, a mnoge druge tvrtke imaju
neki kompleks nastupa na stranim tr7iétima - kaze Dario Sa-
fari¢, direktor marketinga u obiteljskoj tvrtki.
Na pitanje kako su se odlucili na poslovanje u uskoj nisi, Sa-
farié kaze da u svemu $to rade Zele biti medu najboljima.
- To se moZe postiéi strategijom fokusiranja i tako Sto ne sva-
Starite. Upravo zbog toga smo poéeli u nisi. Kljucno je da se
od pocetka tvrtka postavi na dobre temelje u pogledu organi-

14, veljate 2014.

zacije, inovacijske klime i fokusa na izvrsnost - naglasava Sa-
fari¢, dodajuci da Hrvatska i visoka tehnologija definitivno
nisu sinonimi te da je percepcija tehnoloskih proizvoda u svi-
jetu losa, ali da se ulaskomu EU vidi tendencija pobolj$anja.

Sav prihod od izvoza Infobip je pak jedan od svijet-
skih lidera u pruzanju naprednih mobilnih usluga. Pregledom
njihove web-stranice ne moze se zakljuciti da je rije¢ o hrvat-
skoj tvrtki iz Vodnjana, ve¢ o globalnoj kompaniji sa sjedistem
u Londonu. Osim toga, zagrebackog i pulskog ureda, Infobip
ima urede od Juzne Amerike, Rusije, Afrike, Bliskog istoka,
Azije do Australije, s ukupno 350 zaposlenih. Proizvodi ICT
rjesenja za telekomunikacijske operatere, a posebno se istice
u segmentu rjeSenja za slanje SMS i MMS poruka. Jedan je
od svega nekoliko svjetskih proizvodaca koji su ponudili takva
rjesenja u oblaku, ¢ime se korisnicima omogucuje da se svim
podacima iz jednog uredaja slobodno koriste na drugim po-
vezanim uredajima. Brend je nazvan Mobile Services Cloud,
asva njihova rjesenja i usluge osmisljeni su unutar kompanije.
U Infobipu, koji je u potpunosti orijentiran na globalno trziste,
s kojeg mu dolazi gotovo 100 posto prihoda, nisu pretjerano
sainteresirani ni za komunikaciju s domacim medijima. Jedna
od rijetkih izjava osnivaca i predsjednika Uprave Silvija Ku-
ti¢a od prije nekoliko godina glasi: ‘Pocetak nije bio lak. Vise
sam puta htio odustati, sve dok nisam prepoznao da mogu
izaéi iz okvira Hrvatske’,

Jedan je od najpoznatijih primjera globalnog lidera u svojoj
nisi, ponikao u Hrvatskoj, Dok-ing. Tyrtka inovatora Vjeko-



* imati jasnu ideju i izabrati nidu u
kojoj ste po necemu specijalisti,
inovativni itd.

+ biti bez kompleksa od izlaska
na bilo koje svjetsko trziste

* dobro istraziti trziste i po
mogucnosti stvoriti nov trzidni
segment

- usredotoditi se na izvrsnost
i teziti da se bude najbolji u
izabranoj nisi

* pristupiti trZistu tako da se
dobro upoznaju i razumiju
potrebe kupaca

- sluati trziste, istaknuti
jedinstvenost svoje ponude

+ stalno preispitivati i
prilagodavati poslovni model te
odrzavati zadovoljstvo kupaca

* pronaci partnere za laksi ulazak
na strana trzista

* specijaliziran i jedinstven

proizvod omogutuje
konkurentsku prednost

* mnogo je manja konkurencija u

uskim nisama

* mnogo je lakSe istraziti kupce u

manjim trziSnim segmentima

+ kupci su spremni platiti vise za

jedinstven proizvod

* nedostatak raznolikosti

proizvoda ili usluga u ponudi

* natjecanje u nisama sve je

popularnije, zato treba oprezno
ispitivati trziste

* ako se trziste pomno ne istrazi,

postoji opasnost da se pogreéno
procijeni potencijal izabrane nise

- kapitalna ulaganja u poéetku

trebaju biti Sto manja i odluke
treba donositi na osnovi
rezultata prodaje, a ne samo
istrazivanja

- Sirenje na strana trzista

moze biti tezak zadatak bez
menadzera s medunarodnim
iskustvom, stranih partnera itd.

- ulazak novoga specijaliziranog

proizvoda moze trajati nekoliko
godina
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REGIONALNI

1 GLOBALNI
NISNI LIDERI 1Z
HRVATSKE

MEDIA-SOFT
Farmaceutski softver

Cakovedka tvrtka Media-Soft u
globalnom izvjestaju analiticke
kuée IDC oznacena je kao jedna

+  od vodecih tvrtki u svijetu koje

. proizvode CRM softverska
riesenja u farmaceutskoj industriji.
0Od podetka su fokusirani na

izvoz, danas se njihov softver
upotrebljava u vie od 45 zemalja

" svijeta, a godidnja im je stopa rasta

: oko 20 posto.

DOK-ING
Vozila za razminiranje

ALTPRO
Sigurnost na zeljeznici

Poznati proizvodac specijalizirane
opreme i visenamjenskih strojeva
97 posto svojih proizvoda izvozi na
strano trziste te pokriva 60 posto
svjetskog trzista specijalnih vozila
za razminiranje. Dok-ingovi strojevi
izvoze se u vise od 25 zemalja u
raznim dijelovima svijeta, Proizveli
su prvi hrvatski elektroautomabil, a
sada najavljuju proizvodnju robota
za odrzavanje nuklearnih centrala.

Altpro se od osnutka 1994. isklju-
¢ivo bavi razvojem i proizvodnjom
opreme za Zeljeznicka vozila i
infrastrukturu. Njegovi proizvodi
potpuno su razvijeni u Hrvatskoj na
bazi vlastitog znanja i konkuren-
tni na globalnom trzistu. Altpro je
svrstan medu najvaznije globalne
igrage u niéi sigurnosti za Zeljezni-
cu, a glavni konkurenti su mu kor-
poracije poput Siemensa itd.

INFOBIP
Poruke u oblaku

Infobip je globalna IT kompanija,
osnovana u Vodnjanu. Jedan je od
svjetskih lidera u pruzanju napred-
nih telekomunikacijskih usluga, a
posebno se istice u segmentu su-
stava za slanje SMS i MMS poruka,
gdje je jedan od nekoliko svjetskih
proizvodaca koji su ponudili takva
rjedenja u oblaku. Ima urede na
svim kontinentima, a posebno se

SESTAN-BUSCH

Kacige za NATO

Vigestruko nagradivani proizvodaé
antibalistickih kaciga i druge vojne
opreme u svjetskom je vrhu u svojoj
nisi. Njegovi proizvodi izvoze se u
vige od 40 zemalja svijeta, a 98
posto prihoda dolazi mu od izvoza

s gotovo svih kontinenata. Ima
nekoliko svjetski priznatih patenata,
a posebno se istice kvaliteta
njegovih kaciga, kojima se ve¢ dugo

TEMA
Generatori s magnetima

Tvrtka iz Pule etablirala se na
globalnom trzitu proizvodnjom
motora, tj. generatora s
permanentnim magnetima.
Njena inovativna rjesenja
nalaze primjenu u brodskoj i
autoindustriji, generiranju energije:
itd. Njeni su motori u Dok-
ingovom elektriénom automobilu
te u strojevima za razminiranje i

&iri u Latinskoj Americi i Africi.

koristi NATO. gasenje pozara.

= slava Majeti¢a proizvodi i prodaje specijaliziranu opremu i
visenamjenske strojeve, koje izvoze u viSe od 25 zemalja svi-
jeta. Cak 97 posto izvoze te pokrivaju 60 posto svjetskog tr-
#ista specijalnih vozila za razminiranje, $to ih svrstava u
svjetski vrh u toj nidi. Kupci suim ruskai americka vlada, glo-
balne rudarske korporacije itd. U javnosti je najvise paznje
privukao njihov elektriéni automobil, koji jo§ uvijek trazi stra-
teskoga investicijskog partnera za serijsku proizvodnju, a Ma-
jeti¢ sada najavljuje proizvodnju robota za odrzavanje nukle-
arnih centrala,

Dok-ing i vodegi vinari - Otvorenih ociju hodajte kroz
svijet i ne bojte se plasirati svoje znanje - poruéuje Majeti¢
drugim poduzetnicima te dodaje: - Treba traziti podrucja gdje
je zastupljenost tvrtki mala. Imali smo tu sre¢u dau rudarstvo
nitko pretjerano nije Zelio gurati glavu. No mi smo se uspjeli
ugurati i prodati svoje proizvode probivsi se na tom trZistu,
kao i na podrudju razminiravanja.

No niéna strategija krije i neke opasnosti, - Moze se dogoditi
da tvrtka investira u neki proizvod, ali ga ne napravi dovoljno

dobro i onda ga ne moze plasirati na trzite, a ulozila je novac
i nema vise dovoljno investicijskoga kapitala da uloZi u novi.
Druga su opasnost kupci neplatise - kaze Majetic dodavsi da
je on po tom pitanju roden pod sretnom zvijezdom. Planova
za iduce razdoblje ima i previse i, kako kaZe, svoje zaposle-
nike time dovodi do ludila.

Dok-ing je i jedina hrvatska tvrtka koja se nasla medu pravim
globalnim 'skrivenim Sampionima’, studiji koju su napravile
bledska poslovna skola IEDC i medunarodna udruga poslovnih
$kola CEEMAN, a u partnerstvu s Ekonomskim fakultetom u
Zagrebu. - Nekoliko utjecajnih autora s podrudja poslovne
strategije tvrdi da relativno mala poduzeca imaju samo dvije
moguénosti za ekspanziju: biti regionalni Sampion, Sto je npr.
strategija Atlantic Grupe, Podravke ili Konzuma, ili biti glo-
balni $ampion u jasno definiranoj, ne presirokoj nisi, kao sto
je to strategija Dok-inga ili vode¢ih vinara - kaze Nenad Fili-
povié, akademski direktor IEDC-Poslovne skole Bled i koa-
utor knjige o skrivenim $ampionima, dodajuci da bi na pod-
lozi osobnih iskustava u tu kategoriju dodao i Koncar na po-
dru&ju nekoliko kategorija transformatora.

) 1idar
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APPLIED CERAMICS

Applied Ceramics iz Siska jedina
je tvrtka u Europskoj uniji koja
proizvodi industrijski safir te
druge oblike specijalne keramike.
Industrijski safir upotrebljava se
u raznim industrijama, a posebno
u proizvodnji mikrocipova. I oni

i Tema primjeri su tvrtki koje su
razvile jedinstvenu tehnologiju i
proizvodni proces te zauzele svoje
pozicije u nisama.

TEHNIX

Proizvod te medimurske tvrtke
tehnoloska su rjesenja zastite
okolisa i zbrinjavanja otpada.
Tehnix je pionir i regionalni lider
s 40 vlastitih patenata, vise od
300 proizvoda i proizvodnim
postrojenjima u Rumunjskoj,
Madarskoj i Srhiji te izvozi vise od
60 posto proizvodnje. Pozicionira
se i u sredidnjoj Aziji i Bliskom
istoku.

RASCO

Iz male unajmljene tokarske
radionice vlastitim kapitalom
i stalnim ulaganjem u razvoj i
prosirenje nastala je danasnja
kompanija koja zaposljava
dvjestotinjak zaposlenih,
izvozi vise od 80 posto svoje
proizvodnje i jedan je od
europskih lidera u proizvodniji
strojeva za odrzavanje
prometnica.

RELATIVNO MALA
PODUZECA IMAJU SAMO
DVIJE MOGUCNOSTI

ZA EKSPANZIJU: BITI
REGIONALNI SAMPION, 5TO
JE STRATEGIJA ATLANTIC
GRUPE, PODRAVKE ILI
KONZUMA, ILI GLOBALNI
NISNI SAMPION, STO JE
DOK-INGOVA STRATEGIJA

TEMA TJEDNA

VJEKOSLAV
MAJETIC

Dok-ing jedina je
hrvatska tvrtka koja
se nasla medu pravim
globalnim ‘skrivenim
Sampionima’ u studiji
bledske poslovne
$kole IEDC i
medunarodne udruge
poslovnih Skola
CEEMAN

VEDRAN
ANTOLJAK

Sense Consulting
pronasao je svoju nisu:
regulatorna giljotina,
odnosno Hitrorez,
program je koji nije
zazivio u Sanaderovoj
Hrvatskoj, ali prodan
je u desetak drzava

Univerzalnog recepta za uspjeh nema. Prvi savjet je, govori Fi-
lipovié, da niSu ne mozete naci uz pomo¢ savjetnika: ili imate
jasnu ideju ili se ne upustajte u posao. Savjetnik moze biti ko-
ristan pri provjeri cjelovitosti poslovnog modela, koji mora od-
govoriti na brojna pitanja: ne samo $to i kome Zelimo (pro)dati
i kako te stranke uvjeriti, nego i kako voditi dnevno poslovanje
te kako na kraju poslovne godine postici poslovni rezultat.

Stvaranje novih nisa - Pristup trzistu mora kretati od
razumijevanja potreba kupaca koje poduzece Zeli zadovoljid,
dobroga komuniciranja ‘jedinstvenosti’ ponude te premasi-
vanju o¢ekivanja. Kada je poslovni model pravilno postavljen,
glavni izazovi su konzistentnost izvodenja te odrzavanje ra-
zine iskustva kupca s nasim proizvodima i uslugama, narocito
u okolnostima brzog rasta poduzeca - kaze Filipovic.

Jedna od pozeljnih nisnih strategija je i stvaranje novih nisa.
Skype ili Dropbox globalno su poznate i uspjesne tvrtke u svojim
nisama. - Obje su inovativnim poslovnim modelima omogucile
razvoj trzisnih nisa, koje do njihovog pojavljivanja nisu posto-
jale ili su do tada bile nerazvijene. U Hrvatskoj bi istaknuo Ce-
devitu, koja je sa svojim proizvodom Cedevita2GO kreirala tr-
Zi$nu nisu koja do tada nije postojala - govori Vedran Anto-
ljak iz Sense Consultinga.

Olakotna okolnost za hrvatske tvrtke, premda Hrvatska nije
najbolje podrucje za razvijanje globalnog biznisa iz mnogo ra-
zloga, u ovom kontekstu je to $to nove nise najcesce stvaraju
upravo male tvrtke.

- Svijet je pun poslovnih prilika, a najveéi potencijali nalaze

se na podruéju informacijskih tehnologija, medicinskih usluga
ili usluznih industrija, koje do sada nisu imale znatnije inova-
cije u poslovanju ili uopce nisu postojale. Mislim da ogromni
potencijal i prilika leze u redefiniranju poslovnih modela za
tradicionalne industrije, npr. prehranu, bankarstvo ili malo-
prodaju - kaze Antoljak, dodajuci da se prije 15-ak godina
mozda moglo osmisljavati nove poslovne nise za lokalno ili
regionalno trziste, ali da se danas oc¢ekuje da svaki startup ili
poslovni pothvat mora konkurirati na globalnom trzistu.

To je zahtjevno i vrlo rizi¢no, ali i nagrada je adekvatna.

- Moj savjet je imati jasnu i jednostavnu viziju, obvezno slu-
Sati trziste, ne biti samodopadan i prihvatiti kritiku kao vrlo
vaznu povratnu informaciju, kontinuirano preispitivati i pri-
lagodavati poslovni model, biti jako fokusiran na viziju i cilj
te ostati uporan i dosljedan do kraja - istice Antoljak.

Razne ni$ne djelatnosti Pronalazak nise vrlo je kva-
litetan put za tvrtke u Hrvatskoj, kaze prodekanica ZSEM-a
Maja Martinovi¢, dodajuci da se dobra niSa moze pronaci u
raznim djelatnostima. - U turizmu to moze biti zdravstveni,
lovni ili edukacijski turizam. U prehrani to mogu biti autoh-
toni hrvatski proizvodi, u IT-u su to inovativni proizvodi - na-
braja Martinovi¢, dodajuéi da izazov za Sirenje izvan granica
zemlje predstavlja i nedostatak menadzera s medunarodnim
iskustvom.

Za uspjeh nisne strategije vazno je, nastavlja, prepoznati je-
dinstvenu prodajnu prednost. Drugim rije¢ima, treba vidjeti
sto tvrtka nudi, a da konkurenti nemaju i to ponuditi po pravoj
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TEMA TJEDNA

cijeni, distribuirati i komunicirati kanalima koji su pri-
mjereni ciljanim kupcima.

Gorana Oblakovié sa 7SEM-a takoder smatra da je pro-
nalazak nise privlaéna prilikaza male i srednje tvrtke koje
se natjecu na trzistu kojim dominiraju velike tvrtke eko-
nomijom obujma. Natjecanje u nisama je, dodaje, pri-
¢laéno iz vide razloga: specijaliziran ijedinstven proizvod
daje konkurentsku prednost, mnogo je manja konkuren-
cija, mnogo je lakse istraziti kupce i, naposljetku, kupci
su spremni platiti vise za jedinstven proizvod.

Strategije izlaska na globalno trziste

- Postoje razne strategije izlaska na globalno trZiste, koje
ukljuéuju: izvoz, internet, trgovacko posrednistvo, zajed-
ni¢ko ulaganje, fransizu, licenciranje, osnivanje meduna-
rodnih podruznica. Pronalazak nide mogu¢ je u svim in-
dustrijama, iako u Hrvatskoj vidimo porast interesa za
razvoj softvera i odredenih grana IT industrije - kaze
Oblakovié te naglasava da je poznavanje kupcai njegovih
potrebai zelja osnovni element uspjesnosti, a dugoro¢ni
uspjeh ovisi o kontinuiranom dijalogu i adaptaciji proi-
zvoda ili usluge.

Jedna od hrvatskih tvrtki koje se svrstavaju u svjetski vrh
u svojoj nisi je i Altpro, globalni igrac u nisi sigurnosti za
seljeznicu. Ta i druge tvrtke poput Sestan Buscha, Teh-
nixa, spomenutog Dok-inga i drugih dokaz su da se hr-
vatski tehnologki, inovativni, industrijski proizvod i pro-
izvodaé moze nametnuti na globalnom trzistu.

- Formula za hrvatske tvrtke, male tvrtke u svjetskim
razmjerima, da se probiju na globalno trZiSte jest pro-
nalazak nise. To je jedina Sansa. Morate biti u ne¢emu
specijalisti, inovativni... §to Hrvatska uopce znaciu Eu-
ropi? Niita. Mala, nevazna zemlja. Time je uspjeh sva-
koga industrijskog proizvodaca koji moze prodati izvan
Balkana jos vredniji - kaze Zvonimir Viduka, vlasnik i
direktor Altproa.

Njihova strategija vrlo je jednostavna. Nastoje napraviti
proizvod koji kupci trebaju i na ciljanom trzistu pronadi
partnere, kao sto su, nakon brojnih drugih zemalja, sada
pronasli u Kini, gdje do 2020. planiraju zauzeti tre¢inu
tr#iéta. No najvedi problemi su, ¢ini se, kod kuce.

Najvecéi je problem metak u leda - Postoje
pojedinci koje Zive u svom svijetu u Hrvatskoj. Dobroim
je, placa ih drzava i ne interesira ih §to neki nisni lider
mora raditi da bi zaradivao i za njegovu placu i jos bio
nasmijeden. To je najveci problem hrvatskih ni$nih li-
dera - ne strani protivnici, ve¢ domadi. To je kao u ratu.
Kad pucaju na vas, vi pucate na njih. No tu cete se lako
obraniti, ali onaj metak u leda uvijek iznenadi - slikovit
je Viduka.

Unatoé svim problemimai preprekama, za najvise hrvat-
ckih tvrtki vrijedi pravilo - samo specijalizacija pobjeduje.
Naravno, nuzna je i igra velikih brojeva, a ona se moze
pronaci samo na velikim trzistima. Stoga na put, od kon-
tinenta do kontinenta. I sretno! &

v

| 1.

—

| novih ideja je ‘baciti oka' na
druge i uiniti ono 5to rade u
| drugim tvrtkamaili industrijama.

| Pogledajte mozete lito prilagoditi
svom poslu, proizvodu ili usluzi.

2-

Mozete li dodati nesto ekstra
na proizvod ili uslugu, nesto sto
konkurencija nema ili ne radi?

3- Kom

Koji se pozitivni elementi drugog
proizvoda mogu preslikati,
‘ kombinirati s vasimi uciniti ga
l‘ boljim? Primjerice, ¢okoladica
| jepostala bolja jednostavnim
| dodatkom maslaca od kikirikija.
|

| 4.

|r Mozete li pronaci neko rjesenja za
| personalizaciju bar dijela vaseg
proizvoda? To je brz, jednostavan i

| jeftin nacin za stvaranje nise.
|

| 5.

| Mozete li pronati vide nacina
kako bi vad proizvod ili usluga
bili jednostavniji i prakticniji za

Pronadete li to, imat cete snaznu
| nisu.

‘; Sto negativno ili neugodno, a
| &to se moze povezati s vasim

| proizvodom, mozete eliminirati
| za svoga kupca? Ljudi placaju

l‘ ne samo za vise, ve¢ i za manje
| -manje iritacije, manje cekanja,
| manije neugodnosti.

7.

’i_Vole li Ljudi vas proizvod,

" preferiraju li vadu uslugu? U tom

‘I segment trista koji ce zeljeti
‘ jos vise tog proizvoda ili usluge.

| Napravite ‘super-size' toga.

| Najjednostavniji nacin za stvaranje

‘ kupnju, koristenje ili posjedovanje?

| seslutaju mozete kladitida postoji

| NISE KOJA STVARA NOVAC

- CETRNAEST NACELA PRONALASKA

Opusteni kupac potrodi vise.

Pronadite nacina zabaviti kupca
prije, u meduvremenu i nakon to
su kupi vas proizvod.

B Ukljucuje stvaranje pozitivnog

iskustva ili osjecaja koji

duze traje. Ako to uspijete,
pronasli ste nisu kojoj je tesko
konkurirati.

10.

Ako vas proizvod omogucuje

ljudima slobodu da ga koristi
na vide od jednog mjesta, to je
snazna nisa.

11.

|

|

l
|

|
I 13'__.

| Ako va$ proizvod ili usluga mo

14.
li_

Postoji li neki nacin da se
smanji odredena znacajka
proizvoda kako bi ga se ucinila
‘zgodnijim’ - vise prijenosnim ili
jednostavnijim za koridtenje?
Mozete i ga smanjiti ili uciniti
pristupacnim za neku drugu
vrstu kupaca?

12.

Pogledajte 5to nudi ili ne nudi
vasa konkurencija i radite
suprotno. Ako su zatvorili
vikendom, mozete li vi biti
otvoreni? Ako ciljaju stariju
publiku, vi ciljajte mladu. Popis }
beskrajan.

povecati sigurnost ili smanjiti
rizik, to je onda snazna nisa.

Uvijek treba razmisljati: Sto

mogu uginiti brze od konkuren
bez smanjenja kvalitete, mogu
li ispuniti svoje narudzbe brze,
pruziti uslugu brze? Moze litaj
proizvod dobiti brzi rezultat?
Mogu li rijesiti probleme kupa
brze? Razmislite na brzinu!

* Tzvor: www.businessknowhow:
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Zvonimir Viduka: - Zasto hrvatska
vlada ne uvede reciproc¢nost za sve
zemlje koje ne priznaju hrvatske
dokumente i medunarodne
certifikate proizvodaca? Tako bi
tvrtke dobile domace referencije jer
se u svijetu svi vode logikom: ako ne
mozes kod kuce dobiti posao, nemas
sto traZiti ni vani

Altprovi signali iz Hrvatske
osvajaju kineske zeljeznice

Zbog kvalitete i vrhunskih certifikata Altpro na svjetskim natjecajima pobjeduje i multinacionalke. Jedna od njih
zalila se i na najnoviji domaci natjecaj HZ-a Infrastrukture jer su joj prerigorozni uvjeti koje Altpro zadovoljava

pi¢e EDIS FELIC

ez domacih referencija nema ni
uspjes$nog biznisa! Nekoliko nam je
to puta u razgovoru spomenuo di-
rektor tvrtke Altpro Zvonimir Vi-
duka dok smo razgovarali u proizvodnom pogonu
u zagrebackom naselju Odri. Ta se tvrtka bavi
istrazivanjem, razvojem i proizvodnjom signalno-
-sigurnosnih uredaja za zeljeznic¢ku infrastruk-
turu i vozila. Posljednjih joj godina stalno raste
prihod od izvoza, a glavne su referencije u ino-
zemstvu izvoz u cetrdeset svjetskih zemalja na
Sest kontinenata. Razlog je tomu $to u Hrvatskoj
donedavno nije bilo velikih investicija u zelje-
znic¢ku infrastrukturu, no sada se to mijenja.
Naime, HZ Infrastruktura raspisala je natjecaje
za nabavu signalno-sigurnosnih uredaja, a prosle
godine Altpro je napravio nikad veéi promet s do-
macom Zeljeznickom tvrtkom.

Novi pogon za 150 ljudi 1ako se na na-
tjecajne uvjete, kako smo doznali iz izvora bliskih
HZ-u Infrastrukturi uodi zakljuéenja broja, zalila
velika globalna tvrtka i njezina se Zalba tek treba
razmotriti, uspije li Altpro dobiti bar dio kolac¢a
od HZ-a Infrastrukture, Viduka smatra da ¢e to
visestruko pomodii tvrtki i Hrvatskoj. O tome ovisi
otvaranje novog istrazivacko-razvojnog i proi-
zvodnog pogona u kojem e se zaposliti najmanje
150 ljudi. Tvrtka ve¢ sad ima 88 zaposlenih, od

kojih je pedeset posto s visokom struénom
spremom, ali zaposljava i mnogo kooperanata. U
novom bi pogonu takoder mnogo inzenjera i teh-
ni¢ara moglo naci dobar posao. Osim toga, Altpro
proizvodi proizvode visoke dodane vrijednosti,
kojih kod nas nedostaje, a dosadasnji nedostatak
domacih referencija (iako se probio na svjetsko
trziste) tim bi se poslovima nadoknadio. To nije
sve jer u jedanaest je godina, koliko je na glo-
balnom trzistu, uspostavio dobre kontakte pa je
jedan od rezultata toga skorasnje ulaganje koje ¢e
financirati kineski partner. Rije¢ je o projektu u
kojem kineski partner planira zauzeti treé¢inu ki-
neskoga trzista Altprovim proizvodima.

- U sijecnju smo potpisali ugovor, a ve¢ u ozujku
nasa ce sigurnosna signalizacija biti postavljena
na prvome kineskom kolodvoru. Gotovo nas plasi
mogudi uspjeh ako kineski partner osigura tre-
¢inu trzista do 2020, jer ako dobijemo i samo jedan
posto toga golemog trzista, to ¢e za Hrvatsku biti
veliko - kaze Viduka.

Da Kinezi imaju ozbiljne planove, pokazuje i spo-
menuto ulaganje u buduéi pogon u kojem ¢e se si-
gnalizacija proizvoditi pod zajednickim brendom.
Kinezi trenutacno izraduju studiju, a Viduka oce-
kuje zaposljavanje nekoliko stotina ljudi.
Najvazniji je Altprov adut, kaze Viduka, to $to za
glavne proizvode imaju certifikate glavne certifi-
kacijske kuce u svijetu, njemackoga TUV Rhein-
landa. U tome je tajna dosadasnjih uspjeha u svi-
jetu u odnosu na konkurente: kanadski Bombar-
dier, njemacki Siemens, japansku Toshibu... Zato
je Viduka optimisti¢an kad je rije¢ o rezultatima

natje¢aja koje raspisuje HZ Infrastruktura, pogo-
tovo zato $to su uvjeti postrozeni. Dosada je svatko
tko je dosao u Hrvatsku, kaze, mogao donijeti bilo
kakav papir, tvrdi Viduka, i raditi bez problema.
Sada to, vjeruje, viSe nece biti tako.

Zastita homologacijom - zarazliku od
nas vecina drzava, pogotovo u EU, ima svoja pra-
vila, tzv. homologaciju. Nista ne mozete prodati
dok mjerodavna drzavna tijela po propisanom po-
stupku ne odobre proizvode. Hrvatski proizvoda¢
te rigorozne provjere prolazi u svim zemljama.
Ima i onih koji ne priznaju hrvatske dokumente i
nije im dovoljan certifikat TUV Rheinlanda. Po-
gledajte kako Nijemci stite svoje proizvodade: ¢im
smo usli u EU, pokusali smo nakon deset godina
u Njemackoj homologirati svoj proizvod. Kad smo
dobili ponudu da ée homologacija trajati najmanje
godinu dana i stajati tristo tisuca eura za proizvod
¢iji jedan primjerak stoji tisuéu eura bez jamstva
kupnje, odustali smo - pri¢a Viduka.

Zato Viduka pita zasto hrvatska vlada ne uvede
recipro¢nost za sve zemlje koje ne priznaju hr-
vatske dokumente i medunarodne certifikate pro-
izvodaca. Tako bi se zastitila slabija domaca pro-
izvodnja i tvrtke bi dobile domace referencije jer
se u svijetu svi vode logikom: ako ne mozes kod
kuce dobiti posao, nemas $to traziti ni vani.
Altpro se uspio nametnuti u svijetu - u analizi Eu-
ropske komisije o zeljeznici uvrsten je medu 22
vodeca proizvodaca signalno-sigurnosne opreme
iako ima najmanje zaposlenih od svih. Hoce li se
uspjeti nametnuti i u Hrvatskoj? @



