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Veseli me sto mali proizvodaci otkrivaju
linije za proizvodnju i pakiranje

oris Pletikosa, diplomirani je

inZenjer elektrotehnike, koji je

godinama radio u razvoju, pro-
izvodnji, prodaji, nabavi i marketin-
gu. Pored toga pisao je za mnoge ¢a-
sopise i imao kolumne u istaknutim
hrvatskim medijima poput Novog Li-
sta, Turistplusa, Infotrenda, Croatian
Travellera, Poslovnog savjetnika i Po-
duzetnika. U poduzetnictke vode kro-
¢io je 2006. g., a osnovna djelatnost
dugo je bila informatika, sa specija-
lizacijom za racunala i pisace velikog
formata za zahtjevne korisnike. Po-
red toga bavi se i prodajom softwarea
Microsofta, Autodeska i ZWCAD-
a. Zastupnik je za Hrvatsku trenutno
najboljeg svjetskog antivirusnog pro-
grama Trustport po misljenu neovi-
snih test kuca. Takoder, u zadnje vri-
jeme zbog velikog interesa koji vla-
da na trzi$tu pokrenuo je zastupstva
opreme za proizvodnju i pakiranje.

Kako je nastalo pakiranje.net spe-
cijalizirana web stranica za proi-
zvodnju i pakiranje?

Nakon jedne posjete sajmu IPACK
IMA u Milanu prosle godine, ostao
sam iznenaden brojem izlagaca i kva-
litetom sajma. Shvatio sam da se ula-
skom u EU Hrvatskoj $irom otvaraju
vrata za bespovratna sredstva iz EU
fondova, a gotovo da se u Hrvatskoj
nema gdje nabaviti oprema. U pocet-
ku je bila ideja napraviti portal, gdje
bi se povezali proizvodac¢i opreme s
potencijalnim kupcima. Potom se sve
pretvorilo u zastupanje stranih firmi,
a na kraju i prodaju opreme za raznu
proizvodnju i pakiranje.

Za koja sve trzita radite? Iz kojih
zemalja su dobavljaci?

Upiti stizu najvise iz Hrvatske, ali isto
tako i iz svih zemalja bivie Jugoslavi-
je. S obzirom na to da je svaka stra-
nica prevedena na engleski, upiti do-
laze i iz Italije, Njemacke, Rusije, Li-
tve. Zaista mogu re¢i da vlada velik
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interes i da me veseli §to mnogo ma-
lih proizvodaca otkriva linije za pro-
izvodnju i pakiranje, koje im pojed-
nostavljuju proizvodni proces te po-
dizu udinkovitost i konkurentnost.
Uglavnom zastupam tvrtke s podrug¢-
ja Italije te Francuske, koje imaju vr-
hunske proizvode i veliko iskustvo u
poslovanju.

Sto je s hrvatskim tvrtkama? Radi-
te li s nekom od njih?

Moram priznati da sam potpuno ra-
zocaran u tom pogledu. Prvo, veéina
ne moze da udovolji strogim norma-
ma EU i nema CE certifikate, znaci
zaboravi izvoz, iako bi mogli biti kon-
kurentni s cijenom. Neki su mi rekli
da ne Zele posrednike, pa ¢ak i ako je
izvoz u pitanju. Naime, neke firme u
Italiji spremne su i kupiti i preproda-
ti dobre i povoljne strojeve. Cesto su
moji pozivi i upiti ostali neodgovore-
ni ili sve to traje toliko dugo, dok vise
njihova ponuda nikom niti ne treba.

Ocekujete li budenje investicija u
Hrvatskoj?

Svi ¢ekaju da dobiju bespovratna
sredstva iz raznih fondova EU. Nit-
ko pametan sada nece ulagati svoj no-
vac ako moze dobiti nesto besplatno.
A to su procesi koji jako dugo traju i
izuzetna birokracija nade uvijek ne-
$to da se projekt odbije ili prolongi-
ra. Naravno da nema investicija. Nisu
poduzetnici krivi za to. Ve¢ drzava ko-
ja nije spremila masu projekata i sluz-
be koje bi efikasno odradile projekte
za poduzetnike. I sam sam konzultant
te sam bio na pripremnim seminari-
ma, sve se svodi na to da te netko, tko
nikada nije vidio proizvodnju uci ka-
ko da to radis.

Sto se dobilo ulaskom u EU? Ve-
¢u konkurenciju ili novo trziste za
Vas?

Uvoznicima ¢e biti mnogo lakse u pr-
vom trenutku. I izvoznicima, ali oni i-
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maju problem da prvo moraju naci
kupce. A to ve¢ina ne zna i ne moze.
Mnogi ne shvaéaju da je nekada bo-
lje dati nekoliko posto provizije ne-
kom agentu da vas zastupa, nego sje-
diti i ¢ekati da vas netko pronade. Ce-
sto firme nemaju niti Internet strani-
cu, gdje bi predstavile svoje proizvo-
de. Svakako moramo poraditi na pre-
zentaciji i marketingu, moramo se na-

uciti prezentirati.

Za koje strojeve ste imali najvise
upita, kakvi proizvodaci - poduzet-
nici vam se obracaju?

Uglavnom su to strojevi za punjenje
eteri¢nih ulja, meda, dZzemova, nama-
za, raznih krema, raznih pica, kemi-
kalija. Pravi hit su strojevi za razbija-
nje i ¢id¢enje oraha, badema, ljesnja-
ka, pa i kostica bresaka, marelica ili
pak ¢isc¢enja kestena. Onda su to stro-
jevi za pakiranje bra$na, sitnozrnatih
proizvoda. Jako se mnogo traze eti-
ketirke. Poduzetnici polako shvaca-
ju da je bolje kupiti stroj i imati vie
vremena za vaznije poslove. Jedan mi
je proizvoda¢ rekao da mu cijelo se-
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lo lijepi etikete na ono $to proizvede.
Cesto su to mali proizvodadi, koji vi-

de svoju $ansu

Kakvi su vam planovi, idete li
na neke nove sajmove, pratite li
novosti?
U prosloj godini obi$ao sam sve rele-
vantne sajmove u regiji, tako sam bio
u Milanu, Zagrebu, Skopju, Mosta-
ru, Celju. Krajem rujna posjetio sam
u Briselu Label Expo, najveéi sajam
za proizvodnju, oznacavanje i etiketi-
ranje. U planu su i neki drugi. Mnogi
poduzetnici, vidjevsi da nema srece s
EU fondovima, traze moguénosti da
nabave §to jeftinije opremu, pa cesto
traze polovnu. Ostvareni su kontakti
s nekim firmama koje se bave samo ti-
me i uskoro pocinjemo i to nuditi. Ci-
jele tvornice je moguce kupiti za ne-
koliko stotina tisuca eura.

V.M.



