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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Odrzana 7. konvencija

" hrvatski izvoznici

Hrvatski izvoznici odrzali su 21. svibnja 2012. u
zagrebackom Hotelu Westin 7. konvenciju hr-
vatskih izvoznika. Skup je odrzan pod visokim
pokroviteljstvom Vlade Republike. Suorganiza-
tori dogadaja bili su Hrvatska banka za obnovu i
razvitak, Hrvatska gospodarska komora, Hrvatska
udruga poslodavaca, Financijska agencija, Hrvatski
nezavisni izvoznici softvera te Klub izvoznika. Sre-
disSnja tema 7. konvencije hrvatskih izvoznika bila je
,Sto hrvatskim izvoznicima donosi ¢lanstvo u EU?”

U prilici odrzavanja 7. konvencije hrvatskih izvozni-
ka, dodijeljena je i nagrada “Zlatni klju¢” najboljim
izvoznicima u 2011. godini. Kako bi se posebno
istaknuo i nagradio trud izvoznika, naglasila vaz-
nost izvoza za ukupni razvoj Hrvatske te promicala
izvrsnost u izvozu, Hrvatski izvoznici od 2008. godi-
ne, dodjeljuju nagradu ,Zlatni klju¢” najboljim izvo-
znicima prema ostvarenim rezultatima u prethod-
noj poslovnoj godini. Glavne kategorije nagrada
Zlatni kljuc su najbolji veliki, srednji i mali izvoznik,
te najinovativniji izvoznik u godini za koju se dodje-
ljuje nagrada, uz koje se dodjeljuje i 14 nagrada u
kategorijama po najznacajnijim hrvatskim izvoznim
trzistima.

Cilj je ovakvog nagradivanja da se javnosti i rele-

3.

vantnim institucijama, posebice hrvatskoj diploma-
ciji, skrene pozornost na najbolje izvoznike poje-
dine zemlje, ¢cime Ce vjerujemo ta poduzeca dobiti
prednost kod rjeSavanja prepreka nastalih kako u
Hrvatskoj, tako i na trziStima na koje izvoze.

Nakon svecanosti dodjele nagrada ,Zlatni kljuc”
odrzana je sredisnja panel rasprava 7. konvencije
na temu ,STO HRVATSKIM 1ZVOZNICIMA DONOSI
CLANSTVO U EU" na kojoj su sudjelovali potpred-
sjednik Vlade RH mr.sc. Neven Mimica, potpred-
sjednik Vlade i ministar regionalnog razvoja i fon-
dova EU profdr.sc. Branko Gr¢i¢, Sef odjela za po-
liticka, gospodarska i trgovinska pitanja, tisak i in-
formiranje EU delegacije u Hrvatskoj Paolo Berizzi,
ekonomski savjetnik Predsjednika Republike Prof.
dr.sc. Boris Cota te predsjednik Hrvatskih izvozni-
ka gospodin Darinko Bago. Panelom je moderirao
potpredsjednik hrvatskih izvoznika prof.dr.sc. Ante
Babic. U poslijepodnevnom dijelu odrzane su i tri
paralelne radionice na teme Sto donosi EU; Prego-
varanje — Korporativha kompetencija te Financiranje
i osiguranje izvoza.

Udruga Hrvatski izvoznici kontinuirano prati, ana-
lizira i predlaze mjere za ublazavanje financijske
krize, naglasavajudi Cinjenicu da je izvoz kljuc¢ du-
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

gorocnog razvoja bez kojeg se ne moze osigurati
povecanje trziSta za domace tvrtke, povecanje
zaposlenosti, povecanje blagostanja za zaposlene
i poslodavce izvoznih tvrtki i povecanje ukupnog
blagostanja gradana Hrvatske.

Naglasci iz uvodnih govora

Predsjednik Hrvatskih izvoznika Darinko Bago u po-
zdravnom je govoru pred 470 sudionika konvencije
iznio mnogo zabrinjavajucih podataka. U ukupnoj
svjetskoj robnoj razmjeni Hrvatska sudjeluje s 0,7
promila. Vrijednost hrvatskog izvoza robe u 2011.
bila je 13,4 milijarde dolara, Sto je porast od osam
posto. Usluga, u koje se ubraja i turizam, izvezli
smo u vrijednosti od 12,6 milijardi dolara, sto je
porast od 11 posto.

- Turizam je Zivotno vazan za Hrvatsku, ali ne moze
osigurati zaposljavanje i potreban rast BDP-a. To
mogu tehnoloski proizvodi za izvoz s velikom no-
vostvorenom vrijednos¢u - istaknuo je Bago i do-
dao da bez investicija u tehnologiju i proizvodnju
za izvoz zaostajemo za svijetom. Negativan rezultat
imao je udio preradivacke industrije u robnom

4.

izvozu. Godine 2011. sudjelovala je s 90,6 posto, a
godinu prije taj je udio bio 91 posto. U prvom je
kvartalu 2012. preradivacka industrija u robnom
izvozu sudjelovala s 87,7 posto. Hrvatska je u tom
razdoblju na svoje najvece izvozno trziste, talijan-
sko, izvezla robe i usluga u protuvrijednosti od 323
milijuna eura, Sto je 22,2 posto manje u odnosu na
isto razdoblje 2011. Pozitivne rezultate biljezi na tr-
Zistu BiH, na kojem je izvoz u odnosu na 2011. po-
rastao za 6,5 posto. Na njemacko trziste porastao
je za 13,7 posto, na slovensko za 6,7, a na austrijsko
za 50 posto u odnosu na prvi kvartal 2011.

U prvom tromjesecju 2012. za 0,9 posto bio je ma-
nji izvoz robe u eurima u odnosu na isto razdoblje
2011. Unatoc tomu broj poslovnih subjekata koji
su izvozili na kraju 2011. u odnosu na referentnu
2008. porastao je za 5,8 posto, no to se nije vidjelo
u prihodima izvoznika
koji su zabiljezili smanje-
nje od 10 posto. U tom
su razdoblju zaposljavali
11 posto manje radnika,
a i rokovi naplate potra-
Zivanja produljeni su u
prosjeku sa 65 dana na
66. Za 10,6 posto rasla je
dobit izvoznika, popela
se na 22,85 milijardi kuna
u 2011. Medutim, rasli
su i gubici, i to za 7,25
posto; iznosili su devet
milijardi kuna. Jedan od
najporaznijih rezultata u
2011. u odnosu na 2008.
odnosio se na investicije
u sva trgovacka drustva
u Hrvatskoj - strmoglavi-
le su se za 48,3 posto, odnosno 33 milijarde kuna.
Izvoznici su zabiljezili malo manji pad investicija
—od 43,5 posto ili 16,4 milijarde kuna. U tom je raz-
doblju amortizacija na razini svih trgovackih subje-
kata u Hrvatskoj porasla za 2,2 posto (31,5 milijardi
kuna), a u tvrtkama izvoznicima rasla je prema ma-
njoj stopi - od 1,7 posto (18,8 milijardi kuna). - Lose
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

je sto se investicije priblizavaju amortizaciji - upozorio je Bago.

Iznio je i Finin podatak da je u prva tri mjeseca 2012. zabiljezen devetpo-
stotni pad investicija u odnosu na isto razdoblje 2011. Investicije su bile
vece od amortizacije za samo 3,2 posto. Prosle je godine novostvorena
vrijednost po zaposlenome kod tvrtki izvoznika bila 171.709 kuna, a na
opcoj razini u hrvatskim tvrtkama 128.591 kunu. Bago je rekao da je za to
dijelom kriva svjetska gospodarska kriza, no da je vecina krivnje na teh-
noloskom zaostajanju za svijetom.

N\
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— Trebaju nam i domace i strane investicije - bio je izricit predsjednik Hr-
vatskih izvoznika. Rekao je da izvoznici pozdravljaju Vladinu spremnost za
dokapitalizaciju Hrvatske banke za obnovu i razvitak (HBOR), smanjenje
doprinosa i neporeznih nameta te pomo¢ tvrtkama koje ¢e nakon ulaska
Hrvatske u EU imati teSkoca u poslovanju u zemljama CEFTA -e. Izvoznici
traze i osiguranje povoljnih kredita, detaljnu studiju o utjecaju ulaska Hr-
vatske u EU te program pripreme poduzetnika na nove uvjete poslovanja
u EU.

- Stabilno poslovno i pravno okruzje, kontinuitet zakonske regulative od
najmanje 15 godina te oporavak investicija uvjeti su razvoja izvoznih dje-
latnosti - zakljucio je Darinko Bago.

Izvoziti ili nestati

Medu ostalim, s izjavom predsjednika Hrvatskih izvoznika da je prijeko
potrebno ulagati u proizvodnju za izvoz i da je nuzna supstitucija uvo-

za sloZio se i prvi potpredsjednik Vlade i ministar gospodarstva Radimir
Caci¢, koji je izjavio da bi se kao potencijalni ulagadi mogli angaZirati i
mirovinski fondovi. Caci¢ smatra da su opravdani zahtjevi za kontrolu
troSenja drzavnih subvencija, posebno u poljoprivredi, njihovo smanjenje
i usmjeravanje prema izvoznicima, tehnoloskom razvoju, znanosti i obra-
zovanju. Ministar gospodarstva smatra da Hrvatska mora angazirati velike
neiskoristene potencijale i usmjeriti domacu pamet u stvaranje inovativ-
nih proizvoda. - Nakon
ulaska Hrvatske u EU
otvorit Ce se trziste. Mi
trebamo jacati svijest o
vlastitom identitetu i vri-
jednostima — porucio je
Caci¢ i dodao da je pred
Hrvatskom samo jedna
perspektiva - ‘izvoziti ili
nestati’.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

DOBITNICI NAGRADA I
NOMINIRANA DRUSTVA ZA
ZLATNI KLJUC 2011.

Zlatni kljuc za 2011.

U sklopu konvencije odrzala se i peta dodjela
nagrada Zlatni klju¢ najboljim izvoznicima u
2011. Kako bi se posebno istaknuo i nagradio

trud izvoznika, naglasila vaznost izvoza za ukupni

razvoj Hrvatske te promicala izvrsnost u izvozu,

Hrvatski izvoznici od 2008. godine, dakle punih pet

godina, dodjeljuju nagradu Zlatni klju¢ najboljim
izvoznicima prema ostvarenim rezultatima u
prethodnoj poslovnoj godini. Glavne kategorije

nagrada Zlatni kljuc¢ su najbolji veliki, srednji i mali

izvoznik, te najinovativniji izvoznik u godini za
koju se dodjeljuje nagrada, uz koje se dodjeljuje
i 14 nagrada u kategorijama po najznacajnijim
hrvatskim izvoznim trzistima.

Struc¢no povjerenstvo za dodjelu nagrada Zlatni
klju¢ sastavljeno je od predstavnika Hrvatskih
izvoznika, Financijske agencije, Hrvatske banke
za obnovu i razvitak, Hrvatske gospodarske
komore, Hrvatske radiotelevizije, Hrvatske
udruge poslodavaca, Ministarstva gospodarstva,

Ministarstva vanjskih i europskih poslova, Carinske

uprave, Hrvatskog zavoda za statistiku, BICRO-a
i Hrvatske agencije za malo gospodarstvo.
Povjerenstvo je Pravilnikom odredilo kriterije
odabira nagradenih po kategorijama, koji su

javno objavljeni na internetskoj stranici Hrvatskih

izvoznika.

1.

NAJBOLJI VELIKI IZVOZNIK U 2011. GODINI

Dobitnik: KONCAR-ENERGETSKI TRANSFORMATORI
d.o.o.

Nominirani: PLIVA HRVATSKA d.o.o.

Nominirani: ERICSSON NIKOLA TESLA d.d.

NAJBOLJI SREDNJI IZVOZNIK U 2011. GODINI
Dobitnik: KONCAR- MJERNI TRANSFORMATORI d.d.
Nominirani: CALUCEM d.o.o.
Nominirani: KALI TUNA d.o.o.

NAJBOLJI MALI IZVOZNIK U 2011. GODINI
Dobitnik:  A.M.S. BIOMASA d.o.o.

Nominirani: NAVIS CONSULT d.o.o.

Nominirani: GENERA d.d.

NAJINOVATIVNII [ZVOZNIK U 2011. GODINI
Dobitnik:  PPC. BUZET d.o.o.

Nominirani: KONCAR-ELEKTRICNA VOZILA d.d.
Nominirani: HS PRODUKT d.d.

NAJBOLJI IZVOZNIK U ITALIJU U 2011. GODINI
Dobitnik: ULJANIK BRODOGRADILISTE d.d.
Nominirani: PLAMEN d.o.o.

Nominirani: YTRES d.o.o.

NAJBOLIJI IZVOZNIK U BOSNU I HERCEGOVINU
U 2011. GODINI

Dobitnik: TDR d.o.0.

Nominirani: ZITO d.o.o.

Nominirani: KARLOVACKA PIVOVARA d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U NJEMACKU U 2011.
GODINI

Dobitnik: BOXMARK LEATHER d.o.o.

Nominirani: ELEKTRO-KONTAKT d.d.

Nominirani: HAIX OBUCA d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U SLOVENDU U 2011.
GODINI

Dobitnik: PPC. BUZET d.o.o.

Nominirani: BOXMARK LEATHER d.o.o.

Nominirani: BULGARI FILATI d.o.o.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

10.

11.

12.

13.

14.

5.

16.

NAJBOLJI IZVOZNIK U AUSTRDU U 2011.

GODINI
Dobitnik:  IVANCICA d.d.
Nominirani: FEROIMPEX AUTOMOBILSKA TEHNIKA d.o.o.

Nominirani: TE-PRO d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U SRBUJU U 2011. GODINI
Dobitnik:  VETROPACK STRAZA d.d.

Nominirani: SAPONIA d.d.

Nominirani: TDR d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U FRANCUSKU U 2011.
GODINI
Dobitnik:
Nominirani:

SAINT JEAN INDUSTRIES d.o.o.
EKO MEPIMURIJE d.d.

Nominirani: LPT d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U SJEDINJENE AMERICKE
DRZAVE U 2011. GODINI

Dobitnik: HS PRODUKT d.o.o.

Nominirani: CALUCEM d.o.o.

Nominirani: DOK-ING d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U MADARSKU U 2011.
GODINI
Dobitnik:
Nominirani: SLADORANA d.d.

Nominirani: A.M.S. BIOMASA d.o.o.

NAJBOLJI IZVOZNIK U RUSKU FEDERACDU U
2011. GODINI

Dobitnik: PLIVA HRVATSKA d.o.o.

Nominirani: JADRAN-GALENSKI LABORATORD d.d.

Nominirani: BELUPO d.d.

ZA TRZISTE AZIJE I PACIFIKA - NAJBOLJI
[ZVOZNIK U UJEDINJENE ARAPSKE EMIRATE U
2011. GODINI

Dobitnik: KONCAR-DISTRIBUTIVNI I SPECIJALNI
TRANSFORMATORI d.d.
Nominirani: EMERSON d.o.o.

Nominirani: TDR d.o.o.

ZA TRZISTE AFRIKE - NAJBOLJI IZVOZNIK U
EGIPAT U 2011. GODINI

Dobitnik: CEDAR d.o.o.

Nominirani: RIGETA d.o.o.

Nominirani: ZITO d.o.o.

FEROIMPEX AUTOMOBILSKA TEHNIKA d.o.o.

17.

18.

ZA TRZISTE SREDNJE I JUZNE AMERIKE -
NAJBOLJI IZVOZNIK U BRAZIL U 2011. GODINI
Dobitnik: PREDIONICA KLANJEC d.o.o.

Nominirani: HARBURG-FREUDENBERGER BELISCE D.O.O.

Nominirani: PLIVA HRVATSKA d.o.o.

ZA "RASTUCA TRZISTA" - NAJBOLJI IZVOZNIK U
TURSKU U 2011. GODINI

Dobitnik: ELEKTRO-KONTAKT d.d.

Nominirani: BOXMARK LEATHER d.o.o.

Nominirani: TELEGRA d.o.o.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Profili dobitnika Zlatnog kljuca za 2011.

NAJBOLJI VELIKI IZVOZNIK

KONCAR-ENERGETSKI TRANSFORMATORI d.0.0.

Tvrtka proizvodi sve vrste transfor-
matora velikih snaga namijenjenih
potrebama industrije, elektri¢ne
vuce te proizvodniji, prijenosu i dis-
tribuciji elektricne energije. Kompa-
nija je izvozno usmjerena, djeluje na
svjetskom globalnom trzistu, izvozi u
83 zemlje smjesStene na svim konti-
nentima i u izvozu ostvaruje vise od
97% ukupnoga godisnjeg prihoda,
Sto je u 2011. bilo 1,3 milijarde kuna.
Tvrtka Koncar ET je u posljednjih 10
godina ostvarila ukupan izvoz vedi
od 8 mlrd. kuna. Stalnim ulaganjem
u poboljsanje kvalitete proizvoda i
procesa stvorena je respektabilna
konkurentna tvrtka u svjetskim raz-

NAJBOLJI SREDNJI IZVOZNIK

mjerima. Zato tvrtka
kontinuirano pove-
¢ava ukupni godisnji
prihod, sto je uz inve-
stiranje u proizvodne
i ispitne kapacitete u
prethodnim godina-
ma omogucilo otva-
ranje novih radnih
mjesta. Kako bi i dalje
osigurala svoje mje-
sto na svjetskom trzi-
Stu, tvrtka uz mjere za
smanjenje troskova i povecanje pro-
duktivnosti razvija i nove proizvode
kao $to su transformatori za isto-
smjerni prijenos elektri¢ne energije.

KONCAR- MJERNI TRANSFORMATORI d.d

Tvrtka Koncar Mjerni
transformatori (KMT)
najbolji je hrvatski
izvoznik u prosloj
godini u kategoriji
srednjih poduzeca.
Tvrtka KMT pripada
poslovnom podruc-
ju energetike, koje
ujedno predstavlja
“core business” ci-
jele grupe Koncar, a
proizvodni program
obuhvaca visokonaponske, srednjo-
naponske i mjerne transformatore
specijalnih izvedaba i namjena. Pro-
izvodnja KMT?a odvija se postujuci
sve relevantne standarde kvalitete,
ocuvanja okolisa i skrbi o zastiti

Milorad Batini¢, potpredsjednik
Hrvatskoga sabora i Ante Rogoznica,
predsjednik Uprave Koncar MT-a

zdravlja radni-
ka i sigurnosti
naradu, au
izvedbama
mjernih tran-
sformatora
drustvo je u
stanju od-
govoriti na
zahtjeve svih
poznatih stan-
darda koji se
odnose na
proizvod. Takav pristup rezultirao je
respektabilnom referentnom listom
kupaca i korisnika u vise od 90 ze-
malja: u Europi, Africi, Australiji, Aziji
i Americi. Potvrduju to i financijski
rezultati o ostvarenom ukupnom

Radimir Caci¢, prvi potpredsjednik Vlade
RH i ministar gospodarstva i Ivan Milci¢,
predsjednik Uprave Koncar ET-a

UspjeSnom
isporukom
takvih tran-
sformatora
Novom Ze-
landu tvrtka
je potvrdila
svoje moguc-
nosti i lani
usla u klub
dvadeset
tvrtki koje
posjeduju
takvo znanje i tehnologiju. Trenutno
su u proizvodnji transformatori za
istosmjerni prijenos koji ¢e se izvoziti
na trziste JAR-a i Mozambika.

prihodu tvrtke u 2011. od 203,8
milijuna kuna, od ¢ega je 83,1%,
odnosno 169,4 milijuna kuna ostva-
reno izvoznim plasmanima. Proslu je
godinu tvrtka zavrsila s dobiti koje je
prije oporezivanja iznosila 20,2 mili-
juna kuna. Tvrtka je dobitnica mno-
gih priznanja, od ¢ega kao najvaznije
izdvaja Zlatnu medalju za kombinira-
ni transformator na svjetskoj izlozbi
inovacija u Bruxellesu, Nagradu za
primijenjenu znanost RH, Zlatni klju¢
HIZ, a za ostvareni izvoz u Madarsku
2007. te Zlatnu kunu HGK Komore
Zagreb 2008. u kategoriji srednjih
trgovackih drustava. Tvrtka zaposlja-
va 244 radnika.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

NAJBOLJI MALI IZVOZNIK
A.M.S. BIOMASA d.o.o

Najbolji mali izvoznik, tvrtka A.M.S.
Biomasa iz Darde osnovana je 2007.
godine s prvotnom namjenom
kupnje i prodaje drveta i na Hrvat-
skom i na medunarodnom trzistu.
Pocetkom 2008., zato $to je danasniji
pristup energiji neodrziv, a od svih
obnovljivih izvora energije najveci se
doprinos u blizoj buducnosti oce-
kuje od biomase, tvrtka se pocinje
baviti proizvodnjom sjecke koja je
deficitarna vrsta sirovine na hrvat-
skom trzistu. Ubrzani razvoj uporabe
drvne sjecke u zemljama EU kao
obnovljivog izvora energije i pozi-
tivne zakonske promjene o energiji

u Hrvatskoj potaknuli su trziste pro-
stornog i sitnoga energetskog drva.
Prateci potrebe trzista tvrtka je odlu-

NAJINOVATIVNDI IZVOZNIK
PPC. BUZET d.o.o.

Priznanje za najinovativnijeg izvozni-
ka u prosloj godini pripalo je tvrtki
PP.C. Buzet, koja je razvojni dobav-
ljac dijelova i sklopova za automo-
bilsku industriju. Tvrtka je izrasla u
konkurentnog igraca te danas sa-
mostalno isporu-
Cuje proizvode za
poznate svjetske
proizvodace auto-
mobila poput Pe-
ugeota, Citroéna,
BMW-a, Audija,
FordaHoneywella,
Toyote, Opela,
Eatona, Merce-
desa, Renaulta,
Getraga i ZF-a. Svi

njihovi proizvodi Buzeta

Cila ulagati u izgradnju i opremanje
proizvodnih pogona za preradu
drveta. Prvi pogon za preradu drvne
mase otvoren je u Turopolju. Zbog
povedane potraznje za drvnom bio-
masom na trzistu Madarske, Austrije
i Slovenije tvrtka prosiruje proizvod-
nju u pogonima u Dardi i Virovitici
Sto rezultira povecanjem izvoza i
broja zaposlenih od prvotnih tri do
danasnjih 27 radnika. Udio izvoza

u cjelokupnom poslovanju tvrtke
iznos 83%. U cjelokupnom procesu
proizvodnje biomase suradujemo s
partnerima diljem zemlje s vise od
300 sudionika uklju¢enih u proces
proizvodnje i distribucije. Strateske
partnere Cine pilanari, prijevoznici,
izvodadi radova na lokacijama u

namijenjeni su za prvu ugradnju te
se izravno isporucuju u montazne
tvornice proizvodaca automobila
diljem Europe, Sjedinjenih Americ-
kih Drzava i Indije, Sto im osigurava
prednost u odnosu na konkurenciju.
Tvrtka je stalnim
ulaganjima u
ljudske resurse i
nove tehnologije
osigurala poziciju
partnera global-
nog trzista auto-
industrije. Tvrtka
posjeduje certi-
fikate kvalitete
ISO-TS 16949-
2002, ekoloski
certifikat ISO

mr. sc. Neven Mimica, potpredsjednik
Vlade RH i Franko Vizintin, direktor PP.C.

sumi i Hrvatske Sume. Tijekom godi-
na otvorili su vise dislokacija prerade
drvne sirovine u biomasu.

prof.dr.sc. Branko Grci¢, potpredsjednik
Vlade RH i Sasa Presecki, direktor
komercijale A.M.S. Biomase

14001 te certifikat sigurnosti i zdrav-
lja na radu OHSAS 18001. Takoder
PP.C. Buzet ima Fordovu zastavu za
kvalitetu (Q1 AWARD) dodijeljenu
kao jednom od najkvalitetnijih i
najpouzdanijih razvojnih dobavljaca
dijelova za automobilsku industriju.
PP.C. Buzet zeli privudi i zadrzati
talentirane, inovativne i kreativne
ljude, a kontinuirano organiziraju i
poticu zaposlenike na Skolovanje uz
rad, bilo u formalno obliku u surad-
nji s obrazovnim institucijama, bilo
u internom obliku kroz interne skole
i razlicite radionice. U PPC.-u je za-
posleno 1057 radnika, od cega je 19
posto visokoobrazovanoga kadra.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

NAJBOLJI IZVOZNIK U ITALDU
ULJANIK BRODOGRADILISTE d.d.

Uljanik brodogradiliste je osnovano 1856. od kada su izradeni mnogi plovni objekti
vrhunske kvalitete i steCene vrijedne medunarodne referencije. Uljanik je u 2011. godi-
ni isporucio pet brodova, dva visenamjenska broda za prijevoz automobila, kamiona i
kontejnera, dva jaruzara i jedan brod za prijevoz rasutog tereta. Od pet brodova ispo-
rucenih u 2011. Uljanik brodogradiliste je dva broda - “ro/ro car container carriera” no-
sivosti 24.800 t, isporucilo upravo na talijansko trziste - talijanskoj kompaniji Grimaldi.

N\
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NAJBOLJI IZVOZNIK U SRBUJU
VETROPACK STRAZA d.d.

Vetropack Straza tvornica stakla d.d. iz Huma na Sutli jedini je proizvodac staklene
ambalaze u Hrvatskoj. Utemeljena je 1860. kao mala Sumska staklana u kojoj su se pro-
izvodile boce za punionicu mineralne vode u obliznjoj Rogaskoj Slatini. Od 1996. je u
vlasnistvu $vicarskog Vetropacka, koji uz ovu hrvatsku ima jos i tvornice stakla u Svicar-
skoj, Austriji, Ce3koj, Slovackoj i Ukrajini. U 2011. je prodano 920,3 milijuna boca i sta-
klenki (2,2% manje nego u 2010.), od ¢ega je gotovo 70% plasirano na izvozna trzista.
Ostvaren je ukupan prihod od 711,3 milijuna kuna te neto dobit od 76 milijuna kuna.

Ivan Ergovi¢, predsjednik
HUP-a i Tihomir Premuzak,
predsjednik Uprave

NAJBOLJI IZVOZNIK U FRANCUSKU
SAINT JEAN INDUSTRIES d.o.o.

Grupacija Saint Jean Industries je obiteljska tvrtka koja se razvijala i rasla u posljednjih
50 godina u medunarodnoj trgovini s pogonima na svim kontinentima. U slavonsko-
brodskoj slobodnoj zoni Bure Dakovica SJI ve¢ sedam godina proizvodi vise od 40
razli¢itih aluminijskih nosaca za automobilsku industriju. U Hrvatskoj se rade iskljucivo
dijelovi za Peugeot i Citroén premda su njihovi glavni kupci PSA grupa, VW grupa, Re-
nault, Honda. Lani su ostvarili ukupan prihod od izvoza u iznosu od 93,7 milijuna kuna,
Sto je 26 posto vise u odnosu na godinu prije.

Andelka Buneta, predsjednica
Uprave FINA-e i David
Jankovic, financijski direktor
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NAJBOLJI IZVOZNIK U SJEDINJENE AMERICKE DRZAVE
HS PRODUKT d.o.o.

Tvrtka HS Produkt od svog osnutka orijentirana je na izvoznu proizvodnju za specijalne
namjene. Vlasnici Ivan Zab¢i¢ i Marko Vukovi¢ razvojni put tvrtke zapoceli su 1991. HS
Produkt ima vise od 20 medunarodno priznatih i zasti¢enih patenata, a u tijeku je ra-
zvoj novih proizvoda koji ¢e Ciniti okosnicu proizvodnje u idu¢im godinama. Orijenta-
cija HS Produkta na vlastiti razvoj i proizvodnju rezultirala je neprestanim povecanjem
proizvodnje i zaposlenosti. Tako je od 2009. HS Produkt je povecao zaposlenost 25% i
proizvodnju 80% te ima 1150 zaposlenih, a ove ¢e godine ostvariti rekordan izvoz od
400.000 pistolja.

Zeljko Pavlin, direktor i
Hrvoje Bujas, predsjednik
CISEX-a
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Miodrag Sajatovi¢, glavni
urednik LIDERA i Zoran
Legac, direktor

Prof.dr.sc. Boris Cota , po-
sebni savjetnik Predsjednika
RH za gospodarstvo i Davor
Tomaskovi¢, predsjednik
Uprave

Drazen Pros, zamjenik
ministra poduzetnistva i
obrta i Tomislav Cesarec,
asistent direktora

Anton Kovaceyv, predsjednik
Uprave HBOR-a i Franko
Vizintin, direktor

NAJBOLJI IZVOZNIK U MADARSKU
FEROIMPEX AUTOMOBILSKA TEHNIKA d.o.o.

Danasnje poduzece Feroimpex automobilska tehnika nastalo je 1976. godine kao mala
bravarska radionica za proizvodnju vijaka i opruga, a izraslo je u moderno poduzece
koje djeluje na hrvatskom i europskom trzistu. Svojom orijentiranos¢u prema zadovo-
ljavanju ocekivanja kupca te stalnim ulaganjem u poboljsanje tehnologije i edukaciju
osoblja poduzede ostvaruje kontinuiran i stabilan rast u zahtjevnoj proizvodnji prstena
za lezajeve, dijelova za automobilsku i Zeljeznicku industriju. Poduzece je u 100% pri-
vatnom vlasnistvu obitelji Legac.

NAJBOLJI IZVOZNIK U BOSNU I HERCEGOVINU
TDR d.o.o.

TDR, najveca proizvodna kompanija u Hrvatskoj u domacem
vlasnistvu, vise od 60% prodaje ostvaruje u izvozu, a lani je bila
najbolji hrvatski izvoznik u BiH. S trzisnim udjelom od 25 posto
TDR je vodedi proizvodac cigareta u JI Europi. TDR se ubraja
medu vodece hrvatske kompanije te zaposljava vise od 800
zaposlenika. Osim u regiji TDR svoje proizvode izvozi u Nje-
macku, Spanjolsku, Cesku, Italiju, Austriju, Ujedinjene Arapske
Emirate i Iran gdje gradi tvornicu.

NAJBOLJI IZVOZNIK U NJEMACKU
BOXMARK LEATHER d.o.o.

Tvrtka Boxmark Leather iz Trnovca Bartoloveckog najbolji je izvoznik u Njemacku.
Tvrtka proizvodi visokovrijedne sasivene koznate navlake za sjedala za osobna vozila,
koznate krojne dijelove za interijer osobnih vozila i kozom tapecirane dijelove interijera
osobnih vozila. Kupci su renomirane svjetske marke automobila kao $to su Daimler-
Mercedes, Volkswagen, Audi, Porsche, BMW, Bentley, Bugatti, Maybach, Skoda, Opel,
Ford i mnogi drugi. Tvrtka ima vise od 3100 zaposlenika, prosle je godine imala
ukupan prihod vedi od 1,8 milijardi kuna, ¢ime je postala Cetvrti najvedi izvoznik u
Hrvatskoj.

NAJBOLJI IZVOZNIK U SLOVENDU
PP.C. BUZET d.o.o.

Najbolji izvoznik u Sloveniju prosle godine

bila je istarska tvrtka PP.C. Buzet, razvojni je
dobavlja¢ dijelova za automobilsku industriju.

1.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Nadica Zver, direktorica
i Vesna Trnokop Tanta,
potpredsjednica HGK

Ivo Friganovi¢, visi izvrsni
direktor Sektora za
inovacije BICRO-a i Matko
Bolanca,predsjednik Uprave

Dragan Cuca, direktor
KAPITAL NETWORK-a i Ivan
Klapan, predsjednik Uprave

Darko Markusi¢, glavni
urednik Poslovnog dnevnika i
Darko Prodan, direktor

NAJBOLJI IZVOZNIK U AUSTRIJU
IVANCICA d.d.

Vec vise od 65 godina poduzece Ivancica predano i strpljivo razvija originalne i kvali-
tetne modele cipela za djecu i mlade. Ono $to je pocelo 1946. godine kao malen obrt
skupine postolara koji su izradivali cipele za rudare zagorskih rudnika danas je dionicko
drustvo sa 700 zaposlenih, Ciji su proizvodi nositelji brojnih domacih i medunarodnih
nagrada i priznanja. Ivancica je izvozno orijentirano poduzece, 68% ukupnog prihoda
ostvaruje se u izvoznim poslovima, a pritom se biljezi stalni rast izvoza vlastitih robnih
marki. Njihove djecje cipele prodaju se u ¢ak 19 zemalja diljem svijeta.

NAJBOLJI IZVOZNIK U RUSKU FEDERACDU
PLIVA HRVATSKA d.o.o.

S viSe od 90 godina uspjesnoga farmaceutskog poslovanja Pliva je
danas najveca farmaceutska kompanija u Hrvatskoj, ali i jedna od
vodecih u regiji jugoistocne Europe. Osim Sto je s oko 1700 zapo-
slenih medu vec¢im gospodarskim subjektima u Hrvatskoj, Pliva je i
jedan od vodecih izvoznika: vise od 80% proizvoda se izvozi, a naj-
veca izvozna trzista su Rusija i SAD. Od 2008. Pliva posluje u sastavu
Teva grupe, jedne od najvecih farmaceutskih kompanija u svijetu.

ZA TRZISTE AZIJE I PACIFIKA - NAJBOLJI IZVOZNIK U UJEDINJENE
ARAPSKE EMIRATE

KONCAR-D&ST d.d.

Koncar - Distributivni i specijalni transformatori d.d. (D&ST d.d.) drustvo je s proizvod-
nim programom na podrudju distributivnih, specijalnih i srednjih energetskih tran-
sformatora do 100 MVA i 170 kV u grupi Koncar Elektroindustrija d.d. Ukupna prodaja
roba i usluga u 2011. od 673 mil. kuna, od &ega je izvezeno 520 mil. kuna ili 77%, s
prosjec¢no 419 zaposlenih Koncar D&ST pozicionira medu velika hrvatska poduzeca. U
posljednje tri godine drustvo izvozi vise od 500 mil. kuna godisnje na zahtjevno europ-
sko trziste te trzista Afrike i zemalja Arapskog zaljeva.

ZA TRZISTE AFRIKE - NAJBOLJI IZVOZNIK U EGIPAT
CEDAR d.o.o.

Tvrtka Cedar d.o.o. osnovana je 1992. i u proteklom razdoblju uspjela je zauzeti vodeci
polozaj u drvnopreradivackoj industriji u Hrvatskoj. U proteklom je razdoblju od hr-
vatske samostalnosti Cedar Kastav izrastao u vodecega hrvatskog vanjskotrgovackog
subjekta u dijelu izvoza drvnih proizvoda na trzista Bliskog i Dalekog istoka, pritom
angazirajudi desetke kooperantskih tvrtki u razlicitim fazama proizvodnog procesa.
Snazan razvojni impuls i svojevrsni koncepcijski iskorak tvrtka je pokrenula prosle go-
dine kupnjom Pilane Vrbovsko.

12.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Josip Popovac, predsjednik
uprave HRT-a i Goran
Ivekovi¢, direktor

Darinko Bago, predsjednik
HIZ-a i Domagoj Matasic,
¢lan Uprave

ZA TRZISTE SREDNJE I JUZNE AMERIKE - NAJBOLJI IZVOZNIK U
BRAZIL

PREDIONICA KLANJEC d.o.o.

Predionica Klanjec proizvodi predivo punih 50 godina. Tvornica je izgradena 1962. go-
dine i u pocetku je proizvodila pamucno ¢&esljano predivo visoke finoce. Ubrzo nakon
osnivanja prva u Hrvatskoj pocinje s proizvodnjom mjesavina pamuka i poliestera. Za-
htjevna daleka trziSta donose nove izazove, ali i potvrduju vaznost osnovnog principa
rada Predionice Klanjec - odrzavanje visoke i stalne kvalitete u uvjetima visoke pro-
duktivnosti. Trenutno su u tijeku infrastrukturna ulaganja u transformatorsku stanicu te
hidrantsku mrezu kako bi se omogudilo racionalno upravljanje energijom.

ZA "RASTUCA TRZISTA" - NAJBOLJI IZVOZNIK U TURSKU
ELEKTRO-KONTAKT d.d.

Elektro-Kontakt zaposljava 1000 radnika, s ukupnim prihodom 70 milijuna eura, od
Cega se vise od 90% ostvaruje izvozom. Svakoga radnog dana na zapadno europsko
trziste se izveze vise od 150.000 komada proizvoda. Proizvodni program elektroinsta-
lacijskog materijala Cini vise od 300 raznih proizvoda. Koristeéi komparativne prednosti
medunarodne suradnje Elektro-Kontakt je dostigao stupanj konkurentnosti koji mu
omogucava zadovoljenje 35% potreba svjetskog trziSta glede regulacijskih uredaja za
suvremene elektricne Stednjake.
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KONVENCIJA
HRVATSKIH
|IZVOZNIKA

POD VISOKIM POKROVITELUSTVOM
VLADE REPUBLIKE HRVATSKE

STO HRVATSKIM 1ZVOZNICIMA
DONOSI CLANSTVO U EU?

21. svibnja 2012. ® ZAGREB, The Westin Hotel, Zagreb, I. KrSnjavoga 1
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hrvatski izvoznici

Hrvatski izvoznici i partneri 7. konvencije hrvatskih izvoznika
s ponosom isti¢u dobitnike nagrada “Zlatni klju¢” za najbolje izvoznike u 2011.

KONCAR - ENERGETSKI

TRANSFORMATORI d.o.0.

KONCAR - MJERNI TRANSFORMATORI d.d.
A.M.S. BIOMASA d.o.o.

P.P.C. BUZET d.o.0.

ULJANIK BRODOGRADILISTE d.d.
TDR d.o.0.

BOXMARK LEATHER d.o.o.

P.P.C. BUZET d.o.0.

IVANCICA d.d.

VETROPACK STRAZA d.d.

SAINT JEAN INDUSTRIES d.o.o.
HS PRODUKT d.o.0.

FEROIMPEX AUTOMOBILSKA TEHNIKA d.o.o.
PLIVA HRVATSKA d.o.0.
KONCAR - DISTRIBUTIVNI

| SPECIJALNI TRANSFORMATORI d.d.
CEDAR d.o.o0.

PREDIONICA KLANJEC d.o.o.
ELEKTRO-KONTAKT d.d.

Najbolji veliki izvoznik u 2011.

Najbolji srednji izvoznik u 2011.

Najbolji mali izvoznik u 2011.

Najinovativniji izvoznik u 2011.

Najbolji izvoznik u ltaliju u 2011.

Najbolji izvoznik u Bosnu i Hercegovinu u 2011.
Najbolji izvoznik u Njemacku u 2011.

Najbolji izvoznik u Sloveniju u 2011.

Najbolji izvoznik u Austriju u 2011.

Najbolji izvoznik u Srbiju u 2011.

Najbolji izvoznik u Francusku u 2011.

Najbolji izvoznik u Sjedinjene Americke Drzave u 2011.
Najbolji izvoznik u Madarsku u 2011.

Najbolji izvoznik u Rusku Federaciju u 2011.

Najbolji izvoznik u Ujedinjene Arapske Emirate u 2011.

Najbolji izvoznik u Egipat u 2011.
Najbolji izvoznik u Brazil u 2011.
Najbolji izvoznik u Tursku u 2011.

Cestitamo svim dobitnicima nagrada “Zlatni kljué¢" kao i nominiranim drustvima.

Popis nagradenih i nominiranih drustava za "Zlatni klju¢" 2011. mozete preuzeti na www.hrvatski-izvoznici.hr

organizator partneri medijski pokrovitelji

'. H BO H.G.K ‘
J : . ” upivca, ety S i i KAPITAL
UDRUGA INDEPENDENT “'1 [ Ina
hrvatski iZvoznici | obnow.i ek POSLODAVACA  SOFTwARE ExporTeRs YA ZVOZNIKA KA/ | NETwoRK



Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Izdvojeno iz panel rasprave

Potpredsjednik Hrvatskih izvoznika dr. Ante Babic,
moderator sredinje panel rasprave ‘Sto hrvatskim
izvoznicima donosi ¢lanstvo u EU’, istaknuo je u
svom uvodnom govoru kako nam se ulaskom u
EU ne otvara

T\‘VENCUQ samo trziste
HRVATSK! od 500 mi-

|zvozr:1§w lijuna ljudi
pOD VISOKIM POKROVI

nego od dvije
milijarde ako
pribrojimo i
bivse kolo-
nije ¢lanica
EU. Stoga je
upitao pred-
sjednika Hrvatskih izvoznika Darinka Bagu jesu li
hrvatski izvoznici spremni za tako veliki izazov.

VLADE REPUBLIKE HRVATSKE

Bago je naglasio kako ulazak Hrvatske u EU nosi sa
sobom pozitivne i negativne ucinke. Kao pozitivan
ucinak istaknuo je otvaranje novoga velikog trzista
hrvatskim tvrtkama, a kao mogucu opasnost ulazak
novih europskih tvrtki u Hrvatsku.

- Ipak - zakljucio je Bago - ne vjerujem da ce netko
osvojiti nase trziste i toga se ne bojim. No, opa-
snosti za Hrvatsku ce biti ako nase tvrtke nece biti
u stanju usvojiti nove tehnologije i ako ne budemo
konkurentni. U tom nam slucaju ulazak u EU moze
biti problem - zakljucio je Bago te dodao kako ula-
skom u EU dobivamo kredibilitet, Sto je za nas kao
zemlju duznika iznimno vazno jer cemo se moci
zaduzivati po nizim kamatama.

Potpredsjednik Vlade i ministar regionalnog razvoja
i fondova EU Branko Gr¢ic¢ rekao je da su i danas
aktualna dva pitanja kao i na pocetku pridruzivanja
EU, a to su ima li Hrvat-
ska trzisno funkcionalno
gospodarstvo i mogu li
hrvatske tvrtke biti kon-
kurentne na inozemnim
trzistima. Grcic je jasno
porucio kako treba odije-

liti tvrtke koje imaju trzisne izglede od onih koje su
godinama umjetno odrzavane na pogreSnom soci-
jalnom kriteriju.

- Jednostavno jednom moramo podvudi crtu i ra-
SCistiti s tvrtkama koje ne mogu opstati na trzistu i
to u onima gdje drzava ima utjecaja odnosno gdje
je vlasnik ili ima suvlasnicki udio - rekao je Grcic.

Babic je upitao posebnog savjetnika Predsjednika
RH za gospodarstvo Borisa Cotu jesu li nase tvrtke
spremne za nove troskove i prilagodbu novim uvje-
tima poslovanja u EU. Cota je odgovorio da ima
stvari na koje nasi izvoznici ne mogu utjecati, a to
je stanje u eurozoni,

u kojoj je cak pet ze-
malja u koje hrvatske
tvrtke najvise izvoze.

I on je ponovio kako
nasa poduzeca koja
zele biti konkurentna
moraju imati jaku tehnolosku razinu i stoga mnogo
vise ulagati u tehnologiju i inovativnost.

Bolno pitanje CEFTA-e Posebno zanimanje izazvalo
je izlaganje potpredsjednika Vlade Nevena Mimi-
ce, koji vodi pregovore s Europskom komisijom o
novom trgovinskom rezimu sa zemljama CEFTA-e
kada Hrvatska ude u EU. Naime, to pitanje muci
hrvatske izvoznike, posebice nase kompanije iz
prehrambenog i poljoprivrednog sektora, koje ce
biti jako pogodene izlaskom Hrvatske iz CEFTA-e.
Mimica je istaknuo da je Europska komisija pokaza-
la mnogo razumijevanje za hrvatske interese nakon
Sto im joj ukazano sto zemlje CEFTA-e znace za hr-
vatski izvoz.

- One su duzne pregovarati s Europskom komi-
sijom, ali ne moraju pristati na njene uvjete - po-
jasnio je. Dodao je kako u ljeto ocekuju pocetak
pregovora sa zemljama CEFTA-e kako bi do ulaska
Hrvatske u EU bio na snazi novi trgovinski rezim
koji Ce biti u interesu svih, pa tako i nase zemlje.

Babi¢ je zatim upitao Mimicu ono $to muci mnoge:
je li se moglo i prije pripremiti i pregovarati, jer se
znalo da ¢e ulaskom u EU Hrvatska morati izadi iz
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

te zone slobodne trgovine u tzv. regiji. Mimica je
odgovorio kako razumije nestrpljenje izvoznika,

ali da je siguran da ¢e godina dana, sudedi prema
prethodnim iskustvima

u pregovorima s EU ,

biti sasvim dovoljna za
potpisivanje novoga tr-
govinskog ugovora do 1.
srpnja 2013.

Sljedece pitanje je bilo
upuceno Paolu Berizzi, Sefu Odjela za politicka,
gospodarska i trgovinska pitanja te tisak i informi-
ranje delegacije EU u Hrvatskoj. Babi¢ ga je upitao
kakve benefite i koristi EU ima od ulaska Hrvatske.
Berizzi je odgovorio kako zbog svoje velicine ulazak
Hrvatske sigurno nece izazvati 'veliki prasak’, ali
da isto tako ulazak svake nove zemlje jaca polozaj
Europske unije u svijetu. Sve zemlje koje su se pri-
kljucile EU , naglasio je Berizzi, napredovale su u
ekonomskom smislu. Stoga se nada da ce se to isto
dogoditi i Hrvatskoj.

- Nama nije stalo samo da Hrvatska ude u EU,
nego i da nam se uspjesno prikljuci. To zelimo jer
su nam u interesu do-
bri rezultati proSirenja
ne samo zbog Hrvat-
ske nego i zbog cCla-
nica Unije — pojasnio
je Berizzi te zakljucio
kako je ulaskom u EU
ostvaren ne samo hr-
vatski nego i cilj EU.

Babic je potom upitao Grcica koji su konkretni efek-
ti ulaska Hrvatske u EU. Aktualni ministar istaknuo
je nedovoljnu iskoristenost fondova EU.

- Proslu smo godinu zavrsili sa samo 37 posto isko-
ristenosti fondova IPA . Novac je tu, samo ga treba
uzeti. A uzeti ga mozemo preko projekata, kojih ne-
mamo dovoljno. Stoga smo oducili svaki tjedan na
tom podrudju pratiti rad ministarstava, a na red ce
doci i lokalne zajednice - rekao je Gréi¢ te najavio
uspostavu sustava pracenja reformi u Hrvatskoj i to
ovih dana. Naglasio je da je Vlada iznimno dobro

10.

radila u proteklom razdoblju te da nam zahvaljujuci
tome nije pao ni kreditni rejting. Babic je podsje-
tio da ulazimo u EU u njegovoj najgoroj fazi te da
mnogi govore kako e se EU raspasti. Isto tako, oni
koji su predvidali ulazak Hrvatske u eurozonu neko-
liko godina nakon pristupanja Uniji, sada to vise ne
spominju. Berizzi je istaknuo da nije sve tako crno-
bijelo te da od 17 zemalja u eurozoni, njih cak 10
nije bilo u recesiji ove godine.

Postavilo se pitanje hoce li i uvjeti financiranja biti
bolji kada udemo u Europsku uniju, odnosno hoce
li se sniziti kamate na kredite, koje su danas bitno
vise nego u Uniji. Boris Cota je ustvrdio da bi se to
moglo dogoditi ako Vlada ustraje u fiskalnoj kon-
solidaciji i reformama, sto Ce rezultirati manjom
stopom rizika, a slije-
dom toga bi i kamate
trebale pasti.

Babic¢ se osvrnuo i
na suradnju znanosti
i gospodarstvenika
te ustvrdio kako je
akademska zajednica u Hrvatskoj za¢ahurena i ne
pusta nikoga unutra. - Zato se dogada da ljude sa
sveuciliSta moramo prilagodavati najmanje Sest
mjeseci do godinu dana na poslu. Taj je prosjek

u Europskoj uniji od tri do Sest mjeseci, a u SAD

-u oko mjesec dana - rekao je Babic. I to je razlog
za$to akademska zajednica mora mnogo vise sura-
divati s poduzetnicima, kako bi bila u tijeku s potre-
bama i trendovima na trzistu.

Darinko Bago istaknuo je u svom zakljucku da je cilj
7. konvencije bio ukazati novoj Vladi na poziciju u
kojoj se nalaze hrvatski izvoznici.

- Zeljeli smo im naglasiti probleme s kojima se
susrecemo i nadamo se da su to primili na znanje
- rekao je Bago i jo$ jednom porucio kako je hrvat-
skim izvoznicima najveci problem rapidno tehno-
losko zaostajanje.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Radionice 7. konvencije

U poslijepodnevnom dijelu 7. konvencije hrvatskih izvo-
znika odrzane su tri paralelne radionice.

Sto donosi EU ?

Na prvoj radionici na temu 'Sto donosi EU ? sudionici
su od, Zorice Kucic-Vitalji¢, savjetnice HIZ -a za carinska
pitanja, Nikole Niksica, voditelja operativnih poslova
Bisnodea, zatim nacelnice Odjela u sluzbi za carinski su-
stav i procedure Carinske uprave Melite Buljan te direk-
torice Centra za poslovne informacije HGK Lidije Svaljek
dobili odgovore na
prakti¢na pitanja.

Zorice Kuci¢-Vitalji¢
naglasila je da ce se
od ulaska Hrvatske
u EU primjenjivati
novi kriteriji za na-
platu carine i da ce
poduzetnici od tog
datuma morati posvecivati mnogo vise pozornosti cari-
njenju robe jer su nove mjere veoma slozene. Objasnila
je da TARIC, integrirana i digitalizirana zbirka carinskih
propisa, poduzetnicima osigurava nuzne informacije za
carinjenje robe podrijetlom iz tre¢ih zemalja.

- Taj se sustav svakodnevno mijenja, dnevnih je promje-
na i do tisu¢u, zato ga treba stalno pratiti - upozorila

je Kucic-Vitalji¢. Sustav jos nije dostupan na hrvatskom
jeziku, ali u njega ¢e se pravodobno unijeti svi hrvatski
porezi i trosarine.

Melita Buljan rekla je da se osuvremenjeni Zakon o Ca-
rinskom zakonu Zajednice jo$ ne primjenjuje jer se Ceka
donosenje provedbene uredbe. Na snagu bi mogao stu-
piti tek 2020.

Kako umjesto zemlje primateljice poticaja postajemo
zemlja davateljica u sklopu promjene u opéem sustavu
povlastica, objasnila je Lidija Svaljek.

Iskustva Slovenaca prenio je Marijan Jambrovi¢ iz Prima-
cospeda.

- Kolege iz Slovenije nakon sedam godina ¢lanstva shva-
tili su da se treba okrenuti trzistima tre¢ih zemalja. Upra-
vo to Cine preprodavacdi iz EU koji robu iz trec¢ih zemalja
po mnogo visim cijenama prodaju zemljama ¢lanicama

- rekao je Jambrovic.

17.

Da su dva najveéa problema konkurentnosti domacega
gospodarstva likvidnost i nezaposlenost, smatra Niko-
la Niksi¢, koji misli da bi se pitanje likvidnosti trebalo
tretirati i kao dublji socioloski, pa i kulturni problem.

- Unatoc optimizmu prema nekim se analizama neza-
poslenosti moze stati na kraj tek 2015. jer ¢e se tek tada
osigurati razina zaposlenosti koja odgovara podacima iz
2008. - istaknuo je NikSic.

Pregovaranje — korporativna kompetencija

Na radionici ‘Pregovaranje — korporativha kompetencija’
trener i direktor tvrtke Procedo Ivica Katani¢ pokusao

je objasniti nazocnima koliko je pregovaranje vazno u
poslovanju svake kompanije. Taj autor novog modela
pregovaranja, koji je nazvao SSM.A.R.T-WIN , rekao je da
kompanije mnogo ulazu u stratesko upravljanje, marke-
ting, prodaju, da su im ti sektori organizirani, u njima su
zaposleni ljudi, a istodobno nemaju nikakvu metodolo-
giju ni strategiju za vodenje pregovora. Stoga je uobica-
jeno da ljudi u tvrtkama vode pregovore svatko na svoj
nacin, a to svakako nije dobro za tvrtku. Pregovaranje bi,
smatra Katani¢, trebalo postati korporativna disciplina.

Tek se zadnjih nekoliko godina, rekao je, pocela pojav-
ljivati literatura u kojoj se govori da bi se pregovaranje
trebalo uvesti kao disciplina. Jedno je sigurno, tvrtke
koje imaju izgraden pregovaracki

sustav su i konkurentnije. Katani¢ je napomenuo da je
pregovaranje timska igra za koju moras biti dobro pri-
premljen.

- Glavni je problem
nerazumijevanje
pregovaracke igre.
Poslovno pregova-
ranje zahtjevna je
disciplina koja ima
svoje barijere. Dru-
gacija je priprema
kad je sugovornik
jedan na jedan, kada je vise sugovornika ili kada je vise
prijepora ili samo jedan koji treba rijesiti - uputio je vo-
ditelj te radionice.

Katanicev model pregovaranja istice vaznost planiranja i
pripreme, jer u tom slucaju, ako ste dobro pripremljeni i
znate $to tocno zelite postici, pregovori kratko traju. Ka-
tanic je pojasnio kako cilj pregovora nije pobijediti dru-
gog pregovaraca nego ostvariti za vas najbolji rezultat.
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Sedma konvencija hrvatskih izvoznika

Voditeljica ljudskih resursa u tvrtki Orbico Carmen Cucek
Klanac, takoder je istaknula da se u tvrtkama treba razviti
vjestina pregovaranja i da svi zaposlenici koji pregova-
raju moraju proci trening. No, upozorila je, trening nije
dovoljan, treba pronaci nacin kako da se nova znanja
implementiraju u novi posao.

- Vaznost pregovaranja trebaju prepoznati i uprave tvrt-
ki, jer mnoge se boje da ce se nadi u gabuli ako nauce
svoje zaposlenike kako da pregovaraju - rekla je Cucek
Klanac.

Petar Simi¢, direktor Primaco$peda, koji ima 80 zaposle-
nih, rekao je da su pregovori klju¢ni u njegovom poslo-
vanju.

- U nasoj prijevoznickoj bransi svaki dan pregovaramo i
zato smo odlucili da pregovaranje mora biti korporativna
kompetencija - istaknuo je Simi¢. Pojasnio je da nije stvar
samo u tome da spustite cijenu nego i da u pregovorima
stvorite dodanu vrijednost.

- Kao Sto Ronaldo ne moze sam pobijediti cijelu protiv-
nicku momcad, tako ni jedan dobar pregovara¢ ne moze
sam osigurati uspjeh svojoj tvrtki. Zato pregovaranje
treba rasporediti na vise ljudi, rasteretiti top-menad-
zment tvrtke, jer bitke se dobivaju na razini referenata i
voditelja odjela - porucio je Simic.

Financiranje i osiguranje izvoza

Trecéa radionica donijela je
prezentacije financijskih alata i
instrumenata osiguranja kojima
se, zajednicki je zakljuceno,
treba kvalitetno koristiti.

Iz HBOR -a su naglasili da su
programima koji prate izvoz od
2008. do 2011. plasirali 12,86
milijardi kuna, a samo od 1.
sijecnja do 30. travnja 2012. ukupno 3,36 milijardi kuna.
Predstavljen je i model ‘forfaitinga’, odnosno fleksibilnog
i brzog oblika financiranja koji znaci otkup nedospjelih
potrazivanja bez moguénosti prava regresa prema prijas-
njem vjerovniku. Izvoznik tako u najkra¢em roku dolazi
do novca prije stvarne naplate ostvarenog izvoza. S ob-
zirom na to da za svaki posao konkurira mnogo najjacih
izvoznika iz cijelog svijeta, tvrtke imaju sve vise upita za
kreditiranje. Izvoznici su nam se obratili za pokrivanje
poslovanja u vrijednosti od 100-tinjak milijjuna eura, no

18.

n Ta i S

uglavnom je to zavrsilo na pismima ponude. Dio je reali-
ziran, ali, nazalost, zbog jake konkurencije malo poslova
zavrsi zaklju¢enjem ugovora - rekao je Ivan Cerina iz PBZ
-a.

Najvaznije je, ipak, naci nadin na koji se moze poboljsati
rentabilnost. Pronalazenje uzroka nelikvidnosti smanjuje
potraznju za novcem, naglasila je Andra Svigir iz Altius
savjetovanja. Primijetila je da danas na trzistu nema kva-
litetno strukturirane informacije za poslovno odlucivanje
i da postoji problem da se ta informacija ne zna pronadi
ni oblikovati, stoga je logi¢no da se bavimo likvidnoscu
kao posljedicom, a ne rentabilnos¢u kao uzrokom.

Na to se nadovezala Nives Rudez iz Splitske banke SG
rekavsi da se cilj povecanja novca na kraju ciklusa mora
preslikati u svaku dnevnu odluku cijelog menadzmenta.
Smatra da je klju¢na pogreska sto se faktoringom ili bilo
kojom drugom uslugom svi bave tek kad ponestane
novca umjesto da se zaliha stvara u razdobljima tvrt-
kina uspjeSnog poslovanja. Iznijela je i istrazivanja koja
pokazuju da je uzrok bankrota veéine poduzeca upravo
neprimjereno upravljanje.

Kao zemlje eurozone najriskantnije za poslovanje ista-
knute su Greka, Spanjolska, Portugal i Italija, istaknuo

je Veljko Drakuli¢ iz Bonlinea. Jedini je svijetao primjer
Njemacka, u kojoj se broj stecajeva smanjio za Sest po-
sto u odnosu na godinu ranije. U Poljskoj se uocava rast
BDP -a iako se ondje i broj stecajeva povecao
15 posto u odnosu na godinu prije. Zato se
savjetuje da se prije pocetka poslovanja do-
bro provjeri svakog partnera te da se osigura
izvozno potrazivanje. Edvard Ribari¢ iz Hr-
vatskog kreditnog osiguranja naglasio je da
osiguranje kosta, ali ne toliko koliko neplaéanje
kupaca. Poduzeca obi¢no podcjenjuju koliko
je dodatnog prihoda potrebno ostvariti da bi
se nadoknadili i najmanji gubici nastali uslijed
nenaplac¢enog potrazivanja.
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KONVENCIJA
HRVATSKIH
|IZVOZNIKA

POD VISOKIM POKROVITELUSTVOM
VLADE REPUBLIKE HRVATSKE

STO HRVATSKIM 1ZVOZNICIMA DONOSI CLANSTVO U EU?

21. svibnja 2012. ® ZAGREB, The Westin Hotel, Zagreb, I. KrSnjavoga 1

hrvatski izvoznici

DEKLARACIJA HRVATSKIH 1ZVOZNIKA 2012.

Hrvatski izvoznici predstavljaju segment hrvatskog gospodarstva koji se uspjesno nosi sa svjetskom konkurencijom sudjeluju¢i
i pobjedujuci na svjetskim trzistima. Takoder, godinama sudjelujemo na trziStima zemalja Europske Unije koja postaju

nase "domace"” trziSte od 1. srpnja 2013. i otvaraju nove moguénosti. Svjesni svoje drustvene odgovornosti zelimo svoje iskustvo i znanje,

osobito oko poslovanja na trzistu zemalja EU, podijeliti sa cjelokupnom hrvatskom javnos¢u kako bismo se $to bolje pripremili
za ulazak u EU, taj predstoje¢i veliki Sok, ali i veliku moguénost.

Pozdravljamo dosadasnje napore Vlade Republike Hrvatske oko smanjivanja nelikvidnosti i poboljsanja funkcioniranja pravne drzave.
Osim nastavka napora u tim smjerovima, kao i kontinuiteta procesa i programa koji su usmjereni na poslovanje poduzetnika i izvoznika,

a koji su prethodno zapoceli,

OCEKUJEMO OD VLADE REPUBLIKE HRVATSKE:

Afirmaciju izvrsnosti i promicanje uspjednih
Zastitu hrvatskih izvoznika na trzistu CEFTA-e nakon ulaska u EU
Daljnje jatanje HBOR-a kroz povecanje temeljnog kapitala
Pokretanje investicija u RH
- Zza proizvode za izvoz
- za stjecanje referenci za izvoz
Osiguranje konkurentnih dugoro¢nih kredita za kupce u inozemstvu (od 15 do 25 godina)
Detaljnu studiju utjecaja ulaska Hrvatske u EU i program pripreme poduzetnika na uvjete poslovanja u EU
Kontrolu troSenja drzavnih subvencija, njihovo smanjivanje i njihovo djelomi€no preusmjeravanje prema izvrsnima
(izvoznicima, tehnoloskom razvoju, znanosti, obrazovanju)
Preispitivanje i pojednostavnjenje te izmjene zakona koji oteZavaju poslovne procese i ne ostvaruju ciljeve:
® Zakon o javnoj nabavi
® Zakon o poticanju ulaganja
Zakon o stecaju
Zakon o radu
Registriranje imovine i funkcioniranje zemljiSnih knjiga
Zakon o trgovackim drustvima
i drugih Zakona i Pravilnika
Reformu sustava znanosti i obrazovanja, poticanje inovacija te bolju suradnju znanosti i gospodarstvenika
Provodenje europskih standarda u nadzoru uvezene robe na trziste RH, s krajnjim ciljem afirmacije kvalitetnih
domacih proizvoda i smanjenja uvoza roba i usluga lose kvalitete

Zagreb, 21. svibnja 2012.

organizator partneri medijski pokrovitelji

hrvatski izvoznici | obnovu i razvitak

185

H HRVATSKA CROATIAN ‘ /N KLUB =) H KAPIT
s e ﬁ ok B moErEoen R Wema) mmmfFiNa | |K A/ | arma

POSLODAVACA  SOFTWARE EXPORTERS

hak
@. ? OR Poslovni dnevnik



SEE Management Forum, Beograd

OZIV na

u organizaciji

“ Kako poboljsati konkurentnost
Jugoistone Europe: Kontekst,

strategija, ekonomske politike
i uloga poslovnih lidera “

U Privrednoj komori Srbije, u Beogradu, 19. — 20. rujna 2012. odrzat ée se
drugi medunarodni SEE Management Forum 2012 koji organizira Hrvatsko
drustvo ekonomista u suradnji sa Savezom ekonomista Srbije i IEDC-
Poslovnom skolom Bled, a pod pokroviteljstvom Vlade Republike Srbije.

Forum se odrzava s ciljem poboljsanja meduregionalne suradnje

vodedih poslovnih ljudi, predstavnika iz korporativnog i financijskog
sektora, vladinih i nevladinih organizacija, renomiranih ekonomskih
strucnjaka i drugih uvazenih gostiju iz Hrvatske, Srbije, Slovenije i drugih
zemalja regije i EU. Ove godine je tema: “Kako poboljsati konkurentnost
Jugoistocne Europe”, a preliminarni program dostupan je na www.hde.hr

Kotizacija iznosi 600 eura i ukljucuje konferencijski materijal, zbornik
radova, osvjezenje i rucak prvoga i drugoga dana te PDV.

Clanovi HIZ-a koji se prijave do 15. srpnja 2012. ostvaruju
popust od 10%.

Smjestaj sudionici osiguravaju sami, rezervacije putem agencije na
ww.hde.hr, a osigurane su cijene s posebnim popustom za sudionike

Prijave su moguce online

putem prijavnog obrasca na
stranicama HDE-a www.hde.
hr ili e-mailom: hde@hde.hr

zatrazite prijavnicu.

KONTAKT ZA VISE
INFORMACIJA:

Hrvatsko drustvo ekonomista
Heinzelova 4a, Zagreb
web:  www.hde.hr
e-mail: hde@ingbiro.hr
tel: 01 46 00 888,
01 46 50 479



http://www.hde.hr
http://www.hde.hr/
http://www.hde.hr
http://www.hde.hr
mailto:hde%40hde.hr?subject=
http://www.hde.hr
mailto:hde%40ingbiro.hr?subject=
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Strateska konceptualizacija
pregovora 1

PROCEDO d.o.o.
za poslovno savjetovanje

tekst pripremio:
Vica Katani¢

e-mail: ikatanic@pregovaranje.com

Vise informacija na: www.pregovaranje.com

Pregovaranje mozemo sagledati kroz dvije vece
¢jeline i elemente/korake unutar tih cjelina,

Sto zajednicki omogucuje sistematic¢an pristup
pregovaranju:

1. Faza pripreme (analiziranje i strukturiranje)
+ Dijagnoza situacije - strukture/procesa; Definiranje
strategije/planiranje aktivnosti; Priprema za
pregovaranje za stolom

2. Faza pregovaranja za stolom
» Razlaganje; Kreiranje vrijednosti; Prisvajanje
vrijednosti; Zatvaranje; Povezivanje.

Svaka od navedenih faza sastoji se od nekoliko
povezanih elemenata/koraka koji zajedno cine
povezanu cjelinu dinami¢nog karaktera. Prelaskom
iz jedne faze u drugu, ili koraka unutar pojedine
faze, ne znaci da se ta faza/korak u pregovorima
zatvorila, vec se na osnovi novih informacija/
poteza pregovarackih strana proces moze odvijati
naprijed-nazad do postizanja kona¢nog dogovora
ili prekida pregovora.

Faza pripreme

Kvalitetnim (i kreativnim) radom u fazi planiranja
pregovaraci trebaju dobiti relevantne inpute na
nekoliko klju¢nih pitanja:
 Kakva je pregovaracka situacija?
« Kakav ishod zelimo postici (cilj i rezultat) u
odnosnim pregovorima?
« Sto nam stoji na putu (koje su barijere) u
postizanju tog ishoda?

« Kako doci do takvog ishoda?

Dijagnoza situacije

Prvi i neizostavan korak koji trebate uciniti da
biste stvorili preduvjete za uspjeSno pregovaranje
jest dijagnosticiranje svih potrebnih aspekata
odnosne pregovaracke situacije i sagledavanje
strukture. Sirina i dubina dijagnosticiranja ovisit
¢e prvenstveno o vaznosti odnosnih pregovora,
o kompleksnosti pregovaracke situacije,
raspolozivosti informacija i vremenu koje nam je na
raspolaganju.
Dijagnoza situacije moze obuhvacati sve ili samo
neke od sljedecih elemenata:
« Okviri situacije: Da li postojeci okviri
omogucavaju nastavak pregovora?
« Alternative: Sto ¢ete uciniti ako se ne postigne
dogovor?
« Sudionici: Tko Ce participirati ili tko moze
participirati u pregovorima?

Snaga/moc¢: Na cemu se zasniva postojeci

odnos snaga/modi?

» Povezanost: Da li su postojeci pregovori
povezani s drugim pregovorima?

* Prijepori: Koji su prijepori o kojima se
raspravlja, koji se mogu ukljuciti u raspravu?

« Interesi: Sto je vazno vama, a §to je vazno
drugoj strani?

« Dogovor/ishod: Postoji li dogovor koji bi bio
prihvatljiv za vas/sve strane?

« Prekid: Koje su posljedice za strane u
pregovorima ako ne dode do dogovora?

* Pristup/taktike: Koji pristup pregovorima

mozemo ocekivati od druge strane?

S.M.A.R.T. - WIN

Kompetentnim pregovaranjem do uspjesnijeg poslovanja
WWW.pregovaranije.com
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Naucimo

Okuviri situacije - Svaki put kada trebate pregovarati,
unaprijed razmotrite vaznost ishoda, ali isto tako i
vaznost odnosa koje imate ili Zelite imati s drugom
pregovarackom stranom, jer ¢e to uvelike utjecati
na vas odnos prema odnosnim pregovorima i

na sam proces pregovaranja. Odabrani pristup
pregovaranju (ili uobicajeno vise njih tijekom
pregovora) treba biti prilagoden pregovarackoj
situaciji i fazama procesa. Hocete li nekada
udovoljiti drugoj strani, jer su vam bitni odnosi, a

u drugoj prilici u biti izrazito kompetitivni, stvar je
odnosa vaznosti izmedu ta dva ¢imbenika. Nadalje,
sveobuhvatno razumijevanje primjenjivih pravila
igre (profesionalni standardi, zakonska regulativa,
drustvene norme...) u odredenim pregovarackim
situacijama, utjecCe na okvire pregovaranja, a mogu
biti i element prevage ako suprotna strana/drugi
sudionici nisu svjesni ili ne razumiju implikacije

tih pravila. Jedan od vaznih aspekata primjene
standarda i normi svakako je i argument da se u
pregovorima Zeli postupati fer prema drugoj strani.

ZAPAZANJA, SAVJETI I NAPOMENE
Planirati znaci pribliziti
buducnost sadasnjosti
kako biste sada modgli
utjecati na nju.

— Alan Larkin

Okviri situacije - pitanja za razmatranje:

« Kako je situacija uokvirena? Kako ju vidite vi,
druga strana, neutralni promatrac?

« Da li su prethodni odnosi (konflikti) dio
cjelokupne slike?

« Da li su u pregovorima bitniji odnosi ili ishod?
Koje su implikacije na ponasanje sudionika i na
ishod pregovora?

« Da li pretpostavka dugorocnih poslovnih odnosa

22.

kreira mogucnosti?

« Da li je bitna vasa reputacija?

« Koji zakoni, regulativa i profesionalni standardi
primjenjivi?

« Koje drustvene norme i druga pravila igre mogu
utjecati na ponasanje sudionika/ ishod?

Alternative — pitanja za razmatranje:

« Sto ¢e te uciniti ako ne dode do dogovora?

« Koja je vasa najbolja alternativa dogovoru?Koja je
najbolja alternativa za drugu stranu?

- Jeste li presigurni u svoje alternative? Je li druga
strana presigurna u svoje alternative? Kako znate
da niste/nije?

« Postoje li nacini na koje mozete ojacati svoju
BATNA? Oslabiti BATNA druge strane?

« Postoje li akumulirajudi troskovi koji nastaju
otezanjem pregovora? Koliki ¢e biti troskovi
ako ne dode do dogovora? Prisiljava li vas to na
ustupke/dogovor?

« Postoje li rokovi koji vas/drugu stranu prisiljavaju
na nepovoljne ustupke/izbore?

Sudionici — pitanja za razmatranje:

« Da li su ukljuc¢ene odgovarajuce osobe?

« Je li ukljuceno previse/premalo zainteresiranih
strana?

« Mogu li se/trebaju li se ukljuciti neki drugi
sudionici i promijeniti igru?

» Mogu li se stvoriti koalicije koje nam pomazu/
odmazu u postizanju dogovora?

« Da li sam mozes$ izgraditi podrzavajucu koaliciju?

« Moze li se iskoristiti konkurencija druge strane za
osnazivanje vlastitih pozicija?
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BonlLine INtfo

Informacije za izvoznike

Dun&Bradstreet je vodeci svjetski dobavlja¢ poslovnih informacija koji vec
165 godina pruza korisnicima razliCite informacije o rizicnosti poslovanja,
trazenju poslovnih partnera, kreditnoj sposobnosti odredenog poduzeca
ili pak rizik ulaganja u odredenu zemlju. D&B-jev rejting zemlje
ukazuje na rizik sklapanja posla u odredenoj zemlji. On daje
informaciju o potencijalnom kasnjenju u placanju izvoznog
posla ili pak o isplativosti odredene investicije. Pokazatelji

koje D&B uzima u rejting zemlje su: politicki rizik, poslovni rizik,
makroekonomski rizik te vanjski rizik. Skala rejtinga je podijeljena od DB1
$to se smatra najmanjim rizikom do DB7 $to se smatra najviSim rizikom.
Svaki razred podijeljen je na 4 kvartila—a, b, ci d.

U nastavku slijede predvidanja i analize koje D&B objavljuje u svom
mjesecnom izdanju publikacije "International Risk & Payment Reviewa”
koju mozete naruciti kod poduzeéa BonLine d.o.o., ekskluzivhog zastupnika
D&B-a za podrucje RH i BIH.

BoONILINE doo

SVJETSKA EKONOMUA — % rast realnog BDP-a

2011 2012 2013

Svijet 2,7 2,3 2,7
Razvijene zemlje 1,6 1,3 1,7
SAD 21 2,3 2,2
Eurozona 15 -0,3 0,7
Japan -09 2,2 18
Velika Britanija 0,9 0,4 1,0
Zemlje u razvoju 54 5,0 55
Brazil 3,0 3,5 5,0
Rusija 4,5 3,5 3,6
Indija 6,3 6,5 6,7

Kina 9,2 7.5 8,1
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BonlLine INtfo

Cijena nafte
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Globalna trgovina po regijama

Global Trade
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BonlLine INtfo

D&B REJTINZI ZEMALJA

Vaznost rejtinga zemlje:

Ukoliko zemlja ude u recesiju, Cest je slucaj da se kamatne stope podignu, te poduzeca pocinju

placati kamate bankama $to pogorsava njihov novcani tok i likvidnost. Prvo $to e isplatiti to su place
zaposlenicima, a zadnji na red dolaze izvoznici. Zbog toga rejting zemlje ima veliku vaznost u donosenju
poslovnih odluka.

1. Kina - blagi rizik poslovanja

Uvjeti poslovanja

Minimalni uvjeti: mjenica po videnju

Preporuceni uvjeti: akreditiv

Uvjeti placanja: odgoda od 30 do 90 dana

Kasnjenja u placanju: 0-2 mjeseca nakon ugovorenog roka
Kasnjenja u pla¢anju izmedu domace i strane banke: 0-1 mjesec

Prema podacima iz D&B-a, u najlosijem scenariju novac za izdanu robu mozete ocekivati 6 mjeseci nakon
njezinog izdavanja. (90 dana odgode + 2 mjeseca kasnjenja + 1 mjesec kasnjenja banke da prenese novac
na racun Vase poslovne banke).

Ekonomski pokazatelji:

Pokazatelj 2009 2010 2011 2012f 2013f
Rast realnog BDP-a, % 9,2 10,3 9,2 7,5 81
Inflacija (god. prosjek), % -0,7 32 55 4,1 4,5

2. Indija — blagi rizik poslovanja

Uvjeti poslovanja

Minimalni uvjeti: mjenica po videnju

Preporuceni uvjeti: akreditiv

Uvjeti pla¢anja: odgoda od 30 do 90 dana

Kasnjenja u placanju: 0-2 mjeseca nakon ugovorenog roka
Kasnjenja u plac¢anju izmedu domade i strane banke: 0-2 mjeseca

Prema podacima iz D&B-a, u najlosijem scenariju novac za izdanu robu mozete ocekivati 7 mjeseci nakon
njezinog izdavanja. (90 dana odgode + 2 mjeseca kasnjenja + 2 mjeseca kasnjenja banke da prenese
novac na racun Vase poslovne banke).

Ekonomski pokazatelji:

Pokazatelj 2009 2010 2011 2012f 2013f
Rast realnog BDP-a, % 91 9,7 6,3 6,5 6,7
Inflacija (god. prosjek), % 38 9,5 9,5 8,0 50

23)
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Popusti za Clanove HIZ-a

PROCEDO d.o.o0. — posebna ponuda - Poslovno
pregovaranje I/II

#SMA.RT. - WIN §F

o
:ii Kompetentnim pregovaranjem do uspjeinijeg poslovanja

www.pregovaranje. he/www. hrvatski-izvoznici.hr ",":I"f,“!,f';_,_h“

Postovani,

Hrvatski izvoznici i Procedo d.o.o. za ¢lanove Hrvatskih izvoznika pripremili
su JEDINSTVENU PONUDU za treninge “Poslovno pregovaranje I" i
“Poslovno pregovaranje II":

« Prijavite se za trening "Poslovno pregovaranje I u jednom od ponudenih
termina u lipnju i u cijeni tog treninga dobivate GRATIS sudjelovanje na
treningu "Poslovno pregovaranje II" u rujnu 2012. (6. — 7. rujna).

« Broj raspolozivih mjesta na treningu je ogranicen tako da ¢e se mogucnost
sudjelovanja na treningu ostvarivati po redoslijedu prijava.
« Broj prijavljenih iz jedne kompanije ogranicen je na maksimalno cetiri
polaznika u jednom terminu treninga.
Vise informacija o treninzima i proceduri prijave u prilozenim
dokumentima.
Ako jos uvijek dvojite o korisnosti treninga, procitajte komentare/

dojmove nekih od sudionika dosadasnjih treninga na
WWW.pregovaranje.com i www.hrvatski-izvoznici.hr

Preuzimanje dokumenata:

Poslovno pregovaranje I i IT — Trening info

Poslovno pregovaranje II — Program
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http://www.pregovaranje.com
http://www.hrvatski-izvoznici.hr
http://www.hrvatski-izvoznici.hr/docs/Trening%20info%20-%20PP%20-%20I%20i%20II.pdf
http://www.hrvatski-izvoznici.hr/docs/Program%20treninga%20PP%20-%20I.pdf
http://www.hrvatski-izvoznici.hr/docs/Program%20treninga%20PP%20-%20II.pdf

Popusti za Clanove HIZ-a

CB VINCETIC - posebna ponuda za ¢lanove
HIZ-a

Tvrtka CB VINCETIC Zagreb je ekskluzivni
zastupnik Svicarske tvrtke CASH BACK
koja se vise od 25 godina iskljucivo bavi
povratom PDV-a i ima svoje urede u 35
drzava Europe,Amerike i svijeta. Tvrtka

Povrat PDV-a CB VINCETIC je specijalizirana za usluge
povrata PDV-a za tvrtke u Hrvatskoj na

1Z inozemstva Za [N usluga iz inozemstva. Stope

hrvatske tvrtke PDV-a se kre¢u od 17-25% Sto znadi da se
povratom moze ustedjeti 1/5 troskova.

| CASHBA

Za sada je povrat moguc iz 21 drzave.U vecini drzava zahtjevi za povrat
za tekucu godinu se podnose do kraja lipnja naredne godine.

Za ¢lanove Hrvatskih izvoznika tvrtke CB VINCETIC umanjuje proviziju za
5% u odnosu na standardnu proviziju.

Za sve informacije obratite se na adresu:

Kamaufova 2, 10000 Zagreb
tel: 01 4554 492
mob: 098 758 376

www.povratpdv.com
e-mail: cashbackcroatia@cashbackcroatia.com
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Popusti za Clanove HIZ-a

BonLine d.o.o. - akcija 1+1 gratis!

B ON] H:ﬁN E doo.

Ukoliko se pretplatite na jedan mjesec koristenja skrac¢enih boniteta, idudi
mjesec dobivate gratis!

BonLine d.o.o., predstavnik Dun & Bradstreeta, najvece i najstarije
bonitetne kuce na svijetu nudi bonitetne informacije poduzeca iz cijeloga
svijeta. Uz bonitete poslovnih subjekata nudimo i:

« Skracene bonitetne izvjeStaje on-line uz neograniceno pretrazivanje na
mjesecnoj bazi.

« Podatke o stecajevima poduzeca u regiji.

« Informacije o riziku poslovanja u stranim zemljama.

- Razlicite korisne poslovne trazilice

Detaljan opis usluga mozZete vidjeti na nasoj web stranici: www.bonline.hr
ili pozivom na nase kontakte.

BonLine d.o.o., gospodarske informacije
Crnomerec 63, Zagreb
web:  www.bonline.hr

email: bonline@bonline.hr
Tel: 3851 3707 009
Fax:

3851 3776 415 Decide with Confidence
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Popusti za Clanove HIZ-a

ZAGORKA d.o.0. -10% popusta za clanove
HIZ-a

# ZAGORKA

Nemojte ovisiti o skupim i nestabilnim energentima

Tre¢ina energije u prosjecnom domacinstvu trosi se na grijanje. Postoji
vise razli¢itih sistema za grijanje, u ovisnosti od vrste energenta, ali i
mogucnosti ustede energije. U Hrvatsku se zbog rasta cijena plina i struje
vraca drvo kao energent koje je ekonomski i ekoloski najprihvatljivije.

Tvornica "Zagorka” osnovana je u Bedekovcini 1889. godine, a danas je
specijalizirala za grijaca tijela na drva. U svojoj ponudi nudi veliki izbor
kamina, kaljevih peci, kaminskih peci, peci za centralno grijanje, peci na
pelet i solarnih sustava. Vise informacija na: www.zagorka.hr

Kontakt:

Zagorka d.o.o.

Matije Gupca 2
49221 Bedekovcina
tel: 049/213-144

email: info@zagorka.hr
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Popusti za Clanove HIZ-a

PRIMACO GRUPA - 10% popusta na
standardne cijene usluga
ONE STOP SHOP za sva

w P RI M Aco Vasa pitanja u domeni

transporta, Spedicije, logistike i ekspresne dostave posiljki, diljem
svijeta. Putem svojih kompanija PRIMACOSPED d.o.0. i PRIMACO
d.o.o. nude potpuna rjesenja, te obavlja i najzahtjevnije poslove.
Morem, cestom, zrakom ili zeljeznicom — s obzirom na vrstu posiljke,
uvijek nudimo optimalno rjesenje koje ¢e zadovoljiti uvjete hitnosti,
ekonomicnosti i sigurnosti. Nasih 30 voznih jedinica svaki dan su
diljem europskih destinacija po Vasem nalogu. Standardni i charter
avioni i brodovi otpremaju se diljem svijeta kako bi dopremili ili
otpremili Vase posiljke. 80-ak ¢lanova naseg tima oboruzanih
znanjem, iskustvom i svim strukovnim kvalifikacijama na raspolaganju
su Vam u nasih 5 ureda kako biste imali pravu informaciju, na pravom
mjestu, u pravo vrijeme.

PRIMACO GRUPA odobrava svim clanovima HRVATSKIH IZVOZNIKA
popust od 10% na standardne cijene svojih usluga, uz zajamcen
najvisi stupanj kvalitete i profesionalnosti.

CARINSKO ZASTUPANJE U UVOZU 11ZVOZU (Korisnici smo
povlastene carinske garancije i prvi ¢lan krovne medunarodne
organizacije Speditera FIATA Geneva)

ZRACNI PRIJEVOZ (Licencirani smo IATA CARGO AGENTI i jedni od
vodedih zracnih otpremnika u Hrvatskoj).

EKSPRESNA DISTRIBUCIJA POSILJKI - ARAMEX GDA (Ovlasteni smo
zastupnik jedne od vodecih svjetskih express mail&cargo kompanija -
ARAMEX www.aramex.com . Pruzamo usluge ,door to door” express
dostave u 228 zemalja diljem svijeta, a sve posiljke klijent moze pratiti
on-line.)

MEDUNARODNI I DOMACI CESTOVNI PRUEVOZ — FTL i zbirni
(vlastitim respektabilnim vlastitim voznim parkom obavljamo
prijevoze posiljki na svim europskim i domacim relacijama)

POMORSKI PRUEVOZ (Koristimo usluge etabliranih svjetskih brodara.
Uz organizaciju kontejnerskog pomorskog transporta, organiziramo

i najam charter-brodova za prijevoz raznih tereta i opreme. Takoder,
nudimo organizaciju ,in land” transporta.

ZELJEZNICKI PRIJEVOZ: organiziramo zeljeznicki transport robe
svim vrstama vagona temeljem dugogodisnjeg ugovora s domaéim
7eljezni¢kim prijevoznikom HZ Cargo, ¢lanom CIM-a.

PRIMACO GRUPA je

30.

KONTAKTI

PRIMACOSPED d.o.0.

za medunarodno otpremnistvo
Jankomir 25, 10090 Zagreb,
Hrvatska

Tel: +385 1 3440 444

Fax: +385 1 3440 477
Maticni broj: 1593625

Email: sped@primacosped.hr
web:  www.primaco.hr

PRIMACO d.o.o.

za prijevoz, otpremnistvo i
trgovinu

Ulica hrvatskih branitelja 10,
10090, Hrvatska

Tel: +3851 3440777
Fax: +385 1 3440 788
Maticni broj: 03550419

Email: info@primaco.hr
web:  www.primaco.hr
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Popusti za Clanove HIZ-a

N-LAB — popusti na poslovna
rjesenja, ERP sustave i poslovne
pakete

N-LAS

Clanovima Hrvatskih izvoznika N-LAB odobrava:

» e-UBS online ERP besplatni 30 dnevni pristup i
-10% na koristenje

« noteS poslovna rjeSenja -10% na kupnju
jednog ili vise poslovnih rjesenja

« UsBS poslovni paket -15% na kupnju ili najam
poslovnog paketa

« UBS21 ERP -15% na kupnju ili najam
poslovnog sustava

Detaljnije informacije mozete pronadi na web
stranici www.n-lab.hr, ili ih zatrazite putem maila
na n-lab@n-lab.hr ili na broj telefona 01/2949-900.

Koncar INEM - Akcija "Racunala
za clanove udruge HRVATSKI
[ZVOZNICI”

Za ¢lanove HIZ-a, KONCAR Elektronika i
informatika pripremila je posebnu ponudu za
kupnju informati¢ke opreme iz svog proizvodnog
programa.

KONCAR Elektronika i informatika d.d. je prvi
domadi proizvodac prijenosnih racunala i s
ponosom ih predstavlja hrvatskim izvoznicima u
ovoj ponudi. Iskustvo 30 godina rada s racunalima
pretoceno je u kvalitetna prijenosna racunala koja
se odlikuju visokom pouzdanoscu i trajnoscu.

Osim prijenosnih rac¢unala, u proizvodnom
programu i ponudi informaticke opreme Koncar
nudi i stolna racunala te racunalnu periferiju.
Pozivamo sve zainteresirane da se informiraju

o cjelokupnoj ponudi informaticke opreme na
njihovim web stranicama www.racunala.koncar.hr

Kontakti:
tel. +385 1 3655 307
e-mail: pc.prodaja@koncar-inem.hr
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