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- Kako je prosla reorganiza-
cija?

- Tako je reorganizacija inici-
jalno potekla iz situacije s pro-
gramom inkontinencije, ona se
odrazila i na ostale programe
(dijabetes, ortotika, rehabili-
tacija, pulmologija). Ovo je za
Bauerfeind uistinu bio pilot-
projekt tijekom kojeg smo
vidjeli kakav ukupan volumen
mozemo dobiti i koliko Bauer-
feindovih proizvoda mozemo
prodati ako nemamo distribu-
cijsku mrezu i osnivamo svoju
ortopedsko-sanitarnu kucu.
Nacelno smo utvrdili da bismo,
da nemamo takvu strukturu
kakvu imamo u cijeloj regiji,
eventualno prodali proizvode u
vrijednosti 300 do 400 tisuca
eura. Na osnovi strukture koju
danas imamo u regiji proda-
jemo vise nego nasi kolege u
Ttaliji ili u Spanjolskoj. Sad to
radimo na Blikom istoku. Bu-
du¢i da sam odgovoran za to
podrucje i Afriku, radimo ko-
piju tog sustava u Ujedinjenim
Arapskim Emiratima.
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vrtka Bauerfeind Hrvatska, u vlasnistvu njemackoga

medicinskog diva Bauerfeind AG-a, najveéega svjet-

skog proizvodaca premium ortoza i ulozaka za ci-
pele u prosloj godini, imala je prihode malo manje od 98 mi-
lijuna kuna. Unato¢ suocavanju s iznimno teSkom godinom
2010. ¢e vjerojatno donijeti najbolje rezultate ikad na ovom
podrudju. Kako je tvrtka krizu uspjela preokrenuti u svoju
korist i koja ¢e to znanja iz regije uskoro prenijeti i na Bliski
istok, otkrio nam je predsjednik Uprave Karl Schmidt.

* Neovisno o tome $to je Slovenija usla u EU, ona je i
dalje ostala dio Bauerfeind Adriatica?

- Da. Regiju vodimo odavde i centralizirali smo cijeli ured -
odavde se radi nabava i kontroling i za Bosnu i Hercego-
vinu, Sloveniju, Makedoniju, Srbiju i Crnu Goru. Centrali-
zirali smo sve sluzbe koje ima smisla centralizirati. Prodaja
je ostala individualizirana jer, kako radimo u sustavu zdrav-
stva, svaka je zemlja razliita i ima svoje zakone i propise.

¢ Koliko je za tvrtku koja posluje na trZistu tesko
raditi u takvim uvjetima?

- Kad biste postavili to pitanje u nasoj centrali u Njemackoj,
oni bi vam rekli da nemaju pojma. Oni vide da svake godine
radimo sve bolje i bolje i donosimo sve veée rezultate. Car
je utome $to su shvatili da se moramo individualno organi-
zirati u regiji u kojoj radimo i da je bolje da nasa centrala za
regiju ne bude u Njemackoj, nego u Hrvatskoj. Tako smo
izbjegli jezi¢ne barijere u veéini regije, a nema ni kulturne
barijere, pa ni psiholoske. Pristup trziStima razli¢itih ze-
malja ne znaci samo postavljanje razli¢itih ciljeva, nego je
potrebno znati kako pristupiti svakom kupcu.

¢ Koliko je hrvatsko trZiSte vazno za Bauerfeind Adri-
atic?

- Trenuta¢no je vrlo vazno jer sudjeluje sa 60 posto iako ¢e
se to vjerojatno mijenjati u sljedecih nekoliko godina. Tr-
ZiSte Srbije iznimno brzo raste, aiu Bosni (Federaciji i RS-
u) imamo dosta trzisnog udjela. Utjecaj krize razli¢ito se
odrazava na trzista pa u Sloveniji nemamo nikakvih veéih
problema, ali u isto vrijeme sa Srbijom imamo - kolege dobro
rade i postizu rast, ali s te¢ajnim razlikama izmedu dinara i
eura nemoguce je to kompenzirati.

¢ Dakle, kriza vas nije jako pogodila?
- Kriza pla¢anja nama nije nepoznanica ve¢ godinama jer u

svim zemljama Adriatic grupe poslujemo s drzavom, od-
nosno s ministarstvima, pa se nelikvidnost drzave izravno
odrazava na rokove placanja.

Trenutak koji je bio prava prijetnja i koji je prouzrocio nasu
reorganizaciju i danasnje rezultate vezan je uz odluku na-
Sega bivseg principala iz programa inkontinencije, koji je
2008. nakon 14 godina uspjesne suradnje odlucio prekinuti
suradnju i putem svoga zastupstva nastaviti posao na trzistu
koje smo mi izgradili.

Takav potez ostavio nas je u situaciji da odlucujemo o bu-
duénosti takvog poslovnog modela i sudbini 130 zaposle-
nika koji bi bili visak.

¢ Kako je rijeSena ta unutarnja kriza?

- Opcije su bile samo dvije. Mogli smo dati otkaze i zavrsiti
taj program inkontinencije ili se reorganizirati i traziti drugog
proizvodaca, $to znacii riskirati eventualne gubitke. Nakon
konzultacija u Njemackoj odluceno je da gubitak nije vazan,
da éemo ¢uvati radna mjesta i da ¢emo prezivjeti jednu tesku
godinu. Reorganizirali smo poduzece i nakon Cetiri mjeseca
nasli novog proizvodaca koji po kvaliteti odgovara onome
Sto smo zahtijevali. Od pet distribucijskih timova napravili
smo tri i na kraju 2009. zavrsili s malim pozitivnim rezul-
tatom, od 770 tisu¢a kuna. @



