4.2 Poslovanje pilane „Zlatko Commerce“ u razdoblju recesije
Kako bi ispitali je li stvarno situacija u drvno-prerađivačkoj industriji toliko pozitivna i u ovom razdoblju krize proveden je dubinski intervju sa vlasnikom pilane sa ličkog područja, točnije Jezerana, malog ruralnog mjesta koja se nalazi između Velike i Male Kapele. Razgovor putem dubinskog intervjua dodatno je osvijetlio djelovanje krize na poslovanje, promjene ponašanja poduzeća u području proizvodnog asortimana, cijena proizvoda, distribucijskih kanala, promocija i tržišta. Nadalje dobivene su informacije o reakcijama vlasnika na novonastalu situaciju kao i provedenim strategijama.

Pilana Zlatko Commerce radi od 1981. godine, još od socijalističkog uređenja u kojem nije bilo moguće imati privatno poduzeće. Pošto je većina drvo-prerađivačkih poduzeća tada bilo u državnom vlasništvu, privatna poduzeća kao i pilana u našem slučaju, teško su dolazili do sirovina. Raspolagali su sa 300-500 kubika drvne mase godišnje. Pilana je tada poslovala sa 2-3 zaposlenika zbog male količine sirovina s kojom su raspolagali pa su samim time imali i malo posla. U to vrijeme privatnicima je bilo teško isplivati na površinu i isticati se jer su većinom prevladavale državna i velika poduzeća. No, 1990. godine došlo je do promjene i mnoga državna poduzeća su se privatizirala. Izgradilo se mnogo pilana, povećala im se konkurencija ali i kapacitet drvne mase koju su mogli obrađivati pa im je tako bilo potrebno i više radne snage. Vlasnik pilane govori kako je radnička klasa u doba socijalizma bila mnogo bolja ali poduzetništvo nije bilo toliko otvoreno kao što je to danas. 

Pilana Zlatko Commerce bavi se preradom drvne mase te najviše izvozi u zemlje bivše Jugoslavije, od europskih u Italiju, Njemačku, Sloveniju i Austriju a od azijskih u Rusiju. Zaposleno je 23 radnika, većinom muškaraca mlađe dobi od 19-35 godina. To su većinom stanovnici okolnih sela iz Brinjskog područja.

Poduzećima koja se bave preradom drvne mase općenito rukovode mahom iskusni vlasnici/menadžeri kao što je primjer i u ovoj pilani. Smatra se da su te osobe možda i relativno stare za izazove krize. Vlasnik pilane ima 58 godina, završenu srednju školu, cijeli svoj život posvetio je radu u pilani od prvog dana zajedno s njegovim ocem i obitelji. Svojim najvećim problemom smatra to što nema znanja iz engleskog jezika koje mu je i prijeko potrebno za surađivanje s poslovnim partnerima i kupcima. Ovo nije jedini takav slučaj u Hrvatskoj, takvi primjeri su vrlo česti kod drvo-prerađivačkih poduzeća, a glavni razlozi tomu su : poduzetničke prilike početkom 90-ih godina, relativno mali troškovi ulaska u pojedine tipove poduzetništva kao i egzistencijalna situacija pojedinaca, uslijed čega se samo-zapošljavanje u vlastitim poduzećima pojavilo kao jedan od načina rješavanja problema (obiteljske) nezaposlenosti. Ovo poduzeće je u obiteljskom vlasništvu te će nakon sadašnjeg vlasnika ostati u nasljedstvu sina. 

Kada je riječ o vremenskoj identifikaciji prvih mikro ekonomskih učinaka krize u poduzeću, ona je počela djelovati tek u prvoj polovici 2010. Godine i to ne u velikom mahu. Za izlazak iz krize nije presudna (ranija) financijska zaduženost poduzeća već neke druge mjere i resursi. Veliki problem u poslovanju pilane je naplata za isporučene proizvode kod domaćih kupaca, što znaći da je kriza pogodila i njih, a to su poduzeća koja se bave građevinom. Stanograditelji su dizali velike kredite u hrvatskim bankama, pošto je kupnja stanova stala nisu imali novčanih sredstava za vraćanje kredita i propadali su. Pilana mora snositi svoje troškove a upravo zbog nemogućnosti naplate robe koju su isporučili nastaju veliki problemi. Danas je veliki problem imati velika obrtna sredstva, tada dolazi do neopreza, mnogima se produljuje rok naplate a roba im se isporuči, na kraju ta spomenuta poduzeća propadnu a pilani se ti novci nikada ne vrate. Roba koja nije plaćena mora se otpisati jer država slabo podržava poduzeća u takvim situacijama. Uslijed toga dolazi do značajnog pada prihoda, opća nesigurnost u financijskom sustavu smanjila je mogućnost dolaska do svježeg novca, uz istodobno smanjenje tržišnog udjela na stranom tržištu te smanjenje platežne likvidnosti poduzeća.

Osim krize jedan od problema je i smanjenje količine resursa s kojima je poduzeće prije raspolagalo. Naime,ulaskom u EU naše tržište je postalo liberalno te su i zemlje EU u mogućnosti koristi naše prirodne resurse kako bi potpomogli su svom gospodarstvu. Hrvatska je uvelike uskraćena za sirovine, to je otprilike 2,5 milijuna kubika godišnje ukupne mase koja se sječe, od svih vrsta. 

Procjene su da trenutačno više od 60% drvo-prerađivačkih poduzeća ne ispunjava neke od europskih propisa, posebice u dijelu površinske obrade finalnih proizvoda i postizanja minimalnih tehničkih uvjeta u primarnoj preradi. A , zna li se da je, primjerice, samo slovenska drvna industrija prilagodbu EU zakonodavstvu platila više od 60 milijuna eura, a neke tamošnje tvrtke ni sedam godina od ulaska Slovenije u EU ne zadovoljavaju propisane tehničke uvjete, mnogi se opravdano pitaju hoće li hrvatski drvo-prerađivači imati dovoljno vremena, znanja i financija za prilagodbu. Hrvatski drvo-prerađivači su slabo ili nikako informirani o pravnom okviru poslovanja u EU, zbog čega bi im ono moglo biti i te kako otežano, a moguće su i rigorozne kazne.

Vlasnik pilane smatra kako na ličkom području danas postoji previše pilana, a pošto je kapacitet mali i kada se rasporedi ostaje vrlo malo sirovina za korištenje tijekom cijele godine a ne posluju svi uspješno, kvalitetno i kompatibilno. Prijašnji kapaciteti bili su oko 20 000 kubika a danas pilana posluje sa oko 14 000 kubika. Država nije dovoljno dobro zaštitila proizvođače drvne industrije, konkurencija je velika a opstaje onaj koji je u svom poslu najbolji. Mnogo pilana krajem godine ostaje bez trupaca, a glavni razlog tomu je mali kapacitet resursa. Hrvatske šume na čelu sa Ministarstvom poljoprivrede odredilo je da svi drvoprerađivači potpišu 10-godišnje ugovore. 

Ukoliko netko ostvari veći stupanj finalizacije u proizvodnji ima mogućnost dobiti više kubika na korištenje. To je vrlo teško postići jer na primjer, u jelovom programu postoji vrlo mali stupanj finalizacije jer je to drvo za drvne konstrukcije. Neki mali postotak može se postići s brodskim podom no to je vrlo mala količina.

Od 2,5 milijuna kubika drvne mase država je osigurala 30% tih kapaciteta (oko 75 000) robe koja se prodaje na licitaciji. Licitacija se održava na internetu te može biti prisutan svaki drvoprerađivač koji namjerava kupiti sirovinu, naravno to su većinom strani državljani. Onaj tko ponudi veću cijenu za sirovinu ima ju pravo i kupiti. Stranim državljanima poput onima iz Italije i Austrije isplati se kupovati sirovina u Hrvatskoj jer im njihova država daje 40% subvencije te im i banke daju vrlo povoljne kamate na kredite. Našim drvo-prerađivačima je problem što su kamate u hrvatskim bankama i dalje visoke. Strano tržište poput Italije je puno otvorenije, nema puno pilana kao u Hrvatskoj, postoje veliki drvo-prerađivači koji djeluju na cijelom području Italije te tako raspoređuju robu na svako područje koje ih okružuje, sličan primjer je u Njemačkoj. Vlasnik pilane u ovom slučaju kaže kako je primoran kupovati robu na licitaciji i svjesno ići u minus kako bi prevladao kraj godine te ušao u iduću godinu bez još većeg minusa. 

Moguće je identificirati 3 tipa poslovnih situacija do kojih je doveo plimni krizni val :

1. Jedan dio poduzeća osjetilo je udarce krize ponajprije kroz zaustavljanje ulaganja u istraživanje i razvoj

2. Kvaliteta proizvoda, konkurentna pozicija na tržištu, cijenu proizvoda koji su povezani sa relativnim smanjenjem tržišnog udela na domaćem tržištu i pogoršanim uvjetima nabave. Ovu poslovnu situaciju možemo nazvati ponovnim otkrićem važnosti kvalitete proizvoda radi ugrožene konkurentne pozicije, cijene proizvoda i smanjenja udjela na domaćem tržištu.

3. Poslovna situacija predstavlja neke od dimenzija poslovanja najteže pogođene krizom, a to su dostupnost novih kredita, financijska zaduženost, platežna likvidnost, uvjeti nabave i visina prihoda. Ovu poslovnu situaciju možemo imenovati kao zatvaranje svih putova ka novcu uz istodobno snažno povećanje financijske zaduženosti.

Kako pilana ne bi snosila velike posljedice vlasnik je tražio načine kako poslovati, a da krizu ne osjete na svoje poslovanje. Da ne bi došao u situaciju da mora otpuštati radnike pobrinuo se da nađe strane kupce. Tako je poduzeće počelo raditi za 4 velika austrijska poduzeća te su sve one gubitke koje su imali na području regije i zemlje dopunjavali sa izvozom van Hrvatske. Tako već dulje vrijeme posluju sa 4 austrijska poduzeća : Reinertimber, Sial, Ana Dabak, Storaensko. 

Pošto su transportni troškovi veliki svoju robu prodaje europskim poduzećima koji tu njegovu robu dalje obrađuju i prodaju u zemlje Dalekog istoka. Iako su strani kupci mnogo zahtjevniji od domaćih i roba mora biti savršeno obrađena, uredna i lijepo upakirana novci im uvijek i prije vremena sjednu na račun te što se tiče poslovanja sa stranim kupcima vlasnik priznaje da su mnogo odgovorniji i kvalitetniji partneri od onih sa hrvatskog područja. 

American Marketing Association tvrdi da smo ušli u razdoblje strogog marketinga koji se definira kao marketing orijentiran prema potrošačima koji ne žele trošiti. Prema Koksalu i Ozgulu (2009.) gospodarska kriza pogađa potrošače psihički ali i ekonomski. Najpoznatije opće mjere uključuju smanjenje troškova, rezanje proizvodnje, smanjenje investicija, ulazak na strano tržište, poboljšanje efikasnosti, restrukturiranje duga. Jasno, sve te mjere ne mogu imati pozitivan učinak na uspijevanje poslovanja dok se ne poveća prodaja.

U razdoblju krize na važnosti dobiva strategija upravljanja odnosa s potrošačima, prvo ih treba privući bilo to reklamom, svojim kvalitetnim radom ili nekom drugom kvalitetom, te odnose treba održavati tako da roba bude uvijek isporučena na vrijeme te u najboljem mogućem transportu. Što se tiče cijena treba primijeniti iste cijene na proizvode više kvalitete ili ponuditi proizvode iste kvalitete po nižim cijenama. Vlasnik pilane kaže kako je kupcima danas osim cijene i još važnija kvaliteta tako da  su spremni platiti i višu cijenu kako bi od nje mogli napraviti bolji i kvalitetniji namještaj.

Pokazalo se da će poduzeća koja povećaju ili zadrže razinu oglašavanja, povećati svoju prodaju i tržišni udio tijekom i nakon recesije. Naime, pilana iz ličko senjske županije ima svoje stale kupce i njegova najbolja rekla je dobar glas o njegovom poslovanju. Vlasnik ne smatra značajnim izdvajati sredstva za oglašavanje i širenje distributivnih kanala jer se učinci ne održavaju na stopi profita.

Danas je vrlo važno izabrati samo najbolje kanale distribucije i usmjeriti napore ka diskontnoj trgovini i veleprodaji. Pilana Zlatko Co najviše i posluje sa veletrgovačkim poduzećima koja svoju robu dalje koristi u svojoj proizvodnji te dalje prodaje.

Razvoj posve novih proizvoda, ulaganje u tržišne marke, usmjerenost na segmente kupaca značajno utječe na povećanje profita poduzeća. Poduzeća mogu održavati kvalitetu proizvoda, odnose sa potrošačima i izlaziti na nova tržišta ako su cijene niže ili pak povećavati kvalitetu proizvoda ili stupanj korištenja ostalih strategija ako cijene nisu niže. 

Pilana ima u planu za iduću godinu izgradnju hale uz već postojeću pilansku te zapošljavanje još 15 zaposlenika. Investicija je oko milijun eura, od HBOR-a vlasnik ima pravo dobiti 5 milijuna eura kredita, s time da banka plaća 75%, on ulaže 25% svojih sredstavaa 25% PDV koji se kasnije prebija i iskorištava za druge investicije. 

U planu mu je osim izgradnje novog poslovnog prostora i proširenje asortimana robe koju proizvodi, tj da proširi svoju finalnu proizvodnju, uz sadašnju pilansku. Konkretno to se odnosi na proizvodnju tzv. peleta. Pelete su mali kružići koji se doziraju u peći i izgaraju, u zadnje vrijeme su pravi hit na europskom tržištu, a danas je vrlo važno pratiti europske i svjetske trendove kako bi se opstalo na tržištu.

Pelete se proizvode od otpadnog drva(celuloze, drva za drvne ploče i ogrjevnog drva). Od ukupnih 15 000 kubika koje godišnje koristi, 4 000 ima otpadnog drva, koje se odsada može koristit za proizvodnju peleta. Pilana će na taj način imati novi izvor zarade a i od otpadnog materijala moći će raditi novi proizvod. Pelete se planiraju pakirati i prodavati na veliko i prvi put pilana će biti u mogućnosti prodavati svoju robu i na malo za domaćinstvo.

Planira se zaposliti 15 radnika koji bi radili u 3 smjene, vlasnik time pomaže mladima sa ličkog područja da se zaposle i pomažu u razvoju gospodarstva ruralnog i područja sa posebnom socijalnom skrbi.

Nedavno se vlasnik pilane prijavio na državni natječaj za državni poticaj. Kako bi dobio poticaj potrebno je dobro razraditi plan za buduće poslovanje a s time i napraviti elaborat kako bi on bio prihvaćen od strane države. Iako država pomaže subvencijama u poslovanju, vlasnik smatra kako im ona prilično i uzima u nekim drugim oblicima. Što se tiče EU potpora, one nisu dostupne u našem gospodarstvu na razini nekih horizontalnih otvorenih potpora. Izvoznici na EU tržištu prolaze rigorozne uvjete ispitivanja kvalitete proizvoda. No na hrvatskom tržištu godišnje završi više od 500 milijuna dolara namještaja, često sumnjive kvalitete, što znači da uvozni nadzor ne funkcionira dobro, niti ima nadzora nad stavljanjem u opticaj namještaja proizvedenog u sivoj zoni
.
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