TEHNICKE VIJESTI

REACH - zakon o kemikalijama

Pozitivni u €inci u EU su i dalje teSko uo  €ljivi

Europsko zakonodavstvo vezano za REACH — oznake (REACH — Registration,
Evaluation, Authorisation and Restriction of Chemicals) usSlo je u prvu fazu, ali je
sam proces i dalje nejasan. Prvog lipnja 0.g. otvoreno je petomjese¢no razdoblje u
kojem su tvrtke bile duzne identificirati kemikalije koje bi trebale biti registrirane u
skladu s novim zakonom. Europska unija i industrije tvrde kako je to vazna faza, jer
kemikalije koje nisu preliminarno registrirane moraju biti uklonjene s trziSta, barem
privremeno. Medutim, ¢ak i nakon isteka spomenutog razdoblja, teSko ¢e se modi
predvidjeti hoce li ¢e sve to i kako utjecati na industriju maziva. Proizvodaci maziva i
tvrtke koje posluju s aditivima tvrde kako nisu dobili konkretne odgovore o tome
ho¢e li bazna ulja i kemijske komponente koje koriste biti dostupni nakon 01.
prosinca. Vecina tvrdi da su do sada dobili neodredena jamstva kako nece biti
problema, ali mnogi smatraju da bi se problemi mogli pojaviti u lancu opskrbe.
Ostala pitanja su konstantna. Koliki ¢e teret REACH biti za poslovanje? Je li
industrija spremna za vremenske rokove, od kojih je prvi rok 01. prosinac za
preliminarnu registraciju kemikalija? Je i birokracija dorasla zadatku provedbe
zakonskih propisa? Prirodno je da tvrtke s nestrpljenjem ocCekuju da s pocetkom
vazenja novih propisa prode neizvjesnost.

Unutar REACH-a

REACH je prihvaé¢en na kraju 2006. godine i predstavlja pokuSaj Europske unije da
na sveobuhvatan nacin zastiti ljude i okoli§ od potencijalnih opasnosti uzrokovanih
kemikalijama. Opéenito, dobavlja¢i kemikalija bit ¢e obavezni identificirati svoj
proizvod, dokumentirati je li proizvod opasan te dokazati da su informirali kupce o
sigurnom nacinu uporabe.

Prepoznajuéi veli¢inu zadatka zakonodavstvo daje industrijama duZe vremensko
razdoblje za ispunjenje naloga. Ovisno o koli¢inama s kojima posluju, te o kategoriji
kemikalija, dobavlja¢i imaju vremena do kraja 2010., 2013, ili 2018. godine zavrsiti s
registracijom. Tvari, kemijski spojevi visoke vaznosti imaju najkraci vremenski okvir.
S druge strane, Europska komisija htjela je ohrabriti industriju na pokretanje prema
novim propisima. Razdoblje preliminarne registracije poc¢elo je 01. lipnja o.g.
Preliminarna registracija nalaze tvrtkama koje trenutano proizvode ili uvoze
godisnje najmanje 1 tonu bilo koje tvari obuhva¢ene spomenutom regulacijom da za
potrebe European Chemicals Agency-ECHA Cije sjediSte je u Helsinkiju, pripreme
dosje s minimalnim informacijama, naziv dobavlja¢a i podatke o kontaktu, nazivu
tvari i rasponu koli¢ina s kojima dobavlja¢ posluje. Stoga preliminarna registracija za
mnoge predstavlja policu osiguranja. Nema troSkova, ali barem se dobiva na
vremenu za nastavak poslovanja dok se blizi zadniji rok za potpunu registraciju.
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Dobavlja¢ima koji se registriraju do 01. prosinca bit ¢e dopuSten nastavak
poslovanja s preliminarno registriranim tvarima do isteka roka za registraciju. Onima
koji preliminarno ne registriraju tvari s kojima posluju bit ¢e zabranjeno daljnje
poslovanje sve do zavrSetka kompliciranijeg procesa registracije/upisa.

Spekulacije oko dobavlja ¢a

Komisija je ¢vrsto naglasila svoju krilaticu, «xnema podataka, nema trgovanja». Stoga
se za proizvodace maziva, kao i za ostale korisnike maziva, postavlja pitanje hoce li
spomenute tvari biti i dalje dostupne? Hoce li dobavljadi i dalje prodavati spomenute
tvari u Europi s obzirom na troSkove preliminarne registracije i registracije? Zbog
svih ovih dilema gotovo je nezamislivo da cijeli proces prode bez poteSkoca.

Postoje objave nekih proizvodaéa o prestanku proizvodnje nekih proizvoda
obuhvac¢enih REACH-om. Neizvjesno je hoce li se pojaviti proizvodi iz drugih izvora
koji ¢e popuniti nastalu prazninu u ponudi. Navedeno uvelike ovisi o tome radi li se o
posebnim, specijalnim kemikalijama ili ne i hoce li se za njih na¢i odgovaraju¢a
zamjena. U vecini dogovora o nabavi i ponudi, dobavlja¢i baznih ulja i aditiva
potrudili su se osigurati kupcima preliminarnu registraciju svih tvari s kojima posluju.

Postoji odredena logika koja podrzava navedene tvrdnje. TroSkovi registracije bit ¢e
vecdi u novcu i vremenu, a tvrtke koje ne registriraju/upiSu svoje kemikalije morat ée
platiti kaznu kako bi ostale na trziStu odnosno kako bi ponovno uSle na trziste.
Dodatno, zakonski propisi ohrabruju dobavljace kemikalija na osnivanje konzorcija
radi suradnje oko razmjene informacija o registraciji pojedinih tvari. Ako dvije ili viSe
tvrtki proizvode isti proizvod, trebale bi dijeliti troSkove procjene i na taj nacin
smanijiti vlastite troSkove REACH-a za spomenuti proizvod.

Je li industrija spremna

Ipak, vecina kupaca je zabrinuta jer smatraju kako nece sve teci tako glatko kao Sto
ih uvjeravaju. PricewaterhouseCoopers, autor nedavnog istraZzivanja o korporativnoj
spremnosti na prihva¢anje REACH-a, utvrdio je da dvije tre¢ine tvrtki u svim
industrijama diliem svijeta smatraju kako je najvaznije osigurati da se dobavljagi
pridrzavaju REACH-ovih uskladenih krajnjin rokova, takozvano osiguranje lanca
opskrbe. Gotovo polovica je izjavila da ¢e poduzeti odredene korake kako bi pomogli
dobavljac¢ima prilikom uskladivanja, dok druga polovica smatra kako ¢e zbog novih
propisa morati ponovno pregovarati s dobavljaima ili modificirati postoje¢e ugovore.
Drugim rije€ima, korisnici kemikalija Zele unaprijed indikacije da ¢e lanac opskrbe
ostati nepromijenjen. Medutim, proizvodaci maziva i paketa aditiva tvrde da ne mogu
zasigurno znati da li ¢e biti problema u njihovom lancu opskrbe prije nego Sto
dobavljac¢i zavre s preliminarnom registracijom. Cini se da dobavlja¢i ¢ekaju zadnju
minutu za obavljanje registracije.

Industrija je prili€no tradicionalna te se oCekuje da dobavljaci obavijeste kupce o
tome da li ¢e im tvar biti dostupna ili ne. Medutim, neke ¢e tvrtke oklijevati pri
identifikaciji tvari koje ne namjeravaju preliminarno registrirati s obzirom da ih to
odmah stavlja u nepovoljan trziSni polozaj. Svakako je prerano za hilo kakve
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komentare o tome koje kemikalije ¢e se preliminarno registrirati ili upisati. S obzirom
na prijaSnje iskustvo s Biocidal Products Directive, koja se provodila u Zapadnoj
Europi izmedu 1998. i 2000., dobavlja¢i kemikalija ¢ée ostaviti sektor maziva u
nedoumici do zadnje minute. Dok dobavljaéi ne ispitaju konzorcij i sve ostale
mogucnosti, nece se opredijeliti. Mnogim tvrtkama jo$ nije potpuno jasno Sto toéno
moraju haprauviti.

Ipak, svi ne ocCekuju tolike probleme. Mike Moris, konzultant o REACH-u za
European Lubricating Grease Institute, osnovao je konzorcij gdje €lanovi suraduju
po pitanju preliminarne registracije tvari od kojih se dobivaju masti. On tvrdi da se
poslovanije kre¢e u uobiCajenom smjeru te da su oni identificirali proizvode koje Zele
preliminarno registrirati/upisati. Smatra da je industrija maziva opéenito pristupila
REACH-u na pozitivan nacin, kao ne¢emu 5to se mora napraviti. Konzorcij je bio
velika pomoé, jer na jednom mjestu spaja mnogo tvari i mnogo tvrtki koje odgovaraju
na teSka pitanja. Spomenuti kolektivni pristup vaZzan je s obzirom da propustanje
krajnjeg roka nije opcija.

Malo je d&vrstih dokaza u utvrdivanju pripremljenosti dobavljata na REACH.
PricewaterhouseCoopers je zaklju¢io kako je svijest o REACH-u najveéa kod
europskih tvrtki, dok sjevernoamericke tvrtke zaostaju. Takoder, svijest 0 REACH-u
je veca kod velikih tvrtki nego kod malih. Zbog raSirenog nedostatka svijesti o
REACH-u pocinje se stvarati miSljenje kako ée, posebno sjevernoamericke tvrtke,
propustiti vazne krajnje rokove REACH-a te kao rezultat toga pretrpjeti znatne
poteskoce.

Oc¢ekivani problemi

Vezano za tematiku oko lanca opskrbe neki izvori predvidaju da ¢e REACH biti veliki
teret. Na individualnoj osnovi tvrtke ¢e biti prisiljene troSiti dragocjeno vrijeme i
resurse u svrhu dokumentiranja proizvoda te komuniciranja s kupcima. Zbog
slozenosti  problematike stvarnog zivota uskladenost postaje znacajan
administrativni pothvat, izjavio je Mick Wragg, europski product manager i REACH-
ov ekspert tvrtke Lubrizol, dobavlja¢a aditiva za maziva sa sjediStem u Derbyu,
Velika Britanija.

U cjelokupnoj industriji, zakonski propisi predstavijaju zastraSuju¢i zadatak,
zahtijevajuéi registraciju viSe od 30000 kemijskih tvari tijekom razdoblja od 11
godina. Neki predvidaju da ¢e posao zatrpati European Chemicals Agency (ECHA)
kao i da ¢e se na poslovnom planu, osobito u manjim tvrtkama, stvoriti jaki pritisak
na uposlenike kako bi se udovoljilo obvezama. ECHA ima premali broj zaposlenih i
nece imati potrebnu stru¢nost kad po¢ne novo razdoblje odnosno nakon zavrSetka
petomjese¢nog preliminarnog ciklusa, smatraju mnogi koji se bave mazivima.
Zadatak koji stoji pred industrijom je ogroman. Nema, niti ¢e biti dovoljno
kvalificiranih laboratorijskih resursa koji mogu osigurati kompletne podatke potrebne
za registraciju na vrijeme. Nedostatak stru¢nosti, teret preliminarne registracije i
zatim registracije opteretit ¢e najviSe mala i srednja poduzeca. Ostali smatraju da su
navedene brige prenapuhane, jer ako je tvrtka sposobna za preliminarnu
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registraciju, ima nakon toga razdoblje od 11 godina za dovrSenje same registracije.
Mnogi se pak nadaju se da ¢e Komisija produziti rok za preliminarnu registraciju
ukoliko se ispostavi da su birokracija ili industrija bile o¢ito nespremne.

Struka ocekuje pozitivne u€inke REACH-a. Gospodin Wragg vjeruje kako bi
zakonski propisi mogli ohrabriti tvrtke da razviju novu kemiju za rjeSavanje tehnickih
problema umjesto da preformuliraju stariju kemiju kao Sto je obi¢aj danas. Navedeno
bi moglo dovesti do novih inovacija na trziStu maziva. Razlika u troSkovima izmedu
koriStenja stare kemije i razvoja nove tehnologije bit ée manja pod REACH-om u
usporedbi s trenutaénom situacijom, posebno za specijalizirane niSe poslovanja
manjeg volumena. Smatra se da ¢e poslovanje imati koristi od REACH-a ukoliko se
kupcima pruzi sigurnost u koriStenju kemikalija. Spomenute zasad neopipljive koristi
smanijit ¢e se ukoliko tvrtke nakon zavrSetka preliminarne registracije i upisa
odjednom ne budu u mogucnosti doéi do sirovina potrebnih za proizvodnju
proizvoda. Prerano je da se utvrdi kakve bi razmjere u industriji maziva tako nesto
moglo poprimiti.

Vazno je naglasiti da je trenutacno paznja uglavhom usmjerena na razdoblje
preliminarne registracije i upisa koji je u tijeku. Zakon uklju€uje odredbe za buduce
faze koje bi, u najmanju ruku, mogle biti zanimljive. Naime, nakon razdoblje
preliminarne registracije i upisa dolazi razdoblje registracije i upisa kada su
dobavljagi kemikalija obavezni dostaviti dosjee koji dokazuju ili potvrduju da su
njihovi proizvodi prosli testiranja procjene rizika (risk-assessment testing) te da su
dobavlja¢i komunicirali s kupcima ili lancem kupaca vezano za kontrolu svih rizika.
Zahtjev se odnosi na tvari proizvedene unutar ili uvezene u Europsku uniju u
koli¢inama od minimalno 1 metricku tonu godiSnje. Krajnji rokovi variraju ovisno o
koli¢inama i vrsti tvari.

European Chemicals Agency (ECHA) procijenit ¢ée dokumentaciju i odluéiti, izmedu
ostalog, jesu li testiranja obuhvaéena unutar procjene rizika potrebna. Jedan od
primarnih cilieva spomenute procjene je sprijeciti nepotrebna testiranja na
Zivotinjama. Prema zakonskim propisima nadleZzne institucije mogu zahtijevati
opSirniju procjenu 'tvari koje su od interesa'. NadleZzne institucije ¢e takoder
identificirati tvari za koje se smatra da nose veci rizik, ,tvari od vrlo velikog interesa,”
te eventualno zahtijevati autorizaciju za njihovu uporabu. Namjera je kontrolirati
uporabu spomenute grupe tvari te olakSati i omoguditi zamjenu sigurnijim
alternativama. Osim toga, REACH predvida i moguénost da tvrtke za neke
kemikalije dobiju izuzeée od obveze zakonskih propisa

Izvor: Webb, Lubes'n'Greases, srpanj/kolovoz 2008.

Verkolov Vektor - Baskijska prera divacka tvrtka nastavlja rasti

Posljednih pet godina bile su unosne za Spanjolsko trziste maziva. Jedna od
ekonomija u Zapadnoj Europi koja se najbrze razvija, stvorila je moguénosti za

gorivai mazva, 47, 6 : 492-499, 2008. 495



TEHNICKE VIJESTI

preradivaCe koje je tvrtka Verkol Lubricantes iskoristila i poveéala svoje poslovanje
za viSe od 50 % u spomenutom razdoblju. Trenutacno, trziSte je sve manje plodno
kako privredni rast u Spanjolskoj usporava, a troSkovi proizvodnje maziva rastu.
Umjesto da bude vodena ekonomskim ciklusima, tvrtka Verkol odlucila je nastaviti s
rastom. U namjeri da se omoguci rast tvrtke, Verkol mora sam ulagati u tvornice te
staviti naglasak na izvoz i suradnju s krajnjim korisnicima i organizacijama za
istraZivanje kako bi razvili nove proizvode.

Tvrtka Verkol smjeStena je u malom gradu Bera u srcu Baskijske regije u pokrajini
Navarre, Spanjolska. Na podrugju veliine 40000 m? smijetena je tvornica s
laboratorijima i uredima. 85 godina stara javna tvrtka oCekuje da ¢e ostvariti prodaju
u visini 30 milijuna €. Veéina maziva koje tvrtka proizvodi namijenjena je primjeni u
industriji, a u primarnu potroSacku grupu spadaju tvornice papira, tvornice betona,
proizvodadi dijelova za automobilsku industriju, proizvodnja c&elika, rudarske i
gradevinske tvrtke. Tvrtka Verkol procjenjuje kako se nalazi medu 5 najvedih
dobavlja¢a maziva u Spanjolskoj i zauzima 35 % trzista mazivih masti u Spanjolsko;.
Verkolova orijentacija na industrijska maziva utjecala je na dobru poziciju tvrtke na
nacin da tvrtka ima koristi od Spanjolskog gospodarstva, koje je u posljednje vrijeme
na visokom mjestu u Europskoj uniji. Potaknut dijelom rastom u stambenoj izgradniji,
drzavni stvarni domadéi proizvod (RDP-real domestic product) od 2003. do kraja
2007. rastao je po prosjecnoj godiSnjoj stopi od 3,5 %. Bila je to zna¢ajno bolja
prosjecna godiSnja stopa od one koju je objavilo preostalih 25 ¢lanica Europske
unije u istom razdoblju, a koja je iznosila 2,3 %.

Rastu¢a gospodarstva obiéno ¢ine zdrava trziSta maziva, a prema duznosnicima
tvrtke Verkol bio je to sluéaj i u Spanjolskoj. Tvrtka Verkol rasla je mnogo brze od
gospodarstva u Spanjolskoj. Tvrtkin godisnji prihod od prodaje narastao je s 17,5
milijuna € u 2002. godini na 27 milijuna € u 2007. godini, uz prosjecni godiSnji rast
od 9,3 %. Medutim, Spanjolski gospodarski zamah usporio se u 2008. kad su valovi
duznicke krize iz SAD-a presli Atlantik i usporili gospodarski rast u EU na 1,7 % u
drugom kvartalu 2008. godine. Duzni¢ki problemi snazno su udarili Spanjolsku zbog
velike uloge koju je stambena izgradnja zauzela u gospodarskom rastu. U drugom
kvartalu Spanjolski BDP (bruto domaci proizvod) narastao je na godiSnjoj osnovi
samo 1,8 %. Naravno, prethodno navedeno poti€e moguénost smanjenja potraznje
za mazivima, ali to je samo jedan od problema s kojima se suoCavaju proizvodadi
maziva trenuta¢no. Od vece vaznosti bio je nagli rast cijena baznih ulja i kemijskih
aditiva. Unato¢ velikom ljetnom padu cijena sirove nafte, troSkovi primjene aditiva i
dalje ostaju mnogo viSi nego Sto su bili prije godinu dana.

Neke tvornice mogle bi smanijiti proizvodnju u spomenutim uvjetima samo zbog
nastojanja da zadrze poziciju, ali ne i tvrtka Verkol. Rukovodstvo tvrtke predvida rast
prodaje od 13 %, tj. na 30,5 milijuna €. Takoder, tvrtka planira razvoj na temelju
dugorocnih investicija. Verkol u 2008. godini namjerava potroSiti 800000 € na
zamjene postojecih spremnika za bazna ulja spremnicima od nehrdajuceg celika, te
dvostruko povecavajuc¢i kapacitete skladiSta. Tvrtka ¢e potroSiti 550000 € viSe kako
bi instalirala jo$ jednu liniju za proizvodnju masti, s maksimalnim kapacitetom

496 gorivai mazva, 47, 6 : 492-499, 2008.



TEHNICKE VIJESTI

proizvodnje od 10000 tona za jedan tip masti. Rukovodstvo tvrtke izjavilo je kako se
nada da ¢e tvrtka odrzati trenutacnu stopu rasta. Dijelom se njihova strategija svodi
na trazenje moguénosti izvan Spanjolske. Smatraju da je trziste maziva u
Spanjolskoj izgradeno, pa se sada viSe trude biti prisutni u drugim drzavama.
Rukovodstvo je odluéilo Aziju i Juznu Ameriku postaviti kao primarne ciljeve.
Naravno, tvrtke diliem svijeta ciljaju na Aziju zbog snaZznog i ¢vrstog rasta na velikim
trziStima poput Kine i Indije. Juzna Amerika je takoder logi¢an izbor za Verkol zbog
toga Sto je primarni jezik u vecini regija Spanjolski. Verkol je osnovao podruZnice u
Cileu i Argentini te ima distributerske ugovore s Urugvajem, Brazilom, Kostarikom i
Meksikom.

Tvrtka Verkol naglaSava vaznost investiranja u istraZzivanje novih proizvoda te ¢esto
djeluje putem partnerstava. Na primjer, Verkol je jedna od pet Spanjolskih tvrtki koje
sudjeluju u AVI 2015, inicijativi koju vode proizvodaci vlakova, Construcciones y
Auxiliar Ferrocarriles (CAF), u namjeri da se proizvedu brzi vlakovi (high-speed
trains) koji ¢e voziti od Gibraltara do Moskve. Glavni izazov je premostiti tehnicke
barijere za zajedniCko djelovanje, poput razlika u naponima, Zeljezni€kim
kolosijecima te signalnim sustavima od drZzave do drzave. Tvrtka Verkol pomaze u
definiranju zahtjeva vezanih za maziva za spomenute vlakove te razvoja maziva i
testiranja radi procjene. Verkol takoder suraduje s odjelom za tribologiju iz Tekniker
Centro Tecnologico, neprofithog tehni¢kog centra smjeStenog blizu grada Eibara,
kako bi razvili biorazgradljivo mazivo biljne osnove te mazivo za turbine pogonjene
vjetrom. Jedan od ciljeva spomenute inicijative je identifikacija ulja biljne osnove koja
bi najbolje odgovarala razli¢itim primjenama.

Verkolova usmjerenost na servisiranje industrije nije nikakvo iznenadenje s obzirom
na nasliede. Baskijska regija dugo je bila industrijsko srediste Spanjolske, jo$ od
pocetka 20. stolje¢a, kada su velika nalaziSta Zeljeznih ruda potaknula nastanak
Celi¢ana i brodogradiliSta. Brodogradnja se s vremenom smanijila, ali ostale industrije
su i dalje uspjesSno zastupljene. Verkol nema intenciju orijentacije na trZiSte maziva
za vozila u okviru djelatnosti maziva. Desetlje¢ima tvrtka nije imala posebne odluke
za spomenuto pitanje. Pocetkom Spanjolskog gradanskog rata, tvrtka Campsa, u
vlasnisStvu drzave, dobila je ekskluzivan pristup na 90 % drZavnog trZiSta motornih
ulja. Medunarodne tvrtke su nagradene s preostalih 10 %, dok su Verkol i ostali
domaci proizvodaci izuzeti. Monopol je zavrSio 1972. godine, ali je Verkolova uprava
odlucila zadrzati strateSku orijentaciju na industrijski segment, iako su poceli nuditi
neka maziva za vozila.

Razmatra se moguc¢nost uklju€enja na trziste motornih ulja, medutim, prepoznavanje
trgovacke marke je iznimno vazno na trziStu motornih ulja i potreban je mnogo vedi
kapacitet od onoga kojeg tvrtka ima kako bi se kupovalo u velikim koli¢inama i
ostvarivalo dobru cijenu. Zato je industrijski segment mnogo bolje trziSte za tvrtku.
Fokus na industriju definitivno je dobro funkcionirao zadnjih godina. Verkol nastoji
osigurati da i dalje u buduénosti spomenuti fokus bude uspjeSan kao do sada.

Izvor: Tim Sullivan, Lubes'n'Greases, rujan/listopad 2008.
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Prodaja i kupovina na tradicionalan na  €in

Svjedoci smo brojnih promjena na europskom trZiStu baznih ulja. Bazna ulja Grupe Il
viSe su prisutna na trziStu. Zapadna Europa izgubila je dugo &uvanu poziciju
dobavljaca viSkova, a proizvodac¢i maziva prisilieni su traziti udaljene dobavljace
kako bi udovoljili potrebama potraznje. Temeljni nacin kupovine i prodaje na trzistu
maziva obavlja se na tradicionalan nacin. 'Uobi¢ajen' je pridjev koji takoder
odgovara ovom nacinu odvijanja poslovanja. Kada se radi o porijeklu sirovina, mnogi
kupci pri¢i ¢e samo uskom krugu proizvodaca, a u nekim slu¢ajevima drzat ¢e se
jednog dobavljac¢a iako taj dobavlja¢ nije povoljniji za njih u pogledu trenutacne
cijene u odnosu na ostale dobavljaCe koji su lako dostupni i pristupa¢ni. Jedan od
razloga je ograniCen broj proizvodaCa u regiji koji su u moguénosti kontinuirano
opskrbljivati vanjske kupce te udovoljavati zahtjevima za radnim svojstvima maziva
koja se stalno poboljSavaju. Ostali ¢imbenici takoder imaju utjecaj, kao na primjer
ISO 9000 akreditacije koje mogu ograni€iti proizvodatevu mogucnost koristenja
alternativnih izvora.

Izvoz mozda djeluje fleksibilnije zato jer su mnogi proizvodaci izvan Zapadne
Europe u mogucnosti koristiti razliite kvalitete baznih ulja iz razli€itih izvora.
Medutim, €ak i za izvozno trziSte postoje temeljna pravila i okvir poslovanja za kupce
i prodavace. Ako su bazna ulja uobi¢ajena roba, a ve¢ se duze vrijeme vodi
rasprava o spomenutoj temi, onda je iznenadujuc¢e da se joS nije pojavila internetska
kupovina i prodaja poput one koja se obavlja na Alibaba.com. Naime, ta internetska
stranica sluZzi kao business-to-business prodajna platforma za sve proizvode od
pigmenata za boje preko uredaja za mjerenje tlaka do osobnih kompjutora. Na
spomenutoj internetskoj stranici, kao i na slicnim stranicama, materijali koji
udovoljavaju standardnim specifikacijama nude se na prodaju od 'prodavaca’ koji
nemaju nikakvu stvarnu kontrolu nad materijalom, a potraZzuju ga &esto 'kupci' s
malim budZetom koji traZze posao samo zato da njime namame prave kupce. Bilo je
veé pokusaja da se kreira spomenuta platforma za trgovanje baznim uljima. Cesto
su se takvi pokuSaji srusili opet u tradicionalni modus operandi u kojem kupci znaju
u svakom trenutku tko ih moze opskrbiti uljima koja trebaju, a prodavadi su u
mogucnosti identificirati potencijalne kupce uz uobi¢ajenu procjenu. Mozda je to zato
jer se bazna ulja smatraju specijalnim proizvodima. Prodavaci baznih ulja su
suzdrzani glede oglaSavanja cijena u javnosti vjeruju¢i da bi time mogli naStetiti
vrijednosti ulja. Medutim, zbog toga se stvara dojam da poslovanje nije
transparentno, te da su poslovi vodeni i sklopljeni na privatnoj i povjerljivoj osnovi.

Nizozemska tvrtka, Losiwo B.V., nedavno je lansirala BaseOilMarket.com,
internetsku stranicu na kojoj kupci i prodava¢i mogu objaviti dostupnost i zahtjeve.
Na prvi pogled, moZe se ¢initi kao dobra prilika, jednostavan nacin na koji kupci
mogu ostvariti dobar posao po niskoj cijeni. Problem za veéinu ugovornih europskih
proizvodaca jest to Sto ne mogu odlutati daleko od isprobanih izvora jer bi to ugrozilo
njihovu sigurnost u vremenima slabe ponude. Pravila poslovanja na tzv. tender
poslovima“ ili poslovima preko javnih natjeCaja ne dopustaju da proizvodaci baznih
ulja budu previSe uvuéeni na spomenuto trziSte s obzirom da organizatori javnih
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natje€aja u pravilu imaju popis atestiranih odobrenih ponudaéa. Spot trziSte, inace
carstvo trgovaca, moze imati koristi od takve otvorenosti, ali opet je rije¢ o
konzervativnoj okolini.

Na kraju dana, internetske stranice ohrabruju pregovore o cijeni te pozivaju
sudionike koji nisu izravno ukljuceni u posao. Navedeni elementi mogu djelovati kao
zbunjujuéi potroSaci vremena koji se petljaju u posao. Dodatno, pomorski agenti,
posrednici u zaklju¢ivanju ugovora i prodaji su do sada izbjegavali oglaSavanje
informacija na spomenutim internetskim stranicama. Navedene stranice ne mogu
pruziti uvid u detalje potencijalnih transakcija kao Sto su specifikacije ili ograni¢enja
vezana za brodove i otpremu brodovima u razli¢itim lukama i pristaniStima. Ne mogu
razjasniti odredene lokalno ograni¢ene trendove i razlike izmedu proizvoda koje
prepoznaju oni koji se razumiju u navedene proizvode, dok su spomenute razlike
misterija za ostale.

Neki smatraju kako bi Europa mogla imati koristi od oglaSavanja cijena, poput onih u
SAD-u. U SAD-u dobavlja¢i baznih ulja oglaSavaju cijene objavljene u struénim
novinama omoguc¢avajuci na taj nacin kupcima, manje ili viSe, uvid u kretanje cijena.
Europa, poput Bliskog istoka i Afrike, nema praksu oglaSavanja cijena baznih ulja,
Sto takoder utjeCe na stvaranje tajnovitog ozracja na trZiStu. ICIS objavljuje tjedne
izvjeStaje o cijenama baznih ulja u Europi, medutim oni se temelje na informacijama
iz zasebnih transakcija i ugovornih sporazuma koji su placeni. Ideja o utvrdivanju
prakse oglaSavanja cijena u Europi bila je s vremena na vrijeme osporavana, vise
zato jer su tvrtke naviknute na oglaSavanje pocele uvoziti bazna ulja Grupe Ili lll. Do
danas konceptu su se protivili proizvodaci, trgovci i preradivagi.

Mozda ¢e europska scena nastaviti postojati izvan internetskog svijeta. Mozda ¢ée
vjetrovi promjene donijeti internetske drazbe i on-line javne natjeCaje koje
organiziraju proizvodadi, a ne kupci. Sto ¢e se dogoditi, kada proizvodadi ne
postignu ciljanu cijenu i 'zapnu' s neprodanim koli¢inama? Mogli bi se vratiti starim
metodama prodaje i kupovine. Smatra se da ¢e europsko trziSte ipak malo dulje
trgovati na konzervativan nacin.

Izvor: Ray Masson, Lubes'n'Greases, rujan/listopad 2008.

Priredila Silva Mandakovié
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