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[ Mladen Divkoviæ ]
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Profine Croatia

PVC stolarija:
Quo vadis?

U
kontekstu europskih
istra�ivanja, Hrvatska je smje-
štena u srednju Europu, ma-
da postoje i neka obilje�ja ka-

rakteristièna za zapadna tr�išta. Meðu-
tim, više od brojki zanimljivi su proce-
si koji redefiniraju pravila igre i pred ci-
jelu branšu postavljaju kvalitativno no-

ve izazove. U prvom redu to su novi
propisi kao znaèajan korak prema ure-
ðenijem tr�ištu, što svi ozbiljniji igraèi
mogu samo pozdraviti. S druge stra-
ne, na relativno malom tr�ištu nadme-
æe se preko 600 proizvoðaèa PVC sto-
larije. Raj za krajnjeg potrošaèa, reklo
bi se – veæi izbor i neizbje�an pad ci-

jena. No, stvari nisu uvijek onakve kak-
vim se èine na prvi pogled. Zapravo,
ovakav razvoj tr�išta nije ništa novo i
veæ se zna da u sebi krije neke opa-
snosti. Borba za svakog kupca iznim-
no pogoduje stvaranju low cost
okru�ja koje je èesto pogubno za kva-
litetu ponude, a ponekad nespretni
marketinški potezi samih proizvoðaèa
mogu dugoroèno donijeti više štete
nego koristi, fokusirajuæi se na efekt-
ne, ali nebitne detalje.

ODGOVOR NA IZAZOVE
Osim gore navedenih koraka u prav-

cu prilagodbi zakonodavstvu EU,
mo�emo sa zadovoljstvom zakljuèiti i
da je s PVC stolarije uglavnom uklon-
jena nepravedno nametnuta stigma
ekološki i estetski upitnog proizvoda;
a ni teza o apriori otporu arhitekata
prema PVC prozorima nije izdr�ala ni

Na relativno malom
tr�ištu nadmeæe se pre-
ko 600 proizvoðaèa PVC
stolarije. Raj za krajnjeg
potrošaèa, reklo bi se –
veæi izbor i neizbje�an
pad cijena
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prvu ozbiljniju provjeru (pri èemu je
nemalu ulogu odigrala i serija profi-
neovih seminara za arhitekte). Sve u
svemu, èini se da pušu neki povoljni
vjetrovi...

Ovakav razvoj nije ništa neoèekiva-
no niti novo - slièan scenarij veæ smo
vidjeli na razvijenijim tr�ištima. Bez ob-
zira o kojem proizvodu je rijeè, odgo-
vori su dosta slièni, mada ne i jedno-
stavni. Na zahtjeve osvještenijeg i in-
formiranijeg kupca treba reagirati ja-
snom prepoznatljivošæu i stvarnim
inovacijama, a dodatnu uèinkovitost
postiæi optimizacijom procesa i tehno-
loškim rješenjima. Kako su, dakle, na-
ši proizvoðaèi reagirali?

Ne mo�emo se oteti dojmu da je do-
bar dio branše nasjeo na nametnuto
natjecanje niskim cijenama, što je lini-
ja manjeg otpora i u konaènici nije do-
bro ni za krajnjeg kupca - naime, ta
utakmica mo�e iæi samo do toèno
odreðene granice: do minimalne profi-
tabilnosti. Svaki dalji nastavak nu�no
vodi do kompromisa s kvalitetom, što
je nedopustivo. Drugaèiji, odgovorniji
pristup, tra�i više truda, znanja, strate-
škog osmišljavanja, razumijevanja su-
vremenog tr�išta, ali dugoroèno dono-
si korist svim stranama. Svojevreme-
no je izvršni direktor jednog velikog ja-
panskog elektronièkog koncerna re-
kao: 'Kad izaðemo na tr�ište s novim
proizvodom, polazimo od pretpostav-
ke da i konkurencija ima ili æe uskoro
imati sliènu tehnologiju po sliènoj cije-
ni. Tehnološka kompetentnost se po-
drazumijeva, ali nije dovoljna'.

DIFERENCIJACIJA KOJA TO NIJE
Znaèi, razlièitost i inovacije. Ništa

mudro, zakljuèili su proizvoðaèi profila
bez vizije i beskrajno pojednostavili
formulu. Kako se krajnji kupci u pravi-
lu ne zamaraju previše statikom, koe-
ficijentima, kemijom... u stilu stare
škole marketinga još davno je namet-
nuta iznimno upitna diferencijacija
profila temeljena na broju komora. Kao
i sve 'ad hoc' teorije i ova najbolje pro-
lazi kad u sebi ima zrnce istine, pa se

to još dodatno zaèini pomno selektira-
nim rezultatima ispitivanja, što prièi
daje onu struènu te�inu i - obièno pro-
lazi. Dakako da su osnovne postavke
toène: zatvoreni zrak opæenito ima ja-
ko dobra svojstva toplinske izolacije;
ova fizikalna osobina se široko koristi,
primjerice kod pjenastih izolacijskih
materijala. Ako teoriju doslovce prim-
jenimo na prozorske profile, ostaje sa-
mo izvuæi zakljuèak - što više komora,
bolja toplinska izolacija. Toèno. Ali sa-
mo uvjetno toèno.

Na prilo�enom dijagramu prikazana
je rezultirajuæa vrijednost UF koja se ja-
vlja s porastom broja komora na stan-
dardnim 70 mm profilima. Vidljivo je
da se spomenuta vrijednost izrazito
poboljšava s porastom broja komora
od jedne do tri ili èetiri, ali i da se dalje
to poboljšanje drastièno smanjuje, da
bi se sa šest komora pribli�ila graniè-
noj vrijednosti, što dalji razvoj u tom
smjeru èini izrièito upitnim (osim ako
se kombinira s nekim drugim metoda-
ma). Koliko se ovdje radi o tipiènom
primjeru zamjene teza najbolje ilustrira
sljedeæa tablica, u kojoj je razlika UW
pretvorena u potrošnju energenata –
ušteda u energiji se kreæe samo oko
jedne (!) litre lo�ivog ulja godišnje.

Osim toga, glavna komora mora iz
statièkih razloga biti predviðena za èe-
lièno ojaèanje i ne smijemo je izrazito
smanjiti za raèun 'toplinskih' komora.
Stabilnost profila èeliènog ojaèanja se
oznaèava momentom inercije - ako za
èeliènu armaturu ostavimo samo 30
mm umjesto 38, primjerice, èvrstoæa
opada skoro za 50 posto. Iz tog slijedi
da kontinuirano usavršavanje prozor-

skih okvira podrazumijeva kompromi-
se. Da bi se zadovoljili statièki, ali i to-
plinsko-tehnièki zahtjevi, profine je
osmislio i patentirao posebnu kon-
strukciju unutarnjih komora i oblikom
èeliènog ojaèanja razvio posebnu 'in-
teligentnu dodatnu komoru'. Mo�emo
je vidjeti na primjeru Koemmerlingo-
vog EuroFutur sustava na slici. Sigur-
no korištenje, zadaæe okvira koje po-
drazumijevaju i nošenje tereta dvostru-
kog ili trostrukog ostakljenja ne smije
biti �rtvovano histeriji vezanoj za ko-
more.

Još jedan odgovor na sve veæu kon-
kurenciju na tr�ištu, a u skladu s lini-
jom manjeg otpora je smanjenje pale-
te proizvoda unutar sustava, odnosno
prevladavajuæu orijentaciju na standar-
dne bijele profile po što ni�oj cijeni.
Sasvim legitiman pristup – naizgled,
tr�ište dobija ono što tra�i.

KAKO DO UÈINKOVITOSTI?
Tvrtka profine pokazuje da baš i nije

tako. Za dobre odgovore uglavnom je
potrebno postaviti dobro pitanje – u
ovom je sluèaju pitanje: 'Je li moguæe
optimiziranje svih procesa proizvodnje
bez smanjenja palete proizvoda u po-
nudi?' Moguæe je - poveæanjem kom-
patibilnosti unutar sustava. Ovakvim
pristupom dolazimo do niza predno-
sti; proizvoðaèima prozora omoguæe-
no je da kroz smanjenje broja pojedi-
naènih artikala rasterete stanje na
skladištu, standardiziraju veæinu proiz-
vodnih procesa, a da pritom zadr�e ši-
roku paletu proizvoda, odnosno inaèi-
ca unutar odreðenog sustava. Kori-
štenje istog tipa ojaèanja, brtvi, letvica
ostakljenja, kutnih spojeva; iste pozi-
cije okova i kanala za odvodnju u ra-
zlièitim varijantama ponude je moguæi
put – put koji kao i u ranijim primjeri-

Utakmica niskih cijena
mo�e iæi samo do toèno
odreðene granice - mini-
malne profitabilnosti.
Svaki dalji nastavak vodi
do kompromisa s kvalite-
tom, što je nedopustivo
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ma tra�i nešto više kreativnosti i ra-
da, ali se ne svodi na onu slijepu uli-
cu 'imamo najjeftiniji proizvod na
tr�ištu i to je uglavnom to'. Uvjerljiv
primjer jednostavnosti i efikasnosti
takvog pristupa mo�ete vidjeti na sli-
ci kod TROCAL-ovog InnoNova -70
sustava. U konaènici se dobije
tr�išno konkurentan proizvod bez re-
dukcije ponude.

INOVACIJE
Dakako da se pukim poboljšanji-

ma unutar sustava i procesa proiz-
vodnje ne dolazi daleko. Nove teh-
nologije i novi proizvodi su i dalje
imperativ, stvaranje novih tr�išnih
niša i iskorištavanje postojeæih je

oduvijek temelj opstanka na tr�ištu.
Kao što smo i navikli, kod profine-a
u prethodnom periodu nailazimo na
nekoliko bitnih (a ne samo 'doraðe-
nih') noviteta. O nekima od njih veæ
je pisano na ovim stranicama, pa
æemo ih samo kratko navesti.

Inovativni AluFusion sustav obje-
dinjuje u sebi pozitivna svojstva
aluminija (statika, oblikovanje boja-
ma) i PVC-a (superiorna izolacija,
ekonomska isplativost). Izvedeni
objekti pokazali su da je sustav s
pravom najavljen kao sasvim nova
dimenzija u svijetu prozora i u pot-
punosti potvrdili rezultate ispitivan-
ja u najrenomiranijim europskim
neovisnim institutima.

GlassWin je tehnologija koja nije
zamišljena kao produkcijski veliki
segment tr�išta; radi se o iznimno
estetski i tehnološki profinjenom
proizvodu koji æe zahtjevnijim arhi-
tektima i investitorima otvoriti sa-
svim nove moguænosti oblikovanja.

O profine-ovim zaštiæenim susta-
vima pasivne ventilacije pisali smo
kad je tema bila prilagodba propisa
regulativi EU. U meðuvremenu su
se predviðanja potvrdila; i ovi jed-
nostavni inteligentni sustavi posta-
ju najbolji odgovor na ponekad su-
protstavljene zahtjeve zdrave mi-
kroklime i energetske uèinkovitosti.

Trocal, Koemmerling i KBE su još
uvijek jedini proizvoðaèi na tr�ištu
koji su u potpunosti prešli na Gre-
enLine tehnologiju i izbacili olovo iz
svih procesa proizvodnje. I tako re-
dom... još od 1954. i prvog serijski
proizvedenog PVC prozora u svije-
tu, teško je naæi neku bitnu inova-
ciju koja nije potekla iz jedne od go-
re navedenih tvrtki.

KOMPETENTNOST I SURADNJA
Na kraju, ali ne i manje va�no, neo-

phodno je prepoznati va�nost stalnog
struènog usavršavanja i poveæanja
kompetentnosti unutar branše. Par-
tnerski odnos s kupcima - proizvo-
ðaèima prozora i vrata - podrazumi-
jeva i podršku u procesu proizvodnje
i ugradnje, a ne samo puku prodaju
profila. I ove godine profine predviða
odr�avanje niza predavanja za djelat-
nike svojih partnera na kojima æe se
ukazati na najèešæe pogreške u izradi
i ugradnji PVC stolarije i time smanji-
ti moguænost reklamacija, što ima
dvojake pozitivne uèinke: smanjenje
troškova samog proizvoðaèa, ali i za-
dovoljnijeg krajnjeg kupca. Prozori su
ionako 'de�urni krivac' kad se u stanu
pojavi vlaga i slièni problemi (iako,
prema relevantnim istra�ivanjima, na-
jèešæe uzroke treba potra�iti drugdje)
pa ako veæ ne mo�emo ispraviti cijeli
sustav, mo�emo znaèajno utjecati
bar na onaj dio koji je u našoj direkt-
noj odgovornosti. A kombinacija
ovog internog usavršavanja, s veæ
uhodanim seminarima za arhitekte i
in�enjere u graditeljstvu, svakako
predstavlja znaèajan doprinos u smi-
slu odgovornijeg pristupa tr�ištu i
krajnjem korisniku.

Uostalom, Trocal, Koemmerling i
KBE su odavno pokazali da znaju što
znaèi dugoroèno promišljanje.

Partnerski odnos s
proizvoðaèima prozora i
vrata podrazumijeva i
podršku u procesu proiz-
vodnje i ugradnje, a ne
puku prodaju profila
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