RAZGOVOR | Marko Tihava, MAN Importer Hrvatska
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Intervju: Vec 20. godinu zaredom MAN je najprodavanija marka novih
kamiona u Hrvatskoj. Marko Tihava, predsjednik uprave MAN Importer
Hrvatska d.0.0. objasSnjava Sto sve stoji iza dugogodisnjeg uspjeha, koji sve
problemi muce danasnju transportnu industriju te kako vidi buduce trendove
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LAO: Cestitke! 2025. ste zavrsili kao naj-
prodavanija marka kamiona na trzistu -
20. godinu zaredom. Jedinstven pothvat
koji sigurno nije bio jednostavan. U éemu
je tajna popularnosti marke MAN u Hr-
vatskoj?

Tihava: Hvala! Dva desetljec¢a zaredom biti
broj jedan me ¢ini jako ponosnim. Ne zato
$to smo slucajno dosli na to mjesto zbog
trzisnih okolnosti, ve¢ zato Sto kontinuitet
rezultata stavlja naglasak na ozbiljnost
pristupa trziStu i dokazuje nasu snaznu
usmjerenost prema trziStu. Nema tu nika-
kve tajne, od samog pocetka smo shvatili
da prodati kamion nije dovoljno, nego da

se o tom vozilu i partneru treba voditi briga
tijekom cijelog perioda koriStenja. To radi-
mo dobro i ocito je trZiSte to prepoznalo.
Takav se rezultat ne dogada preko nodi, to
je rezultat upornosti, dosljednosti i truda
svih djelatnika koji su ukljuceni u ovaj po-
sao. Vazno je za napomenuti da viSe od 30
godina u kontinuitetu ulaZemo u nase zapo-
slenike, Skolovanja, servisne kapacitete, ala-
te i sretan sam Sto je trziSte to zajednicko
zalaganje prepoznalo i nagradilo.

LAO: Koliko su se promijenila o¢ekivanja/
potrebe kupaca u ta dva desetlje¢a?

Je li teze zadrzati postojece kupce ili
"osvojiti" nove? Gdje vidite prostor za
napredak?

Tihava: Kao i sve drugo, ocekivanja i potrebe
kupaca su se promijenile. Sve je postalo do-
stupnije, brZe, konkurentnije i dinamicnije.
Dostupnost informacija je gotovo neograni-
¢ena - kupci su znatno educiraniji, i u tom
smislu se vecina odluka svodi na iskustvo
korisnika, miSljenja i recenzije. Imamo
pregrst partnera s kojima smo godinama
gradili odli¢ne odnose i do danas ih zadrza-
li, iako mozda nije uvijek bilo sve idealno

u svakom trenutku, ali tako je to u svakom
odnosu. VaZzno je da partneri osjete brigu,
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trud i da ih ZeliS§ za partnera. Nazalost, bilo
je partnera na koje, ocito, u odredenom tre-
nutku naSeg odnosa nismo ostavili dovoljno
snazan dojam te su odlucili oti¢i od nas.
Upravo zato u tom segmentu trebamo ulo-
Ziti dodatne napore kako bismo ponovno
izgradili i ucvrstili medusobno povjerenje.
Naravno, imamo i novih kupaca i kupaca
koji su osjetili da mogu unaprijediti svoje
poslovanje i pruziti ruku dugoro¢nom od-
nosu. U vedini stvari kojima se bavimo, ci-
ljamo dugorocno, na tradiciju i pouzdanost.
Mjesto za napredak postoji, uvijek moZemo
biti jo$ bolji u odnosima s partnerima, jo$
bolje u pravom trenutku razumjeti, ¢ak i
anticipirati potrebu, biti brzi u pruzanju
servisnih usluga.

LAO: Zadnjih je nekoliko godina trziste
novih kamiona u blagom padu. Kako gle-
date na prosilu, ali i Sto o¢ekujete u 2026.
godini?

Tihava: U 2025. pad je trZiSta bio osjetniji,
ponajprije u segmentu medunarodnog pri-
jevoza. No, nakon snazZnog rasta u zadnjih

Potrebe kupaca su se
promijenile. Sve je postalo
dostupnije, brze, konkurentni-
je i dinamiCnije. Dostupnost
informacija je gotovo neo-
granicena - kupci su znatno
educiraniji, i u tom smislu
vecina se odluka donosi na
iskustvu korisnika, misljen;ji-
ma i recenzijama

nekoliko godina, bilo je i za ocekivati da ¢e
dodi do odredenog pada. Zadovoljan sam §to
smo zadrZzali trZis$ni udio, kao i trZi$nu pozi-
ciju, iako mislim da smo kao organizacija u
nekim segmentima ipak mogli posti¢i malo
viSe. Ne bih volio prognozirati ovu godinu u
dijelu prodaje kamiona, ponajprije zbog ve-
like volatilnosti globalnog trZista i svakako
priZeljkujem da ne bude gore nego prosle
godine, ali opet, kako god da bude, radit
¢emo na tome da zadrZimo, i zahvaljujuci
novom pogonskom sklopu Power Lion, i po-
vecamo trzisni udio.

LAO: Za razliku od Hrvatske, u EU je udio
teskih elektricnih kamiona presao 3 %
uz prognozu rasta na 5 % u 2026. lako
su to jos uvijek skromne brojke, mogu li
potencijalne subvencije, ciljane cestari-
ne ili bolja infrastruktura (u é¢emu i MAN
aktivno sudjeluje) odskrinuti vrata kine-
skim proizvodacima na nacin kako su to
ucinili u autoindustriji? Razmislja li Auto
Hrvatska, kao multibrend tvrtka koja u
portfelju ima kinesku automobilsku mar-
ku, i o zastupanju kineskih proizvodac¢a
kamiona/autobusa?

Tihava: Bez osjetnih subvencija ili indirek-
tnih poticaja kroz cestarine, olakSica i zna-
¢ajnijeg ulaganja u infrastrukturu, trZiSte
baterijsko-elektricnih kamiona se sigurno
nece tako brzo razvijati. Takoder, elektrifi-
kacija u kamionskom segmentu znacajno
ovisi 0 namjeni vozila, u tom dijelu Ce se,
zbog nedostatne infrastrukture, prije razviti
u lokalnom i regionalnom segmentu nego
u medunarodnom. Kineski proizvodaci
sigurno dolaze i njihov tehnoloSki razvoj
ostavlja bez daha, kao Sto imamo prilike
vidjeti u automobilskom programu, no za
razliku od osobnih automobila, kamioni
zahtijevaju puno jacu servisnu podrsku.
Pritom ne govorim samo o rasprostranje-
nosti servisne mreZe, nego i o dostupnosti

"U vecini stvari kojima se bavimo, ciljamo
dugorocno, na tradiciju i pouzdanost."




llometara
zajedno

dijelova, brzine i kvalitete usluge i svega

na §to su europski kupci naviknuti. Koliko
god kapitala imala neka od marki koja si to
postavi za cilj, potrebno je puno vremena
da se ta mreZa oformi i postane spremna

i kvalitetna. S druge strane, MAN Truck &
Bus je ulozio ogromne resurse u razvoj ba-
terijsko — elektri¢nih vozila. Potpuno nova
tvornica baterija u Niirnbergu, cjelovita
gama elektri¢nih vozila uz ve¢ dokazane vr-
hunske performanse BEV tegljaca te jedna
od najrasprostranjenijih servisnih mreza

u Europi jasno potvrduju da i u podrucju
elektromobilnosti imamo snaZnog i pouzda-
nog partnera.

LAD: Uz nova vozila, u Hrvatsku svake
godine dolazi i znatno vedi broj rabljenih
kamiona, gotovo treé¢ina s logom MAN-
a. U kojoj mjeri se to odvija preko vasih
prodajnih centara i kakvo je vase videnje
tog segmenta?

Tihava: ViSe od 30 % trZiSta u unosu rablje-
nih vozila, uz otprilike isto toliko u uku-
pnom voznom parku govori puno o marki
MAN na trzistu RH. Pouzdana vozila, razvi-
jena servisna mreZa, dostupnost rezervnih
dijelova i odli¢an omjer cijene i kvalitete
su najzasluZniji za taj rezultat. Znacajan
dio u segmentu u kojem Zelimo sudjelo-
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vati kao trgovci rabljenih vozila odvija se
putem naSe organizacije. Ono po ¢emu se
razlikujemo od drugih ponudaca, odnosno
od modela u kojem se kupci odlucuju na
samostalni unos, jest ¢injenica da vozila u
najveéoj mjeri prodajemo prethodno pre-
gledana, servisirana i s dodatno ugovorenim
jamstvom. Taj posao radimo pod markom
MAN Top Used i znacajan je dio naseg po-
slovanja. Kupcima Zelimo ponuditi sigurna
i pouzdana vozila iz poznatog izvora i s po-
znatom povije$cu, a detaljnim pregledom i

Vise od 30 % trziSta u unosu
rabljenih vozila, uz otprilike
isto toliko u ukupnom voznom
parku govori puno o marki
MAN na trZiStu RH. Pouzda-
na vozila, razvijena servisna
mreza, dostupnost rezervnih
dijelova i odlican omjer cijene
i kvalitete su najzasluzniji za
taj rezultat

servisom pokuSavamo ustanoviti i otkloniti
sve potencijalne gre§ke. Imajudi u vidu da
je rije¢ o rabljenim kamionima, dokupljeno
jamstvo, primjerice u trajanju od godinu
dana, pruZza viSu razinu sigurnosti i bolju
vrijednost za uloZeni novac. Time partneri i
u drugom Zivotnom vijeku kamiona nabav-
Jjaju pouzdano, sigurno i kvalitetno vozilo.

LAO: Uz kamione, vodeci ste bili i u pro-
daji autobusa gdje, za razliku od kami-
ona, vidimo i snaznu orijentaciju prema
gradskim elektricnim modelima. S ob-
zirom na iznimno veliki broj MAN vozila
na cestama, ali i spomenute nove tehno-
logije, javljaju li se dodatna opterecenja
za postprodaju ili servise? Je li u planu
eventualno Sirenje servisne mreze?
Tihava: Prodaja autobusa je vazan segment
u nasem poslovanju. U protekle tri godine
potraznja za turistickim autobusima osjet-
no je rasla te u ovoj godini ocekujemo vrhu-
nac tog rasta. Sukladno rezultatima javnih
nabava iz prosle godine, odabrani smo na
nekoliko natjecaja za gradske elektri¢ne au-
tobuse, no to i dalje ¢ini manje od polovine
ukupno ugovorenih novih autobusa za is-
poruku u ovoj godini. Vazno nam je ravno-
mjerno sudjelovati u svim trZiSnim niSama
i u svakoj od njih trazimo svoje mjesto pod

suncem. Sto se ti¢e izazova, u elektrifikaciji
sve je viSe-manje poznato. Zapoceli smo s
opremanjem radionica potrebnim alatima i
punjacima te Skolovanjima naSih servisnih
djelatnika sukladno standardima koje pro-
pisuje MAN T&B. Iako je to veliki iskorak za
nas, ali i za Hrvatsku, prodi ¢e jos odredeno
vrijeme kada ¢e elektri¢na vozila preuzeti
primat dizelskim. Mi smo se za dolazak
elektri¢nih vozila pripremili u mjeri u ko-
joj je to potrebno. Zasad nije predvideno
Sirenje servisne mreZe, nego prema potrebi,
zaposljavanje servisnih djelatnika. U tom je
smislu umjesto rasipanja resursa puno vaz-
nija odrZivost svakodnevnog poslovanja.

LAO: U svakodnevhom ste kontaktu s pri-
jevoznicima i logistiCkim kompanijama.
Koji se problemi i izazovi u danasnjem
transportu najviSe apostrofiraju i kako im
vi nastojite olaksati poslovanje?

Tihava: Nedostatak vozaca kao i ostalih
kadrova u svim drugim industrijama i pove-
¢anje troSkova poslovanja je najistaknutiji
problem. Kontinuiranim ulaganjem u naj-
moderniju servisnu opremu, edukacijom
servisnih djelatnika za rad na toj opremi te
novim tehnologijama kojima su opremljena
vozila najnovije generacije, nastojimo prije-
voznicima pruZiti podrSku kroz kvalitetne

i brze servisne usluge, kako bi svoj posao
mogli obavljati §to ucinkovitije. Novi MAN-

ov pogonski sklop Power Lion smanjuje
operativne troskove nikad manjom potros-
njom goriva i toplinskom ucinkovitoséu
motora od ¢ak 50 %. S obzirom na nedosta-
tak iskusnih vozaca nasim kupcima nudimo
mogucnost treninga ucinkovite i sigurne
voznje ProfiDrive, Sto bi trebalo doprinijeti
jos vecoj ustedi.

LAO: Uz Hrvatsku, glavni ste uvoznik za
Makedoniju i BiH. Koji su izazovi na tim
trzistima i kako ste zadovoljni tamosnjim
poslovanjem?

Tihava: Svaka od tih zemalja specifi¢na je

i nosi vlastite poslovne izazove. Jedan od
najvecih svakako je prisutnost grani¢nih
prijelaza na kojima se gubi znacajna koli-
¢ina vremena, §to izravno utjece na kon-
kurentnost i operativnu ucinkovitost. Kao
dodatni izazov istaknuo bih pitanje dozvola
za boravak profesionalnih vozaca u EU, §to
takoder otezava neometano i kontinuirano
obavljanje prijevoznicke djelatnosti. Oba ra-
zloga su povod za nedavne blokade granic-
nih prijelaza i veliko nezadovoljstvo kako
prijevoznika, tako i njihovih vozaca. Olak-
Savanjem ovih uvjeta od strane EU znacajno
bi se potaknuo promet roba Sto bi se odrazi-
lo na cjelokupnu ekonomiju, a ne samo za
podrudje transporta. Ponosan sam na nase
djelatnike u BiH i Makedoniji jer u realno
trziSno tezim uvjetima rade odli¢an posao, i

fantastican su primjer dobrog timskog rada.
Dapace, usudio bih se reci da su jedni od
boljih servisa u Europi! Prodajni rezultati
mozda nisu na razini hrvatskih, ali uz takvu
predanost nemam sumnje da ¢e i to do¢i na
svoje. Vazno je da smo osigurali stabilnost i
kontinuitet u poslovanju.

LAO : Prosle ste godine predstavili novo
vozilo u svom portfelju MAN TGE Next
Level. Po ¢emu se on izdvaja od konku-
rencije, ali i samog Volkswagena na ¢ijoj
platformi nastaje? Otvara li se s njim
potreba za dodatnim servisnim kapaci-
tetima?

Tihava: Its not a van, its a MAN. Mislim da je
u tom sloganu sadrZana esencija tih razlika.
Sama servisna podrska je naucena na rad s
prijevoznicima i gospodarskim subjektima
te jako dobro razumijemo Sto znaci izosta-
nak gospodarskog vozila u floti i kako se
prilagoditi njihovim potrebama. Takoder,
pristup prodaji spomenutog modela MAN
TGE je kamionski, $to znaci da sluSamo i

u potpunosti razumijemo potrebe nasih
korisnika. Zaklju¢no, kao proizvod se TGE
odlikuje boljom prilagodbom, pristupom i
razumijevanjem za nadograditelje te upra-
vo u tom segmentu vidimo nasu najvecu ni-
$u. Kada se potreba za dodatnim servisnim
kapacitetima ukaZe, svakako ¢emo pravo-
dobno reagirati. M
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