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UVODNIK

LJETO U KOJEM HRVATSKA TEHNOLOGLJA
VISE NLJE SAMO LIJEPA PRICA

rpanj je mjesec u kojem se u Hrvatskoj

najradije govori o moru, guZvama,

cijenama kuglice sladoleda, i tome

tko je uspio pronaéi smjestaj koji ne

stoji kao manji rabljeni automobil. U

uredni$tvima je to vrijeme laksih tema,
turistickih brojki i osjedaja da se sve ozbiljno
moZe odgoditi do rujna.

Ali tehnologija, za razliku od nas, nema kolek-
tivni godisnji odmor.

Dok se asfalt topi, a automatski odgovori “out
of office” pune inboxe, hrvatske tehnoloske kom-
panije rade na pitanjima koja su sve samo ne se-
zonska. Dronovi, obrambena industrija, umjetna
inteligencija, javna nabava, transfer tehnologije,
izvoz znanja i sposobnost da se iz laboratorija, fa-
kulteta ili male razvojne ekipe izade pred velike
kupce — to su teme koje ¢ine ovaj broj.

U srediStu je Orqa, osjecka kompanija koja je
pocela kao deep-tech prica iz svijeta FPV teh-
nologije, a danas se sve ozbiljnije pozicionira u
obrambenom i sigurnosnom segmentu. To viSe
nije samo romanti¢na prica o darovitim inZenje-
rima koji iz Hrvatske mogu napraviti nesto svjet-
sko. To je prica o svijetu u kojem se tehnologija,
sigurnost i industrijska neovisnost sve vise sta-
paju u istu recenicu.

Dronovi vise nisu gadgeti ni atraktivna snim-
ka iz zraka za turisticki video. Postali su in-
frastruktura suvremenog ratovanja, nadzora,
obuke, logistike i zaStite. Postali su i politicko
pitanje. Tko ih proizvodi? Od kojih komponenti?
U kojoj zemlji? Pod ¢ijim nadzorom? Upravo tu
Orqa ulazi u puno vecu sliku od one koju obi¢no
veZemo uz hrvatske startupe.

Zato o njoj ne treba pisati samo kao o jos jed-
noj simpati¢noj lokalnoj uspjesnici, nego kao
o primjeru promjene koja se dogada tiho, ali
duboko. Hrvatska tehnoloska scena godinama
je zivjela izmedu dva stereotipa: da imamo pa-
metne ljude, ali nemamo sustav, i da svatko tko
moze napraviti nesto ozbiljno na kraju mora oti-
¢i izvan zemlje. Ovaj broj casopisa pokazuje da
prica vise nije tako jednostavna.

Uz Orqu, tu su i razgovori s tvrtkama koje su
se nasle na Deloitteovoj ljestvici najbrze rastu-
¢ih tehnoloskih tvrtki u regiji EMEA. BARREK,
Spectral Core i Amplibit ne rade iste proizvode,
ali ih povezuje isto pitanje: Kako iz Hrvatske gra-
diti proizvod, znanje i poslovni model koji nije
ogranicen velicinom domadeg trzista.

BARREK otvara pitanje kako se iz konzultant-
skog i razvojnog znanja prelazi prema vlastitim
proizvodima. Spectral Core podsjeéa da naj-
vrednije tehnologije Cesto nisu one koje se naj-
lakse objasne u jednoj recenici, ali su klju¢ne u
pozadini digitalne ekonomije. Amplibit pokazu-
je koliko je u tehnoloskom poslu vazno znati Sto
se gradi, za koga i s kojom ambicijom.

Tu dolazimo do mozda najvaznije teme broja:
transfera tehnologije. Veliki intervju s dekanom
FER-a Vedranom Bilasom otvara pitanje koje se
u Hrvatskoj predugo vrtjelo izmedu akademske
izvrsnosti i gospodarske frustracije. Imamo zna-
nje, fakultete, inZenjere i istrazivanja. Ali ima-
mo li dovoljno mostova izmedu ideje i trzista?

Transfer tehnologije Cesto zvuci kao hladan
administrativni pojam iz strategija i europskih
projekata. U stvarnosti, to je pitanje opstanka.
Ako se znanje stvoreno na fakultetima ne moze
pretvoriti u proizvod, patent, tvrtku, industrij-
sko rjesenje ili globalno konkurentnu uslugu,
onda ostaje zatvoreno u sustavu koji obrazuje
ljude za tude inovacijske cikluse.

A Hrvatska si to viSe ne moze priustiti. Ne
zato Sto svi moramo postati Silicijska dolina,
nego zato Sto bez boljeg povezivanja znanosti,
industrije i kapitala ne mozemo graditi gospo-
darstvo vece dodane vrijednosti. Ne mozZemo
stalno govoriti da zelimo plade sjeverne Europe,
a poslovni model temeljiti na sezoni, potrosnji i
uslugama niske marze.

Zato je zgodna i pri¢a o mladim inZenjerima
koji razvijaju AI sustav za javnu nabavu. Na pa-
piru javna nabava nije najseksi tema na svijetu.
Nitko na plazi nece uzeti ledenu kavu i redi: “Bas
bih sad citao o digitalizaciji tendera.” Ali upravo
tu se vidi koliko AI moze biti vazan kad ga ma-
knemo iz magle velikih obedanja.

Ako umjetna inteligencija moZe malim i sred-
njim tvrtkama pomodi da lakse pronadu natje-
¢aje, razumiju dokumentaciju i smanje strah od
sustava koji im se ¢ini prevelikim, onda prestaje
biti apstraktna tema. Postaje pomagalo za pri-
stup trzistu.

Prica o digitalnim nomadima donosi laksi, ali
ne i nevazan kontrapunkt. Ona nas podsjec¢a da
se i pojam rada promijenio. Ljudi viSe ne biraju
samo poslodavca, nego i grad, ritam, zajednicu
i kvalitetu Zivota. Hrvatska je tu privlaéna, ali
pitanje je Sto s tom privla¢noséu radi. Je 1i do-
voljno biti lijepa kulisa za tude laptope, ili moZe-
mo postati mjesto na kojem se znanje zadrzava i
pretvara u nesto trajnije?

Sve te price, od Orge do FER-a, od BARREK-a
do Al-ja u javnoj nabavi, vrte se oko istog pita-
nja: Moze li Hrvatska prestati biti zemlja iz koje
talent odlazi, i postati zemlja u kojoj talent ima
razlog ostati, vratiti se ili doéi?

Ljeto je moZda vrijeme kad volimo vjerovati
da sve moze malo usporiti. No ovaj broj pokazu-
je suprotno. Iza prividne sezonske uspavanosti
dogada se ozbiljan posao.

Dok mi brojimo stupnjeve, drugi broje patente,
ugovore, linije koda, prototipove, kupce i trzista.

A to je ona vrsta hrvatske price koja bi, ako joj
damo dovoljno zraka, kapitala i povjerenja, mo-
gla potrajati puno dulje od jedne sezone.

/
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HOK: PAUSALNI OBRTI NISU POREZNA
OAZA

Hrvatska obrtnicka komora (HOK)
odbacila je karakterizaciju kojom se
pausalni obrti pokusavaju prikazati kao
porezna oaza, i upozorila je da se javna
rasprava o poreznom sustavu ne smije
voditi stigmatizacijom gradana koji po-
sluju u skladu sa zakonom. Istaknuli su
da je iza svakog pausalnog obrta grada-
nin koji je preuzeo poslovni rizik i ured-
no podmiruje svoje porezne obveze.

“Uz sve izazove s kojima se obrtnik su-
sreée, smatramo da je duboko nepraved-
no etiketirati bas obrtnike kao one koji
naruSavaju trziSnu utakmicu i uzivaju u
poreznoj oazi.” — izjavio je Dalibor Kra-
tohvil, predsjednik HOK-a.

Istaknuli su da se javna rasprava o
poreznom sustavu ne smije temeljiti na
pojednostavljenim usporedbama i ne-
toCnim interpretacijama podataka, te su
zabrinuti §to se u raspravi o pausalnim
obrtima koriste podaci koji stvaraju po-
greSan dojam.

“Podatak da je broj obrta porastao s
90.968 na vise od 133.000 u posljednjih
pet godina odnosi se na ukupan broj
registriranih obrta u Hrvatskoj, a ne na
broj pausalnih obrta, kako navodi HUP
u svojoj tjednoj analizi” — naveli su iz
HOK-a.

Ocijenili su i da takvo poistovjeéivanje
razli¢itih kategorija stvara pogreSan za-
kljucak da je rast obrtniStva posljedica
navodnih poreznih privilegija, prenosi
Hina.

Naprotiv, upozorili su, hrvatski obrt-
nici posluju u skladu sa zakonima, ne
koriste offshore strukture, ne premje-
Staju dobit u inozemstvo i ne koriste
sloZzene modele poreznog planiranja, te
svakodnevno stvaraju novu vrijednost
za gospodarstvo, zbog Cega je neprihvat-
ljivo da ih se prikazuje kao problem.

Problemati¢nim vide i usporediva-
nje poreznih opterecenja zaposlenika i
obrtnika, a da pritom nije uzet u obzir
poslovni trzisni rizik i nedostatak za-
jamcenih prava koja proizlaze iz radnog
odnosa. HOK je pozvao sudionike javne
rasprave O promjenama U poreznom
sustavu da ne etiketiraju obrtnike, te
da koriste to¢ne podatke i suzdrze se od
kvalifikacija koje neopravdano dovode u
pitanje zakonitost i legitimnost poslova-
nja desetaka tisuéa hrvatskih obrtnika.
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Na kraju, HOK je ponovio kako je
upozorio Ministarstvo financija da po-
veéanje poreza i doprinosa za obrtnike
ne znacdi uc¢inkovitu antiinflacijsku mje-
ru, te da se odrzivost javnih financija
ne bi trebala graditi dodatnim optere-
¢ivanjem onih koji su odabrali pausal-
ni oblik oporezivanja, posluju legalno i
uredno podmiruju svoje obveze.

Podsjetili su i da su predstavili prijed-
log prema kojem bi se zadrzao posto-
jedi sustav doprinosa za sve pausalne
obrtnike, pri cemu traze da svi razredi
primitaka do 40.000 eura ostanu po do-
sadasnjem modelu, dok bi se eventualne
porezne korekcije razmatrale iskljuc¢ivo
u zadnja dva razreda i to najviSe do 33
posto, a ne kako je najavljeno.

BRUXELLES PREDLOZIO POREZNA
POJEDNOSTAVLIENJA KOJA DONOSE
USTEDE 0D 0SAM MILIJARDI EURA

Europska komisija donijela je paket
mjera za porezno pojednostavljenje, uz
kojega se ocekuje da e europske tvrtke
godiSnje uStedjeti oko osam milijardi
eura, od Cega 3,3 milijarde na admini-
strativnim troskovima.

Rije¢ je o dva predlozena zakona za
smanjivanje birokracije i stvaranje pri-
vlaénijeg ozracja za poslovanje.

“Uklanjanjem dijela proceduralnih
zahtjeva i pojednostavljenjem procedu-
ra povrata sredstava olaksava se financi-
ranje, poticu investicije i jaéa konkuren-
tnost.” — navodi Europska komisija.

Jedna od znacajnijih novina je izuzece
kod poreza po odbitku na prekograni¢na
placanja dividendi, kamata ili patentnih,
odnosno licencnih prava izmedu tvrtki.

“Samo ta mjera bi trebala poreznim
obveznicima donijeti godis$nje ustede od
5,3 milijarde eura.” — napominje Europ-
ska komisija.

Takoder, uvodi se zajednicki minimal-
ni standard za porezni tretman ulaganja
u istrazivanje i razvoj s ciljem povecanja
investicijske atraktivnosti EU-a. Po ocje-
ni Bruxellesa, to bi moglo pridonijeti
povecanju bruto drustvenog proizvoda
za oko 0,2 posto godisnje.

Na pocetku sada$njeg mandata Europ-
ska komisija je obecala da ¢e do 2029.
godine smanjiti administrativan teret na
tvrtke za 25 posto, a kod malih i srednjih
poduzeca najmanje 35 posto.

To treba donijeti godiSnje smanjenje
troskova poduzeéima za najmanje 37,5
milijardi eura.

Udruga BusinessEurope, koja okuplja
42 nacionalne udruge poslodavaca u Eu-
ropi, pozdravila je najavljene promjene,
posebno uklanjanje poreza po odbitku
i oslobadanje malih tvrtki obveza koje
imaju velike korporacije.

Najavljenim promjenama potice se
kruzna ekonomija podizanjem praga za
izvjesé¢ivanje o online prodaji robe. Ono
se uklanja za viSe od deset milijuna pri-
vatnih prodavatelja, posebno onih koji
prodaju rabljenu robu. Samo ta mjera
predvida ustede od 678 milijuna eura za
digitalne platforme.
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Uvodi se i novi alat za provjeru iden-
tifikacijskog broja poreznih obveznika,
Sto ¢e poreznim upravama omoguditi
ucinkovitu i brzu identifikaciju svih ob-
veznika.

Sada ¢e predlozeni paket promjena
biti upucen na konzultacije Europ-
skom parlamentu i Vije¢u EU-a na
usvajanje.

Od pocetka mandata, Sto ukljucuje i
takve promjene, Europska komisija je
vec iznijela prijedloge koji donose uste-
de od osamnaest milijardi eura godi$nje
u administrativnim troskovima korpora-
tivnog sektora.

NAJBRZE SUPERRACUNALO NA SVLJETU
SADA DOLAZI IZ KINE, NADMASUJUCI
SAD | NJEMAGKU

U najnovijem nastavku globalne teh-
noloske utrke, Kina je predstavila Li-
neshine, napredni sustav koji je upravo
srusio dosadasnje rekorde i preuzeo ti-
tulu najbrzeg superrac¢unala na svijetu.
Ovaj tehnoloski podvig ne samo da vra-
¢a Kinu na sam vrh Jjestvice racunalne
modi, vec i pokazuje rastuéu neovisnost
njihove industrije poluvodi¢a, unato¢
strogim sankcijama.

Superracunalo u Kini sada je nadma-
Silo svoje americke konkurente kao naj-
mo¢nije na svijetu, $to je od 2017. godi-
ne prvi put da se kinesko racunalo naslo
na vrhu liste koja se ponekad smatra
mjerom tehnoloske snage neke nacije.
Jedan od najzanimljivijih sluéajeva upo-
trebe superracunala jest taj da je kljuéan
za razvoj modela koji se koriste u umjet-
noj inteligenciji (AI).

Medutim, medu prvih deset nasla
su se Cetiri europska superracunala.
Na peto mjesto palo je superracuna-
lo Jupiter u Njemackoj. Superracunala
su posebno korisna za istraZivace koji
Zele prikupljati i analizirati podatke, jer
mogu puno brZze obavljati sloZene izra-
¢une, Sto im omoguduje rjesavanje ne-
kih od najsloZenijih svjetskih problema,
poput otkrivanja lijekova, klimatskih i
vremenskih prognoza ili modeliranja
crnih rupa.

Prema podacima Top500 projekta,
LineShine je dostigao performanse od
2.198 exaflopsa, sto znac¢i da moze izvr-
§iti viSe od dva kvintiliona operacija u

sekundi. Ovaj sustav razlikuje se od ve-

¢ine suvremenih superracunala jer ko-

risti iskljuéivo klasi¢ne procesore (CPU),
umjesto grafickih procesora (GPU) koji
se Cesce koriste u razvoju umjetne inte-
ligencije.

Za svoj rad LineShine zahtijeva oko
42,2 megavata elektricne energije, Sto
ga svrstava medu energetski iznimno za-
htjevne sustave.

Nakon promjene na vrhu, El Capitan
je sada na drugom mjestu, dok su dva
druga americka superracunala u naci-
onalnim laboratorijima u Tennesseeju
i Illinoisu takoder medu prvih pet. Na
petom mjestu je superracunalo Jupiter
iz Njemacke, dok se sustavi iz Italije,
Svicarske i Japana takoder nalaze medu
prvih deset.

Ujedinjeno Kraljevstvo ima jedanaest
sustava medu prvih 500, a najviSe ran-
girani je Isambard-Al na Sveudilistu u
Bristolu, koji je na jedanaestom mjestu.
Taj sustav koristi viSe od 5400 Nvidia “su-
percipova”, i smjesten je u visoko sigur-
nosnom objektu.

Australski Setonix, smjesten u Zapad-
noj Australiji, nalazi se na 86. mjestu i
najmo¢niji je sustav u zemlji.

Tih pet su jedina javno verificirana eg-
zaskalna racunala na svijetu Sto je, iako
zvuéi impresivno, zapravo samo mjera
brzine i broja operacija u sekundi koje
superracunalo moze izvesti.

Druge zemlje sa strojevima medu pr-
vih deset ukljuéuju Italiju, Svicarsku i Ja-
pan. Medu prvih dvadeset, na popisu su
se nasle Spanjolska, Finska, Nizozemska
i Ujedinjeno Kraljevstvo.

Prosle godine je Europska unija pred-
stavila plan vrijedan dvadeset milijardi
eura za izgradnju lokacija sa superracu-
nalima za razvoj sljedece generacije Al
modela s takozvanim Al gigatvornica-
ma, koje bi povezale suradnju izmedu
superracunalnih centara, sveucilista i
poduzeda.

HRVATSKI IZVOZNI SEKTOR JEDAN JE
0D NAJVECIH DOBITNIKA U POSTUPKU
EUROPSKIH INTEGRACIJA

Ulazak u Europsku uniju, Schengen i
europodrudje otvorio je hrvatskim po-
duzedima nezabiljezene moguénosti za
rad, Sirenje poslovanja i osvajanje novih
trzista, istaknuto je na 21. konvenciji hr-
vatskih izvoznika u sklopu koje su po de-
vetnaesti put dodijeljene nagrade Zlatni
kljué.

Rijec je o priznanju koje su primili naj-
bolji hrvatski izvoznici u prosloj godini, a
dodijeljene su u dvadeset kategorija, uk-
lju¢ujudi i novu “veliki tehnoloski proboj
u izvozu” u kojoj je nagradena Orqa.

Uvodni govor odrzao je Davor Bako-
vié, predsjednik Udruge Hrvatski izvo-
znici, tijekom kojeg je iznio niz zani-
mljivih teza, izmedu ostalim i onu o sve
vaznijoj ulozi demografije u svjetskom
gospodarstvu.

Demografija, istaknuo je Bakovié, po-
staje jedan od kljuénih é¢imbenika kon-
kurentnosti, jer ulazimo u desetljece u
kojem e najveca nestasica biti nestasi-
ca ljudi.
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Drugi problem je starenje drustva
u Europi, $to stvara veéi pritisak na
mirovinski sustav i javne financije, te
ostavlja sve manje prostora za razvoj i
investicije.

Treba naglasiti kako migracije nisu
zamjena za demografsku politiku i pro-
duktivnost, zbog ¢ega je kljuéno osmisli-
ti pametnu migrantsku politiku.

Govoredi o Hrvatskoj, Bakovi¢ je na-
glasio kako smo malo, izvozno orijen-
tirano gospodarstvo s mnogim predno-
stima kao Sto su c¢lanstvo u Europskoj
uniji, Schengenu i eurozoni, te fantasti-
¢an geostrateski polozaj. Uz to je i, pre-
ma njegovim rijeCima, kvaliteta Zivota u
Hrvatskoj bolja nego bilo gdje na svije-
tu, Sto moze biti ozbiljna komparativna
prednost.

Moramo, medutim, graditi Hrvatsku
koja stvara viSe vrijednosti za svijet, jer
buduénost pripada onima koji vise stva-
raju.

Ministar financija Tomislav Corié
naglasio je da je Hrvatska percipirana
kao turistiCka destinacija, ali je znacaj
izvoznog sektora daleko veci nego sto se
pretpostavlja.

“Usporedimo li rezultate iz prosle go-
dine s onima prije nego Sto smo usli u
Europsku uniju, hrvatski robni izvoz
porastao je dva i pol puta i dosegnuo
21,7 milijardi eura. U istom su razdoblju
jednako toliko porasli i prihodi od turiz-
ma, dosegnuvsi 15,3 milijarde eura. Te
brojke jasno pokazuju da je izvoz jedan
od klju¢nih stupova hrvatskog razvoja.”
— naglasio je Corié.

Hrvatski izvozni sektor jedan je od
najvedih dobitnika procesa europskih
integracija. Ulazak u EU, Schengen i
europodrudje otvorio je hrvatskim po-
duzedima nezabiljeZzene moguénosti za
rad, Sirenje poslovanja i osvajanje novih
trzista.

“Rast izvoza pridonio je hrvatskom
gospodarstvu u cjelini, otvaranju rad-
nih mjesta, rastu placa i viSem zivotnom
standardu gradana. Uspjeh hrvatskih
izvoznika moZda je i najbolja potvrda
vrijednosti ¢lanstva u Europskoj uniji.”
— zakljucio je ministar.

Medu dobitnicima Zlatnog kljuca vri-
jedi izdvojiti nagradene u kategorijama
mikro i malih (Proizvodnja PG), srednjih
(Decospan Mato Furnir) i velikih izvo-
znika (Ericsson Nikola Tesla).

Predsjednik Uprave tvrtke Ericsson
Nikola Tesla Sinisa Krajnovi¢ istaknuo je
kako je posebno vazno Sto ta nagrada do-
lazi iz zajednice koja prepoznaje vaznost
izvoza za razvoj hrvatskog gospodarstva.

VODECI EUROPSKI DISTRIBUTER PLINA
ULOZIT GE 14,8 MILIJARDI DOLARA

U MREZE PODRZANE UMJETNOM
INTELIGENCIJOM

Talijanski distributer plina Italgas na-
mjerava uloziti gotovo petnaest milijar-
di dolara do 2032. godine kako bi ubrzao
koriStenje umjetne inteligencije u sve
pametnijim i fleksibilnijim mreZama.
Ukupna planirana ulaganja u okviru
predstavljenog strateSkog plana tvrtke

‘.

za razdoblje 2026.—2032. iznosit Ce tri-
naest milijardi eura, odnosno 14,8 mili-
jardi dolara, do 2032. godine. To bi bilo
povecanje od 14,6 posto u usporedbi s
prethodnim strateSkim planom.

Ukupno 9,5 milijardi dolara (8,3 mili-
jarde eura) namijenjeno je za razvoj, di-
gitalizaciju i prenamjenu plinske infra-
strukture u Italiji, Sto je Cetiri posto viSe
u odnosu na prethodni plan, priopcio je
Italgas.

Prema navodima tvrtke, Sirenje i razvoj
mreze u Grcékoj apsorbirat ée 1,14 milijar-
di dolara (jednu milijardu eura) svih pla-
niranih ulaganja do 2032. godine.

Novi strateSki plan nazvan “Voditi.
Inovirati. U svijetu koji se mijenja”, uve-
like ¢e se oslanjati na fleksibilne pamet-
ne mreze kako bi se poveéala energetska
sigurnost i integrirala ponuda s obnov-
ljivim plinovima, ukljucujuéi vodik,
biometan i sinteticki metan. Uvodenje
pametnih brojila takoder je stup Italga-
sovog plana.

Nadalje, tvrtka ée do 2032. godine iz-
dvojiti 570 milijuna dolara (500 milijuna
eura) za potencijalne prilike spajanja i
akvizicija (M&A) u sektoru distribucije
plina. Prema talijanskom distributeru
plina, sva ulaganja povedat ¢e sigurnost
i otpornost mreZe te uciniti mreZe pa-
metnijima i fleksibilnijima. To je klju¢ni
preduvjet za rastuée koli¢ine obnovlji-
vih plinova poput biometana, vodika i
sintetickog metana.

“Umjetna inteligencija sastavni je dio
operativnog modela Italgasa, i nalazi se
u srediStu tog plana. Primijenjeni na po-
slovanje, poslovne procese i upravljanje
kupcima, nasi agenti ve¢ ostvaruju zna-
¢ajnu ucinkovitost uz istodobno pobolj-
Sanje kvalitete usluge”, rekao je izvrsni
direktor Italgasa Paolo Gallo komentira-
judi strateski plan.

“Ulaganja od trinaest milijardi eura
ucinit ¢e nasu mrezu jo§ pametnijom,
rasirenijom i fleksibilnijom, spremnom
za smjestaj i zelenih molekula te podrs-
ku energetskom sustavu koji je sve vise
izloZzen medunarodnoj nestabilnosti i
volatilnosti trzista roba.”

U HRVATSKOJ STOPA RASTA BROJA
MALIH | SREDNJIH TVRTKI NADILAZI
EUROPSKI PROSJEK

Prema najnovijem izvjeséu kojega je
objavila Europska komisija, u Europskoj
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uniji (EU) ima 34 milijuna malih i sred-
njih poduzeda, a njihov broj je u prosloj
godini porastao za 1,8 posto.

Istodobno je njihova realna dodana
vrijednost godi$nje bila veda za 2,5 po-
sto, dok je zaposlenost povecana za je-
dan posto.

U izvjeséu se isti¢e da proizvodnost u
malim i srednjim poduzedima moze biti
povecana snaznijom uporabom novih
tehnologija i umjetne inteligencije, u
¢emu takve tvrtke zaostaju za onim ve-
likima.

Tehnoloska rjeSenja vezana uz umjet-
nu inteligenciju koriste se u 55 posto
velikih poduzeda, naspram 30,4 posto
tvrtki srednje veliCine, te 17 posto malih
tvrtki.

Ono Sto u sadasnjem trenutku geopo-
litickih poremedaja takoder predstavlja
izazov za srednja i mala poduzela je
odrzavanje lanca vrijednosti. Jedan od
istaknutijih primjera u tome je automo-
bilski sektor.

Europska komisija je poseban nagla-
sak stavila i na Zene u poduzetnistvu,
isticuéi da su Zene vlasnice tek 33 posto
tvrtki. Pritom se to ponajviSe odnosi na
tradicionalne usluge koje pruZaju Zene,
kao $to su obrazovne ili zdravstvene te
socijalni rad.

U prosloj godini Malta, Bugarska, Spa-
njolska, Gréka i Portugal ostvarile su
najvede godisnje stope rasta broja malih
i srednjih poduzeca.

Na Malti i u Bugarskoj to je bilo 4,5 po-
sto, u Spanjolskoj i Grékoj &etiri posto te
Portugalu 3,9 posto.

Najmanji rast imale su Njemacka i Slo-
venija, gdje je broj malih i srednjih tvrt-
ki porastao tek za 0,2 posto.

U Slovackoj nije bilo promjena, a
Svedska i Austrija su bile jedine zemlje
u kojima se broj malih i srednjih tvrtki
smanjio, i to za po 0,5 posto.

Hrvatska je zabiljezila rast njihova
broja za 2,8 posto, jednako kao i Cipar.

Kad je rije¢ o ocekivanjima za ovu
godinu, Bruxelles procjenjuje da bi sto-
pa rasta broja malih i srednjih tvrtki na
razini EU-a mogla zadrzati istu godi$nju
stopu od 1,8 posto.

Na vrhu je u tom smislu Portugal, za
koji se projicira da ée se broj povecati za
novih 3,9 posto.

Drugo i trece mjesto dijele Litva i Ci-
par, s prognoziranom brojkom od 3,6
posto.

Za Hrvatsku se za ovu godinu progno-
zira ubrzanje stope rasta broja tvrtki na
3,1 posto. U Sloveniji bi se ubrzanje tre-
balo odraziti skokom s 0,2 na 1,7 posto.

Njemacka bi takoder poboljsala stanje
porastom od 0,9 posto.

Bruxelles prognozira da ¢e najmanju
promjenu imati Slovacka, stopom rasta
od 0,3 posto, te Austrija s 0,5 posto.

Sto se zaposlenosti u malim i srednjim
poduzedima tic¢e, u Hrvatskoj je prosle
godine ona u odnosu na 2024. porasla za
1,5 posto, §to je 0,5 postotna boda iznad
EU prosjeka.

Za ovu godinu se predvida dodatno
blago ubrzanje od 1,7 posto. Najvedi rast
zaposlenosti odrazava se pritom na razi-
ni mikropoduzeda.

Dok je u prosloj godini u segmentu
malih i srednjih tvrtki najviSe godisnje
porastao broj zaposlenih na Malti, i to
4,5 posto, u ovoj godini bi vodeca trebala
biti Grcka sa 4,1 posto.

U Sloveniji prosle godine nije bilo pro-
mjene, no ove godine bi ona trebala do-
nijeti 1,1 posto viSe zaposlenih.

VENEZUELA OTKRIVA DUG 0D 240
MILIJARDI DOLARA | KREGE U NAJVEGE
DRZAVNO RESTRUKTURIRANJE U
POVLESTI

Venezuela se priprema objaviti da
njezin javni dug iznosi oko 240 milijar-
di dolara, znatno viSe nego Sto su trzista
dosad procjenjivala. Time zemlja ulazi u
najvece restrukturiranje drzavnog duga
u povijesti, nakon americ¢kog uklanjanja
Nicoldsa Madura s vlasti.

Prema informacijama Financial Time-
sa, Caracas bi u idu¢im tjednima vjerov-
nicima trebao predstaviti stvarno stanje
javnih financija, pri ¢emu ¢e iznos duga
biti osjetno veci od dosadasnjih trzisnih
procjena koje su se kretale izmedu 150 i
200 milijardi dolara.

Privremena celnica Delcy Rodriguez
zeli do kraja godine posti¢i dogovor s
vjerovnicima kako bi se Venezueli otvo-
rio put za povratak na medunarodna
trziSta kapitala. Zemlja je gotovo jedno
desetljece tijekom Madurove vlasti bila
iskljuéena iz tih trzista.

Caracas je za financijskog savjetnika
angazirao americku investicijsku banku
Centerview Partners, koja pomaze izra-
diti plan za vracanje venezuelskog duga
na odrzivu razinu. Taj bi plan trebao biti
objavljen pocetkom srpnja.

Venezuela bi krajem ovog mjeseca
trebala objaviti i dugoocekivani ma-
kroekonomski okvir. Prema navodima
osoba upoznatih s planovima, veli¢ina
venezuelanskog gospodarstva procje-
njuje se na oko 100 milijardi dolara, Sto
je snaZan pad u odnosu na 370 milijardi
dolara iz 2012., posljednje godine vlasti
Huga Chaveza. To bi omjer javnog duga i
BDP-a podiglo iznad dvjesto posto.

Posebnost ovog restrukturiranja je
u tome $to analizu odrZivosti duga nije
izradio Medunarodni monetarni fond.
Kod velikih drZavnih restrukturiranja
MMF obi¢no ima kljuénu ulogu u pro-
cjeni koliko drZava moZe realno vratiti
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vjerovnicima. Dio ulagada zato upozo-
rava da bi pregovori bez snaznije uloge
MMF-a mogli biti problematicni.

Neki predstavnici venezuelanske
oporbe strahuju da bi ubrzano restruk-
turiranje izvan standardnog okvira
MMF-a moglo oslabiti pregovaracki po-
lozaj zemlje prema vlasnicima obvezni-
ca. S druge strane, osobe ukljucene u
postupak tvrde da su s MMF-om vodeni
tehnicéki razgovori o gospodarskim po-
dacima te da ¢e plan nalikovati MMF-
ovu modelu.

MMF je potvrdio da odrzava redovite
kontakte s venezuelanskim vlastima o
makroekonomskim izgledima, ali i na-
glasio da nije ukljucen u sdm proces re-
strukturiranja koji je najavila Venezuela.

Venezuelske obveznice trenutacno se
trguju oko 55 centi za dolar, §to je snazan
rast u odnosu na 33 centa prije Maduro-
va pada. No te cijene ne ukljucuju godi-
ne nepladenih kamata.

Restrukturiranje bi moglo nadmasiti
gréki default od oko 200 milijardi dola-
ra iz 2012. godine i postati najveéi takav
proces dosad. Osim veli¢ine duga, pro-
blem je i njegova sloZenost. Venezuela
godinama nije placala vjerovnike, a ob-
veze se odnose na drzavne obveznice,
dug drzavne naftne kompanije PDVSA,
potrazivanja naftnih kompanija, dobav-
ljaca, razvojnih banaka te dugove prema
Kini i Rusiji.

Najveéi i1 najjasnije dokumentiran
dio duga odnosi se na obveznice drZzave
i PDVSA-e. One iznose oko 60 milijardi
dolara, uz dodatnih oko 40 milijardi do-
lara kamata nakon defaulta. Taj se iznos
povecava za oko pet milijardi dolara go-
disnje.

Ulagadi su ranije procjenjivali da Ve-
nezuela duguje i izmedu 30 i 50 milijardi
dolara naftnim kompanijama i dobav-
lja¢ima za nepladene racune. Vise od
20 milijardi dolara odnosi se na pravne
zahtjeve kompanija kojima je imovina
izvlastena tijekom Chavezove vlasti.

Procjenjuje se i da Venezuela duguje
izmedu 10 i 20 milijardi dolara Kini, ko-
joj je dug ranije vradala izvozom nafte,
ali se vjeruje da je servisiranje tih obve-
za zaustavljeno. Rusiji bi mogla dugovati
oko Sest milijardi dolara, a razvojnim
bankama oko Cetiri milijarde dolara.

Nova vlast krenula je brze nego sto su
mnogi vjerovnici oCekivali. Restrukturi-
ranje je pokrenuto proslog mjeseca ime-

novanjem Matthieua Pigassea iz Center-
viewa, francuskog bankara koji je ranije
radio na velikim restrukturiranjima, uk-
ljuéujuéi Grcku i Argentinu.

Za vjerovnike ¢ée klju¢no pitanje biti
koliko brzo Venezuela mozZe obnoviti
proizvodnju nafte i koliko ée joj americ-
ki posredovani povratak izvoza sirove
nafte pomodi u oporavku javnih finan-
cija.

Venezuelanska srediSnja banka po-
novno je pocela redovitije objavljivati
dio ekonomskih podataka. Objavila je
podatke o platnoj bilanci, prema koji-
ma je izvoz nafte u prva tri mjeseca ove
godine iznosio 5,5 milijardi dolara. To
je vise od 4,4 milijarde dolara u posljed-
njim mjesecima Madurove vladavine, ali
i dalje daleko ispod razina prije defaulta
iamerickih sankcija.

Iako nova vlast zeli posti¢i dogovor s
vjerovnicima do kraja godine, dio ulaga-
¢a smatra da bi postupak mogao potra-
jati znatno dulje. S obzirom na veli¢inu
duga, broj razli¢itih vjerovnika i potrebu
obnove naftnog sektora, restrukturira-
nje Venezuele moglo bi se protegnutiiu
2027. godinu.

Za trzista u nastajanju to Ce biti jedan
od najvaznijih testova u godinama pred
nama. Ako uspije, Venezuela bi se nakon
dugog razdoblja izolacije mogla postu-
pno vratiti na medunarodna financijska
trzista. Ako pregovori zapnu, najvece re-
strukturiranje drzavnog duga u povijesti
moglo bi se pretvoriti u jos jedan dugo-
trajan spor izmedu drzave, vjerovnika i
geopolitike.

ULAZNICE ZA WIMBLEDON POSTALE
LUKSUZNA INVESTICIJA VRUEDNA VISE
0D POLA MILIJUNA DOLARA

Posebne obveznice koje vlasnicima
osiguravaju neka od najboljih mjesta na
Wimbledonu dosegnule su cijene vece
od 500 tisuca dolara, pretvarajuci pri-
stup najpoznatijem teniskom turniru u
svijetu u luksuznu financijsku imovinu.

Rije¢ je o Wimbledonskim debentu-
rama, posebnoj vrsti obveznica koje
vlasniku jamce sjedalo na centralnom
terenu tijekom petogodisSnjeg razdoblja
od 2026. godine. Prema podacima Dow-
gate Capitala, sluzbenog brokera za
Wimbledon, u travnju su se prodavale
za Cak 380 tisuca funti, odnosno oko 510
tisuéa dolara.

To je viSe nego trostruko u odnosu
na pocetnu cijenu izdanja od 116 tisu-
¢a funti iz travnja 2024. godine, i gotovo
dvostruko viSe od razine po kojoj su se
trgovale prosle godine.

Rast cijena potaknula je snaZna po-
traznja bogatih kupaca iz cijelog svijeta,
ali i sportska prica oko rivalstva Talija-
na Jannika Sinnera i Spanjolca Carlosa
Alcaraza. Dodatni razlog je $iri trend u
kojem se vrhunski sportski dogadaji sve
vie pretvaraju u oblik luksuzne zabave.

“Posljednjih osamnaest mjeseci za-
nimanje za kupnju Wimbledonskih
debentura ne prestaje.” — rekao je Tim
Webb, voditelj trgovanja u Dowgateu.
Dodao je da potraznja raste u Indiji i na
Bliskom istoku, ali da i dalje prevladava-
jukupci iz SAD-a.

Za All England Lawn Tennis Club,
koji upravlja Wimbledonom, debenture
su vazan izvor financiranja. Takvi in-
strumenti prodaju se vise od stoljeéa, a
prihod se koristi za odrzavanje i Sirenje
turnirskog kompleksa. Novi prihodi tre-
bali bi pomod¢i financiranju plana koji
ukljucuje 39 dodatnih terena i stadion s
osam tisuc¢a mjesta.

Kupci zauzvrat dobivaju vrhunska
mjesta, kao i pristup VIP salonima i re-
storanima tijekom turnira. Wimbledon
podinje sljedeceg ponedjeljka.

Za investitore debenture mogu biti
vrlo unosna imovina, jer su to jedine
ulaznice za Wimbledon kojima se moze
slobodno trgovati. Vlasnici mogu proda-
vati sjedala za pojedine dane turnira, ili
cijelu debenturu. Pri cijeni od 380 tisuéa
funti za petogodisnji paket, kupac za-
pravo plaéa vise od 5.400 funti po danu
igre, s obzirom na to da turnir traje dva
tjedna.

Vedina navijaca do ulaznica pokusava
dodi kroz javnu lutriju, gdje cijene izno-
se nekoliko stotina funti, ili éekanjem u
tradicionalnom redu za dnevne ulazni-
ce. No za bogate kupce postoji druk¢iji
put. Na trziStu preprodaje najjeftiniji
dnevni paket za dva mjesta na terenu
broj 1 trenutaéno stoji 2.390 funti, dok
se par mjesta za musko finale na central-
nom terenu prodaje za gotovo 23 tisuée
funti.

Sam pristup debenturama izrazito
je ogranicen. Na centralnom terenu ih
je 2.520, a na terenu broj 1 njih 1.250.
Prednost pri novom izdanju imaju po-
stojedi vlasnici koji Zele obnoviti pravo,
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a mnoge debenture ostaju u obiteljima
generacijama.

“Ljudi vide pocetnu cijenu od 116 tisu-
¢a funti i misle da je to povoljno, ali po
toj cijeni ne mozete kupiti ako vec niste
u igri”, rekla je Natasha Bhatia, osniva-
¢ica trziSta Wimbledonskih debentura
Green & Purple.

Neki vlasnici koriste mjesta tijekom
veleg dijela turnira, a ulaznice za naj-
traZenije dane prodaju kako bi pokrili
dio troSka. Dodatna prednost je to Sto
se prodaja debenture ne oporezuje kao
kapitalni dobitak, jer je instrument
strukturiran kao oblik korporativne ob-
veznice.

TrziSte se ipak blago ohladilo nakon
§to se Alcaraz povukao s ovogodis$njeg
turnira zbog ozljede zapesca. Dio kupa-
ca koji je racunao na finale ili polufinale
izmedu Alcaraza i Sinnera ostao je razo-
caran. Na prodaju su utjecale i nesigur-
nosti u putovanjima povezane sa suko-
bom s Iranom.

Unato¢ visokim cijenama, Wimbledon
zadrzava posebnu privlacnost. Njegovu
vrijednost ne ¢ini samo tenis, nego i tra-
dicija: trava, bijela oprema igraca, jago-
de sa Slagom i ugodaj koji drugi Grand
Slam turniri teSko mogu oponasati. Naj-
traZenija su mjesta pokraj Royal Boxa,
gdje sjede c¢lanovi kraljevske obitelji i
poznate osobe.

Rast cijena Wimbledonskih debentu-
ra pokazuje kako se vrhunski sport sve

viSe pretvara u investicijsku i luksuznu
kategoriju. Za jedne je to ulaznica za
najbolja mjesta u teniskoj povijesti, a
za druge rijetka imovina ¢ija vrijednost
raste upravo zato $to joj je pristup ogra-
nicen.

DIJAMANT | SLUZBENO PRESAO U
VLASNISTVO MK GROUPA

Formalno je zakljuen proces kojim
tvrtka Dijamant prelazi iz Fortenova
grupe u vlasnis$tvo MK Groupa, izvijesti-
la je Fortenova u utorak.

“Nakon dobivanja svih potrebnih odo-
brenja nadleznih regulatornih tijela,
formalno je zakljuen postupak kojim
tvrtka Dijamant prelazi iz vlasnistva For-
tenova grupe u vlasnistvo MK Group.” —
navodi se u priopcenju.

Time je, kako se navodi, realizirana
velika akvizicija u prehrambeno-poljo-
privrednom sektoru, ¢iji je daljnji razvoj
i jaCanje u zajedniCkom interesu cijele
regije.

“Zahvaljujuéi velikim investicijama
Fortenova grupe posljednjih nekoliko
godina, Dijamant je danas visoko konku-
rentna kompanija i jedna od tehnoloski
najsuvremenijih u industriji, s udvostu-
¢enim kapacitetima i izvrsnim bran-
dovima. Uz velik inovativni i kadrovski
potencijal, tvrtka ima sjajnu podlogu za
razvojne aktivnosti koje planira novi vla-
snik.” — dodali su iz Fortenove.

FOTO: MAGNIFIC

Ugovor o kupoprodaji Dijamanta pot-
pisan je u sijeénju. Tom transakcijom
Fortenova zavrSava izlazak iz poljopri-
vredne industrije i industrije jestivih
ulja i preradevina.

To je, kako je tada receno, dio proce-
sa optimizacije portfelja i izlaska iz dje-
latnosti koje viSe nisu strateski smjer, a
Fortenova grupa je usmjerena na trgovi-
nu, logistiku i komercijalne nekretnine
te pica.

Dijamant iz Zrenjanina, piSe Hina,
najvedi je proizvodac jestivih ulja u Srbi-
ji ijedan od najznadajnijih regionalnih
proizvodada margarina, biljnih masti,
majoneza i delikatesnih proizvoda na
osnovi majoneza. Tvrtka posluje u tri
segmenta — poljoprivredi, proizvodnji i
distribuciji, a u svom portfelju ima vise
od osamdeset proizvoda.

S viSe od 720 zaposlenih trzisni je lider
u tri od Cetiri svoje kljucne kategorije te
izvozi na trzista Sesnaest zemalja. Uku-
pni prihod tvrtke prelazi 175 milijuna
eura.

MK Group jedna je od vodedih regio-
nalnih holding kompanija u jugoistoc-
noj Europi, s poslovanjem usmjerenim
na poljoprivredu, turizam, nekretnine i
energetiku. Osnovao ju je srpski podu-
zetnik Miodrag Kostié.

Zaposljava oko 4.000 ljudi i aktivna je u
Srbiji, Hrvatskoj, Sloveniji i Crnoj Gori.

ING-GRAD POTPISUJE UGOVOR
VRIJEDAN GOTOVO 180 MILIJUNA EURA

Gradevinska kompanija Ing-Grad izvi-
jestila je da ée potpisati ugovor vrijedan
gotovo 180 milijuna eura bez PDV-a za
izradu glavnog projekta i radove na sre-
di$njem komplekstu Klinike za infektiv-
ne bolesti Dr. Fran Mihaljevi¢ u Zagrebu.

Ing-Grad je objavio da je s danom 20.
lipnja postala izvrS$na odluka o odabiru
za izradu glavnog projekta i izvodenje
radova na sredi$njem kompleksu — pri-
premni radovi, faza A i faza B, koja je
donesena 9. lipnja.

Ing-Grad je u 2025. ostvario ukupne
prihode od 165,5 milijuna eura, S$to
predstavlja rast od 34 posto u odnosu
na prethodnu godinu, dok je neto dobit
iznosila 21,7 milijuna eura, uz godisnji
rast od 44 posto na usporedivoj osnovi,
a tvrtka se nalazi na samom na vrhu
ljestvice uspjeSnosti u gradevinskom
sektoru.
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“S obzirom na izvrs$nost odluke o oda-
biru, pristupit ée se potpisivanju ugovo-
ra odabrane ponude gospodarskog su-
bjekta Zajednice ponuditelja: ING-Grad,
Kamgrad i Tehnozavod, s naruditeljem,
Klinikom za infektivne bolesti Dr. Fran
Mihaljevi¢, u vrijednosti 179,8 milijuna
eura bez PDV-a, odnosno 224,77 miliju-
na s PDV-om.” — navodi se u objavi te
tvrtke na Zagrebackoj burzi.

Na sredi$njem kompleksu Klinike za
infektivne bolesti Dr. Fran Mihaljevi¢
trenutno se provodi velika faza moder-
nizacije i izgradnje novih bolnickih ka-
paciteta.

Glavni radovi obuhvacaju pripremne
radove na gradilistu, i zgradnju okolne
i pristupne infrastrukture, sanaciju i iz-
gradnju novog energetskog kanala kroz
bolni¢ki krug, te i zgradu glavnog pro-
jekta i gradnju Faze A sredi$njeg kom-
pleksa, koja ukljuéuje novu bolnicku
zgradu.

BANK OF ENGLAND UBLAZAVA PRAVILA
ZA STABLECOINE KAKO UK NE BI
ZAOSTAO U DIGITALNOJ IMOVINI

Bank of England ublazio je planirana
ograniCenja za stablecoine nakon kri-
tika da bi prestrog regulatorni pristup
mogao usporiti razvoj britanskog trzi-
Sta digitalne imovine i u¢initi UK manje
privlacnim za izdavatelje tokeniziranog
novca.

Britanska srediSnja banka objavila
je da odustaje od plana uvodenja ogra-
nienja vlasniStva nad stablecoinima
u funtama. Umjesto toga uvodi privre-
meno ogranienje izdanja od Cetrdeset
milijardi funti. Istodobno je smanjila
udio imovine kojom su stablecoini po-
kriveni, a koji izdavatelji moraju drzati u
beskamatnim depozitima kod sredis$nje
banke.

Kripto kompanije ranije su upozora-
vale da bi prvotni prijedlozi bili strozi
od planiranih americkih pravila, sma-
njili atraktivnost izdavanja stablecoina u
funtama i otezali ambiciju Londona da
postane srediste za digitalnu imovinu.

Sarah Breeden, zamjenica guvernera
Bank of Englanda za financijsku stabil-
nost, porucila je da je rije¢ o vaznom
koraku prema veéem izboru i inovacija-
ma u britanskom platnom sustavu. Pre-
ma njezinim rije¢ima, inovacije mogu
uspjeti samo ako se temelje na povjere-

nju, brzoj mogucénosti otkupa i snaznoj
zastiti korisnika.

Promjenu smjera Bank of England
najavila je jo$ proslog mjeseca, kad je
Breeden u intervjuu za Financial Times
priznala da bi neki prijedlozi mogli biti
previse restriktivni.

Novi pristup pozdravljen je u london-
skom financijskom sektoru, ali dio pred-
stavnika industrije i dalje smatra da su
pravila prestroga. Posebno se upozorava
na zahtjeve oko imovine koja mora po-
krivati stablecoine, i na ograni¢enja za
komercijalne banke koje Zele izdavati
takve tokene.

Stablecoini su digitalni tokeni cija je
vrijednost vezana uz tradicionalnu va-
lutu, najcesce u omjeru jedan prema je-
dan. Globalnim trziStem vrijednim oko
315 milijardi dolara prevladavaju stable-
coini vezani uz americki dolar, dok toke-
ni vezani uz britansku funtu ¢ine manje
od 0,5 posto trzista.

Ti su tokeni vazan dio kripto trgova-
nja, ali i sve vazniji dio rasprave o bu-
duénosti plaéanja. Zagovornici smatraju
da stablecoini mogu ubrzati i pojeftiniti
prekograniéna pladanja, dok regulatori
upozoravaju na moguce rizike za finan-
cijsku stabilnost, osobito ako bi doslo do
naglog povlacenja sredstava.

Bank of England je prvobitno razma-
trao ogranicCenje prema kojem bi po-
jedinci smjeli drzati do 20 tisuéa funti
po stablecoinu, a tvrtke do 10 milijuna
funti. Cilj je bio sprijediti veéi odljev de-
pozita iz banaka. No taj se model sada
zamjenjuje privremenim ogranienjem

ukupnog izdanja sistemski vaznih sta-
blecoina na 40 milijardi funti.

Sredi$nja banka navodi da de se to
ogranicenje redovito preispitivati i uklo-
niti kad se rizici za kreditiranje gospo-
darstva dovoljno smanje.

Bank of England takoder je smanjio
udio imovine koji izdavatelji stablecoina
moraju drzati u beskamatnim ra¢unima
kod sredi$nje banke, s 40 na 30 posto.
Time se, navodi regulator, omoguduju
odrziviji poslovni modeli, a istodobno se
zadrzava sposobnost izdavatelja da od-
govore na iznenadne odljeve.

Za razliku od SAD-a, gdje banke lobi-
raju protiv mogucnosti da stablecoini
nude nagrade korisnicima, Bank of En-
gland namjerava zabraniti isplatu kama-
ta na stablecoine, ali dopustiti nagrade
sli¢cne onima kod kreditnih kartica.

Izdavatelji stablecoina u UK-u morat
¢e drzati imovinu koja ih pokriva u za-
konskom trustu, i biti sposobni isplati-
ti korisnike u roku od dvadeset i etiri
sata. Morat Ce imati i dovoljno kapitala
i likvidnosti u zasebnom trustu za po-
krivanje troskova eventualnog gaSenja
poslovanja.

Revidirani prijedlozi otvoreni su za
komentare do 22. rujna. Bank of En-
gland namjerava dovrsSiti pravila do kra-
ja godine, kako bi regulirani stablecoini
mogli poceti poslovati sljedede godine.

Ublazavanje pravila pokazuje da se
UK pokusava pozicionirati izmedu zasti-
te financijske stabilnosti i potrebe da ne
zaostane za SAD-om i drugim trziStima u
razvoju digitalne imovine.

FOTO: MAGNIFIC
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02 ‘ POREZNI KALENDAR

POREZNE OBAVEZE U LIPNJU

POSLOVNE SUBJEKTE U LIPNJU OCEKUJU BROJNI POREZNI | ADMINISTRATIVNI ROKOVI

8. lipnja 20. lipnja

+ Dnevno i mjesecno izvjesce o obracunatoj trosarini + Dnevno i mjesec¢no izvjesce o obracunatoj
trosarini

15. lipnja 30. lipnja

» Izvjescéa o posebnim porezima - mjesecna - Obrazac PP-MI-PO / uplata do 30. 6.
» PDV obrazac mjesecni / uplata do 30. 6.
«ZP, PDV-S
* Predujam poreza na dohodak i dobit




« Predujam spomenicke rente za prethodni mjesec + Mjesecna izvjeS¢a o posebnim porezima i trosarinama

» HGK-clanarina za tekuci mjesec + Obrazac JOPPD
» Predujam za turisticku ¢lanarinu za tekuci mjesec za + na dan isplate primitka i dividendi ili na dan nastanka
drustva i fizicke osobe obveze uplate doprinosa, ako nema isplate, odnosno
- Akontacija opcéekorisnih funkcija Suma za II. tromjesecje najkasnije sljededi radni dan
 Mjesecno izvjesce o posebnim porezima na kavu (MI-K) + do 30. u mjesecu za primitke ostvarene u teku¢em
i bezalkoholnim pi¢ima (MI-BAP) mjesecu, ukljucujuéi mirovine HZMO-a i drugi
» Mjesecno izvjesce o grijanim duhanskim proizvodima, dohodak sezonskih radnika u poljoprivredi
e-tekudini i novim duhanskim proizvodima + do 15. u mjesecu za primitke ostvarene ili isplacene
« Pausalni porez na dobit za neprofitne organizacije u prethodnom mjesecu: primitke u naravi, placu
« GFI i propisana dokumentacija poduzetnika Fini radi ili drugi dohodak, neoporezive primitke, osim
javne objave propisanih iznimaka, i prava iz osiguranja

_— .
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03 ‘ TEMA BROJA

OBRAMBENA TEHNOLOGHA

NOVA UTRKA U 0BRANI: KAKO JE
ORQA IZ OSIJEKA POSTALA DIO
GLOBALNE BORBE ZA DRONOVE,
BEZ KINESKIH KOMPONENTI

SVUJET PONOVNO ULAZE MILIJARDE U OBRANU, ALI NOVA UTRKA VISE SE NE

V/ODI SAMO U TENKOVIMA | AVIONIMA. DRONOVI, SENZORI, SOFTVER, UMJETNA
INTELIGENCIJA | SIGURNI LANCI OPSKRBE POSTALI SU KLJUGNA INFRASTRUKTURA
MODERNOG RATOVANJA — A U T0J SE GLOBALNOJ PROMJENI SVE OZBILINIJE

o$ prije nekoliko godina ulaganje

POJAVLIUJE | 0SJECKA OROA.
J u obrambenu tehnologiju za velik
dio europskih investitora bilo je

gotovo neugodno podrucje. Fondovi su
rado govorili o klimatskim tehnologi-
jama, fintechu, umjetnoj inteligenciji i
softveru koji optimizira sve osim naseg
strpljenja. Obrana je bila teza tema: pre-
viSe politike, previse regulacije, previse
reputacijskog rizika.

Onda je rat u Ukrajini promijenio go-
tovo sve.

Dronovi, autonomni sustavi, elektro-
ni¢ko ratovanje, umjetna inteligencija,
senzori, simulacije i protudronski susta-
vi odjednom vise nisu izgledali kao uska
vojna nisa. Postali su infrastruktura su-
vremenog ratovanja. Ono Sto se prije
mjerilo samo brojem tenkova, aviona i
brodova, danas se sve viSe mjeri sposob-
noséu da se na bojistu brzo vidi, odludi,
komunicira, ometa, Stiti i pogodi.

Dron je u toj pri¢i najvidljiviji simbol
promjene. Mali, razmjerno jeftin, skala-
bilan i dovoljno fleksibilan da promijeni
pravila igre od Ukrajine do Bliskog isto-
ka. No prava promjena nije samo u le-
tjelici. Ona je u cijelom sustavu oko nje:
u komunikacijskim linkovima, kamera-
ma, motorima, softveru, simulatorima,
obuci, podacima, umjetnoj inteligenciji
ilancima opskrbe.

Zbog toga se obrambena tehnologija
pretvorila u jednu od najvrudih investi-
cijskih tema u Europi i Sjevernoj Ameri-
ci. Kapital koji je donedavno izbjegavao

defense-tech, sada ga trazi. Njemacki
Helsing prikupio je 1,8 milijardi dolara i
dosegnuo valuaciju od 18 milijardi dola-
ra. Ameri¢ki Anduril, Shield Aliniz dru-
gih kompanija postali su primjeri nove
generacije obrambenih tvrtki koje ne
izgledaju kao klasiéni industrijski kon-
glomerati, nego kao tehnoloske platfor-
me s proizvodnim ambicijama.

U takvom svijetu sve je vaZnije pitanje
tko proizvodi dron, gdje ga proizvodi i
koje su komponente unutra. Kad je ri-
je¢ o segmemntu obrane, viSe se ne pita
samo radi li tehnologija, ve¢ i moze li se
vjerovati njezinu lancu opskrbe.

Upravo tu pocinje pri¢a o Orqi iz Osi-
jeka, $to je, priznajmo, i dalje dovoljno
neobiéno da globalni investitor prvo po-
gleda kartu, a tek onda cap table.

Orqa je krenula 2018. godine kao tvrt-
ka koja je razvila FPV naocale za uprav-
ljanje dronovima iz perspektive prvog
lica. Danas prodaje proizvode u vise od
pedeset zemalja, radi s medunarodnim
obrambenim partnerima, §iri proizvod-
nju i pokusava izgraditi nesto Sto je u
ovom dijelu Europe rijetko: vertikalno
integriranu defense-tech tvrtku koja
razvija vlastiti hardver, softver i kljucne
komponente.

“Orqa je krenula 2018. godine, pro-
dajuéi tada prve non-Chinese naocale
za upravljanje dronom iz first person
view perspektive. Danas naSe proizvo-
de prodajemo u vise od pedeset zemalja
svijeta, a sve to jos uvijek radimo iz na-

FOTC: 0RQA

Seg Osijeka.” — kaze Goran Simonovski,
financijski direktor Orqe.

U ovoj pri¢i Goran nije sugovornik
koji dolazi tek na kraju da komentira
brojke. On je kljuan upravo zato Sto
nova obrambena industrija nije samo
stvar inZenjera, vojske i geopolitike. Ona
je i stvar kapitala, cash flowa, zaliha,
CAPEX-a, radnog kapitala, regulatornih
dozvola i sposobnosti da mali grad u Hr-
vatskoj izdrzi tempo svjetske potraznje.

A tempo je postao neobuzdan.

0d FPV naocala do globalnog
defense-techa

Orqga se ove godine nasla na Deloitte
EMEA Technology Fast 500 listi, medu
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najbrze rastué¢im tehnoloskim kompa-
nijama u Europi, na Bliskom istoku i u
Africi. Za mnoge tvrtke takvo bi prizna-
nje bilo vrhunac price. Za Orqu je vise
potvrda da se faza startup romantike za-
vréila i da pocinje ozbiljniji, tezi dio.

Orqa je, kaze Simonovski, posljed-
njih godina veé postala stalni gost na
Deloitteovim Fast 50 i Fast 500 listama.
No vaznije od priznanja je ono §to ono
simbolizira: tvrtka iz Osijeka moze se
mjeriti s tvrtkama iz veéih i bogatijih eu-
ropskih centara.

“Posljednjih nekoliko godina smo za-
pravo postali stalni gosti na Fast 50 i Fast
500 listama i, iako nam nikada nije bilo
najvaznije sudjelovati na raznim rang
listama, odli¢an je osjecaj kad i unutar

tvrtke i ljudima oko nas mozZemo poka-
zati kako jedna tvrtka iz Osijeka, s na-
$im, domadim ljudima koji su ovdje isli
u Skole i na fakultete, moze bez proble-
ma parirati tvrtkama iz puno jaéih i ve-
¢ih europskih gradova.”

No iza te reCenice ne stoji provincijski
ponos zbog ponosa. Stoji poslovni prije-
laz koji je mnogim startupima najtezi:
prelazak iz brze, improvizirane faze ra-
sta, u fazu u kojoj se mora graditi sustav.

“Mi ve¢ duze vrijeme prelazimo u fazu
odraslog scale-up-a, koji sa sobom nosi
potpuno drukéije izazove nego kad smo
tek podinjali.”

Orqa je, kaZe Simonovski, posljednjih
Sest godina prakticki svake godine ud-
vostrucavala prihode i broj zaposlenih.

Takav rast zvuéi odli¢no u prezentaciji,
ali u stvarnosti stvara pritisak koji se ne
moZe rijesiti samo odusevljenjem.

“U svijetu startupova rast je jako bi-
tan, i mi ga uspjesno biljezimo zadnjih
Sest godina, na nacin da prakticki svake
godine udvostrucujemo naSe prihode
i broj zaposlenih. Medutim, trenutno
smo jako usmjereni i na dugoro¢nu
operativnu stabilnost koja nam je kljué-
na ako zelimo, a Zelimo i planiramo,
prikazivati dvostruki rast i u godinama
koje dolaze.”

Danas se u Orqi stoga ne govori samo
o proizvodu, nego i o procesima, proce-
durama, kontrolama i ERP sustavu. To
mozda zvuéi manje uzbudljivo od dro-
nova, umjetne inteligencije i americkog
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trzista, ali bez toga nema ozbiljne proi-
zvodnje.

“U ovoj fazi zrelosti bitno je postaviti
temelj ‘operational excellencea’. To po-
drazumijeva provodenje jasnih procesa,
procedura, kontrola i ERP sustava, dakle
jakih temelja koje tvrtka u fazi scale-up-a
jednostavno mora imati postavljene da
bi osigurala dugoroénu stabilnost.”

Drugim rije¢ima, nema globalne
obrambene tvrtke ako je poslovanje jos
u fazi “vidjet ¢emo u Excelu”.

A u Orqi su, kako ¢e Simonovski ka-
snije redi, iz Excela ve¢ morali izadi.

Zasto je Orqa bila spremna kad se trziste
promijenilo

Dronovi su danas strateska tehnologi-
ja, ali Orqa nije nastala zato Sto je netko
2022. pogledao rat u Ukrajini i zakljucio
kako bi bilo zgodno proizvoditi bespo-
sadne sustave. Kljuéna odluka donesena
je ranije: ne biti samo sistem integrator.

To znaci ne kupiti komponente od ra-
zli¢itih dobavljaca, sastaviti gotov proi-

zvod i na njega staviti vlastiti logo. Orqa
je od pocetka iSla tezim putem: razvija-
ti vlastiti IP, vlastiti know-how, vlastiti
R&D i vlastitu proizvodnju.

“Od samog pocetka tvrtke imali smo
jasnu viziju gdje i kako napreduje tehno-
logija, i uvijek tvrdim da smo od samog
pocetka izabrali tezZi i puno komplicira-
niji put. Umjesto da budemo tek jedan
od sistem integratora, koji komponente
kupuje od razli¢itih tvrtki i unutar kude
samo sastavlja gotov proizvod, mi smo
od starta Zeljeli imati vertikalnu proi-
zvodnju”, kaze Simonovski.

Rije¢ je o financijski bolnijem putu.
Trazi kapital, ljude, opremu, zalihe, kon-
trolu kvalitete i strpljenje. Ali u trenutku
kad se geopoliti¢ko okruZenje promije-
ni, upravo takav put postaje prednost.

“Htjeli smo sami nadzirati nas lanac
nabave, kvalitetu proizvodnje i finalni
proizvod. Time smo od pocetka gradili
vlastiti IP, vlastiti know how, i postavili
jak R&D tim koji je pratio potrebe trZista
i radio na nasim vlastitim proizvodima.
Iz financijske perspektive to je, naravno,

znacilo da moramo osigurati snaznu li-
kvidnost koja je bila potrebna da podrzi
sve to, od nabave CAPEX-a, zaposlenja
ljudi, pa do ulaganja u proizvodne kapa-
citete i ljudske talente.”

Ono Sto je trZiSte izvana vidjelo kao
tvrtku poznatu po FPV naocalama, iznu-
tra je ve¢ bilo Sire.

“Dok je cijeli svijet mislio da mi ima-
mo samo taj jedan proizvod i da prodaje-
mo samo to, mi smo iza zatvorenih vrata
strpljivo radili na razvoju potpuno novih
linija razli¢itih tehnoloskih proizvoda.”

Danas se ta linija, kaze, Siri od radio i
video linkova, antena, kamera, motora,
softvera, simulatora i trening sustava,
do razli¢itih velicina dronova.

“Danas se ta linija $iri od radio i video
linkova, antena, kamera, motora, sof-
tvera, simulatora i trening sustava, pa
sve do razli¢itih veli¢ina dronova koji
imaju sve kriticne komponente i sustave
proizvedene kod nas u Osijeku.”

Zato je Orqa, kad je rat u Ukrajini pro-
mijenio naéin na koji vojske razmisljaju
o besposadnim sustavima, mogla reagi-
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rati brze od onih koji su tek tada poceli
graditi tehnologiju.

“Samim time, u trenutku izbijanja rata
u Ukrajini i promjene globalnog okruze-
nja, nama je bilo puno lakSe i brze rea-
girati na nove potrebe trziSta. Bili smo
spremni, jer smo veé imali razvijenu
tehnologiju i gotova rjesenja koja smo
mogli odmah pokazati svijetu, zajedno
s na¢inom kako se ta tehnologija moze
integrirati u jedan potpuno novi obram-
beni sustav.”

Dron vise nije samo dron

Kad se danas govori o dronovima, jav-
nost ¢esto zamislja samu letjelicu. No u
obrambenoj tehnologiji sve vise vrijedi
suprotno: sama letjelica postaje tek je-
dan dio sustava.

Orqga najveci prostor rasta ne vidi u
tome da bude proizvodac jednog tipa
drona, nego da nudi zaokruZeni robotic-
ki sustav.

“Mi danas najvedi rast vidimo u po-
dru¢ju ponude cijelog, zaokruzenog
roboti¢kog sustava koji obuhvada sve
navedeno. Dakle, od hardvera, softvera,
simulatora i treninga, pa sve do Al inte-
gracije s drugim dostupnim rjeSenjima
na trzistu.” — kaze Simonovski.

Takav pristup Orqu gura prema plat-
formi. To je vazna rijec, iako je u tehno-
loskom svijetu toliko potroSena da bi joj
ponekad trebalo uvesti regulatornu do-
zvolu za koriStenje. Ali u ovom sluéaju
ima smisla.

“Mi zapravo gradimo jednu tehnolo§-
ku platformu koju mozemo raspodijeliti
na razlicite vertikale prema specificnim
potrebama klijenata. Time obuhvaéamo
kompletan sustav i nudimo gotova rjeSe-
nja koja klijent moZe znatno jednostav-
nije integrirati kod sebe.”

Klju¢ je u integraciji. Simonovski
kaze da danas nije najveci problem pro-
izvesti sam dron. Puno je teZe uklopiti
tu tehnologiju u sustave koji su do prije
nekoliko godina funkcionirali potpuno
drukéije.

“Danas na trzistu nije toliki problem
proizvesti sam dron. Puno je teZe i slo-
Zenije integrirati taj tip tehnologije u
sustav koji je, primjerice, do prije rata
u Ukrajini operirao na potpuno drukéiji
nacin.”

To je razlog zasto Orga gradi timove
koji s kupcima definiraju stvarne potre-
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be, a zatim tehnologiju prilagodavaju
postojedim sustavima.

“Svojim klijentima ve¢ sada pruzamo
to da ih vodimo kroz cijeli proces, od pla-
niranja njihovih potreba pa sve do same
integracije na$ih rjeSenja u njihov po-
stojeci sustav. Iz poslovne i financijske
perspektive taj zaokruzeni, platformski
pristup donosi nam puno veéu dodanu
vrijednost i dugoroénu stabilnost nego
od same prodaje naseg hardvera.”

Orqa ocekuje da ¢e se potraznja koja
danas dolazi iz vojnog sektora postupno
preliti na industrijske potrebe, civilnu
zastitu i druga podrucja. Tada e vrijed-
nost sve vise biti u podacima.

“Vrlo brzo oéekujemo da se potraznja
koja posljednjih godina dolazi prije sve-
ga iz vojnog sektora, prelije na civilni
sektor. Mi veé sada radimo na rjeSenji-
ma koja ée se modi primijeniti, primje-
rice, u industrijske potrebe ili civilnu
zastitu. U tom segmentu, osim samog
hardvera i softvera, podaci koje ti susta-
vi prikupljaju bit ¢e neprocjenjivi i puno
vazniji od same letjelice.”

U toj fazi, kaze, dron postaje komo-
ditet, a prikupljanje i obrada podataka
kljuéan trenutak. U tom trenutku vise
ne razgovaramo o dronu, nego o zracnoj
robotici koja postaje pomagalo za priku-
pljanje podataka.

Kanada, SAD i ulazak u prvu ligu

Najvedi javno vidljiv iskorak Orqge ove
godine je stratesko partnerstvo s kanad-
skom tvrtkom Remote Robotic Systems,
procijenjeno na oko 150 milijuna kanad-
skih dolara tijekom pet godina. Za hrvat-
sku tvrtku iz Osijeka to nije samo velika

brojka. To je ugovor koji mijenja nadin
planiranja.

“Taj ugovor je zapravo rezultat naseg
dugogodisnjeg rada s njima; oni su veé
prosle godine bili jedan od nasih vazni-
jih klijenata preko kojeg smo uprihodili
znacajnu brojku.” — kaze Simonovski.

Dugoroc¢ni ugovor donosi ono S§to ra-
stuca proizvodna tvrtka treba vise od li-
jepe naslovnice: predvidljivost.

Operativno, to znaci §irenje proizvod-
nih kapaciteta, nova zaposljavanja i ubr-
zanje istrazivanja i razvoja u podrudju
umjetne inteligencije i autonomnih su-
stava.

No Kanada nije izolirani sluéaj. Slican
model Orqa razvija i u SAD-u, gdje je s
ameri¢kim partnerom By Light osnova-
la joint venture kompaniju Orqga US. Sje-
diste je u Palo Altu, a proizvodni centar
na Floridi.

Ali ulazak na americ¢ko obrambeno tr-
ZiSte nije obican izvoz. To nisu okolnosti
u kojima se roba posalje, faktura izda, a
svi zadovoljno odu na kavu. Obrambena
tehnologija, osobito ona dvojne namje-
ne, dolazi s kontrolama, dozvolama,
provjerama i pravilima koja su Cesto slo-
Zenija od same logistike.

“Nesto sli¢no kanadskom modelu ostva-
rujemo i s na§im americkim partnerom,
tvrtkom ByLight, s kojom smo prije neko-
liko mjeseci osnovali joint venture kompa-
niju Orga US. No, moram reéi da sam ula-
zak na to trziSte uopce nije jednostavan.
Morali smo proéi kroz rigorozna testiranja
i validacije nasih sustava kako bismo im
dokazali da niti jedna jedina kriticna kom-
ponenta nije proizvedena u Kini, nego da
sve razvijamo i radimo u jednom manjem
gradu, u Osijeku u Hrvatskoj.”

Orga u brojkama

1z Osljeka prema glebalnom defense-tech triifou

301

zaposbenik

24,2 mil. €

prihodi u 2025.

oko 50 mil. €

planirani prihodi u 2026,

280.000
proizvoda godidnje
trenutadni kapacitet u Osijeku

Plan za 2026. znaci gotovo udvostrucenje prihoda u jednoj godini, dok proizvodni kapacitet u Osijeku
pokazuje da Orga vise nije samo razvojna, nego i industrijska prica.
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Sto sve stoji iza Orge

Od FPV tehnologije do saveznifkin opskrbnih lanaca

FPV tehnologija Dronowvi | Komponente | Obuka | Saveznickl
i video sustavi pilotni sustavi . viastiti razvoj simulacija opskrbni lanci
fezgra z ksjefo O chvna, uqum ! e i m« vijedeos | bez krténi kinesih

Orgin rast nije samo rast jedne tehnoloske tvrtke, nego primjer Sire promjene:
dronovi su iz potrosacke i hobisticke nise presli u infrastrukturu obrane, sigurnosti i industrijske autonomije.

Ta recenica sazima cijelu novu logiku
obrambene industrije. Prije deset godi-
na mnoge bi tvrtke pokusavale dokazati
da imaju najjeftiniji lanac opskrbe. Da-
nas u obrambenoj tehnologiji moraju
dokazati da imaju pouzdan, saveznicki i
provjerljiv lanac opskrbe.

Na to je Orqa posebno ponosna i to
naziva vlastitim DNA, koji u Osijeku pla-
niraju zadrzati i dalje razvijati.

Sjeverna Amerika je za Orqu vazna,
jer se ondje tehnologija najbrze testira,
kupuje i integrira.

“Oni diktiraju trendove. Nama su ta tr-
ziSta iznimno vazna kako bismo iz prve
ruke prisustvovali njihovim naprednim
programima i projektima, i to je glav-
ni razlog zasto je nas footprint tamo iz
dana u dan sve vedii prisutniji.”

AKko Zelite igrati u prvoj ligi zraéne ro-
botike, kaze Simonovski, morate biti on-
dje gdje se ta tehnologija najbrze razvija
i primjenjuje.

Europa se, kaZe, pomice, ali sporije.

To je jedna od kljuénih razlika izme-
du americkog i europskog obrambenog
trzista. Amerika moze biti regulatorno
zahtjevna, ali kad sustav prepozna po-
trebu, moze se kretati brzo. Europa Ce-
sto ima novac, potrebu i politi¢ku volju,
ali i sloZenu javnu nabavu, nacionalne
interese i sporiju koordinaciju.

Za tvrtku poput Orqge to znaci da mora
igrati na oba terena.

Made in Croatia kao obrambena prednost

Jedna od najvaznijih rije¢i u novoj
obrambenoj industriji je suverenost.
Ne kao velika politicka parola, nego kao
vrlo konkretno pitanje: MoZete li doka-
zati odakle dolazi komponenta?

Kod dronova je to posebno osjetljivo,
jer je Kina dugo prevladavala u komer-
cijalnim i potroSackim lancima opskr-

be. No, u obrambenoj primjeni kineske
komponente postaju rizik, a éesto i pre-
preka.

Orqa je tu u razmjerno rijetkom polo-
Zaju. Od pocetka je gradila vertikalno in-
tegrirani lanac opskrbe u vlastitoj reziji.

“Samim time, u stanju smo u pot-
punosti popratiti sve procese — od na-
bave sirovina, skladiStenja, same pro-
izvodnje i kontrole kvalitete, pa sve do
isporuke kupcima.”

Takav sustav omogucuje pracenje od-
govornosti i kvalitete unatrag kroz proi-
zvodnju.

“Mi se u bilo kojem trenutku moZemo
vratiti unazad kroz sustav i vidjeti tko
je to¢no interno radio na kojem dijelu
komponente, ako se pojavi bilo kakav
problem s kvalitetom.”

To nije glamurozno, ali je strate§-
ki vazno. Obrambeni kupci ne kupuju
samo uredaj. Kupuju sigurnost da se taj
uredaj moZe isporuditi, odrZavati i pro-
vjeriti.

Za startup je to najtezi mogudéi put.

“Naravno, iz perspektive startupa to je
daleko najtezi mogudi put. Danas je na
trzistu puno vise softverskih startupova
upravo zato §to postavljanje vlastite pro-
izvodnje ne zahtijeva samo golemu li-
kvidnost i pazljivo upravljanje cash flow-
om, nego i velik broj zaposlenika, stalna
ulaganja u CAPEX i ozbiljne zalihe.”

Orqa je, kaZe Simonovski, zapravo
izgradila tvornicu od niStice — bez po-
drske investitora i dokapitalizacija kroz
koje su prosli, to bi bilo prakticki ne-
moguce izvesti, ali dugoro¢na strategi-
ja ih je dovela upravo do tog trenutka,
kad cijeli svijet trazi suverene lance
opskrbe, a uocavaju da je to sto imaju
sve pod svojim krovom postalo najvedéa
prednost.

Najbolji primjer je americko trzi-
Ste, gdje tvrtke koje proizvode dronove

za obrambene potrebe ne smiju imati
klju¢ne komponente iz Kine.

Zbog toga, Kaze Simonovski, danas
puno americkih tvrtki kupuje upravo
Orgine komponente i ugraduje ih u svo-
ja roboticka rjesenja.

“Mi smo jako ponosni §to smo sav ope-
rativni dio naSeg poslovanja smjestili u
Osijeku, i ne mislimo to mijenjati. Ima-
mo veliku podrsku nasih lokalnih par-
tnera, i vrlo smo im zahvalni na tome.
Samim time $to nosimo oznaku Made in
Croatia (EU), imamo golemu prednost
na trzistu.”

Orqa sada ide jo$ dalje. Simonovski
najavljuje da tvrtka postavlja vlastitu
proizvodnju optike i baterijskih sustava.

“I njih namjeravamo plasirati drugim
kupcima kojima je status Made in EU
kritiéno bitan. Time Zelimo postati sre-
diste u kojem su sav hardver, softver i
dopunska rjesenja proizvedena potpuno
in house.”

Ako se taj plan ostvari, Orqa se dodat-
no udaljava od slike “proizvodacda dro-
nova” i priblizava ulozi dobavljada kri-
tiénih komponenti za saveznicke lance
opskrbe.

To je bitno drukéiji poslovni model, ali
potencijalno puno vredniji.

Financiranje proizvodnije: rast je skup
sport

Izvana rast izgleda sjajno. ViSe ugo-
vora, viSe ljudi, viSe trziSta, viSe pro-
izvodnje. Iznutra, rast u proizvodnoj
defense-tech kompaniji znaci da morate
unaprijed financirati sirovine, opremu,
ljude, zalihe, kapacitete i rizik.

Simonovski taj prijelaz opisuje jedno-
stavno.

“To vam je kao kad iz osnovne $kole
prijedete u srednju Skolu. Skok je golem,
ito prije svega kad poslujete u segmentu
proizvodnje. Sto br¥e i vise rastete, tako
rastu i vase poteskoce.”

Najveda promjena je radni kapital.

“Odjednom vam planiranje potreba
obrtnog kapitala za pretfinanciranje si-
rovina, opexa i capexa drasti¢no skacdu.
Naravno da je sve to usko vezano s na-
$im planovima prodaje, i zbog tog razlo-
ga su vodenje cash flow-a i upravljanje
rizicima trenutno kljuéne aktivnosti kod
naseg financijskog upravljanja.”

To znaci da se rast mora financijski
orkestrirati: predujmovi od kupaca, ro-
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kovi pladanja dobavlja¢ima, bankarska
likvidnost i planiranje naplate.

Tu pocinje ozbiljno uskladivanje: od
ugovaranja predujmova s kupcima do
dogovaranja duzih razdoblja placanja
prema dobavlja¢ima, i osiguravanja li-
kvidnosti s bankama koje nas moraju
popratiti do samog trenutka naplate.

“Samim time wupravljanje tvrtkom
postaje znatno vise stratesko i na puno
duzoj vremenskoj razini. Planovi se vise
ne rade za mjesec ili dva unaprijed, nego
gledamo minimalno Sest do dvanaest
mjeseci u buduénost.”

A onda dolazi reéenica koju bi treba-
lo uokviriti u svakoj tvrtki koja misli da
moze globalno skalirati iz tablice.

“Vise se ne radi u Excelu, ve¢ se pre-
lazi na ozbiljno vodenje sustava kroz
KPI-jeve, jer strasno puno kapitala odla-
zi u potrebe working capitala.”

Ovo je mozda najmanje romantican,
ali najvazniji dio price. Dronovi mogu
biti brzi, ali novac zna biti spor. Ako

™,
¥
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ga nema dovoljno u pravom trenutku,
proizvodnja zapinje. Ako su zalihe kri-
vo planirane, ugovor se komplicira.
Ako je CAPEX podcijenjen, rast poci-
nje boljeti.

Kod obrambenih ugovora dodaje se i
pravni rizik.

“Osim financijskog, tu je sada i puno
vedi segment upravljanja pravnim rizi-
kom kod sklapanja ugovora koji sa so-
bom nose veliku odgovornost. Zbog toga
smo prosirili i svoj pravni tim, Cija je
zadada posloziti i procijeniti rizik u koji
ulazimo te predloziti zastitne mehaniz-
me koji zadovoljavaju nase uvjete.”

Proizvodnja je, kaZe, prica za sebe.
Treba planirati nabavu, ljude, cikluse,
procese i kapacitete. Svaki proces po-
staje niz manjih procesa, a svaki od njih
nosi novi sloj aktivnosti.

“Svi mi u tvrtki smo zapravo ucili za-
dnjih godina, jer nitko od nas prije nije
imao specifiéno iskustvo upravljanja
tvrtkom koja trenutno prevladava u se-

gmentu te nove vojne industrije. Uskla-
diti takav brutalan rast s istodobnim po-
boljSanjem internih procesa je strasno
tesko.”

U brojkama, promjena je golema.

“Ponekad kad pogledam nase finan-
cijske podatke od prije samo tri godine,
nasa ulaganja u OPEX i CAPEX su bila na
Sest puta manjoj razini nego Sto su tre-
nutno, a stanje nasih zaliha i ulaganja u
imovinu iz danasnje perspektive izgle-
daju gotovo zanemarivo.”

Dugoro¢ni ugovori poput kanadskog
donose stabilnost, ali ne ukidaju sloZe-
nost. Oni samo omoguduju da se sloZe-
nost planira.

“Naravno da ulaskom u takve viSego-
disnje ugovore unosimo dugoroénu sta-
bilnost u nase planiranje i proizvodnju,
ito je to stanje ka kojem tezimo, ali kroz
sve to smo pokazali da, bez obzira na
uvodenje ¢vrstih procesa, mozemo osta-
ti iznimno agilni i prilagodljivi svakom
zahtjevu nasih klijenata.”
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Kapital se okrenuo obrani

Prije nekoliko godina obrambena in-
dustrija bila je teska za VC fondove. Da-
nas je defense-tech jedan od najtrazeni-
jih segmenata.

Simonovski kaze da Orga to osjeca
kroz sva tri kanala: laksi pristup kapita-
lu, veée zanimanje partnera i kupaca te
pritisak da se proizvodnja brze skalira.

“Sve tri tocke koje ste naveli se pola-
ko, ali sigurno dogadaju. Naravno da
kroz stalni rast prihoda i profitabilnosti
postajete sve zanimljiviji VC fondovima,
kojima je DefenseTech trenutno jedan
od najtoplijih segmenata na globalnom
trzistu.”

Orqa je prije dvije godine zatvorila in-
vesticijsku rundu u kojoj je u vlasni¢ku
strukturu us$ao jedan od velikih Tier 1
fondova iz Silicijske doline, sa Sand Hill
Roada. Ime fonda u ovom razgovoru nije
navedeno, ali sama referenca pokazuje
razinu zanimanja.

“Otkako smo prije dvije godine uspjes-
no zatvorili investicijsku rundu u kojoj
se na na$ cap table upisao jedan od naj-
veéih Tier 1 fondova iz Silicijske doline,
s prestiznog Sand Hill Roada, to je iteka-
ko zaintrigiralo i druge velike VC-jeve da
nas po¢nu pomnjivo pratiti.”

Krajem proSle godine zatvorili su i
rundu s poznatim europskim VC par-

tnerom specijaliziranim za obrambenu
industriju.

“Povrh toga, krajem prosle godine
uspjeSno smo zatvorili i nasu zadnju in-
vesticijsku rundu s vrlo poznatim europ-
skim VC partnerom koji je specijaliziran
upravo za obrambenu industriju.”

Promjena u raspoloZenju kapitala je
velika.

“Do prije samo nekoliko godina tvrt-
kama poput nase bilo je iznimno tesko
osigurati dodatnu likvidnost, bilo kroz
VC fondove ili preko banaka. U to vri-
jeme je vedina investitora gledala na
obrambenu industriju kao na sektor u
koji se kapital jednostavno ne plasira
zbog raznih restrikcija.”

Sada je drukcije. Geopolitika je promi-
jenila investicijske kriterije.

“S promjenom geopolitickog stanja i
prepoznavanjem potrebe da se Europa
osigura i zastiti, do kapitala je danas
sre¢om puno lakse doéi. Mi to, naravno,
nastojimo do kraja iskoristiti, jer nam je
ta likvidnost nuzna za ispunjenje nasih
ambicioznih ciljeva.”

Orqa zasad nije u aktivnom fundrai-
singu, ali prati trziSte. Sim kapital je po-
treban, jer rast proizvodnje trazi novac.
Orqga puno ulaZe u skaliranje kapaciteta
u Osijeku i nova zaposljavanja. Samo od
pocetka godine do kraja lipnja zaposlili
su 98 novih ljudi.

FOTO: ORQA

Sto Orqa Zeli biti

Na pitanje gdje vidi Orqu u sljedeé¢im
godinama, Simonovski ne bira jednu la-
dicu. Ne samo proizvoda¢ dronova. Ne
samo platforma za obrambeni sektor. Ne
samo dobavlja¢ komponenti. Nego Sire.

“Mi Orqu vidimo prije svega kao vo-
dedu u podrudju zracne robotike, ali s
jasnim iskorakom i prema kopnenom i
pomorskom podrucju (land and sea).”

Besposadna tehnologija, smatra, neée
ostati zatvorena u vojnom sektoru.

“Potpuno smo svjesni da ¢e besposad-
na tehnologija s vremenom biti primije-
njena u svim segmentima zivota, a plat-
forma koju mi danas gradimo omogudit
¢e nasim klijentima da je prilagode i pri-
mijene to¢no prema svojim posebnim
potrebama.”

A onda CFO vraca razgovor tamo gdje
mora zavrsiti: financijski smisao.

“Naravno, kao CFO, moram naglasi-
ti da u svemu tome financijski smisao
mora biti jasno vidljiv. Mi smo tvrtka koja
uspjeS$no maksimalizira shareholder va-
lue, bez obzira na to pricamo li o nasim
zaposlenicima koji imaju udjele, ili o na-
$im investitorima. Dokle god je tvrtka fi-
nancijski zdrava, stabilna i uspje$na, sve
ostalo se prirodno veze uz to.”

Ta recenica dobro zatvara Orqin po-
loZaj. Ovo nije pri¢a o entuzijastima
koji su slucajno upali u defense-tech
boom. Nije ni pri¢a samo o geopolitici
koja je svima promijenila poslovne pla-
nove. Orqa je zanimljiva jer se nalazi
na sjeci$tu nekoliko velikih promjena:
europskog rearmiranja, potrage za su-
verenim lancima opskrbe, rasta ulaga-
nja u obrambenu tehnologiju, primjene
umjetne inteligencije i pokusaja da se
hardverska proizvodnja vrati u saveznic-
ke zemlje.

Prije deset godina Europa je o drono-
vima Cesto razmiSljala kao o dodatku
postoje¢im vojnim sustavima. Danas su
oni jedan od temelja nove sigurnosne
arhitekture. Prije deset godina proizvod-
nja iz Osijeka mozda bi investitorima
zvucala kao simpati¢na regionalna pri-
¢a. Danas, ako iz Osijeka dolazi tehnolo-
gija koja mozZe uéi u americke, kanadske
i europske obrambene sustave, lokacija
viSe nije slabost. MozZe biti dokaz da se
nova industrija ne mora graditi samo u
starim centrima modi.

fTEUTA FRANJKOVIC
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SOFTVER ZA REGULIRANI SVIJET

TOMISLAV BRECIC | VLADIMIR ROMANOV, AMPLIBIT:
SIGURNOST, USKLADENOST | UPRAVLJANJE RIZICIMA
NAJVAZNUJI SU ZA RAZVOJ OZBILINIH RJESENJA

AMPLIBIT JE HRVATSKA SOFTVERSKA KOMPANIJA OSNOVANA 2020. GODINE, U TRENUTKU KAD SU BANKE | FINANCIJSKE
USTANOVE UBRZANO DIGITALIZIRALE POSLOVANJE | TRAZILE PARTNERE KOJI RAZUMIJU NE SAMO TEHNOLOGIU, NEGO |
REGULIRANO OKRUZENJE. TVRTKA RAZVIJA SPECIJALIZIRANA B2B RJESENJA ZA VENDOR MANAGEMENT, UPRAVLJANJE
EKSTERNALIZACIJAMA, COMPLIANCE PROCESE, RIZIKE, SIGURNOST | OPERATIVNU UGINKOVITOST, A OVE SE GODINE
PLASIRALA NA DELOITTE EMEA TECHNOLOGY FAST 500 LISTU ZA 2025. GODINU.

Tomislavom Breci¢em i Vladimi-
S rom Romanovim iz Amplibita raz-

govarali smo o tome kako iz Hr-
vatske graditi softversku kompaniju za
financijski sektor, zaSto bankama vise
nisu dovoljni genericki alati, kako re-
gulativa poput DORA-e mijenja potre-
be trzista te gdje umjetna inteligencija
moze pomodi, a gdje u reguliranom
sektoru otvara nove rizike.

Amplibit se plasirao na Deloitte EMEA
Technology Fast 500 listu za 2025.
godinu. Sto za vas znadi taj plasman i
kako ga gledate u kontekstu razvoja
kompanije od osnivanja do danas?

Plasman na Deloitteovu listu za nas
nije bio cilj, nego posljedica. Lista
mjeri rast, ali ne pokazuje kako je taj
rast nastao. U naSem sluéaju iza broj-
ki stoje tim koji smo strpljivo gradili,
proizvodi koje smo razvijali u vlastitoj
reziji, i povjerenje koje smo stekli u
financijskom sektoru, segmentu koji
ne ostavlja puno prostora za improvi-
zaciju.

Amplibit smo pokrenuli 2020. godi-
ne, usred pandemije. Na prvi pogled,
tajming nije mogao biti zahtjevniji. No
upravo se u tom razdoblju pokazalo ko-
liko banke i financijske ustanove moraju
ubrzati digitalizaciju i koliko im je potre-
ban partner koji podjednako razumije
softver, poslovne procese i regulirano
okruZenje.

Nismo Zeljeli graditi jo$ jednu gene-
ricku development kompaniju. Od pr-
vog dana ideja je bila spojiti bankarsko
i procesno znanje s razvojem modernog

softvera. Danas se taj smjer vidi kroz
projekte i proizvode koje razvijamo
u podrudjima vendor managementa,
upravljanja eksternalizacijama, com-
pliance procesa, upravljanja rizicima,
operativne ucinkovitosti, sigurnosti i
automatizacije poslovnih procesa.

Deloitteov plasman vaZan nam je jer
pokazuje da se i iz Hrvatske mozZe gra-
diti specijalizirana B2B softverska kom-
panija koja rjeSava konkretne probleme
velikih i reguliranih organizacija. Za nas
je to potvrda smjera kojim idemo, ali ne
i cilj sam po sebi. Ne zanima nas rast
zbog rasta, nego odrziv razvoj temeljen
na znanju, proizvodima i povjerenju kli-
jenata.

Amplibit je osnovan 2020. godine,
urazdoblju velike neizvjesnosti i
ubrzane digitalizacije. Koji su bili
kljuéni razlozi vaseg rasta u godinama
koje je Deloitte promatrao?

Fokus. Od pocetka smo odludili da ne-
¢emo rasti brojem ljudi, nego znanjem,
proizvodima i dugoro¢nim odnosima s
Kklijentima.

Bankama danas nije dovoljno imati
dobavljaca koji moze tehnicki isporuditi
softver. Takvih kompetencija na trzistu
ima. Ono S$to im je stvarno potrebno jest
partner koji razumije njihove poslovne
procese, regulatorne obveze, sigurno-
sne standarde, interne kontrole i nacin
donosenja odluka u velikim organizaci-
jama. Upravo u tom prostoru prepoznali
smo priliku za Amplibit.

Drugi vazan razlog rasta bio je razvoj
vlastitih rjeSenja iz problema koje smo

izravno vidjeli u praksi. Kad se isti iza-
zov ponavlja kod vise ustanova, bilo da
je rije¢ o upravljanju dobavljadima, ek-
sternalizacijama, operativnim rizicima
ili regulatornim obvezama, tada shvatite
da to viSe nije samo pojedinaéni projekt,
nego stvarna potreba trzista.

Tredi razlog je tim. U proteklim smo
godinama narasli sa sedam na sedamna-
est zaposlenika, ali smo pritom pazili da
ne rastemo po svaku cijenu. U poslu u
kojem su pouzdanost, sigurnost i konti-
nuitet poslovanja klijentu egzistencijalni,
povjerenje se gradi sporo, a gubi brzo.

Kako biste najjednostavnije

opisali sto Amplibit radi za banke i
financijske ustanove? Koji problem
vasim klijentima najcesce rjesavate?

Amplibit razvija softver koji bankama,
financijskim ustanovama i drugim regu-
liranim organizacijama pomaze da slo-
Zene poslovne, regulatorne i operativne
procese vode ucinkovitije, sigurnije i
transparentnije.

U praksi se Cesto susrecemo s izazo-
vima kad je odredeni proces poslovno
kritican, ali je razlomljen kroz e-mailo-
ve, Excel tablice, viSe internih sustava
i neformalno znanje pojedinaca. U re-
guliranom okruZenju takav nacin rada
vrlo brzo postaje ozbiljan rizik. Nije
dovoljno samo imati podatak. Vazno je
znati tko je §to odobrio, kada, prema
kojem kriteriju, uz koji rizik, i moZze li
se to jasno dokazati pred revizijom ili
regulatorom.

Tu nastupa Amplibit. Procese digi-
taliziramo, standardiziramo i c¢inimo
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mjerljivima, bilo da je rije¢ o upravlja-
nju dobavljaéima, eksternalizacijama,
operativnim i organizacijskim rizicima,
internim zahtjevima, izvjeStavanju, odo-
bravanju ili pracenju obveza.

Iz tih su izazova nastali i nasi proizvo-
di. Vengo objedinjuje sve klju¢ne infor-
macije o dobavljacu, od usluga, ugovora,
dokumentacije i komunikacije do upit-
nika te pracenja SLA i KPI pokazatelja.
Arrango pokriva upravljanje vanjskim
uslugama u financijskom sektoru, ne-
ovisno o tome klasificiraju li se one na
kraju kao eksternalizacija ili ne. Rizago
omogucuje upravljanje rizicima od iden-
tifikacije, preko vlasnika rizika, kontrola
imjera, do izvjeséivanja, a primjenjiv je
iizvan bankarskog sektora.

Nas cilj nije samo razviti aplikaciju koja
tehnicki radi. Cilj je razviti rjeSenje koje se

uklapa u stvarni poslovni proces, podrza-
va regulatorne zahtjeve i olaksava svakod-
nevni posao ljudima koji ga koriste.

Na vasim se kanalima istice

da razvijate rjesenja nastala iz
stvarnih bankarskih izazova,
osobito u podruéjima compliancea,
vendor managementa i operativne
ucinkovitosti. Koje od tih podrudja
danas najbr7e raste i zasto?

Najbrze raste podrucje koje povezuje
upravljanje dobavljacima, eksternaliza-
cije, operativne rizike i compliance. Ne-
kada se vendor management uglavnom
svodio na evidenciju dobavljaca. Danas
je to strateska tema.

Razlog je jednostavan. Banke sve vise
ovise o vanjskim dobavlja¢ima, IT ser-
visima, cloud rjeSenjima i tehnoloSkim

platformama. Time se mijenja i profil
rizika. Rizik viSe nije samo unutar or-
ganizacije, nego se §iri kroz cijeli lanac
dobavljaca i vanjskih usluga

DORA je dodatno naglasila vaZnost
kontrole trec¢ih strana, digitalne ope-
rativne otpornosti, kontinuiteta po-
slovanja, upravljanja incidentima i
kritiénim ICT uslugama. Zakon o kiber-
netickoj sigurnosti i sve veée usmjere-
nje na operativne rizike vode u istom
smjeru, prema sustavima koji omogu-
¢uju bolji nadzor, evidenciju, procjenu
iizvjeStavanje.

Vengo je na$ odgovor na taj izazov.
Objedinjuje klju¢ne informacije o do-
bavljacu, ukljucujuéi usluge, ugovore,
dokumentaciju, komunikaciju, sigurno-
sne upitnike te pradenje SLA i KPI poka-
zatelja. Cilj nije samo evidencija, nego
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dokazivost. U svakom trenutku vazno je
znati tko Sto isporucuje, koliko dobro i
pod kojim uvjetima.

Zivotni ciklus vanjske usluge pokriva
Arrango, od inicijacije, evaluacije, procje-
ne rizika i dokumentacije do registra, pra-
cenja statusa i revizijskog traga. Vazno je
da proces ne pocinje tek kad se neka uslu-
ga Klasificira kao eksternalizacija. Sustav
prati i usluge koje se nakon procjene ne
kvalificiraju kao eksternalizacije, jer i za
njih mora postojati jasan trag odluke.

Vendor management danas znaci pro-
cjenu rizika, pradenje ugovornih obve-
za, razine usluge, regulatornih zahtjeva,
sigurnosnih upitnika i revizijskih trago-
va. Sama evidencija dobavljada postala
je tek osnovni sloj tog procesa.

Upravljanje rizicima pritom nije izazov
samo za banke. Svaka regulirana industri-
jaisvaki vedi poslovni sustav moraju ima-
ti strukturiran nacin identifikacije, pro-
cjene, pracenja i izvjeStavanja o rizicima.
Zato Rizago razvijamo §ire od bankarstva.

Koliko su se potrebe banaka
promijenile posljednjih godina?
Jesu li danas pod veéim pritiskom
regulative, troskova, kiberneticke
sigurnosti, korisnickih ocekivanja ili
zastarjele infrastrukture?

Pogresno je promatrati te pritiske od-
vojeno. Regulativa, troSkovi, kiberne-
ticka sigurnost, korisni¢ka ocekivanja i
legacy infrastruktura danas su povezani
izazovi. To je zapravo jedan problem s
viSe dimenzija.

Banka danas mora istodobno biti brza
prema Kkorisnicima, ulinkovitija iznu-
tra, sigurnija prema regulatoru i otpor-
nija na trZiSne i tehnoloSke promjene.
To je posebno zahtjevno jer se velik dio
bankarskog IT okruZenja razvijao kroz
duga razdoblja, uz kompleksne legacy
sustave i viSegodiSnje integracije koje se
ne mogu promijeniti preko nodi.

S jedne strane, korisnici oé¢ekuju digi-
talno iskustvo koje je brzo, jednostavno
i dostupno. S druge strane, regulator
ocekuje dokazivost, kontrolu, sigurnost
i upravljanje rizicima. Banka zato mora
istodobno ubrzavati poslovanje i pove-
¢avati razinu kontrole.

To je najveda promjena posljednjih
godina. Tehnologija viSe nije podrska
poslovanju. Ona je alat kojim se uprav-
lja rizicima, troskovima, uskladenoséu i
operativnom otpornoscu.

Sto je za vas veéa prilika: razvoj
vlastitih gotovih proizvoda koje banke
mogu brzo implementirati, ili razvoj
prilagodenih rjesenja za pojedine
klijente?

Ne biramo. Prilika je u vezi izmedu to
dvoje.

Prilagodeni razvoj daje nam izravan
uvid u stvarne probleme klijenata. Kroz
projekte vidimo kako procesi doista
funkcioniraju, gdje nastaju uska grla, sto
korisnicima oduzima najviSe vremena i
koji regulatorni zahtjevi stvaraju najveéi
operativni pritisak. To su uvidi koji se ne
mogu dobiti samo iz analize trzista.

Vlastiti proizvodi omogudéuju da to
znanje pretvorimo u skalabilna rjeSenja.
Kad isti problem prepoznamo kod vise
organizacija, tada ga viSe ne promatra-
mo kao pojedinacéni projekt, nego kao
stvarnu potrebu trzista.

Jedna od kljuénih odluka koju smo do-
nijeli bila je upravo ta da iskustvo iz pro-
jekata sustavno pretvaramo u proizvode.
Tako su nastali Vengo, Arrango i Rizago.

Buduénost Amplibita vidimo u mode-
lu u kojem proizvodi nose sve veéi dio
rasta, ali u kojem i dalje zadrzavamo bli-
zinu klijentima. Bez tog kontakta s prak-
som proizvod vrlo brzo moze prestati
rjeSavati pravi problem.

Financijski sektor je izrazito reguliran
i Cesto sporiji u prihvaéanju novih
tehnologija. Je li to za softversku
tvrtku poput Amplibita prepreka

ili prednost, jer stvara potraznju za
specijaliziranim rjeSenjima?

Reguliranost je prepreka samo ako u
sektor ulazite s generickim pristupom.
Ako razumijete pravila, procese, sigurno-
sne zahtjeve i nacin odlucivanja u banka-
ma, ona postaje vazna prednost i prirod-
na zastita od povrsne konkurencije.

Banke uvode nove tehnologije opre-
znije i promisljenije. No kad prepoznaju
kvalitetno rjeSenje i pouzdanog partne-
ra, takvi odnosi mogu trajati dugo. Po-
vjerenje se u financijskom sektoru gra-
di postupno, ali upravo zato ima veliku
vrijednost.

Zanas regulativa nije teret, nego jedan
od glavnih pokretaca razvoja. DORA, Za-
kon o kiberneti¢koj sigurnosti, uprav-
ljanje operativnim rizicima, zahtjevi in-
formacijske sigurnosti i sve vedi pritisak
na kontrolu vanjskih dobavljaca stvaraju
potrebu za rjeSenjima koja se ne mogu

kvalitetno sloZiti generickim alatom bez
razumijevanja konteksta.

Financijski sektor je naSe ishodiste,
ali dio naSih proizvoda prirodno izlazi
izvan njega. Rizici, sigurnost, usklade-
nost i upravljanje dobavlja¢ima nisu
teme koje se odnose samo na banke.

Banke ne traZe inovaciju zbog inova-
cije. TraZe konkretna, sigurna i dokaziva
rjeSenja. Upravo tu vidimo prostor za
Amplibit.

Kako umjetna inteligencija i
automatizacija mijenjaju bankarski
IT? Vidite li AI kao pomagalo za
povecanje produktivnosti, ili

kao promjenu koja ¢e dugoroc¢no
preoblikovati compliance, procese i
upravljanje rizicima?

Danas Al najcesce mjerimo kroz pro-
duktivnost, ali dugorocno d¢e njegov
utjecaj biti puno §iri. U bankarskom IT-u
ve¢ pomaze u razvoju softvera, obra-
di dokumentacije, pripremi izvjestaja,
analizi ugovora, prepoznavanju rizika i
automatizaciji internih zahtjeva.

Za nas Al nije samo chatbot i nije pro-
lazni trend. Njegova prava vrijednost je
u tome §to stru¢nim timovima omogu-
¢uje donosSenje kvalitetnijih odluka u
kracem vremenu. U reguliranom sek-
toru brzina sama po sebi nije dovoljna.
Svaka odluka mora biti objasnjiva, pro-
vjerljiva i uskladena s pravilima.

Compliance, upravljanje rizicima i
operativni procesi posebno su pogodno
podrudje za primjenu Al-ja, jer ukljucu-
ju mnogo dokumentacije, pravila, pro-
cedura i ponavljajudih aktivnosti. No AI
se u takva okruZenja mora uvoditi kon-
trolirano, uz jasna pravila sigurnosti,
privatnosti, odgovornosti i nadzora. Sve
drugo vrlo brzo moze postati novi rizik.

Al nele zamijeniti stru¢nost. Dat de
struénjacima bolje alate i povecati ka-
pacitet postojeéih timova. Banke koje to
budu znale iskoristiti bit ée brze, u¢inko-
vitije i otpornije.

Koliko je moguée iz Hrvatske

graditi softversku tvrtku koja radi

za financijski sektor i konkurira
medunarodno? Sto su prednosti, a $to
ogranicenja takvog razvoja?

Moguce je, ali samo uz jasno usmjere-
nje. Iz Hrvatske se tesko natjecati veliéi-
nom, brojem zaposlenih ili kapitalom.
No znanjem, kvalitetom izvedbe, razu-
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mijevanjem procesa i brzinom itekako
je moguce konkurirati.

Prednost su nam dobri inZenjeri,
snazna tehnicka kultura i iskustvo rada
na kompleksnim poslovnim sustavi-
ma. Kad se tome doda specijalizacija za
odredenu industriju, nastaju rjeSenja
koja mogu biti bitna daleko izvan lokal-
nog trzista.

Ogranicenje je jasno: domace trziSte
je malo. Rast bez regionalne i medu-
narodne perspektive dugoroéno nema
smisla. No u B2B softveru za regulirane
industrije to ne ide preko noéi. Potreb-
ne su reference, povjerenje, poznavanje
regulatornog okvira i sposobnost da kli-
jenta kvalitetno podrzavate godinama.

Financijski sektor naSe je ishodiste, ali
dio proizvoda ima znatno $iru primjenu.
Upravljanje rizicima nije isklju¢ivo ban-
karski izazov, nego izazov svake reguli-
rane industrije i svakog veéeg poslovnog
sustava koji mora dokazivo identificirati,
procijeniti, pratiti i izvjescivati o rizicima.

Nasa ambicija nije biti najveca sof-
tverska kompanija. Ambicija nam je biti
jedna od relevantnijih specijaliziranih
kompanija u regiji za rjeSenja u podrugé-
jima upravljanja dobavlja¢ima, rizicima,
complianceom, sigurnoséu i operativ-
nom ucinkovitoséu.

Kad gledate sljedec¢ih nekoliko godina,
gdje vidite najvedi prostor za rast
Amplibita: u financijskom sektoru,
novim proizvodima, medunarodnom

@) amplibit

Rizago

Visibility, control, compliance - all in
one place.

Sirenju, Al rjesenjima ili nekom
drugom segmentu?

U spoju ovog trojeg: financijskog sek-
tora, vlastitih proizvoda i Al rjeSenja s
jasnom poslovnom primjenom.

Financijski sektor ostaje naSe glavno
usmjerenje, jer tu imamo najviSe zna-
nja, iskustva i referenci. Posebno velik
prostor vidimo u vendor managementu,
upravljanju eksternalizacijama, operativ-
nim rizicima, regulatornim zahtjevima,
sigurnosnim procesima i izvjeséivanju.

Vengo i Arrango ostaju okosnica tog
smjera. Vengo objedinjuje klju¢ne infor-
macije i procese vezane uz dobavljace,
od ugovora i dokumentacije do pracenja
SLA i KPI pokazatelja. Arrango pokriva
upravljanje vanjskim uslugama u finan-
cijskom sektoru, od inicijacije i procjene
do registra i pradenja, pri ¢emu je kla-
sifikacija eksternalizacije dio procesa, a
ne preduvjet za ulazak usluge u sustav.

Rizago gradimo $ire. Njegova je svrha
odrzavati registar rizika zivim i operativ-
no korisnim. U mnogim organizacijama
registri rizika popune se jednom godis-
nje, najéesce zbog revizije, i nakon toga
ostanu staticni dokument. Rizago rizik
vodi kroz cijeli Zivotni ciklus, od identi-
fikacije i vlasnika rizika, preko kontrola,
mjera ublazavanja i rokova, do izvjesta-
vanja prema upravi ili regulatoru. Nije
vezan uz bankarstvo, nego je primjenjiv
u svakoj reguliranoj industriji i svakom
vecem poslovnom sustavu koji mora do-
kazivo upravljati rizicima.

Drugi smjer su proizvodi kao motor
rasta. Zelimo da sve ve¢i dio prihoda do-
lazi iz rjeSenja koja su nastala iz stvarnih
problema klijenata, a zatim se mogu im-
plementirati kod viSe organizacija. To je
model koji omogucuje skalabilan i odr-
Ziv rast.

Tredi smjer je Al, ali prakti¢an, a ne
deklarativan. Vidimo ga kroz automati-
zaciju internih procesa, analizu doku-
mentacije, podrsku compliance timovi-
ma, pripremu izvjestaja, procjenu rizika
i ubrzanje razvoja softvera.

Uz to, nastavljamo ulagati u sigurnost.
Certificirali smo sustav upravljanja in-
formacijskom sigurno$éu prema normi
ISO 27001, a ove smo godine potpisali
i ugovor o sufinanciranju projekta im-
plementacije suvremenih sigurnosnih
politika i alata za podizanje razine ki-
berneticke sigurnosti. Iza tog sluzbenog
naziva stoji vrlo konkretan cilj: urediti
sigurnosne procese, unaprijediti alate i
ojacati nacin na koji sigurnosti pristupa-
mo svaki dan.

Za nas to nije marketing. Razvijamo
rjeSenja za banke i regulirana okruzenja
u kojima su pouzdanost, uskladenost i
zaStita podataka preduvjet, a ne doda-
tak.

Smjer je jasan: graditi Amplibit kao
specijaliziranu softversku kompaniju za
banke i regulirane industrije, na sjecistu
tehnologije, sigurnosti, compliancea, ri-
zika i operativne uc¢inkovitosti.

fTEUTA FRANJKOVIC

Asset management
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DIGITALNI NOMADI

INTERVJU ‘ 04

SPAS ZA LOKALNA GOSPODARSTVA, ILI NOVI

GENTRIFIKATORI?

UDRUGA DIGITALNIH NOMADA HRVATSKA (DNA) JE NEPROFITNA ORGANIZACIJA S JEDNIM CILJEM: RAZVLIATI | PROMICATI
HRVATSKU KAO ODREDISTE ZA DIGITALNE NOMADE. U TU SVRHU PODRZAVAJU SVE DIGITALNE NOMADE K0JI SU VEC U
HRVATSKOJ ILI NAMJERAVAJU DOCI U NJU, POSEBICE ONE KOJI ZELE PODNLJETI ZAHTJEV ZA VIZU ZA DIGITALNE NOMADE.

L

akon odobrenja digitalne nomad-
N ske vize, Udruga digitalnih noma-

da Hrvatska pruza podrsku digi-
talnim nomadima kroz umreZavanje s
lokalnim dionicima, uklju¢ujuéi cowor-
king prostore, pruzatelje smjestaja i lo-
kalnu zajednicu.

Udruga digitalnih nomada Hrvatska
povezuje gradane, javni i privatni sektor,
kako bi najbolje sluzili dobru zajednica
i digitalnih nomada u Hrvatskoj. Trude
se pomagati kreatorima politika, usta-
novama, podruéjima, privatnom sekto-
ru i obiénim gradanima da se prilagode
digitalnim nomadima. U svojem poslu
zauzimaju odrziv pristup, osiguravajudi
da se zadovolje potrebe od nacionalnog

interesa, dok istodobno Zele da digitalni
nomadi u Hrvatskoj uzivaju.

Kako bi to postigli, djeluju u pet pod-
rucja, ukljucujuéi izgradnju zajednice
aktivnim djelovanjem i podrskom digital-
nim nomadima u Hrvatskoj, i organizaci-
jama ili pojedincima koji ih podrZavaju.
Cilj im je pruziti i dijeliti bitne i najnovije
informacije o pitanjima vezanim uz digi-
talne nomade i ¢lanove zajednice putem
ra¢una na druStvenim mreZama, biltena,
dogadaja i grupe ¢lanova.

Jedno od vaznih podrucja djelovanja
je zastupanje interesa digitalnih noma-
da kroz suradnju s ustanovama i dioni-
cima, s ciljem daljnjeg poboljSanja i ra-
zvoja njihove adaptacije. Udruga pritom

ngtalnih nomada

djeluje kao poveznica izmedu digitalnih
nomada, poslovnog sektora i javne upra-
ve, ukljucujudiipodrsku u pravnim pita-
njima kad je to potrebno.

Osim zagovaranja interesa digitalnih
nomada, DNA Hrvatska radi na osigura-
vanju kvalitete usluga kroz sustav certi-
ficiranja kojim se potice da organizacije
koje suraduju s digitalnim nomadima
ispunjavaju odredene standarde pri-
lagodene njihovim potrebama, poput
odgovarajuéih uvjeta smjestaja ili do-
stupnosti coworking prostora. Vazan
dio djelovanja odnosi se i na edukaciju i
informiranje razli¢itih skupina dionika,
ukljucujuéi obrazovanje javnosti o digi-
talnim nomadima, kao i informiranje

&3 FOTO: DNA HRVATSKA
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Tanja Polegubic

mladih o moguénostima karijere putem
korporativnog i drustvenog programa
Rent a Nomad.

O digitalnim nomadima, njihovoj ulo-
zi u razvoju hrvatskog gospodarstva, po-
tencijalu Hrvatske kao odredista za zivot
i rad na daljinu, kao i izazovima s koji-
ma se ta zajednica susrece, za Financije.
hr razgovarali smo s Tanjom Polegubid,
suosnivac¢icom Udruge digitalnih noma-
da Hrvatska (DNA). Tanja je nagradiva-
na organizatorica dogadanja i pionirka
hrvatskog coworking sektora, koja vec
godinama aktivno gradi zajednicu po-
vezivanjem ljudi, organizacijom nadah-
njujuéih dogadanja, druzenja i prilika za
umrezavanje. Kroz svoj rad neprestano
doprinosi stvaranju boljeg okruzenja za
digitalne nomade u Hrvatskoj te povezu-
je lokalnu zajednicu, poslovni sektor i
medunarodne profesionalce koji Hrvat-
sku biraju kao mjesto za rad i Zivot.

Kolika je prosje¢na mjesecna
potrosnja digitalnog nomada
u Hrvatskoj (smjestaj, hrana,
coworking, usluge)?

Na temelju na$ih internih podataka,
prosjecni mjeseéni proracdun za digital-
nog nomada koji Zivi u Hrvatskoj obi¢no
se krece izmedu 1.500 i 2.000 eura. To
pokriva smjestaj srednje klase, lokalnu
prehranu, reZije i radni stol u coworking
prostoru. Naravno, potro$nja malo va-
rira ovisno o dijelu Hrvatske — Zagreb i
Split ¢vrsto se nalaze u ovom prosjeku,
dok se premium centri poput Dubrovni-
ka kreéu prema visem kraju spektra.

Imate li procjene ukupnog godis$njeg
gospodarskog doprinosa digitalnih
nomada hrvatskom BDP-u?

Da. Procjenjujemo da u Hrvatskoj ti-
jekom cijele godine Zivi otprilike pet
tisuca digitalnih nomada. S obzirom na
njihovu prosjeénu mjesecnu potro$nju,
ta vrlo aktivnha demografska skupina
moze u hrvatsko gospodarstvo godisnje
izravno uloziti golemih 90 do 120 miliju-
na eura. Bududi da se taj prihod slijeva u
lokalna poduzeca, a ne u velike meduna-
rodne hotelske lance, njegov izravni gos-
podarski multiplikacijski u¢inak duboko
se osje¢a na domacem trzistu.

Po ¢cemu se potrosnja digitalnih
nomada razlikuje od potrosnje
tradicionalnih turista (duljina
boravka, struktura troskova)?
Tradicionalni turizam u Hrvatskoj
izrazito je sezonski i uvelike usmjeren
na kratku, visokointenzivnu potrosnju
na odmorima. Digitalni nomadi obréu
tu dinamiku. Zive kao lokalno stanov-
nistvo: ostaju mjesecima, kupuju namir-
nice na lokalnim trznicama, posjeéuju
lokalne kafice, koriste teretane i koriste
lokalne usluge poput stomatologa, ra-
¢unovoda i najma automobila. Njihova
potro$nja ravnomjerno je rasporedena
tijekom cijele godine, stabilizirajuéi lo-
kalna gospodarstva. To je posebno slucaj
tijekom mirne zime i predsezone.

Postoje li podaci da digitalni nomadi
utjecu na rast cijena najma u
gradovima poput Zagreba ili Splita?
Ideja da nekoliko tisuéa digitalnih no-
mada povecava cijene dugoro¢nog najma
Cesta je zabluda — ne samo u Hrvatskoj,
ve¢ i u drugim sredistima digitalnih no-
mada. Kad pogledate makro sliku, Hrvat-
ska godisnje docekuje oko dvadeset i dva
milijuna tradicionalnih turista u zemlji sa
stanovnistvom od samo 3,8 milijuna. Priti-
sak na cijene nekretnina i najma u velikoj
je mjeri uzrokovan opéom inflacijom i go-
lemim utjecajem tradicionalnog turizma.
Prisutnost otprilike 5.000 nomada ima za-
nemariv utjecaj na inflaciju najma, u us-
poredbi s tim Sirim trziSnim silama.

Koliki udio nomada Kkoristi
kratkorocni najam (npr. Airbnb) u
odnosu na dugorocne ugovore?

To uvelike ovisi o duljini njihovog bo-
ravka. Nomadi koji ostaju krace od tri
mjeseca obi¢no se oslanjaju na platfor-
me poput Airbnb-a ili Booking.com-a
zbog fleksibilnosti koju nude. Medutim,
oni koji koriste sluzbenu dozvolu borav-
ka od 12 do 18 mjeseci, u velikoj mjeri
se okrecu tradicionalnim, dugoro¢nim
ugovorima o najmu. Radije osiguravaju
stabilne mjesecne stope kako bi izbjegli
velika povedanja cijena koja se dogadaju
tijekom vrhunca ljetnih sezona na obali.

Smatrate li da njihova prisutnost
pogorsava dostupnost stanovanja za
lokalno stanovnistve?

Ne, zapravo ¢ini suprotno. Kao §to je
spomenuto, kriza stanovanja strukturni
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je problem vezan uz turizam i urbaniza-
ciju, a pokreéu ga milijuni sezonskih tu-
rista. Digitalni nomadi, nasuprot tome,
intenzivno koriste stambeni fond tije-
kom izvansezonskih mjeseci (od listopa-
da do travnja), kad bi obalni apartmani
inaée bili potpuno prazni. Oni optimizi-
raju postojece nekretnine, umjesto da is-
crpljuju lokalnu dostupnost stanovanja.

Koliki je stvarni porezni doprinos
digitalnih nomada s obzirom na
specifi¢nosti njihovog statusa u
Hrvatskoj?

Iako su digitalni nomadi zakonski
oslobodeni pladanja lokalnog poreza na
dohodak od prihoda iz inozemstva, nazi-
vati ih “oslobodenima poreza” potpuno
je netoéno.

S populacijom od 5.000 nomada koji ti-
jekom cijele godine ulazu 90 do 120 miliju-
na eura u gospodarstvo, hrvatska porezna
uprava neizravno prikuplja golemu kolici-
nu prihoda. To prije svega dolazi kroz hr-
vatski porez na dodanu vrijednost (PDV)
od 25 posto na gotovo sve §to svakodnevno
konzumiraju, uz poreze na dobit, potros-
nju i dividende koje placaju lokalne tvrtke
koje profitiraju od nomadske potrosnje.

Trose li vise nego Sto “donose” kroz
porezni sustav ili obrnuto?

Donose puno viSe nego Sto uzimaju.
Bududi da su zaposleni u stranim tvrtka-
ma, ne iscrpljuju lokalnu korporativnu
infrastrukturu, niti se oslanjaju na lokal-
ne socijalne naknade ili sustave nezapo-
slenosti. Oni su €isti potrosaci koji unose
milijune vanjskog kapitala. Neizravni po-
rezni prihodi ostvareni putem PDV-a na
njihovu godiS$nju potrosnju od 90 do 120
milijuna eura znace da su vrlo unosni u
doprinoSenju drzavnom prorac¢unu.

Koje zemlje smatrate glavnim
konkurentima Hrvatske u privlacenju
nomada?

Hrvatska viSe nije ultrapristupacan skri-
veni dragulj kakav je nekada bio; sazrela je
u premium destinaciju. Posljedi¢no, pri-
stupacnije europske nacije, kao i etablira-
na sredista u jugoisto¢noj Aziji, Zestoko se
natjecu za raspolozivi dohodak stru¢njaka
za rad na daljinu. Medutim, Hrvatska se
drzi nudedi sluzbeni okvir, neusporedivu
sigurnost, nevjerojatan nacin Zivota i ¢vrst
ekosustav zajednice. Takoder, ne smatra-
mo svoje susjede konkurentima; “digitalni
nomadi” istrazuju po prirodi, pa vjeruje-
mo da ojacana zajednicka ponuda cijeloga
Balkana koristi svima nama. Uzbudljivo je
vidjeti nove dogadaje u nasem dijelu svi-
jeta, i aktivno doprinosimo nizu prekogra-
ni¢nih inicijativa.

Postoje li dokazi da digitalni nomadi
poticu lokalno poduzetnistvo ili
zaposljavanje? Postoji li prijenos
znanja ili je njihov utjecaj ogranicen
na potrosnju? Postoje li primjeri
nomada koji pokrecu tvrtke?

Apsolutno. Utjecaj daleko nadilazi
samu potro$nju. Vidimo znacajan pri-
jenos znanja putem redovitih tehno-
loskih susreta, dogadaja umrezavanja
i lokalnih volonterskih inicijativa. Iako
nomadi ne mogu legalno otvoriti lo-
kalni posao pod specifi¢nim statusom
nomadske dozvole, njihovo vrijeme
ovdje Cesto djeluje kao “proba”. Mnogi
se zaljube u zemlju i na kraju se vrate
kao stalni stanovnici kako bi ulagali ili
gradili tvrtke. Takoder, pozivaju prijate-
lje i obitelj u posjet tijekom svojih du-
goroénih boravaka. Primjerice, u mje-
stima poput Makarske, koja provode
niz lokalnih inicijativa za podrsku dje-
latnicima na daljinu, vidimo da gradani
Europske unije koji rade na daljinu na
kraju kupuju nekretnine i naseljavaju
se. Takoder pratimo razvoj velikih na-
dolazedih projekata (poput inicijative u
tijeku u sredi$njoj Istri) koji isti¢u kako
se trendovi rada na daljinu razvijaju u
dugoroéna ulaganja u nekretnine i po-
duzetnistvo.

f KRISTINA SERIC SMOLCEC
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DAMIR BULIC, SPECTRAL CORE

Al JE GOLEM ISKORAK, ALI PROBLEM JE STO SE VISE

NE CUENI KVALITETAN INZENJERING

SPECTRAL CORE JEDNA JE 0D HRVATSKIH TEHNOLOSKIH TVRTKI KOJE RADE DALEKO 0D POTROSACKIH APLIKACUJA | BRZIH
DIGITALNIH TRENDOVA, ALI UPRAVO ZATO U VRLO VAZNOM DIJELU SVJETSKE IT INFRASTRUKTURE. TVRTKA RAZVIJA
SPECUALIZIRANA SOFTVERSKA RJESENJA ZA MIGRACLJU BAZA PODATAKA, APLIKAGHATPOSLOVNIH SUSTAVA, 0SOBITO U
PROJEKTIMA MODERNIZACLE IT INFRASTRUKTURE | PRELASKA NA CLOUD.

jezini alati pomazu tvrtkama da
N se maknu sa zastarjelih ili skupih

zatvorenih platformi i prijedu na
suvremenija, fleksibilnija i Cesto otvorena
rjeSenja. To je niSa koja mozda ne zvudi
atraktivno kao umjetna inteligencija ili po-
troSacki startupi, ali je kljucna za banke,

velike tvrtke, cloud pruzatelje i enterprise
korisnike koji ovise o sigurnom prijenosu
velikih koli¢ina podataka i poslovne logike.
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Spectral Core se ove godine plasirao na
157. mjesto Deloitte EMEA Technology
Fast 500 liste za 2025. godinu. S Damirom
Buliéem, CEO-om i vlasnikom Spectral
Corea, razgovarali smo o rastu tvrtke,
globalnom trzistu, migracijama u cloud,
prednostima i slabostima poslovanja iz
Hrvatske, te o tome zasto Al u softver-
skom inZenjeringu istodobno otvara veli-
ke moguénosti i ozbiljne rizike.

Spectral Core se plasirao na visoko
157. mjesto Deloitte EMEA Technology
Fast 500 liste za 2025. godinu. Sto za
vas znadi taj plasman?

Naravno, iznimno nam je drago zbog
plasmana na Deloitte listi, jer ga dozivlja-
vamo kao validaciju nase kvalitete. Tako-
der, to je lijepa prilika za marketing.

Za gotovo sve naSe proizvode klijenti
kupuju licence od nas za vlastite klijen-




te. Kako velika vecdina krajnjih korisnika
nisu nasi izravni kupci, nazalost, ne mo-
Zemo javno spominjati njihove projekte.

Koji su bili klju¢ni razlozi snaznog
rasta Spectral Corea u razdoblju koje
je Deloitte promatrao?

Dugo smo radili sa SMB trziStem,
odnosno s manjim tvrtkama, ali pri-
je pet do Sest godina odlucili smo se

Damir Buli¢, CEO Spectral Corea

preorijentirati na zahtjevno enterpri-
se trziSte.

To je, naravno, zahtijevalo golemo ula-
ganje u razvoj tijekom visSe godina. Tre-
balo je dosta vremena dok nismo prepo-
znati kao vrhunski vendor, a onda smo
poceli dobivati velike ugovore.

Spectral Core je poznat po rjeSenjima
za migraciju baza podataka i aplikacija.

FOTO: SPECTRAL CORE

Koliko je danas velika potraznja za
takvim specijaliziranim tehnologijama?

Baze podataka su sveprisutne i potra-
znja je velika. Ono §to radi protiv nas
je to $to smo proizvodaci softvera, a ne
agencija koja prodaje sate rada.

Velike migracije u pravilu odraduju
velike agencije, i njima nije u interesu
brzo odraditi projekt, nego Zele proda-
vati Sto vise sati rada.

NajviSe uspjeha imali smo s hypers-
calerima, poput Microsofta, Googlea
i Amazona, kojima je u interesu da §to
vise klijenata brzo dovedu na svoj cloud.

Shvatili smo da softver ne mozemo
prodavati sami, pa sada idemo s partne-
rima koji ve¢ imaju kontakte s krajnjim
kupcima.

Sto najcesée pokreée klijente na
modernizaciju i migraciju sustava:
troskovi, cloud, sigurnost, nedostatak
strucnjaka, zastarjela infrastruktura
ili nesto drugo?

Sve navedeno, ali najviSe vidimo mo-
dernizaciju i prebacivanje na cloud.

Imamo i napustanje golemih starih
sustava koji sami po sebi nisu losi, ali
nemaju dobru integraciju s tehnologija-
ma koje su danas popularne.

Kad kombinirate strué¢njake koji odla-
ze u mirovinu, skupe licence, nepozna-
vanje i nedostatak zanimanja mladih lju-
di za te stare tehnologije, ne ¢udi da se
prelazi na platforme koje su popularne.

Koliko je vase poslovanje danas
medunarodno i koja su vam najvaznija
trzista?

Oduvijek je nasSe poslovanje bilo sto
posto medunarodno. Hrvatska je za tu
specifi¢nu niSu premalo trziste.

Veéinom su nam kupci iz SAD-a, ali oCe-
kujem i veliki rast unutar EU, jer EU zeli
maknuti ovisnost o americkoj tehnologiji.

Prelazi se na otvorena rjesenja, a tu smo
se i mi lijepo pozicionirali proizvodima za
bezbolne migracije sa zatvorenih platformi,
primjerice OracleaiSQL Servera, na otvore-
ne platforme, prije svega PostgreSQL.

Sto je najveéa prednost hrvatske
tehnoloske tvrtke koja razvija vrlo
specijaliziran B2B proizvod za
globalno trziste?

Ne treba podcijeniti odlicnu tehnicku
edukaciju i generalnu sposobnost ljudi
iz nase regije, ne samo Hrvatske.
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A §to je najveéi izazov kad iz Hrvatske
prodajete kompleksna tehnoloska
rjesenja medunarodnim klijentima?

Ovisi o trzi$tu. Ako radite s malim kli-
jentima, odnosno SMB trziStem do ne-
koliko stotina zaposlenih, njima nista ne
znaci gdje ste. Softver je jeftin i low-tou-
ch, web stranica prodaje sama, podrsku
pruzate mailom, i na webu ne treba ni
pisati gdje ste.

Skup softver se ne prodaje tako Sto
netko usput naleti na stranicu, izvadi
karticu i kupi. Treba biti tamo gdje su
Kklijenti, a nasi klijenti nisu u Hrvatskoj.

Moze se i treba razgovarati s ljudima
na konferencijama, sponzorirati konfe-
rencije i biti prisutan. Ipak, naéi klijente
u New Yorku, San Franciscu ili Londonu
neusporedivo je lakse, i oni ipak viSe vje-
ruju tvrtkama iz SAD-a.

Tome se moZe doskociti tako da se u
inozemstvu otvori mali ured koji sluzi
prodaji i kao prozor prema korisnicima,
a istrazivanje i razvoj ostaju u Hrvatskoj.

Kako umjetna inteligencija i
automatizacija mijenjaju podrudje
migracije podataka, razvoja softvera i
modernizacije IT sustava?

Utjecaj Al-ja je golem, i u pozitivnom i
u negativnom smislu.

S jedne strane, sve je lakSe. PodrZavati
puno baza i njihove SQL dijalekte ogro-
man je posao, i sada moZemo odradivati
rutinske stvari uz vrlo malo truda.

Proizvodi koji su nam bili u planu za ne-
koliko godina, veé su u internom testiranju.

S druge strane, nevjerojatno mi je u
kojoj se mjeri ljudi oslanjaju na LLM teh-
nologiju kao odgovor na sve. Ona je u svo-
jim temeljima nepouzdana, jer se temelji
na statistici, a ne na determinizmu.

Lako je napraviti nesto Sto radi prili¢-
no dobro. TeSko je napraviti nesto Sto
radi uvijek ispravno.

Problem koji sada imamo, i ne samo
mi, jest da se viSe ne cijeni kvalitetan
inZenjering. Al je posvuda, njime se ko-
riste i pocetnici koji ne znaju prepoznati
pogresan pristup, pa nepouzdana i nesi-
gurna rjeSenja postaju uobicajena.

vidite li u sljedeé¢im godinama veci
rast potraZnje za migracijama zbog
clouda, Al-ja, regulative ili pritiska na
ucinkovitost poslovanja?

Generalno vjerujem da éemo imati
vedi rast potraznje za kvalitetnim rjeSe-

njima i da ée se jasno odjeljivati AI i ne-
Al rjeSenja.

U kojem de stanju industrija biti uz
stotine tisuca ljudi koji su veé dobili ot-
kaz u zadnjih godinu-dvije, vidjet éemo.
Ovo su tektonske promjene u iznimno
kratkom vremenu.

Ocekujem rast potraznje za migracija-
ma sa skupih na jeftine platforme, jer je
kriza svuda.

Takoder, regulativa reagira na curenje
podataka, a mislim da e to biti jo$ osjet-
ljivije u buduénosti.

Koji su najvazniji planovi Spectral
Corea za sljedece razdoblje, i gdje
vidite najveci prostor za daljnji rast?

Namjeravamo dalje prosirivati mrezu
partnera, kao i povecavati posao s posto-
jedim velikim partnerima.

Mislim da ée se vel prisutan prelazak
sa skupih zatvorenih platformi na otvo-
rene jo$ ubrzati.

To omogudava ne samo smanjivanje
troskova, nego i slobodu da svoje podat-
ke koristite gdje i kako Zelite.

Mi to, naravno, podrzavamo i trudimo
se eliminirati vendor lock-in.

fTEUTA FRANJKOVIC

>~ 4

SVI POSLOVNI KONTAKTI NA JEDNOM M ESTU

Bj 630.000+ TVRTKI
R, 420.000+ TELEFONA

2% 190.000+ E-MAILOVA
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BARREK S DELOITTEOVE LISTE ZELINA GLOBALNO TRZISTE

“DOMACE TRZISTE JE PREMALO ZA AMBICIJU KAKVU

IMAMO™

KAD SE HRVATSKA TEHNOLOSKA KOMPANIJA NABE NA POPISU DELOITTE EMEA TECHNOLOGY FAST 500, TO NIE SAMO
LIJEPA RECENICA ZA OBJAVU NA LINKEDINU, UZ OBAVEZNI “PROUD TO ANNOUNCE” | FOTOGRAFLJU TIMA KOJI IZGLEDA KAO
DA JE UPRAVO PREZIVIO TRI SPRINTA, DVA NATJEGAJA | JEDAN DEPLOYMENT U PETAK POPODNE.

o je znak da je netko izvana, hlad-
Tno i metodoloski, pogledao brojke
i zakljucio da rast postoji.

Za BARREK, hrvatsku IT i digitalnu
kompaniju, ulazak na Deloitteovu listu
500 najbrze rastuéih tehnoloskih tvrtki u
EMEA regiji vazan je upravo zato §to do-
lazi nakon ranijeg regionalnog priznanja.

“Za nas je to prije svega neovisna po-
tvrda da ono $to gradimo ima vrijednost
i izvan nasih océekivanja. ProSle godine
Deloitte nas je uvrstio na Technology Fast
50 listi za regiju srednje i isto¢ne Europe,
u kategoriji ‘Companies to Watch’, a sada
nas uvrstava medu 500 najbrze rastucih
tehnoloskih tvrtki u cijeloj EMEA regiji —
dakle Europi, Bliskom istoku i Africi.” —
kaze CEO Barreka, Robert Barisic.

Taj pomak, dodaje, za tvrtku nije samo
stvar prestiza.

“Taj pomak s regionalne na EMEA razi-
nu za nas je iznimno bitan, jer nas stavlja
na zemljovid trZista na kojima Zelimo ra-
sti. Konkretno, otvara nam vrata prema
potencijalnim projektima, investitorima
i partnerstvima, a upravo je vidljivost na
tim trZiStima nesSto Sto se teSko kupuje i
mora se zasluziti rezultatima.”

U prijevodu: Deloitteova lista nije cilj,
nego ulaznica. Ne jam¢i posao, ne dono-
si automatski investitore i ne znaci da ée
se klijenti sami ukazati kao pop-up re-
klama. Ali za malu kompaniju iz Hrvat-
ske koja cilja Sjedinjene Americ¢ke Dr-
zave i Skandinaviju, vidljivost na EMEA
razini moze biti razlika izmedu: “Tko ste
vi?” —i: “Da, ¢uli smo za vas.”

A u tehnoloskom biznisu, pogotovo kad
dolazite s malog trzista, ta razlika cesto
vrijedi viSe nego Sto se vidi u tablicama.

Dvije noge: usluge i vlastiti proizvodi

BARREK se najjednostavnije moze
opisati kao tvrtka koja pokusava hodati

na dvije noge. Jedna je usluzna, a druga
proizvodna.

“Najjednostavnije receno, BARREK je
IT & Digital company s dvije noge. Jedna
je usluzna: razvoj aplikativnih rjeSenja,
web i mobilnih aplikacija, te usluge digi-
talnog marketinga i savjetovanja. Druga
su vlastiti proizvodi koje razvijamo kao
samostalna rjeSenja.” — objasnjava Ba-
risié.

Ta kombinacija nije slué¢ajna. Usluzni
dio donosi iskustvo, klijente, probleme
iz stvarnog poslovanja i prihode. Vlastiti
proizvodi donose nesto drugo: moguc-
nost skaliranja.

Jer projekt za klijenta ima pocetak,
kraj, scope, budZet i naravno onu vjeénu
reCenicu: “MoZemo li samo jos ovu malu
izmjenu...” Vlastiti proizvod, ako uspije,
moZe rasti izvan granica jednog klijenta
ijednog trZista.

“Te dvije strane se hrane jedna dru-
gom, jer kroz rad s klijentima uc¢imo
koje izazove trZiSte stvarno ima, a to
znanje ugradujemo u vlastite proizvode.
Najvedu vrijednost stvaramo ondje gdje
spajamo duboku digitalnu i IT eksper-
tizu s konkretnim operativnim proble-
mom klijenta i rjeSavamo ga razvojem
proizvoda koji osnaZuje i optimizira
odredeni proces, kako bi se doslo do
uSteda resursa kroz koriStenje razvije-
nog rjesenja.”

U srediStu te proizvodne ambicije tre-
nutacno su LORO Audit i Telmo One.

LORO Audit cilja tvrtke koje imaju
uvedene sustave upravljanja kvalitetom,
redovito prolaze kroz audite i trebaju te
postupke voditi ozbiljno, sustavno i bez
improvizacija u Excelima koji nose ime-
na poput “final_final_zaista_final.xlsx”.

Telmo One namijenjen je organizato-
rima konferencija, kongresa, edukacija
i korporativnih dogadanja, od manjih
event agencija do korporacija.

“Ovisi o proizvodu. LORO Audit ci-
ljano rjesava izazove tvrtki koje imaju
uvedene sustave upravljanja kvalite-
tom, dakle organizacije koje redovito
prolaze kroz audite i trebaju to voditi
ozbiljno i sustavno. Telmo One je na-
mijenjen svima koji organiziraju kon-
ferencije, kongrese, edukacije i kor-
porativne evente — od manjih event
agencija do korporacija. Na usluznoj
strani klijenti nam se kre¢u od malih
poduzeca do medunarodnih korpora-
cija.” — kaze Barisic.

Ipak, bez obzira na industriju, jedno
se pitanje danas ponavlja sve Cesce.

“Ono Sto je danas zajednicki nazivnik
vedine upita jest zanimanje za primije-
njenu umjetnu inteligenciju — klijenti
sve Cesce ne traze samo ‘aplikaciju’ nego
rjeSenje koje im Al-jem ubrzava i pojed-
nostavnjuje posao.”

To je vazna razlika. Prije nekoliko go-
dina mnoge su tvrtke Zeljele “imati apli-
kaciju”. Danas Zele znati $to im tehnolo-
gija konkretno rjeSava. Jo$ odredenije,
Zele znati moze li im AI skratiti postu-
pak, smanjiti ruéni rad, ubrzati odluku
ili otvoriti novi dotok prihoda.

Drugim rije¢ima, manje ih zanima
tehnologija kao ukras, a viSe tehnologija
kao pomagalo.

Rast nije doSao iz jedne odluke

Kad tvrtka brzo raste, najlakSe je na-
knadno sloziti urednu pricu. Jedna pa-
metna odluka, jedan dobar proizvod,
jedan veliki klijent i sve je krenulo. U
stvarnosti, rast rijetko izgleda tako &isto.
Cesée je mjesavina upornosti, dobrog
tajminga, pogreSaka koje se ne spomi-
nju u prezentacijama, i nekoliko odluka
koje se pokazu vaznima tek kasnije.

Barisi¢ upravo tako opisuje rast
tvrtke.
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Robert Barisi¢ , CEO i osnivac firme

“Smatram da rast nije rezultat jedne
odluke, nego nekoliko dosljednih izbo-
ra kroz godine. Prvi je bila odluka da uz
usluzni dio poslovanja razvijamo i vla-
stite proizvode — LORO Audit i Telmo
One, ¢ime prestajemo ovisiti iskljucivo o
klijentskim projektima i gradimo nesto
skalabilno.”

Drugi izbor bio je izlazak prema za-
htjevnijim trziStima.

“Drugi je bila jasna orijentacija prema
zahtjevnim inozemnim trziStima, prije
svega SAD-u i skandinavskim zemljama,
gdje su i standardi i budZeti druk¢iji, te
vas se angazira jer se vasa ekspertiza i
misljenje cijene.”

Tredi je bio ulazak u podrudje umjetne
inteligencije prije nego Sto je Al postao ob-
vezni slajd u svakoj poslovnoj prezentaciji.

“Tredi je pravodobno okretanje primi-
jenjenoj umjetnoj inteligenciji i podrucé-
ju generativne optimizacije, dok je to jos
rana faza za veéinu.”

Vazan dio price je i kapital. BARREK je
za razvoj LORO Audita osigurao investi-
ciju od 205.000 eura.

“Vazan zamasnjak bila je i investicija
od 205.000 eura, koju smo osigurali za
razvoj LORO Audita. Omogudila nam je
da ubrzamo razvoj proizvoda i ¢vrsée
posloZimo temelje za medunarodni na-
stup.”

Za hrvatske tehnoloske tvrtke taj iznos
mozda nije “Silicijska dolina”, prica s
milijunskim rundama i uredima s pogle-
dom na zalazak sunca, ali moZe biti vrlo
konkretna razlika izmedu sporog razvo-
ja iz vlastitog cash flowa i usmjerenijeg
izlaska prema trzistu.

U BARREK-u pritom naglaSavaju i ono
Sto se Cesto zaboravlja u pricama o ra-
stu: tim.

“I na kraju, nas§ BARREK tim mladih
struc¢njaka te dugoroc¢ni i otvoren odnos
s klijentima.”

Hrvatska kao baza, izvoz kao nuznost

BARREK-ova baza je Hrvatska, ali am-
bicija nije ostati samo hrvatska tvrtka.

“Domace trziste je nasa baza i mjesto
gdje smo se dokazali, ali teziSte rasta sve
je vise na izvozu.” — kaze Barisic.

Ciljna trzista su SAD i skandinavske
zemlje. To nije neobican izbor za teh-
nolosku kompaniju koja zeli rasti, ali
je ambiciozan. Na tim trziStima konku-
rencija je vecda, standardi su visi, ali su
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i budzeti ozbiljniji. Tamo se ne kupuje
zato §to ste simpati¢ni i lokalni, nego
zato Sto rjeSavate problem bolje ili brze
od nekoga drugoga.

“NaSa ciljna trziSta pretezno su SAD i
skandinavske zemlje, i upravo tamo vidi-
mo prostor za brzo skaliranje, zato Sto su
to ujedno i trzista koja vrlo brzo prihvaca-
ju i primjenjuju nove tehnologije bez od-
gode, $to nije slu¢aj na domacem trzistu.”

To je jedna od onih recenica koje do-
mace trziSte mozda ne voli Cuti, ali je
mnogi poduzetnici razumiju. Hrvatska
ima darovite ljude, ima dobre inZenjere,
ima tvrtke koje znaju raditi ozbiljne pro-
izvode. Ali trziSte je malo, procesi znaju
biti spori, a kupci Cesto oprezni prema
novim tehnologijama, dok one ne posta-
nu skoro pa stare.

“Za tehnoloSku tvrtku iz Hrvatske
nuzno je u nekom trenutku okrenuti se
prema izvozu, jer domace trziSte je pre-
malo da bi samo od sebe nosilo ambiciju
kakvu imamo, pa je internacionalizacija
ugradena u samu strategiju tvrtke.”

Do kraja 2026. godine BARREK namje-
rava dodatno ulagati u izlazak van.

“Do kraja 2026. godine namjeravamo
uloZiti jo§ 45.000,00 eura u internaciona-
lizaciju i vidljivost na svjetskim trziStima.”

To je pragmati¢na refenica. Interna-
cionalizacija nije samo “idemo van”. To

znaci marketing, putovanja, partnerstva,
prodaju, prisutnost na vaznim dogada-
njima, reference, lokalne specificnosti i
puno strpljenja. Svjetsko trziSte ne Ceka
hrvatske proizvode s crvenim tepihom.
Morate mu dati razlog da vas primijeti.

Al kao smjer, a ne ukras

Umjetna inteligencija je danas po-
svuda. U proizvodima, prezentacijama,
objavama za medije, strategijama, pa i
tamo gdje je realno nema, osim u jednoj
recenici koja dobro zvuci. Zato je pitanje
za svaku tehnolosku tvrtku jednostavno:
Je 1i Al stvarno dio proizvoda i procesa,
ili samo naljepnica na kutiji?

U BARREK-u tvrde da je rije¢ o sredi-
§tu repozicioniranja tvrtke.

“Presudno — to nije trend na koji rea-
giramo, nego smjer oko kojeg se pozicio-
niramo. BARREK se repozicionira upravo
oko primijenjene umjetne inteligencije
i generativne optimizacije, a Al aktivno
ugradujemo i u vlastite proizvode.”

Al za njih nije samo vanjska trziSna
prilika, nego i interno pomagalo.

“Istodobno, ti trendovi mijenjaju i po-
traznju — klijenti sve cesée dolaze s pi-
tanjem kako AI konkretno primijeniti u
svojem poslovanju, i tu smo im partner.
Automatizacija i Al za nas su istodobno in-

terni alat koji implementiramo u vlastite
proizvode i postupke, a i trzi$na prilika.”

To je vjerojatno najvazniji poslovni
dio cijele price. Jer trziste je proslo fazu
opce fascinacije Al-jem i uslo u puno
tezu fazu: primjenu.

Tvrtke viSe ne pitaju samo Sto je mo-
guce, nego Sto im ima smisla. Kako sma-
njiti troSak? Kako ubrzati audit? Kako
poboljSati korisni¢ko iskustvo? Kako
automatizirati dogadanja, procese, iz-
vjeStaje, pripremu dokumentacije ili ko-
munikaciju?

Tu se otvara prostor za tvrtke koje ne
prodaju samo tehnologiju, nego razumi-
ju operativni problem.

A operativni problemi, za razliku od
trendova, rijetko izlaze iz mode.

Najveci izazovi brzog rasta: ljudi i fokus

U fazi brzog rasta gotovo sve izgleda
kao prilika. Novi klijent, novo trziste,
novi proizvod, novi partner, novi natje-
¢aj, nova konferencija, novi buzzword.
Problem je Sto se kompanija moze vrlo
brzo razvudi na previse strana.

Barisi¢ kaze da su najvedi izazovi
upravo ljudi i fokus.

“Za mene su najvedi izazov ljudi i fo-
kus. Zaposljavanje pravih ljudi na pravim
mjestima — ne samo tehnicki sposobnih,
nego onih koji dijele naéin razmisljanja,
vrijednosti i mogu pratiti tempo.”

To je mozda najpodcjenjeniji dio ra-
sta tehnoloSkih kompanija. Talent nije
samo znanje programiranja, dizajna,
prodaje ili marketinga. U malim i rastu-
¢im timovima talent znaci i sposobnost
funkcioniranja u neurednoj stvarnosti,
gdje se stvari brzo mijenjaju, procesi tek
nastaju, a odgovornost Cesto dode prije
savrSene upute.

“Odmah uz to ide fokus, u fazi brzog ra-
sta stalno se otvaraju nove prilike i lako je
rasprsiti se na previse strana ako nismo
usmjereni na ono Sto je uistinu bitno u
danom trenutku donosenja odluke.”

Ovo je jedna od onih recenica koje vri-
jede za gotovo svaku rastuéu tvrtku. Nije
problem nedostatak ideja. Problem je
previSe ideja.

Ili, malo manje konzultantski receno:
Ako lovite sve zeCeve, vrlo vjerojatno
Cete zavrsiti gladni i s lijepom prezenta-
cijom o strategiji.

“Financiranje i prodaja su rjesivi iza-
zov ako imate proizvod i tim. Puno je
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teze odrzati disciplinu i dugoro¢nu moti-
vaciju kako bi se izgradilo nesto stabilno
iSto Ce osigurati dodatan prihod u budu-
¢em vremenu.”

To je zdrav pogled na rast. Ne rast zbog
rasta, nego rast koji stvara stabilnost.

Hrvatska ima talent, ali sustav zna otezati
posao

Kad govori o Hrvatskoj kao okruzenju
za tehnoloske tvrtke, Barisi¢ kreée od
pozitivnog: ljudi.

“Kad je rije¢ o talentima, Hrvatska je
odliéna, i to bih posebno istaknuo. Jos
uvijek imamo mladih ljudi koji Zele radi-
ti, koji su gladni znanja i spremni se do-
kazati, a za takve Ce se u tvrtkama poput
BARREK-a uvijek naci mjesto.”

To je vazna poruka u zemlji koja Cesto
o vlastitim talentima govori tek kad oni
odu. BARREK racuna upravo na mlade
struc¢njake i njihovu energiju.

“Upravo su ti novi, mladi talenti kljuc-
ni za primjenu novih ideja — oni donose
energiju i nacin razmisljanja bez kojeg
nema inovacije, i u njih vjerujem.”

No druga strana price je manje romantic-
na. TroSkovi, tromost sustava i ograni¢en
prostor za stalno ulaganje u nova trzista.

“Ono u Sto nisam siguran jest koliko
tromost sustava i visoki troskovi koje kao
poduzetnici imamo prema drzavi dopri-
nose tome da lakse zadrzimo kontinuiran
budzet za otvaranje novih trzista.”

To je prigovor koji se ¢esto Cuje medu
hrvatskim poduzetnicima, osobito oni-
ma koji pokusavaju izvoziti. Ako domacda
tvrtka uspije prodati znanje i proizvod
vani, taj novac u konacnici dolazi natrag
u Hrvatsku kroz plade, poreze, investici-
je i zaposljavanje.

“Jer kad mi kao domada tvrtka osvaja-
mo inozemna trZista, taj novac na kra-
ju donosimo natrag u vlastitu drzavu, i
tu bih volio vidjeti okruZenje koje takve
napore dodatno olaksava, a ne dodatno
opterecuje.”

To nije zahtjev za tapSanjem po rame-
nu. ViSe zvuci kao zahtjev da se prema
tvrtkama koje pokuSavaju rasti globalno
ne odnosimo kao da im je najve¢a ambi-
cija preZivjeti jo$ jedan obrazac.

Profitabilnost kao uvjet, ne kao ukras

Kada tehnoloske kompanije govore o
buducénosti, Cesto se sve svodi na rast.

Vise korisnika, viSe trzista, viSe zaposle-
nih, veca valuacija, vise svega. BARREK-
ov odgovor je neSto oprezniji i zato
uvjerljiviji.

“Ne bih birao samo jedno, jer su pove-
zani, ali teziSte je na razvoju proizvoda i
ulasku na nova trzista uz zdravu, odrzi-
vu profitabilnost kao temel;.”

Profitabilnost nije suprotna rastu.
Ona je zaStita od rasta koji dobro izgleda
izvana, ali iznutra trosi kompaniju.

“Rast koji nije odrziv, nema smisla,
zato profitabilnost promatramo kao
uvjet, a ne kao cilj sdm za sebe.”

U ovoj fazi usmjerenje je na tome da
proizvodi dovoljno sazriju za samosta-
lan globalni nastup.

“U ovoj fazi najvise ulazemo u to da
nasi proizvodi dozriju do razine na ko-
joj samostalno mogu nastupiti globalno
kroz izdvajanje u spin-off tvrtke.”

To je mozda najambiciozniji dio
BARREK-ove price. Ako LORO Audit i
Telmo One ostanu samo proizvodi unu-
tar jedne tvrtke, to je jedan model rasta.
Ako se razviju u zasebne spin-off tvrtke
s vlastitim timovima, investitorima i tr-
ZiStima, to je bitno $ira igra.

Spin-off tvrtke kao sljedeca faza

Planovi za sljedeée razdoblje zato su
vrlo konkretni.

“Najvedi plan je stvaranje spin-off tvrt-
ki oko nasih proizvoda, vjerojatno kroz
sljede¢u godinu — kako bi LORO Audit i
Telmo One mogli samostalno nastupati
na svjetskom trzistu, sa svojim timovi-
ma i vlastitim tempom rasta.”

To je logican korak ako tvrtka Zeli
izbjedi da vlastiti proizvodi ostanu za-
robljeni izmedu Kklijentskih projekata,
prodaje, razvoja i svakodnevnog opera-
tivnog posla.

Spin-off moze proizvodu dati jasniji
fokus. Ali donosi i nove izazove: kapi-
tal, upravljanje, trziSno pozicioniranje,
prodaju, zaposljavanje i odgovornost za
samostalan rezultat.

“Prvi korak ve¢ je iza nas, jer smo za
razvoj LORO Audita osigurali investiciju,
a u tom smo podrucju i dalje otvoreni
za suradnju s VC fondovima i drugim
investitorima, jer nam kapital i pravi
partneri mogu znacajno skratiti put do
kljuénih ciljeva.”

U prijevodu, BARREK ne trazi samo
novac, nego partnere koji mogu pomo-

¢i da proizvodi brze dodu do trzista.
To je posebno vazno ako su cilj SAD i
Skandinavija, gdje nije dovoljno imati
dobar proizvod. Treba imati prodajni
kanal, reference, lokalno razumije-
vanje i sposobnost brzog odgovora na
zahtjeve kupaca.

“Paralelno nastavljamo produbljivati AI
funkcionalnosti u proizvodima i Siriti se
prema SAD-u i skandinavskim trzistima.”

Zavr$na ambicija saZeta je u jednoj re-
cenici:

“Ukratko, sljedeée razdoblje imat ée
zadatak da od globalno prepoznate kom-
panije postanemo tvrtka s proizvodima
koji samostalno osvajaju svjetsko trziste.”

To je velika recenica, ali ne zvuéi nere-
alno ako se gleda kroz ono §to BARREK
pokusava izgraditi: usluznu bazu, vlasti-
te proizvode, AI funkcionalnosti, medu-
narodnu vidljivost, Deloitteovu potvrdu
rasta i plan za spin-offove.

Naravno, izmedu plana i trZiSta uvijek
stoji stvarnost. A stvarnost tehnoloskog
biznisa zna biti nemilosrdna: klijenti
kasne s odlukama, investitori pitaju vise
nego Sto bi itko zelio odgovarati, konku-
rencija ne spava, a proizvod koji je u pre-
zentaciji izgledao savrseno, u stvarnom
svijetu odjednom trazi jo$ tri integraci-
je, dva jezika i podrsku za korisnika koji
radi u drugoj vremenskoj zoni.

Ali BARREK-ova prica je zanimljiva
upravo zato §to ne pociva samo na jed-
noj modi. Nije samo Al. Nije samo De-
loitte. Nije samo izvoz. Nije samo mladi
tim. Nije samo vlastiti proizvod.

Rije¢ je o pokusaju da se iz Hrvatske
izgradi tehnoloska tvrtka koja nece vjec-
no prodavati samo sate i projekte, nego
proizvode koji mogu Zivjeti samostalno
na medunarodnom trzistu.

A to je, za domadi tech sektor, najvaz-
niji prijelaz.

Jer prava granica rasta za hrvatske
tehnoloske kompanije Cesto nije pita-
nje znaju li napraviti dobar proizvod.
Znaju.

Pitanje je mogu li ga dovoljno jasno
pozicionirati, dovoljno brzo prodati i
dovoljno pametno skalirati da prestane
biti “dobar hrvatski proizvod” i postane
jednostavno dobar svjetski proizvod.

BARREK sada pokusava upravo to.

I ako mu uspije, Deloitteova lista nece
biti vrhunac price, nego samo zgodna
biljeska na pocetku sljedecdeg poglavlja.

fTEUTA FRANJKOVIC
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Al ZA JAVNU NABAVU

DVOJICA FER-OVACA ZELE Al-JEM
OTVORITI TRZISTE JAVNE NABAVE
VRIJEDNO VISE OD 14 MILLJARDI

EURA

JAVNA NABAVA U HRVATSKOJ FORMALNO JE OTVORENA SVIMA. U PRAKSI,
MEBUTIM, TO “SVIMA” GESTO ZNACI: SVIMA KOJI IMAJU DOVOLINO VREMENA,
DOVOLINO LJUDI, DOVOLINO ISKUSTVA | DOVOLINO ZIVACA ZA DOKUMENTACLIU,
ROKOVE, REFERENCE, JAMSTVA, IZMJENE | KRITERIJE KOJI PONEKAD IZGLEDAJU
KAO DA SU PISANI DA OBESHRABRE | NAJUPORNILJE.

rziSte nije malo. Vrijedi vise od
T14,3 milijarde eura godisnje, od-

nosno viSe od dvadeset posto hr-
vatskog BDP-a. Mala i srednja poduzeca
osvajaju oko 61 posto ugovora po broju,
ali manje od polovice njihove ukupne
vrijednosti. Istodobno, u sustavu su evi-
dentirane tisuce nepravilnih, neprihvat-
ljivih i neprikladnih ponuda.

Iza tih brojki cesto nisu loSe tvrtke ni
lodi proizvodi. Cesto su to propusteni
detalji, pogresno protumaceni uvjeti,
neuskladena dokumentacija, zakasnjela
jamstva ili jednostavno premalo vreme-
na da se prijava pripremi kako treba.

Tu ulazi Tender Operating Platform
(TOP), hrvatski Al agentski sustav koji su
razvili mladi FER-ovi inZenjeri Jakov Si-
kiri¢ i Sven Barac. Njihova ambicija nije
napraviti jo$ jednu trazilicu javnih na-
tjecaja, nego sustav koji tvrtku vodi kroz
cijeli proces: od pronalaska relevantne
prilike do analize dokumentacije, orga-
nizacije tima, pracenja rokova i pripre-
me prijave.

“Uvidio sam koliko tvrtki propusta
natjecaje ne zato Sto nisu kvalificirane,
nego zato $to nisu ni znale da natjecaj
postoji. Stanje je takvo da se na jako ve-
liki postotak natjeCaja prijavljuje jako
malo ponuditelja, a vrlo Cesto i samo
jedan” — kaze Jakov Sikiri¢, suosnivac
TOP-a.

U tome je pocetak njihove price. Ne
Al zato Sto je danas suvremeno imati Al,
nego vrlo konkretan poslovni problem:

tvrtke gube prilike jer ih ne vide na vrije-
me, ne razumiju ih dovoljno brzo, ili ne-
maju kapacitet da ih kvalitetno obrade.

Formalno otvoreno trziste, stvarno
dostupno samo spremnijima

Javna nabava Cesto se opisuje kao su-
stav jednakih pravila. No jednaka pravi-
la ne znace i jednake mogucénosti. Velike
tvrtke imaju ljude, procese, pravnu po-
drsku i iskustvo. Manje tvrtke cesto ima-
ju jednu osobu koja sve to radi uz svoj
redovni posao.

“Vazno je prvo definirati Sto znaci da
je javna nabava tesko dostupna. Formal-
no, javna nabava dostupna je svima koji
ispunjavaju uvjete. Medutim, u praksi
postoji jedan veliki ‘ali’” — kazZe Sven
Barac.

Taj “ali” je operativni kapacitet. Netko
mora pratiti natjecaje, ¢itati dokumenta-
ciju, provjeravati uvjete, prikupljati refe-
rence, paziti na rokove i koordinirati lju-
de. Kod velikih je to proces. Kod malih je
Cesto improvizacija.

“Kod njih se cijeli proces nerijetko
svodi na jednu osobu koja, uz svoj
redovni posao, mora pratiti natjeca-
je, ¢itati dokumentaciju, provjeravati
uvjete, prikupljati reference i paziti
na rokove. Ono S§to je svima zajed-
nicko jest da se susredu sa slicnim
izazovima: birokracijom, velikom ko-
licinom informacija, slozenom doku-
mentacijom i nedostatkom digitalnih

FOTO: IMC AGENCLA

pomagala koji bi im stvarno olaksali
proces.”

Zato podatak da MSP-ovi osvajaju ve-
lik broj ugovora, ali manji dio njihove
vrijednosti, ne govori da nisu konkuren-
tni. Govori da im je teZe uéi u vece i slo-
Zenije postupke.

“MSP-ovi ¢esto pobjeduju u manjim i
jednostavnijim nabavama, dok se veca
vrijednost trziSta koncentrira u slozeni-
jim postupcima koji traze vise referenci,
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financijsku snagu, jamstva, pravnu po-
drsku, iskustvo i vedi operativni kapaci-
tet.” — kaze Barac.

Problem, dakle, nije samo u kvaliteti
ponude. Tvrtka moze imati dobar proi-
zvod, ozbiljne reference i realnu sposob-
nost isporuke, ali ako pogrijesi u formi,
do ocjene kvalitete nikada ne dode.

“Tvrtka moze imati kvalitetan proi-
zvod, dobru uslugu i ozbiljne reference,
ali ako ne prodita uvjete dovoljno pazlji-

vo, ako propusti izmjenu dokumenta-
cije, krivo prilozi dokaz, zakasni s jam-
stvom ili ne uskladi ponudu s trazenim
kriterijima, ona uopce ne dolazi do faze
u kojoj se njezina stvarna kvaliteta moze
ocjenjivati.”

0d trazilice do operativnog alata

TOP zato javnu nabavu ne tretira kao
obiénu bazu natjeCaja. Sustav prona-

Sven Barac i Jakov Sikirié

lazi relevantne natjecaje, analizira do-
kumentaciju, izdvaja kriterije, izraduje
checkliste, prati rokove, organizira tim i
pomaze procijeniti je li tvrtka spremna
za prijavu.

To je razlika izmedu informacije i pro-
cesa.

“Pametna trazilica vam donosi infor-
macije, operativni alat mijenja nacin
na koji radite. Kad tvrtka viSe ne treba
razmiSljati o tome treba li pratiti natje-
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Q) Al: ALZA JAVNU NABAVU

Caje jer zna da Ce biti obavijestena, kad
se rok za prijavu pojavi u kalendaru jer
ga je sustav sam postavio, kad priprema
dokumentacije poéne tjednima ranije, u
tom trenutku alat nije vise nesto Sto se
koristi po potrebi, nego nesto na Sto se
oslanja.” — kaze Sikiric.

Jedna od vaznih funkcionalnosti je
i institucionalna memorija. Platforma
pamti prethodne prijave, certifikate,
reference i zZivotopise. Za velike sustave
to je korisno. Za male tvrtke moze biti
presudno.

“Za male tvrtke je to mozda i najvaz-
nija funkcionalnost. Velike tvrtke imaju
specijalizirane timove koji organiziraju i
prenose znanje. Mali poduzetnik nema,
pa kad ode jedna osoba koja je ‘znala
gdje sto i kako), znanje je otislo s njom.
Platforma koja pamti prethodne prija-
ve, certifikate i Zivotopise postaje sustav
koji ne ovisi o jednoj osobi.”

U tome je prakti¢na vrijednost TOP-a.
Al ne treba biti ¢arobnjak. Dovoljno je
da smanji kaos.

Al ne odlucuje umjesto covjeka

Javna nabava nije podrudje u kojem se
odluke mogu olako prepustiti algoritmu.
Pogresno tumacenje jedne stavke moze
znaciti gubitak ugovora, a odgovornost
na kraju ne potpisuje softver.

Zato TOP nije zamisljen kao alat koji iz
procesa izbacuje ¢ovjeka.

“Nas cilj nikad nije bio iskljuciti kori-
snika iz procesa, nego ga uciniti produk-
tivnijim. Human-in-the-loop nije kom-
promis, to je svjestan dizajnerski izbor.
Al organizira, upozorava i predlaze, ali
svaka relevantna odluka prolazi kroz ko-
risnika.”

Drugim rijeéima, Al mozZe preuzeti
teret prije odluke: pronadi natjecaj, pro-
Citati dokumentaciju, oznaciti uvjete,
pratiti rokove i upozoriti na rizike. No
odluka ostaje na osobi koja potpisuje
ponudu.

“Javna nabava ima pravne i financij-
ske posljedice koje ne moZete delegirati
sustavu. Ono §to moZete delegirati je sav
teret koji dolazi prije te odluke.”

Sikiri¢ pritom naglasava jednu jed-
nostavnu prednost Al-ja: ne umara se.
Covijek koji ¢ita petu dokumentaciju tog
dana nije isti kao ¢ovjek koji ¢ita prvu.

“Al-ju je svejedno ¢itali prviili pedese-
ti dokument, neée mu pasti koncentraci-

ja, nece preskoditi stavku jer mu se zZuri.
I $to je moZda najvazZnije, ako ga petna-
est puta pitate zasto je nesto zakljucio,
svaki put ée vam pokazati odakle njegov
zakljucak proizlazi.”

To ne znadi da Al ne mozZe pogrijesiti.
Moze. Ali okvir pitanja se mijenja.

“Rasprava o tome je li Al skloniji gres-
ki od ¢ovjeka je legitimna i kompleksna,
ali to je pogreSan okvir. Pravo pitanje je
ima li vasa tvrtka kapacitet da svaki put
posveti punu pozornost svakom doku-
mentu. Najcesée nema.”

Javna nabava kao podatkovni problem

Za Barca javna nabava nije samo ad-
ministrativni postupak, nego slozen
podatkovni problem. U njoj se spajaju
pretrazivanje, ekstrakcija informacija,
Klasifikacija uvjeta, procjena rizika, ana-
liza povijesnih podataka i razumijevanje
konteksta.

“Javna nabava je podatkovni problem
koji spaja pretrazivanje, NLP, ekstrakci-
ju informacija, klasifikaciju uvjeta, pro-
cjenu rizika i analizu povijesnih podata-
ka. Zato TOP nije zamiSljen kao obican
chatbot nad dokumentima, nego kao AI
agentski sustav.”

To znadi da sustav ne daje samo jedan
odgovor na jedno pitanje. On strukturira
proces, provjerava Sto tvrtka ima, $to joj
nedostaje, gdje postoji rizik i koji je slje-
dedi korak.

“Genericki alat mozZe odgovoriti na
pitanje o dokumentu. TOP pokusava ra-
zumjeti §to taj dokument znacdi za kon-
kretnu tvrtku, u konkretnom natjecaju i
u konkretnom trenutku procesa.”

To je razlika izmedu softvera koji pri-
kazuje informacije i softvera koji poma-
Ze voditi posao.

“Agentski sustavi nisu samo ‘pametni-
ji chatbotovi’. Oni su pomak od softvera
koji prikazuje informacije, prema sof-
tveru koji pomaze voditi posao.”

Nekad je najbolja odluka ne prijaviti se

Jedna od korisnijih funkcija Al-ja u
javnoj nabavi nije samo pomodi tvrtki
da se prijavi. MoZe joj pomodi i da ranije
shvati kad se ne isplati prijaviti.

Tvrtke éesto potroSe sate ili dane na
natjecaje koji na prvu izgledaju vaz-
nima, ali se nakon podrobne analize
pokaze da nemaju trazene reference,

certifikate, stru¢njake ili ostvarivu
priliku.

“Tvrtke ne gube vrijeme samo na na-
tjeCaje na koje se na kraju prijave. Cesto
ga gube i na natjecaje za koje tek nakon
nekoliko sati, ili cak dana analize, shvate
da zapravo nisu za njih.”

Ako sustav zna reference, kapacitete,
certifikate i iskustvo tvrtke, moze puno
ranije usporediti zahtjeve natjecaja s
njezinom stvarnom pozicijom.

Uz to, TOP nudi korisnicima analitiku
trzista javne nabave. Tvrtka mozZe vidjeti
tko kod odredenog naruditelja najcesce
pobjeduje, po kojim cijenama se ugovori
dodjeljuju, tko se javlja kao konkurenci-
jaigdje se ponavljaju isti ponuditelji.

“Nije isto prijaviti se na natjecaj kod
naruditelja koji stalno radi s istim dobav-
ljaem, na natjecaj gdje su cijene izrazito
niske, ili na postupak u kojem se konku-
rencija Cesto mijenja. Analitika zato po-
maze odgovoriti na pitanja koja su prije
Cesto ovisila o iskustvu pojedinca: ima-
mo li stvarnu priliku, tko nam je glavna
konkurencija, kakve su cijene prolazile u
slicnim postupcima, koliko je naruditelj
otvoren novim ponuditeljima i isplati li
se uopde ulagati vrijeme u prijavu.”

Tu se transparentnost ne svodi samo
na objavu podataka, nego i na njihovu
upotrebljivost.

“Ako podatak postoji, ali ga nitko
nema vremena pronadi, povezati i pro-
tumaciti, u praksi nije jednako koristan
svima.”

Moze li Al otvoriti javnu nabavu veéem
broju tvrtki?

Al moze povedati ucinkovitost, ali
moze i povecati razliku izmedu velikih i
malih. Ako ga koriste samo tvrtke koje
ve¢ imaju dobro uredene podatke, po-
stupke i ljude, velike ¢e postati jos brze
i organiziranije.

“To je stvaran rizik. Svaka tehnologi-
ja moze povecati razliku ako je koriste
samo oni koji ve¢ imaju bolje podatke,
bolje postupke i viSe iskustva. Al tada
postaje pojacalo postojeé¢ih prednosti:
velike tvrtke postaju jos brze, jo§ organi-
ziranije i jo$ bolje informirane.” — kaze
Barac.

No ako AI pomogne tvrtkama da tek
pocnu strukturirati reference, razumje-
ti uvjete i procijeniti gdje imaju priliku,
onda moZe smanjiti razliku.
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“Ako Al samo nagraduje one koji veé
imaju savrSeno uredene podatke i boga-
tu povijest referenci, onda nece demo-
kratizirati trziSte. Ali ako pomaze tvrt-
kama da tek poc¢nu strukturirati svoje
reference, razumjeti uvjete, prepoznati
§to im nedostaje i odluciti gdje imaju
stvarnu priliku, onda moze smanjiti ra-
zliku.”

Zato osnivaci TOP-a ne Zele napraviti
samo pomagalo za brze prijave, nego su-
stav koji tvrtkama pomaze graditi kapa-
citet za javnu nabavu kroz vrijeme.

“Tehnologija sama po sebi nije ni pra-
vedna ni nepravedna. Ona pojacava logi-
ku prema kojoj je napravljena.”

0d FER-a do trzita koje treba manje
kaosa

TOP je trenutacno dostupan kroz pro-
gram ranog pristupa, a osnivaci ga nude
besplatno kako bi prikupili §to viSe po-
vratnih informacija korisnika.

4
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“Odrzavamo velik broj sastanaka s ko-
risnicima, sluSamo §to im stvarno treba
u svakodnevnom radu, i upravo iz tog
razloga trenutno nudimo besplatno ko-
riStenje, ne kao marketinski trik, nego
jer nam je taj feedback dragocjeniji od
bilo kojeg internog brainstorminga.”

To je logi¢no za proizvod koji se razvi-
ja u podruéju gdje demo nije dovoljan.
Javna nabava postaje ozbiljna tek kad
postoji stvarni rok, stvarna dokumenta-
cijaistvarni rizik da ponuda padne zbog
pogreske.

Barac zato naglaSava da dobar proi-
zvod ne mozZe biti samo tehnolo$ki do-
bar.

“Korisnik ne kupuje arhitekturu, ne
kupuje model i ne kupuje kéd. Kupuje
rjeSenje problema.”

Kod TOP-a je taj problem vrlo konkre-
tan: dokumentacija, rokovi, ljudi, odgo-
vornost, rizik i novac.

Ako sustav uspije smanjiti informa-
cijske i operativhe prepreke, njegova

vrijednost nece biti samo u tome Sto ée
tvrtke brze pronadi natjecaje. Bit ée u
tome Sto ée vedi broj kvalitetnih ponu-
ditelja modi razumjeti uvjete, procijeniti
prilike i pripremiti formalno ispravnu
prijavu.

“Svjesni smo da je sustav javne nabave
kaoti¢an i prilicno zbunjujué, i zato smo
tu da ga ucinimo transparentnijim i do-
stupnijim za sve.” — kaze Sikiric.

Javna nabava nece zbog jednog po-
magala odjednom postati jednostav-
na. Nede nestati loSe napisani uvjeti,
restriktivni kriteriji, ni dokumentacija
koja se Cita kao test izdrZljivosti. Ali ako
AI moze pomo¢i da manje dobrih tvrtki
odustane prije pocetka, ili ispadne zbog
formalne pogreske, to je veé ozbiljna
promjena.

U trzistu s viSe od Cetrnaest milijardi
eura, i malo manje kaosa moze vrijediti
mnogo.

fTEUTA FRANJKOVIC
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KOLUMNA

ZASTO HRVATSKI POSLODAVCI JOS UVIJEK

SKRIVAJU PLACE?

ko veéina kandidata zeli znati raspon
plade prije prijave, logi¢no se namece
pitanje: zaSto velik broj hrvatskih
poslodavaca tu informaciju i dalje ne
objavljuje?
Na prvi pogled odgovor izgleda jed-
nostavno. U praksi nije.

Vedina poslodavaca ne skriva placu zato Sto
Zeli otezati kandidatima zivot. Razlozi su sloze-
niji i proizlaze iz poslovnih obrazaca koji su go-
dinama bili sasvim logi¢ni. Problem je Sto se tr-
ZiSte promijenilo, a dio tih obrazaca ostao je isti.

Najcesdi razlog jest zelja da se zadrzi prostor
za pregovore. Poslodavci smatraju da ¢e objavom
raspona izgubiti fleksibilnost, osobito kad razgo-
varaju s kandidatima razli¢itog iskustva i razine
odgovornosti. Takvo je razmisljanje razumljivo u
organizacijama koje kvalitetnijeg kandidata Zele
nagraditi boljom ponudom. Pritom se, medutim,
zanemaruje jedna ¢injenica: o plaéi ée se razgo-
varati prije ili kasnije. Jedino je pitanje hoce li se
taj razgovor dogoditi na pocetku procesa ili na-
kon $to su obje strane veé potrosile sate na razgo-
vore koji mozda nece zavrsiti zaposlenjem.
je vlastitih zaposlenika. Objava raspona moze
otvoriti pitanja o razlikama u primanjima, pota-
knuti zahtjeve za povisicama ili razotkriti slabo-
sti postojeceg sustava nagradivanja.

Cesto se spominje i strah od konkurencije:
objavimo li place, konkurenti ée nam lakse preo-
teti ljude. No koliko je taj argument danas doista
odrziv? Zivimo u vremenu u kojem informacije
putuju brZze nego ikada. Kandidati medusobno
razgovaraju, zaposlenici dijele iskustva, a drus-
tvene mreze omogucuju usporedbu primanja
gotovo za svako zanimanje. Trzite ée prije ili
kasnije doznati koliko placate. Jedino $§to moze-
te birati jest tko e tu informaciju prvi ispricati.

Mozda je ipak najveéi razlog psiholoske priro-
de. Hrvatski poslodavci godinama su poslovali
na trziStu na kojem je kandidata bilo vise nego
radnih mjesta. Takvo je trziSte dopustalo sporije
procese, manje otvorenosti i §iri prostor za pre-
govore, jer su kandidati bili spremni ¢ekati.

Danas viSe nisu. Ne zato Sto su postali nestr-
pljivi, nego zato Sto imaju izbor.

Transparentnost place zato ne treba promatra-
ti kao objavu broja u oglasu, nego kao pokazatelj
nacina na koji organizacija komunicira s trziStem

rada. Poslodavac koji otvoreno govori o financij-
skim uvjetima Salje jasnu poruku: postuje vrijeme
kandidata i vjeruje u vrijednost onoga Sto nudi.

Transparentnost, dakako, ne znaci da svi za-
poslenici moraju imati jednaku placu niti da
poslodavac gubi moguénost pregovora. Raspon
ostavlja dovoljno prostora da se kona¢na ponu-
da prilagodi iskustvu, znanju i odgovornostima.
Razlika je u tome Sto obje strane od pocetka zna-
juu kojem se okviru krecu, a to smanjuje nespo-
razume, ubrzava odluke i povedéava vjerojatnost
uspjesnog zaposljavanja.

Hrvatsko trziste rada posljednjih se godina pro-
mijenilo viSe nego u prethodna dva desetljeca za-
jedno. Zaposljavanje tako viSe nije administrativ-
ni proces koji zavr§ava potpisom ugovora o radu.
Postalo je jedna od klju¢nih poslovnih funkcija, o
kojoj sve viSe ovise brzina rasta, produktivnost i
sposobnost tvrtke da ostvari svoje ciljeve.

Europska direktiva o transparentnosti placa
nije uzrok tih promjena, nego njihova posljedi-
ca. Trziste se promijenilo prije zakonodavstva, a
kandidati su svojim oéekivanjima jasno pokazali
da Zele otvoreniju komunikaciju, brze procese i
viSe medusobnog povjerenja.

Razvoj umjetne inteligencije istodobno de
poslodavcima omoguditi da automatiziraju ad-
ministraciju i viSe vremena posvete ljudima. No
tehnologija sama po sebi nece biti presudna.
Presudno ce biti kako je organizacije koriste.
Najvecu prednost ostvarit ¢e one koje je iskori-
ste za kvalitetniju komunikaciju, bolje iskustvo
kandidata i brZze odlucivanje.

Konkurentnost se ubudude neée graditi samo
kvalitetom proizvoda, usluga ili cijenom, nego
sve viSe kvalitetom zaposljavanja. Organizacije
koje razumiju da je kandidat jednako vazan kao
kupac lakse ¢e privudi i zadrzati ljude koji ¢ine
temelj svakog uspjesnog poslovanja.

Vjerujem da ¢e najvecu prednost imati orga-
nizacije koje prve prihvate novu logiku trzista
rada: onu u kojoj se povjerenje ne gradi na za-
vr$nom razgovoru za posao, nego od prvog kon-
takta s kandidatom.

A to povjerenje Cesto pocinje jednom jedno-
stavnom informacijom.

Kolika je placa.

Jer transparentnost nije prolazni trend niti tek
regulatorna obveza. Ona postaje novo poslovno
pravilo.

8

Ana Hirs

Business
Development Manager
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07 ‘ DRUSTVO

JEDNAKE MOGUCNOSTI

POSAQ ZNACI VISE 0D PLAGE: POTREBNI SU CILJEVI
ZA KOJE SE ISPLATI ZIVJETI

UNATOC RASTU ZAPOSLENOSTI | FINANCLJSKIM POTPORAMA, OSOBE S INVALIDNOSTIMA | DALJE SE SUOCAVAJU
S IZAZOVIMA

aposljavanje osoba s invaliditetom
Z(OSI) jedno je od kljuénih pitanja
suvremenih politika jednakih mo-
gucénosti, socijalne ukljucenosti i odrzi-
vog razvoja trziSta rada. Pravo na rad,

kao temeljno ljudsko pravo, podrazumi-
jeva jednake mogucénosti zaposljavanja i

=

kojima se potiCe zapoSljavanje osoba s
invaliditetom, prepreke poput diskrimi-
nacije, neprilagodenih radnih mjesta i
negativnih drusStvenih stavova, i dalje
predstavljaju znacajan izazov.

Osim $to doprinosi financijskoj neovi-
snosti pojedinca, zaposlenje ima vaznu
ulogu i u o¢uvanju dostojanstva te una-
predenju kvalitete Zivota osoba s invali-
ditetom. Zato je bitno pratiti ¢imbenike
koji utje¢u na zaposljavanje osoba s in-
validitetom i procjenjivati ucinkovitost
postojecih politika.

U Europskoj uniji zaposleno je samo
51,3 posto osoba s invaliditetom, §to je
znatno manje u odnosu na 75,6 posto
zaposlenih osoba bez invaliditeta. Taj
je udio nizi kod Zena s invaliditetom,
samo 49 posto, i kod mladih s invali-
ditetom, ¢ija stopa zaposlenosti iznosi
svega 47,4 posto, prema objavi iz 2025.
godine na stranici European Disability
Forum.

Kad je rije¢ o Hrvatskoj, prema za-
dnjim dostupnim podacima za svibanj
2026., bile su zaposlene 22.793 osobe s
invaliditetom.

“U odnosu na 2015. godinu, kad je uve-
dena kvotna obveza zaposljavanja osoba
s invaliditetom, njihov se broj udvostru-
¢io, Sto potvrduje stalan pozitivan trend
zaposljavanja.” — rekli su iz Hrvatskog
zavoda za zapoSljavanje (HZZ) za Finan-
cije.hr.

profesionalnog razvoja za sve osobe, ne- I g i LoGh 00C= D .-,-eI;::I|:.~“r:|-|1nu-
ovisno o njihovim tjelesnim, osjetilnim, _ 2 e

intelektualnim ili psihosocijalnim ogra- ' . I won s i

nicenjima. Iako su u mnogim drZzavama b«

uspostavljeni zakonski okviri i mjere ' R
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Na godiSnjoj razini, iz evidencije
HZZ-a, zaposli se oko 3.000 osoba s in-
validitetom, a u prvih pet mjeseci ove
godine zaposleno ih je 1.697. NajviSe ih
se zaposlilo u djelatnostima smjestaja te
pripreme i usluzivanja hrane, preradi-
vackoj industriji, trgovini, administra-
tivnim i pomoénim usluznim djelatno-
stima i gradevinarstvu.

Dodali su da je u evidenciji HZZ-a
trenutacno prijavljeno oko 8.000 neza-
poslenih osoba s invaliditetom, a kao
najcesce prepreke njihovom ukljuciva-
nju na trziSte rada naveli su nedostatak
radnog iskustva, nizu razinu obrazova-
nja i posljedi¢no tome duze razdoblje
nezaposlenosti.

“Kako bi se povecala zaposljivost
osoba s invaliditetom, HZZ neprestano
provodi niz aktivnosti, ukljucujuéi pro-
fesionalno usmjeravanje, mjere aktivne
politike zaposljavanja, kao i upuéivanje
u usluge profesionalne rehabilitacije.”
— otkrili su nam.

Poslodavcima koji zaposljavaju osobe
s invaliditetom dostupne su ciljane pot-
pore s ve¢im intenzitetom financiranja i
duljim razdobljem koriStenja.

U prvih pet mjeseci ove godine je u mje-
re aktivne politike zapoS$ljavanja ukljuce-
na 2.341 osoba s invaliditetom, za §to je
izdvojeno gotovo Cetiri milijuna eura.

“Ucinci potpora za zaposljavanje bit
¢e obuhvadeni Evaluacijom mjera aktiv-
ne politike zapoSljavanja za razdoblje od
2017. do 2023. godine, koja je u tijeku.”
istaknuli su iz HZZ-a.

O zaposljavanju osoba s invaliditetom
razgovarali smo i s predsjednicom Hrvat-
skog saveza udruga osoba s tjelesnim in-
validitetom (HSUTI), Jozefinom Kranjcec.

Rekla nam je da osobe s tjelesnim
invaliditetom, ako su zavrsile fakultet,
lako nadu posao, jer Zavod za vjestace-
nje, profesionalnu rehabilitaciju i zapo-
Sljavanje osoba s invaliditetom (ZOSI)
daje poslodavcima poticaje za zaposlja-
vanje, odnosno uglavnom vraca pedeset
posto place.

“Dakle, imamo dvostranu korist, oso-
ba s invaliditetom zaraduje za samosta-
lan Zivot, a poslodavac dobiva kvalitet-
nog radnika za malo novca. Malo je teze
zaposliti osobu s intelektualnim potes-
koc¢ama, iako i mnogi od njih pronadu
pomodéni posao u nekom ugostiteljskom

objektu, proizvodnji auto dijelova ili vr-
tlarstvu.” — objasnila je Kranjcec.

“Mislim da trebamo odrzati jo§ vise
edukacija za poslodavce o tome gdje,
kada, zasto i kako zaposliti osobe s in-
validitetom. Mnogi to i znaju, ali radije
plate penale nego da zaposle OSI. Mo-
ram napomenuti da ba$ sve OSI i nisu
zaposljive, zbog tezih dijagnoza.”

Kad je rije¢ o pladama, naglasila je da
sve osobe koje dodu na prvo radno mjesto
moraju znati da kao pocetnici ne mogu
dobiti placu koja je inace po sistematiza-
ciji odredena za takvo radno mjesto.

“Moramo biti realni, novi djelatnik
nema produktivnost, a ni znanje kao
netko tko na takvom radnom mjestu radi
viSe od pet godina. Oduvijek je bilo tako:
najprije smo bili godinu dana pripravni-
ci za minimalnu placéu, onda asistenti za
nesto vecéu placu, i tek nakon tri godine
smo dobili placu koja prati to radno mje-
sto. Govorim o osobama bez invalidite-
ta. Bududi da svi mi koji smo lideri OSI
preferiramo jednake moguénosti, isto bi
trebalo vaziti i za OSL.” — rekla je.

Tvrdi da njezina organizacija do sada
nije dobila nikakvu informaciju da su
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osobe s invaliditetom bile manje pladene
za isti posao u odnosu na osobe bez inva-
liditeta. Smatra da nitko od poslodavaca
ne daje osobama s invaliditetom manju
plaéu samo zbog invaliditeta. Osvrnula
se i na najcesce prepreke s kojima se lju-
di suocavaju nakon zaposljavanja:

“Tesko ih je nabrojiti jer su razliCite.
Primjerice, OSI u kolicima mozda treba
radnog asistenta, Sto ne odgovara poslo-
davcu jer onda u uredu ima dvije osobe
umjesto jedne. Kad je rije¢ o prilagodbi
radnih mjesta, ne bi trebalo biti proble-
ma, jer to financira ZOSI, samo §to to
treba zatraziti poslodavac. Ako osoba
koju poslodavac zaposljava nije u OcCe-
vidniku, on je treba prijaviti, popuniti
razne obrasce za povladenje poticaja,
a to je onda dodatni posao za nekog od
sluzbenika kod tog poslodavca, pa se do-
gada da se zapoSljavanje ne ostvari. Sva-
ki sljededi mjesec do odredenog datuma
treba poslati Zahtjev za uplatu poticaja.
Zelim reéi da oko zaposljavanja OSI ima
posla i nije jednostavno, pa poslodavci
radije plate penale zbog nezaposljavanja
kvotne obveze.” — rekla nam je pred-
sjednica Saveza.

Na svakih dvadeset zaposlenih poslodav-
ci bi trebali imati zaposlenu jednu osobu
s invaliditetom. Oni koji zaposljavaju veci
broj OSI nego Sto je propisano zakonom, uz
poticaje dobivaju i dodatne nagrade.

“Ima posla oko toga, ali isplati se. Najveci
broj OSI se zaposljava u udrugama, jer tu
ima razumijevanja za njih.” — istaknula je.

Dodala je da poslodavci zapoSljavaju
osobe s invaliditetom ako imaju potre-
bu za odredenom strukom, odnosno
zanimanjem. Tvrdi da to nije zbog kvote
ili poticaja. Komentirala je i pozitivne
prakse kod poslodavaca koji zaposljava-
ju osobe s invaliditetom.

“Pozitivne prakse su uglavnom vidlji-
ve kod poslodavaca koji OSI cijene kao
osobu, a tako i njezino steCeno znanje.
Medutim, oni s dva razreda Skolova-
nja za neka pomoc¢na zanimanja tesko
pronalaze posao, pogotovo adekvatan
posao (npr. pomoéni vrtlar, pomoéni
administrator, pomodéni tekstilni rad-
nik i sliéno). Ponovit ¢u, oni koji zavrse
fakultete nalaze posao i poslodavci ih
rado zaposle, oni s nizim obrazovanjem
tesko nadu zaposlenje na otvorenom tr-
ZiStu rada, eventualno preko mjere Javni

radovi pri gradskim i opéinskim podu-
ze¢ima. Lokalne jedinice rado zaposlja-
vaju OSI, naravno to su uglavnom ljudi
s lakSim oStedenjima i intelektualnim
teSkoéama (LMR). Zahvaljujem svim po-
slodavcima koji imaju razumijevanja i
empatije prema OSIirado ih ukljucuju u
svoj radni kolektiv. Nije samo placa bit-
na, bitno je da su OSI ukljuéene u Zivot
zajednice, da se osjecaju korisnima i da
u zivotu imaju ciljeve za koje se isplati
zivjeti.” rekla je Kranjcec.

Iako zaposljavanje osoba s invalidi-
tetom u Hrvatskoj posljednjih godina
biljezi pozitivan smjer, Sto potvrduju
rast broja zaposlenih i razliite mjere
koje provode nadlezne ustanove, poda-
ci pokazuju da i dalje postoje odredene
prepreke. Medu tim preprekama isticu
se niza razina obrazovanja, nedostatak
radnog iskustva, administrativne potes-
koce i predrasude dijela poslodavaca.

Poticaji i zakonske obveze vazni su alati
za povecanje zaposlenosti, no dugorocni
napredak ovisit ¢e i o vedoj informirano-
sti poslodavaca, prilagodbi radnih mjesta
te stvaranju ugodnog radnog okruzenja.

fVLADANA KOVACEVIC
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PRECIZNA POLJOPRIVREDA

DRONOVI | PODACI POSTAJU NOVA POMAGALA
ZA HRVATSKE POLJOPRIVREDNIKE

AGRIGENTUM — DIGITAL AGRO RAZVIJA RJESENJA KOJA PROIZVODACIMA POMAZU OPTIMIZIRATI PROIZVODNJU, SMANJITI
TROSKOVE I LAKSE ODGOVORITI NA KLIMATSKE IZAZOVE

igitalizacija poljoprivrede vise
Dnije trend buduénosti, veé stvar-

nost koja mijenja nacin na koji se
upravlja proizvodnjom, donose odluke
i povedava ucinkovitost na gospodar-
stvima. Upravo na tom podrucju djeluje
Agrigentum — Digital Agro, tvrtka spe-
cijalizirana za razvoj i primjenu rjeSenja
precizne poljoprivrede.

Integracijom naprednih tehnologija,
poput poljoprivrednih dronova, agro-
meteoroloskih stanica i digitalnih plat-
formi za upravljanje proizvodnjom, po-
mazu poljoprivrednicima optimizirati

proizvodne procese, smanjiti troskove
i ostvariti vede prinose. O tome kako
digitalna rjesenja mijenjaju domacu
poljoprivredu, o upotrebi dronova u po-
ljoprivredi i kakvi su planovi tvrtke, raz-
govarali smo s direktorom Agrigentum
— Digital Agra, Igorom FrljuScem.
“Poljoprivredni dronovi donose zna-
éajne prednosti u odnosu na Kklasi¢ne
metode zastite i prihrane usjeva. Omo-
gucuju preciznu i ciljanu primjenu sred-
stava, smanjuju potrosnju vode i kemi-
kalija te omoguduju rad u uvjetima kad
mehanizacija ne moze uéi u polje. Nasi

dronovi, poput DJI AGRAS serije (T50,
T70P, T100), dizajnirani su za profesio-
nalnu primjenu, s velikim kapacitetom,
visokom ucinkovitos¢u i naprednim su-
stavima za mapiranje i automatizaciju
leta.” — ispricao je za Financije.hr.
“Dronovi su posebno pogodni za ra-
tarske kulture poput kukuruza, pSenice
i soje, ali i za vodéarstvo te vinogradar-
stvo, gdje je pristup Cesto ogranicen.
Sve viSe se koriste i u povrtlarstvu.
Cijene ovise o modelu i konfiguraciji,
ali okvirno se kre¢u od oko 12.000 do
40.000 eura za kompletan sustav, uklju-
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¢ujudi svu opremu potrebnu za rad.” —
dodao je.

Kad je rijeC o povratu ulaganja, s obzi-
rom na visoku cijenu dronova, objasnio
je da to ovisi o veli¢ini gospodarstva i in-
tenzitetu koristenja.

“U praksi vidimo da se investicija
moze vratiti unutar jedne do tri sezone.
Kljuéni ¢imbenici su ustede na sredstvi-
ma za zaStitu bilja, smanjenje troskova
rada i povedanje prinosa kroz pravodob-
ne intervencije.” — rekao je Frljuzec.

Otkrio nam je i da postoje regulatorna
ogranicenja koja trenutacno usporavaju
§iru primjenu dronova u poljoprivredi,
te da su ona ponajprije vezana uz Zakon
o odrzivoj uporabi pesticida i pratecu re-
gulativu Europske unije.

Naime, prema vazeem zakonodav-
nom okviru svaka primjena sredstava
za za$titu bilja iz zraka smatra se zrac-
nim tretiranjem, bez obzira je li rije¢ o
klasi¢nim zrakoplovima ili suvremenim
poljoprivrednim dronovima.

“To u praksi znac¢i da se dronovi za
primjenu pesticida svrstavaju u isti kos

kao nekadasnja avio-tretiranja, iako je
rije¢ o potpuno drukéijoj tehnologiji —
dronovi rade na visini od nekoliko meta-
ra, s centimetarskom preciznoséu i vrlo
kontroliranim dozama, dok su nekadas-
nji zrakoplovi tretirali s velikih visina i
znatno veéim zanoSenjem. Ipak, zakon
i dalje polazi od zabrane primjene pesti-
cida iz zraka, uz iznimke koje je admini-
strativno zahtjevno ishoditi, Sto oteZava
Siroku, svakodnevnu primjenu dronova
u zastiti i prihrani usjeva.” — objasnio je.
Dodao je da su na razini Europske unije
u tijeku rasprave i najavljene izmjene koje
bi trebale modernizirati taj dio propisa i
prepoznati dronove kao pomagala uspo-
rediva s atomizerima i drugom preciznom
opremom za primjenu sredstava. Ocekuje
se da ce se kroz nadolazede izmjene re-
gulative omoguditi da se poljoprivredni
dronovi koriste pod jasnim tehnickim i
sigurnosnim uvjetima, ali bez nepotrebne
birokratske prepreke, sto bi znacajno ubr-
zalo njihovu Siru primjenu u stvarnosti.
Kad je rijec o primjeni digitalnih alata
kako bi se pomoglo poljoprivrednicima

da se lakse prilagode klimatskim pro-
mjenama, istaknuo je da takvi alati ima-
ju kljuénu ulogu.

“Sustavi poput agrometeoroloskih sta-
nica i softvera za analizu podataka omo-
guduju pravodobno reagiranje na stresne
uvjete, optimizaciju navodnjavanja i bolju
zastitu usjeva od bolesti i Stetnika. Time se
znacajno smanjuju rizici i poveéava otpor-
nost proizvodnje.” — rekao je Frljuzec.

Naveo je i da nove tehnologije najbrze
prihvadaju vedi i srednje veliki proizvo-
daci koji imaju odredenu razinu meha-
nizacije i otvoreni su za optimizaciju
proizvodnje.

“Medutim, sve Cesée vidimo zanima-
nje i kod manjih, specijaliziranih proi-
zvodaca, posebno u sektorima vece do-
dane vrijednosti.”

Tvrdi da i manja obiteljska gospo-
darstva takoder mogu koristiti takve
tehnologije, bilo kroz zajednic¢ko ula-
ganje, usluzne modele ili koriStenje
potpora i EU fondova. Istaknuo je da
upravo modeli “usluge po hektaru” po-
staju sve popularniji, jer omogucuju
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pristup tehnologiji bez velikih pocet-
nih ulaganja.

“Hrvatski poljoprivrednici su sve otvo-
reniji za nove tehnologije, ali i dalje postoji
odredena mjera opreza, $to je razumljivo.

Klju¢ je u obrazovanju i pokazivanju kon-
kretnih rezultata na terenu. Kad proizvo-
dadi vide stvarne ustede i koristi, spre-
mnost na primjenu znacajno raste.”
Naglasio je da u buduénosti njegova

FOTO: FINANCLEHR

tvrtka planira daljnje Sirenje portfelja
rjeSenja, jaCanje edukacijskih programa
irazvoj integriranih digitalnih platformi
koje ¢e objediniti sve podatke na jednom
mjestu. Takoder, usmjereni su na regio-
nalno Sirenje i razvoj partnerstava kako
bi ubrzali digitalnu transformaciju po-
ljoprivrede u ovom dijelu Europe.

Promjene koje donosi digitalizacija
poljoprivrede neée se ogledati samo u
novim alatima i tehnologijama, ve¢ u
druk¢ijem nacinu razmi$ljanja o proi-
zvodnji. Oni proizvodaci koji na vrijeme
prepoznaju vrijednost podataka, dobrog
planiranja i uc¢inkovitijeg koriStenja re-
sursa, imat ¢e veéu moguénost prilagod-
be sve zahtjevnijim trziSnim i klimat-
skim uvjetima.

Tako je rije¢ o postupku koji zahtijeva
vrijeme, ulaganja i prilagodbu postoje-
¢ih navika, jasno je da ée tehnoloska rje-
Senja imati sve vazniju ulogu u oblikova-
nju poljoprivrede buduénosti. Suradnja
proizvodaca, stru¢njaka i tehnoloskih
tvrtki, kao Sto je Agrigentum — Digital
Agro, bit ¢e kljuéna kako bi se potencijal
tih inovacija u potpunosti iskoristio.

fVLADANA KOVACEVIC
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EUROPA NIJE MRTVA PATKA. SAMO NEMA
DOVOLJNO OSTRE ZUBE

globalnom ekonomskom razgovoru
Europa sve cesée zvuci kao rodak
kojeg svi vole, ali nitko viSe ne pita
za savjet. Ugodna je, lijepo uredena,
ima dobre sireve, vlakove koji
ponekad voze, godiSnje odmore koji
Amerikancima zvuce kao socijalisticka bajka
i sposobnost da od svakog problema napravi
direktivu, uredbu i javno savjetovanje.

Ali kad se govori o buduénosti, ton se naglo
mijenja. Amerika ima umjetnu inteligenciju,
najmocnije tehnoloske kompanije, Wall Street i
vojne nosace aviona. Kina ima tvornice, bateri-
je, elektriéne automobile, drzavnu koordinaciju
i brzinu kojom se u Europi najéesée uspije os-
novati radna skupina. Europa, prema toj popu-
larnoj dijagnozi, ima proslost, muzeje, propise i
vrlo ozbiljnu zabrinutost.

Ukratko, Europa je navodno “mrtva patka”.

To je zgodna slika, ali mozda nije sasvim
to€na. Patka je mozda sporija. MoZda se previ-
Se oslanja na to da joj je jezero lijepo uredeno.
Mozda predugo raspravlja treba li kvakati na 24
sluzbena jezika. Ali mrtva nije.

SAD izgleda neusporedivo jace kada gledamo
tehnoloske divove, Al, cloud, burze, kapital i po-
liticku sposobnost da se nacionalni interes pre-
tvori u industrijski program. Ali ako gledamo
§iri standard Zivota, slika viSe nije tako americki
blistava.

Europljani u prosjeku zZive dulje. Manje ih se
ubija. Manje ih zavrSava u zatvoru. Imaju javno
zdravstvo koje nije savrSeno, ali barem ne izgle-
da kao financijski escape room. Imaju godisnje
odmore, radna prava i gradove u kojima se kva-
liteta Zivota jo$ uvijek ne mjeri samo time koliko
je neka kompanija dodala trZiSne vrijednosti na-
kon $to je u prezentaciju stavila rijec “AI”.

Ako se usporeduje rast americkog i europskog
BDP-a po stanovniku od 2000. godine, SAD izgleda
kao pobjednik. Ako se, medutim, gleda relativna
razina BDP-a po stanovniku, eurozona nije tako
dramati¢no potonula kako bi se moglo zakljuciti
iz svakog drugog panela o “europskom zaostaja-
nju”. Dio americke prednosti dolazi iz tehnoloskog
sektora, koji je vedi, profitabilniji i snaznije mjeri
produktivnost kroz proizvode ¢iju je stvarnu vri-
jednost tesko uhvatiti obicnom statistikom.

Europa se zaista i nalazi u ¢udnoj poziciji - zna
regulirati buduénost, ali je ne zna dovoljno Cesto
proizvesti. Ima pravila o umjetnoj inteligenciji,
privatnosti, trziSnom natjecanju i digitalnim
uslugama. I mnoga od tih pravila su potrebna.
Netko mora redi Big Techu da korisnik nije samo
sirovina s kreditnom karticom.

Ali dobro regulirano trziste nije isto $to i teh-
noloska moé. Mozete imati najbolji pravilnik o
Al-ju, ali ako se modeli treniraju na tudim ¢éipo-
vima, u tudem cloudu, novcem tudeg kapitala i
za tude platforme, onda ste vise nadzornik nego
vlasnik igre.

Sliéno vrijedi za obranu. Europa je desetlje-
¢ima Zivjela u luksuzu uvjerenja da je sigurnost
nesto §to se podrazumijeva. Kao voda iz pipe.
Otvori$ i teCe. A onda je rat u Ukrajini pokazao
da sigurnost nije prirodno stanje, nego indu-
strijski kapacitet. Municija, dronovi, sateliti,
senzori, softver, komunikacije, ¢ipovi, proizvod-
ne linije, logistika. Sve ono Sto zvuéi dosadno
dok ne postane presudno.

I tu se negdje mora ugurati i Hrvatska, makar
joj je najdraze ugurati se u raspravu tek kad se
dijele europski fondovi ili kad treba objasniti za-
S$to nesto jo§ nije spojeno na mrezu.

Hrvatska ne moze postati Amerika. Ne moze
postati ni Njemacka, pogotovo sada kad i Nje-
macka izgleda kao da joj je industrijski motor
upalio lampicu “provjeriti kod majstora”. Ali
Hrvatska moZe prestati razmisljati kao zemlja
kojoj je dovoljno biti lijepa, sigurna i jeftinija
od Zapada. To viSe nije strategija ve¢ Airbnb
opis.

Ne moZemo raditi sve. Ali moZemo raditi
specijalizirani softver, obrambene tehnologi-
je, fintech infrastrukturu, energetska rjesenja,
industrijske komponente, Al alate za konkret-
ne poslovne procese i proizvode koji rjeSavaju
stvarne probleme. MoZemo bolje povezati fakul-
tete i industriju. MoZemo prestati tretirati tran-
sfer tehnologije kao frazu za konferencije i poce-
ti ga gledati kao pitanje gospodarskog opstanka.

Jer kvaliteta Zivota je divna stvar. Europa je u
tome jo$ uvijek civilizacijski uspjeh. I tko god je
ikad pokusSao objasniti Amerikancu da bolova-
nje nije osobni moralni poraz, zna da europski
model ima $to braniti.

Teuta Franjkovi¢

glavna urednica
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Ug ‘ TEHNOLOGIJA

HRVATSKA TEHNGLOGHA ZA SVJETSKO HOTELIJERSTVO

IGOR DUDIC: Al CE PROMUENITI
NACIN NA KOJI GOSTI BIRAJU |
REZERVIRAJU HOTELE

BID GRUPA DRUGI SE PUT ZAREDOM NASLA MEBU NAJBRZE RASTUCIM
TEHNOLOSKIM TURTKAMA EUROPE, BLISKOG ISTOKA | AFRIKE. RIJECKA TVRTKA,
KO0JU JE 2013. GODINE OSNOVAO IGOR DUDIC, NA DELOITTEOVOJ LISTI EMEA
TECHNOLOGY FAST 500 ZA 2025. ZAUZELA JE 190. MJESTO, CIME SE SVRSTALA
MEBU TRINAEST HRVATSKIH PODUZECA UVRSTENIH NA OVOGODISNJU LIESTVICU.
DELOITTEQVA LISTA OBUHVAGA PETSTO NAJBRZE RASTUCGIH TEHNOLOSKIH
KOMPANIJA U EMEA REGLJI, A RANGIRANJE SE TEMELJI NA RASTU PRIHODA

TUEKOM VISEGODISNJEG RAZDOBLIA.

a BID Grupu pritom nije najvaZzni-
Zje samo mjesto na ljestvici, nego

¢injenica da je medunarodno pri-
znanje ponovljeno dvije godine zare-
dom.

“Upravo nam je taj kontinuitet vaz-
niji od samog mjesta na ljestvici. Jed-
nokratan snazan rast moZe biti po-
sljedica jednog velikog projekta ili
iznimne godine, ali dvije godine zare-
dom medu najbrze rastu¢im tehnolos-
kim tvrtkama EMEA regije potvrda su
da rast ima dublje temelje.” — rekao je
za Financije.hr osnivaé i direktor BID
Grupe Igor Dudié.

Tvrtka je i godinu ranije bila uvr-
Stena na Deloitteovu ljestvicu pedeset
najbrze rastuéih tehnoloskih tvrtki
Srednje Europe, na kojoj je zauzela 37.
mjesto, uz iskazani rast prihoda od 934
posto.

Dudié kaze da im takva priznanja po-
mazu u medunarodnom pozicioniranju,
osobito pri razgovorima s hotelskim
grupacijama koje tehnoloskog partnera
ne biraju samo prema cijeni, nego i pre-
ma njegovoj sposobnosti da dugoro¢no
odrzava sustave izravno povezane s pro-
dajom i prihodima.

Plasman, medutim, ima i vaznu inter-
nu dimenziju.

“Timu pokazuje da se ulaganje u ra-
zvoj, kvalitetu i znanje prepoznaje i
izvan tvrtke.” — istaknuo je.

0d digitalne agencije do tehnoloske
tvrtke

BID Grupa razvijala se iz modela digi-
talne agencije, ali se posljednjih godina
postupno udaljila od klasi¢nog pruzanja
marketinskih usluga. Danas se pozicio-
nira kao tehnoloska tvrtka specijalizira-
na za hotelsku industriju, s naglaskom
na podatke, analitiku, rezervacijske pro-
cese i poveéanje udjela izravne prodaje.

Tvrtka je u ranijoj fazi poslovanja nu-
dila hotelima izradu internetskih strani-
ca, digitalne kampanje i povezane mar-
ketinske usluge. Postupno je, medutim,
pocela razvijati vlastita tehnoloska rje-
Senja, medu kojima su sustav za uprav-
ljanje sadrzajem, integrirano rezerva-
cijsko iskustvo, loyalty funkcionalnosti i
analiticka infrastruktura.

BID se na svojoj stranici opisuje kao
strate$ki partner za digitalni razvoj i
povecanje izravnih rezervacija, odno-
sno smanjenje ovisnosti hotela o inter-
netskim posrednicima. U jednom od
objavljenih projekata tvrtka je navela da
je nakon izrade nove internetske strani-
ce za Bluesun Hotels & Resorts, online
prihod klijenta porastao za 105,74 posto,
uz jednostavniji rezervacijski postupak i
visu stopu konverzije.

Dudi¢ smatra da je upravo specijaliza-
cija bila jedan od glavnih razloga snaz-
nog rasta.
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“Postupno smo se udaljili od modela
Kklasi¢ne digitalne agencije i usmjerili na
razvoj tehnoloskih proizvoda i sustava
za hotelsku industriju. Duboka specijali-
zacija omogudila nam je da razumijemo
ne samo tehnologiju, nego i prodajne
procese hotela.” — rekao je.

Druga vazna komponenta je vlastita
tehnologija. Zahvaljujudi platformama i
sustavima koje stalno razvija, tvrtka pri
svakom novom projektu ne mora poci-
njati od pocetka.

“Nasa analiticka platforma, integri-
rano booking iskustvo i podatkovna in-
frastruktura unapreduju se kroz svaki
projekt, pa nijedan ne pocinjemo od ni-
Stice.” — objasnio je Dudié.

Tredi element rasta je izlazak na me-
dunarodno trziste. Sve vedi dio poslova-
nja dolazi od stranih klijenata te od pro-
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jekata koji uklju€uju vise hotela, drzava,
jezika, valuta i povezanih informacijskih
sustava.

Podaci vazniji od marketinskih kampanja

Iako se BID jo$ uvijek Cesto opisuje
kao tvrtka koja povezuje marketing,
tehnologiju i poslovni razvoj, Dudi¢ na-
glasava da ona danas viSe nije klasi¢na
agencija.

Marketinske usluge viSe se ne nude
izravno hotelima. Tvrtka se usredotocila
na razvoj tehnologije te analiticke i bihe-
vioralne analize, a njezine alate mogu
koristiti i hotel, i performance agencije
koje vode njihove tvrtke.

Cilj je objema stranama omoguditi
kvalitetniji uvid u ponasanje potenci-
jalnih gostiju: od njihova prvog dola-

£

e $upic'a_;_\$a'3"la.\/'ideg§gor Dudi¢, Sara Kosovac Dudi¢, Dean Mati¢

ska na hotelsku internetsku stranicu i
pregledavanja ponude, do pokretanja
rezervacije, zavrSene kupnje ili odu-
stajanja.

Takav pristup odrazava Siru promjenu
trziSta. Prije desetak godina od digital-
nog se partnera najcesée ocekivalo da
izradi vizualno privlaénu internetsku
stranicu ili vodi oglasivacku kampanju.
Danas hotelijeri oCekuju sloZen sustav
koji mora imati mjerljiv utjecaj na po-
slovne rezultate.

“U hotelijerstvu nije dovoljno napravi-
ti vizualno lijep web. On mora biti brz,
viSejezi¢an, povezan s rezervacijskim i
loyalty sustavima te sposoban pratiti ci-
jeli put korisnika.” rekao je Dudic.

Klijenti, dodaje, Zele nadzor nad
vlastitim podacima, manju ovisnost o
vanjskim distribucijskim platformama

i odredenije odgovore na pitanja koja
izravno utjecu na prihode.

Zele znati na kojem dijelu rezervacij-
skog postupka gosti najcesée odustaju,
koje ponude postizu najbolju konverzi-
ju, kakav ucinak imaju pojedini izvori
prometa te postoji li prostor za poveca-
nje broja izravnih rezervacija.

To je posebno vazno u hotelijerstvu,
u kojem velik dio prodaje prolazi kroz
globalne online turisticke agencije. One
hotelima osiguravaju doseg i vidljivost,
ali im istodobno naplacuju provizije i
zadrzavaju znatan dio odnosa s gostom.

Povedanje izravne prodaje zato ne
zna¢i nuzno potpuno napusStanje po-
srednickih platformi, nego uspostavlja-
nje ravnoteZze u kojoj hotel raspolaze vla-
stitim podacima, gradi odnos s gostom i
zadrzava veci dio prihoda od rezervacije.
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“Promijenila se i uloga tehnoloskog
partnera. Vise nije dovoljno isporuditi
projekt i zavrsiti suradnju, nego se oce-
kuje stalna analiza podataka i optimi-
zacija prodajnih kanala.” — istaknuo je
Dudic.

Hrvatsko hotelijerstvo kao razvojni
laboratorij

Premda sve vedi dio prihoda dolazi s
medunarodnih trzista, hrvatsko trziste
imalo je kljuénu ulogu u razvoju tvrtke.

Suradnja s domad¢im hotelima i turi-
stickim grupacijama BID Grupi je omo-
gudila stjecanje znanja koje se tesko
moze razviti samo kroz softverske pro-
jekte izvan industrijskog konteksta.

Hrvatsko hotelijerstvo kombinira se-
zonalnost, velik broj stranih gostiju,
razliCite prodajne kanale, viSe jezika i
valuta te izrazenu konkurenciju izmedu
destinacija i smjestajnih objekata. Upra-
vo ga to ¢ini zahtjevnim, ali i korisnim
trziStem za razvoj i testiranje novih teh-
noloskih rjeSenja.

“Hrvatsko trziSte iznimno nam je vaz-
no, jer je kroz suradnju s domacim hotel-
skim grupacijama nastao velik dio naseg
hospitality znanja. Hrvatska ima razvije-
nu turisticku industriju i visoka ocekiva-
nja gostiju, pa je odli¢na baza za razvoj i
dokazivanje rjeSenja.” — rekao je Dudidé.

Takvo znanje vazno je i za §ire hrvat-
sko gospodarstvo. Turizam i dalje ¢ini
velik dio hrvatskog izvoza usluga, ali rast
prihoda ne mozZe se dugoroéno oslanjati
samo na veci broj dolazaka i viSe cijene
smjestaja.

Tehnologija koja hotelima pomaZe
povecati udio izravnih rezervacija, kva-
litetnije analizirati potraZnju i automa-
tizirati prodajne procese moze povedati
produktivnost sektora bez proporcional-
nog povedanja broja zaposlenih ili smje-
Stajnih kapaciteta.

Istodobno, razvoj domadih tehnolos-
kih tvrtki usmjerenih na turizam znaci
da se dio vrijednosti, koji bi inace zavr-
$io kod stranih softverskih i distribucij-
skih platformi, moze zadrzati u Hrvat-
skoj.

Dudi¢ ipak naglasava da ambicija BID
Grupe nije ograni¢ena na domace trziste.

“Europsko trziste veé je nasa sadas-
njost, s aktivnim projektima i referen-
cama. No nasu platformu gradimo za
globalno trziste: za medunarodne gru-

pacije, velik broj objekata, razlidite je-
zike, valute i regulatorne zahtjeve. Hr-
vatska i Europa su baza iz koje gradimo
proizvod i reference, a sljededi korak je
globalno skaliranje.” — rekao je.

Najveci izazov nije cijena, nego povjerenje

Za hrvatsku tehnolosku tvrtku koja
izlazi na medunarodno trziSte, najvedi
izazov, prema Dudicu, nije nuzno pro-
nadi klijenta, nego izgraditi povjerenje.

Hotelske internetske stranice i rezer-
vacijski sustavi izravno su povezani s
prihodima, osobnim podacima gostiju,
platnim procesima i reputacijom bren-
da. Hotel stoga mora biti siguran da
tehnoloski partner razumije njegovo po-
slovanje i moze odrzavati sustav tijekom
viSe godina.

“Na medunarodnom trziStu nije do-
voljno imati dobru tehnologiju. Klijent
mora vjerovati da razumijete njegovo
poslovanje i da mozete dugoro¢no podr-
Zavati sustav izravno povezan s prihodi-
ma.” — rekao je.

Strategija izlaska na strana trzista
zato, prema njegovim rije¢ima, ne smije
podivati na pokusaju da hrvatska tvrtka
bude najjeftiniji ponudac.

“Odgovor nije biti najjeftiniji, nego
rjeSavati konkretan problem bolje od
drugih.” — istaknuo je.

Kako bi formalizirala interne procese
i povecala vjerodostojnost pred velikim
Klijentima, BID Grupa certificirala se
prema standardima ISO 9001, ISO 27001
i ISO 27701. Rije¢ je o standardima koji
se odnose na upravljanje kvalitetom,
informacijsku sigurnost te upravljanje
privatno$éu podataka.

Tvrtka je pokrenula i Connecting the
Dots, zatvoreno okupljanje namijenjeno
donositeljima odluka iz hotelske industrije.

“Povjerenje se najbrze gradi kad ljude
posjednete za isti stol. Kad klijent vidi
da dubinski razumijete industriju, to §to
dolazite iz Hrvatske prestaje biti ograni-
¢enje.” — rekao je Dudié.

Umjetna inteligencija mijenja i prodaju i
arhitekturu weba

Sljedeca velika promjena za hotelijer-
stvo nece se, prema njegovu misljenju,
odnositi samo na automatizaciju po-
stojeéih poslova. Umjetna inteligencija
promijenit ée nacin na koji gosti pretra-

Zuju, usporeduju i rezerviraju smjestaj.

BID Grupa primjenjuje Al na tri razi-
ne. Prva je interna, gdje Al agenti zapo-
slenicima pomazu pri razvoju softvera,
izradi dokumentacije, analizama i ope-
rativnim procesima.

Druga razina odnosi se na alate koje
koristi hotel. Umjetna inteligencija
moze pomodi u upravljanju sadrzajem,
analizi prodajnih rezultata i prepozna-
vanju dijelova rezervacijskog postupka
koje treba poboljsati.

Treca razina ukljuCuje samog gosta,
odnosno prilagodbu hotelskih internet-
skih stranica i rezervacijskih sustava svi-
jetu u kojem e dio pretrazivanja i kup-
nje obavljati osobni AI agenti.

“Ne gledamo AI kao cilj sam po sebi,
nego kao priliku novog doba kojem se
poslovanje mora prilagoditi.” — rekao je
Dudi¢.

Dosadasnji digitalni prodajni proces
oblikovan je za korisnika koji sam otvara
trazilicu, pregledava viSe hotela, usporedu-
je cijene, bira sobu i zavrSava rezervaciju.

U takozvanom agentic okruZenju ko-
risnik ¢e Al sustavu modi opisati desti-
naciju, raspoloZivi budZet, Zeljenu vrstu
smjestaja, dob djece, potrebu za parkin-
gom, kuénim ljubimcem ili posebnim
sadrzajima. Agent ¢e zatim analizirati
ponude i predloZiti opcije koje najbolje
odgovaraju zadanim kriterijima.

“Sljededi korak je da agent, uz dopu-
Stenje korisnika i odgovarajude sigurno-
sne standarde, odradi i samu rezervaci-
ju” — rekao je.

BID Grupa zato priprema prve MCP
distribucije kojima bi web-stranice ho-
telskih grupacija trebale postati prilago-
dene komunikaciji s osobnim Al agen-
tima, primjerice sustavima kao Sto su
ChatGPT ili Claude.

MCP, odnosno Model Context Proto-
col, omogucuje Al sustavima strukturi-
ran pristup vanjskim izvorima podataka
i funkcijama. U hotelskom kontekstu to
znaci da agent moze razumjeti ponudu
soba, dostupnost, cijene, pravila otka-
zivanja i dodatne usluge, umjesto da in-
formacije pokusava izdvojiti iz klasicne
internetske stranice namijenjene ljud-
skom korisniku.

“Al ne mijenja samo nacin rada, nego
arhitekturu odnosa izmedu gosta, hotela i
tehnoloskih platformi.” — ocjenjuje Dudié.

Takav razvoj mogao bi ponovno otvo-
riti pitanje nadzora nad distribucijom.
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Igor Dudi¢, CEO BID Grupa

Ako osobni AI agenti postanu glavno
mjesto na kojem korisnici traze smje-
Staj, hoteli ée morati osigurati da su nji-
hove ponude tehnicki dostupne, struk-
turirane i razumljive tim sustavima.

U suprotnom bi se mogla stvoriti nova
vrsta ovisnosti o platformama, slicna da-
nasnjoj ovisnosti o velikim internetskim
turisti¢kim agencijama i trazilicama.

Enterprise tehnologija za manje hotele

Specijalizacija omoguduje BID Grupi i
Sirenje prema novim trziSnim segmenti-
ma. Jedan od novijih proizvoda je Lauris
by BID, booking widget namijenjen ne-
zavisnim hotelima i manjim hotelskim
grupacijama.

Zamisao je tehnologiju razvijenu za
velike sustave uéiniti dostupnom tvrt-
kama koje nemaju njihove financijske,
tehnicke i kadrovske kapacitete.

“Tvrtkama koje nemaju mogucnosti
velikih grupacija, daje pristup enterprise
alatima za izravnu prodaju, uz jednostav-
nu implementaciju.” — objasnio je Dudié.

Prema njegovim rijeéima, proizvod je
u prvim mjesecima privukao zanimanje
hotela na svim trziStima u regiji.

Takav model vazan je i za Hrvatsku,
¢iju turisti¢ku ponudu, uz velike grupa-
cije, ¢ini velik broj manjih i neovisnih
hotela. Oni se Cesto suoCavaju s istim
tehnoloskim i distribucijskim izazovima
kao veliki sustavi, ali nemaju vlastite ra-
zvojne timove ni prora¢une za sloZene
projekte.

“To je za nas potvrda modela: znanje
i tehnologiju razvijene na velikim susta-
vima skaliramo na nove segmente i trzi-
sta.” — rekao je.

U sljedecih nekoliko godina cilj tvrtke
je pozicioniranje medu globalnim pru-
Zateljima tehnologije za hotelsku indu-
striju.

Dudi¢ buduénost vidi u integriranom
tehnoloskom okruZenju u kojem hotel
jednostavnije upravlja prodajom, sa-
drZajem i podacima, dok gost smjestaj
moze pronadi i rezervirati preko bilo
kojeg uredaja ili platforme, ukljucujudi
vlastitog Al agenta.

“Nastavit ¢emo ulagati u razvoj novih
tehnologija i proizvoda te u danasnjoj teh-
noloskoj revoluciji iskoristiti sve Sto ona
nudi kako bismo klijentima unaprijedili i
olaksali poslovanje.” — zakljucio je Dudic.

fTEUTA FRANJKOVIC
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10 ‘ ZANIMLJIVOSTI

GOOGLE UVODI PROVJERU MAHANJEM PRED KAMEROM
KAKO BI RAZLIKOVAO LJUDE 0D BOTOVA

Google testira novi nacin provjere korisnika na internetu, u
kojem ¢e ljudi morati mahnuti pred kamerom racunala kako
bi dokazali da nisu botovi.

Rijec je o novom koraku u dugotrajnoj borbi izmedu vlasnika
internetskih stranica i automatiziranih botova koji pokusavaju
pristupiti web-stranicama zbog napada, masovnog stvaranja
racuna, slanja nezeljenog prometa ili drugih zloupotreba.

Mnoge stranice ve¢ koriste sustave poput CAPTCHA-e, kako
bi provjerile je li posjetitelj stvarna osoba. No kako botovi po-
staju sve napredniji, tradicionalni nacini provjere postaju sve
manje pouzdani. Starije verzije CAPTCHA-e, koje su od kori-
snika trazile prepoznavanje slova i brojeva, sve teZe razlikuju
ljude od automatiziranih sustava.

Zbog toga su Google i druge tehnoloske kompanije posljed-
njih godina uvodili nove vrste provjera, ukljucujuéi prepozna-
vanje objekata na slikama ili pomicanje oblika u prostoru.
Najnoviji Googleov test ide korak dalje i ukljucuje koriStenje
kamere.

Prema informacijama objavljenima na Googleovoj stranici
za pomo¢, novi sustav od korisnika moze zatraziti izvodenje
odredenih radnji ili gesti rukom. Kamera tada prati dijelove
ruke kako bi procijenila je li rijec o stvarnoj osobi, a ne primje-
rice o Al-generiranom videu ili drugom pokusaju zaobilaZenja
provjere.

Google naglasava da korisnici moraju sami omoguditi zna-
¢ajku provjere gestom ruke i dati izri¢it pristup kameri. Pri-
stup se kasnije moze opozvati. Tvrtka navodi i da se videoza-
pisi ne povezuju s konkretnim korisnikom te se brisu nakon
provjere.

Za korisnike koji zbog pristupaénosti ne mogu koristiti geste
rukom, reCAPTCHA ¢e i dalje nuditi vizualne i audio izazove.
Google takoder najavljuje razvoj dodatnih sigurnih i pristu-
pacnih alternativa.

Novi test pokazuje koliko se brzo mijenja utrka izmedu si-
gurnosnih sustava i automatiziranih botova. Kako umjetna
inteligencija postaje sposobnija stvarati uvjerljive slike, vi-
deozapise i ponasanja, internetske provjere sve se vise sele iz
klasiénih tekstualnih zadataka prema biometrijskim i pona-
$ajnim signalima.

HRVATI PLACAJU HRANU, OBUGU, KUGANSKE APARATE |
KOMUNIKACIJSKE USLUGE VISE 0D EUROPSKOG PROSJEKA

U prosloj godini razina cijena za kuéanstva u pojedinim ka-
tegorijama potrosnje osjetno je varirala u razli¢itim zemljama
¢lanicama Europske unije (EU).

Tako je najvecu opéu razinu cijena za kuéanstva imala Dan-
ska, s brojkom od 40 posto iznad prosjeka EU-a, dok je najnizu
brojku imala Bugarska, bududi da su u toj zemlji cijene bile na
63 posto tog prosjeka.

Nakon Danske po visini ukupnih cijena za kucanstva istice
se Irska, gdje iznose 36 posto iznad EU prosjeka, a zatim Luk-
semburg s 32 posto.

Na dnu ispred Bugarske je Rumunjska, na 65 posto prosjeka,
a onda Poljska, na 73 posto.

Hrvatska nije daleko od dna, jer se cijene nalaze na 78 posto
EU prosjeka, jednako kao u Madarskoj. U Sloveniji su na 89
posto.

U eurozoni pak su tri posto iznad tog prosjeka.

Sto se najveéih EU gospodarstava tide, najniZe cijene za ku-
¢anstva opcenito ima Spanjolska, s brojkom od 92 posto pro-
sjeka EU-a. Slijedi Italija, koja je na 97 posto.

Njemacka ima cijene koje su osam posto iznad prosjeka, au
slucaju Francuske to je deset posto.

Najveca troskovna stavka za europska kucanstva je stanova-
nje i rezije.

Tu je najskuplja Irska, gdje je ta vrsta troSkova 90 posto
iznad EU prosjeka. Te troskove najmanje placaju Bugari, od-
nosno 41 posto od prosjeka.

Hrvatska te troSkove takoder ima na dosta niskoj razini od
48,1 posto prosjeka EU-a.

Troskovi stanovanja i rezija su u jedanaest zemalja visi od
europskog prosjeka.

U Sloveniji su na 74 posto prosjeka, a u Njemackoj 14 posto
iznad njega.

Druga najveda stavka su troskovi za hranu i bezalkoholna
pica. Tu predvodi Luksemburg, gdje su te cijene 22 posto iznad
prosjeka, a najnize su u Rumunjskoj, na 80 posto prosjeka.

U Hrvatskoj su ti troskovi 5,5 posto vedi od prosjeka EU-a. U
Sloveniji je to jedan posto iznad.

Zanimljivo je da su u Nizozemskoj cijene u toj kategoriji 0,6
posto ispod europskog prosjeka. Inace, samo osam zemalja
EU-a ima ih na nizoj razini od prosjeka.

Sto se cijena alkoholnih piéa i duhana ti¢e, Hrvatska ih ima
na 89,4 posto prosjeka EU-a. One su i u tom segmentu viSe
nego u Sloveniji, gdje su na 87,5 posto prosjeka.

U vrhu je tu ponovno Irska, gdje su 103 posto iznad prosje¢-
nih EU cijena za tu vrstu robe.

U segmentu odjece najskuplja je Danska, s cijenama 32 po-
sto viS§im od europskog prosjeka.

U Hrvatskoj su 6,8 posto niZe od prosjeka, a u Sloveniji 2,1
posto.

I obudu najskuplje plac¢aju Danci, i to 27,1 posto viSe no Sto
je prosjek EU-a.

Hrvati takoder placaju obucu nesto skuplje od prosjeka, od-
nosno 1,1 posto, a Slovenci 3,6 posto vise.

U cijenama energije najskuplja je Njemacka. TamoS$nje sta-
novnike ona stoji 22,4 posto vise no §to je europski prosjek.

Ocekivano, Hrvatima su tro§kovi energije bitno niZi i nalaze
se na 58,4 posto prosjeka, dok su u Sloveniji na 76,9 posto.

Za pokuéstvo najviSe moraju izdvajati Maltezani. Kupnja na-
mjestaja ih stoji 28,8 posto viSe nego prosjecnog Europljanina.

Hrvatska je i tu ispod europskog prosjeka, i to na 87,5 posto.
Slovenija jest nesto skuplja, no ipak su i tamo cijene namjesta-
ja niZe od prosjeka, na brojci od 96,3 posto.

Kucanski aparati najvise stoje Dance, 35,8 posto iznad pro-
sjeka, a najmanje Latvijce, 9,5 posto ispod prosjeka.

Hrvati ih pladaju 8,6 posto iznad prosjeka, dok je u Sloveniji
to 2,1 posto.

Iznad europskog prosjeka Hrvati placaju i za informati¢ku
opremu, ito 6,8 posto. Slovence ona kosta 8,7 posto iznad pro-
sjeka, a najskuplja je u Francuskoj, gdje je 16,5 posto skuplja
od prosjeka.

Automobile, odnosno sredstva za osobni prijevoz, ponovno
najvise pladaju Danci, i to 19,6 posto vise od prosjeka.

U Hrvatskoj su automobili 4,6 posto jeftiniji od prosjecne
razine za EU, a u Sloveniji je to ¢ak 9,5 posto.

Usluge prijevoza su isto tako najskuplje u Danskoj, gdje
iznose 58,9 posto viSe nego Sto je to ukupno u EU.

Hrvatska ih ima 15,5 posto niZima od EU prosjeka, a Slove-
nija 0,3 posto iznad prosjeka.

U Njemackoj su, recimo, 17,6 posto iznad prosjeka, dok su
automobili tek 1,6 posto skuplji u odnosu na prosjek.

Kod cijena komunikacijskih usluga na vrhu je Belgija, ¢iji
gradani ih pladaju 46,3 posto vise nego $to je prosjek za Eu-
ropsku uniju.

Hrvati ih pladaju 8,8 posto vise, a Slovenci 10,5 posto viSe.

Konac¢no, za usluge restorana i hotela najviSe izdvajaju po-
novno Danci, gdje su one 42 posto skuplje nego §to je europski
prosjek.

U Hrvatskoj su 10,4 posto ispod prosjeka EU-a dok je u Slo-
veniji to 13,4 posto.
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