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Stjepan Pavlek Posavec,

suvlasnik i predsjednik Uprave Koiosa:

U SVAKOM TRENUTKU
RADIMO NA VISE
FRONTI ZA PROSIRENJE
BAZE KLIJENATA

U gotovo svim poslovnim pothvatima postoji takozvana buy vs. build dvojba.

Vodimo se time da u izgradnji svoga poslovanja pokusavamo traziti optimum u
kombiniranju obaju pristupa. Zato smo i kupili britansku tvrtku Yard, ¢ime smo
se bolje pozicionirali na britanskom trzistu

razgovarala KATA PRANIC
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srpnju je hrvatska informaticka tvrtka

Koios preuzela englesku tvrtku Yard,

Sto joj je, prema rije¢ima Stjepana

Pavleka Posavca, jednog od osnivaca,

suvlasnika i predsjednika Uprave Ko-

iosa, otvorilo priliku za suradnju s vo-
dedim telekomima, medunarodnim bankama i ener-
getskim kompanijama. Radno mjesto Pavleka Po-
savca je u Londonu, a osim $to vodi tvrtku ¢lan je zi-
rija i mentor u LSE Generateu, startup-inkubatoru
poznata London School of Economics and Political
Science. Posavec je i ¢lan Vije¢a HUP-a te je u Iz-
vrsnom odboru HUP-ove Udruge malih i srednjih
poduzetnika.

¢ Je li Koios prije pripajanja britanske tvrtke
Yard poslovao s klijentima na podrudju Ujedi-
njenoga Kraljevstva?

- Poslovali smo veé s nekoliko klijenata iz UK-a. Pri-
mjerice, zanimljiva prica je suradnja s fintech star-
tupom Tokenbridge, za koji smo razvili kompletno
rjesenje platforme za upravljanje investicijskim fon-
dovima sa skrbnistvom rijeSenim putem blockchaina,
Sto je vruéa tema investicijske industrije.

¢ Jeste li bili u poslovnim odnosima s Yardom
prije preuzimanja?
- Nismo se poznavali otprije. Postoji cijelo trziste,

da ne kazem 'trznica’, koje je velik dio onoga sto je
poznato kao City (financijska industrija Londona) i
koje se bavi spajanjem investitora i onih koji traze
investiciju ili zele izadi iz investicije. Putem mreze
M&A konzultanata kontaktirali smo s Yardom, a i
sa znatnim brojem drugih kandidata za akviziciju
koje smo razmatrali u tom procesu.

¢ Zbog ¢ega ste kupili tu tvrtku i kako ée se to
odraziti na poslovanje?

- S Yardom imamo vrlo komplementarne usluge. Mi
se bavimo podacima, a njegov core-biznis je anali-
tika i optimizacija marketinskih kampanja. Ovom
akvizicijom modi ¢emo klijentima ponuditi Siru te
specijaliziranu i vrijednu uslugu. Sada smo bolje po-
zicionirani na britanskom trzistu te prosirujemo
bazu klijenata, koja ukljucuje velike korporativne
klijente iz Ujedinjenoga Kraljevstva i Europe.

¢ Pod kojim imenom sad posluje tvrtka u Ujedi-
njenom Kraljevstvu?

- S obzirom na to da se akvizicija tek dogodila, na
UK trzistu poslujemo pod dva brenda, Koios, kao i
dosad, te Yard Data za njegove klijente. Revizija
branding-strategije te potencijalna drugacija imple-
mentacija je projekt koji je pred nama.

¢ Da niste kupili tu tvrtku, biste li uspjeli dopri-



jeti do klijenata na britanskom trZistu koje éete
sad dobiti?

- Kratak odgovor bi bio - moZda. Cinjenica je da u
gotovo svim poslovnim pothvatima postoji takozvana
buy vs. build dvojba. Cesto tu dvojbu imaju nasi kli-
jenti, primjerice, hoée li od nas naruditi izradu pri-
lagodena softverskog rjeSenja za svoje potrebe ili ri-
jesiti problem kupnjom postojeéeg softvera na tr-
zistu. Vodimo se time da u izgradnji svoga poslo-
vanja pokusavamo traziti optimum u kombiniranju
obaju pristupa, odnosno u koristenju obaju alata.
Tako da u svakom trenutku radimo na vise fronti za
prosirenje baze klijenata, ili ulaskom na nova trzista
ili prosirenjem palete usluga klasi¢nim putem, ali
cilj je iskoristiti i financijske potencijale koje imamo
da bismo pojacali i dodatno ubrzali taj razvoj ova-
kvim kupnjama. U buy vs. build dvojbi kupnja se
obi¢no smatra brzim putem.

¢ Koios je kupio Yard za pet milijuna eura. Kako
ste pribavili novac za kupnju ako je ukupni prihod
tvrtke u Hrvatskoj prosle godine iznosio nesto
vise od 4,8 milijuna eura?

- Koios je tvrtka sa 16 godina povijesti. Na raspola-
ganju nam nije samo $to smo zaradili u prosloj go-
dini, ve¢ Sto smo ostvarili tijekom cjelokupnog rada,
umanjeno naravno za isplacene dobiti. I druga stvar,
velik dio transakcije financiran je iz kredita jedne

od poslovnih banaka s kojima suradujemo. Imali smo
zaista lijepo iskustvo, gdje smo o ovoj akviziciji raz-
govarali s vise vodeéih banaka u Hrvatskoj, koje su
redom izrazile spremnost i interes da nas u ovom
poslu prate. Na kraju smo za realizaciju odabrali Pri-
vrednu banku Zagreb, koja se istaknula brzinom i
profesionalnoséu te fleksibilnoséu za prilagodbu
uvjeta kredita i strukture transakcije nasim speci-
fi¢nim potrebama. Cesto se u domacoj javnosti mogu
¢uti komentari da banke nisu spremne podrzati/fi-
nancirati domace poduzetnike, tako da vjerujem da
je vrijedno podijeliti i ovo nase iskustvo.

¢ Koliki prihod Koios ostvaruje od izvoza i na
kojim trZiStima?

- Nas prihod od izvoza dosad nije bio velik, nesto
manje od 10 posto ukupnih prihoda. Ostvarivali smo
ga uglavnom na trziStima regije i Austrije.

¢ Koliki prihod oéekujete ove godine s obzirom
na promjene koje su se dogodile?

- Ova ¢e godina biti prijelazna, tako da je tesko redi.
Sljedece godine, s obzirom na proSirenje poslovanja
Yarda koje je u planu i na prilike koje vidimo da mo-
zemo putem Yarda otvoriti za tradicionalne Koiosove
usluge na novom trzistu, na razvoj kod postojece baze
klijenata i nove inicijative na kojima radimo - o¢eku-
jemo prihode izmedu osam i deset milijuna eura.
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Nas najvazniji
proizvod u koji
trenutacno

ulazemo je alat

za izvjestavanje
Sukladno
nadolazeéoj

ESRS (European
Sustainability
Reporting
Standards)
regulativi,

obveza koja ¢e

u nadolazeéim
godinama zahvadati
sve vise tvrtki. Alat
razvijamo primarno
za hrvatsko trziste,
sto je bitno jer ée
hrvatske tvrtke
morati izvjestavati
na hrvatskom jeziku,
a Sto smanjuje
primjenjivost nekih
alata koji se razvijaju
za najveca svjetska
trzista
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= ¢ Na kojim inovacijama trenutaéno radite i ko-

liko ulaZete u razvoj novih tehnoloskih proi-
zvoda?

- Uvijek pratimo trendove u industriji te, kao i ve-
¢ina kolega, radimo na projektima vezanim uz
umjetnu inteligenciju. Interno smo pokrenuli inici-
jative za istrazivanje upotrebe posljednjih genera-
cija Al alata u razvoju softvera. Na nedavno odr-
zanom ‘Al Business Hackatonu'’ nas tim je nagraden
za rad u podruc¢ju marketinga, istrazivanja trzista.
Nas najvazniji proizvod u koji trenutacno ulazemo
je alat za izvjeStavanje sukladno nadolazecéoj ESRS
(European Sustainability Reporting Standards) re-
gulativi. Rije¢ je o implementaciji EU CSRD direk-
tive (Corporate Sustainability Reporting Directive),
koja ¢e se u pocetku odnositi na najveée tvrtke, ali
kroz princip izvjestavanja o lancu opskrbe te kroz
financijski sektor u nadolazeéim godinama obveza
Ce se §iriti na sve $iri krug tvrtki. Govorimo o izra-
zito kompleksnom sustavu izvjestavanja i znatnom
optereéenju za veéinu gospodarskih subjekata. Za
razvoj tog rjesenja uspostavili smo joint venture s
konzultantskom tvrtkom Boost, stru¢njacima u tom
podrudju, i radimo na proizvodu s vizijom da mak-
simalno automatiziramo izradu ESRS izvjestaja, in-
tegracijom s drugim izvorima podataka te primjenom
Al-ja, aliida podrzimo posebno zahtjevno izvjesta-
vanje u podruc¢ju mjerenja emisije staklenickih pli-
nova (CO,, metan...). Nasa je vizija pojednostavniti
poslovanje, ali i u¢initi sav moguéi napor u borbi s
klimatskim promjenama, Sto je globalna kriza koja
prijeti ¢ovjecanstvu. Alat razvijamo primarno za hr-
vatsko trziSte, Sto je vazno jer ¢e hrvatske tvrtke mo-
rati izvjeStavati na hrvatskom jeziku, a Sto smanjuje
primjenjivost nekih alata koji se razvijaju za najveca
svjetska trzista. U izradi alata suradujemo i s hrvat-
skim bankama i dosad smo investirali oko pola mi-
lijuna eura u taj proizvod.

¢ Kakva je buduénost fintecha?

- Ocekujem da ée fintech-sektor nastaviti fundamen-
talno unaprjedivati korisnicka iskustva, voden ino-
vacijama i tehnoloskim napretkom. Jedan od
klju¢nih trendova bit ¢e daljnja integracija umjetne
inteligencije u financijske usluge, $to ¢e omoguditi
personaliziranije i efikasnije korisnicko iskustvo. AT
ve¢ sada igra vaznu ulogu u procjeni kreditne spo-
sobnosti, prevenciji prijevara, kao i u automatizaciji
sloZenih financijskih procesa. Sljedeca fronta je hi-
perpersonalizirana podrska u odabiru investicija,
savjetovanje u vezi s investicijskim portfeljima i
upravljanje imovinom. U podrudju investiranja i
upravljanja imovinom, osim Al-ja, druga klju¢na
tehnologija je blockchain. I tu ne govorim o kripto-
valutama, veé o blockchainu kao tehnoloskom rje-
Senju za sigurnu pohranu i distribuciju financijskih
zapisa. Implementacija tehnologija blockchaina u
sustave upravljanja imovinom omogucdit e transfor-
maciju postojeéeg, izrazito kompleksnog sustava po-
srednickih i skrbni¢kih banaka koje stoje u pozadini
danasnje financijske infrastrukture. Novi sustav ima

priliku biti za dva reda velic¢ine jeftiniji od postoje-
¢ega; ustede koje ¢e se preliti na investitore, StediSe.
U svakom slucaju, ova i sljedeéa godina su godine
tokenizacije. Fintech ¢e takoder igrati klju¢nu ulogu
u financijskoj inkluziji, omoguéavajuéi pristup fi-
nancijskim uslugama Sirokom spektru populacije,
uklju¢ujuéi one u nerazvijenim podrucjima. Digi-
talna rjeSenja omogucdit ¢e laksi pristup bankarstvu,
kreditima i investicijama za ljude koji su tradicio-
nalno bili iskljuceni iz financijskog sustava.

¢ Rastudéi trend je da poslodavci daju udjele u
tvrtkama zaposlenicima kako bi ih zadrzali. Kako
Koios dolazi do stru¢njaka?

- Koios je bio, prema nasim saznanjima, prva do-
macda IT tvrtka koja je uvela radnicko dionicarstvo.
Svoj sustav uveli smo jos$ 2017. i od tada povremeno
u suvlasnis$tvo uvodimo klju¢ne zaposlenike, tako
da danas imamo 19 dioni¢ara. Do stru¢njaka dola-
zimo razradenim sustavom koji ukljucuje oglasa-
vanje, sustav preporuka, koristenje headhun-
ting-agencija, suradnju sa sveucilistima te sa stu-
dentskim i strukovnim udrugama. Tako u nas ko-
lektiv ulaze obrazovani i stru¢ni mladi ljudi, ¢ije
znanje i vjestine obogac¢ujemo internim sustavom
edukacija, kako tehnickih tako i poslovnih. Svako
ljeto organiziramo i stru¢ne prakse za studente za-
vr$nih godina. Zaposlenici imaju prilike raditi na ra-
zIi¢itim projektima, ak i promijeniti specijalizaciju,
tj. karijerni put. Imamo primjere uspjesne tranzicije
svojih zaposlenika iz business intelligence konzulta-
nata u software developere ili Atlassian konzultante.
Posten odnos, fleksibilnost i prilike za profesionalni
razvoj motiviraju nase zaposlenike te su oni nasi naj-
bolji ambasadori - ¢esto od kandidata za posao cu-
jemo da su od trenutacnih ili bivsih zaposlenika ¢uli
mnogo pozitivnih stvari o Koiosu.

¢ Koliko imate zaposlenih, ima li medu njima stra-
naca i kakve im povlastice nudite?

- Imamo stotinjak zaposlenih. Prije akvizicije Yarda
nismo imali stranaca. Sto se pak povlastica tice, svi
zaposlenici Koiosa imaju jednake povlastice, neo-
visno od kuda dolaze i gdje rade. Povlastice uklju-
¢uju fleksibilnu moguénost rada na daljinu, plac¢anje
certifikata i stru¢nih konferencija, dodatno zdrav-
stveno osiguranje, mobilnu tarifu i kupnju mobitela,
Multisport, boziénice, team buildinge, opremljenu
kuhinju i redovite drustvene dogadaje u uredu, pot-
poru za rodenje djeteta (od 1400 eura) te moguc-
nost uklju¢enja u radnicko dioni¢arstvo. Ovisno o
poslovnim rezultatima, za izniman uéinak i doprinos
pojedinim zaposlenicima, a koji nisu top-me-
nadzment, dodjeljujemo izvanredne godi$nje bo-
nuse. Imamo i posebnu nagradu za dugovjec¢nost:
zaposlenicima koji proslave desetu obljetnicu rada
u Koiosu pla¢amo luksuzno putovanje za dvoje u
europsku destinaciju prema njihovom izboru.

¢ Vrijede li povlastice za sve zaposlenike ili samo
za odredeni kadar?



- Svaki zaposlenik Koiosa ima jednake povlastice,
izuzev uklju¢enja u radnicko dionicarstvo, koje za-
drzavamo za iznimno dokazane zaposlenike. Ne ra-
dimo nikakvu razliku ili podjelu medu zaposlenima,
svi su vrlo vazan kotacié nase organizacije.

¢ Mijenja li se mentalitet odanosti hrvatskih rad-
nika prema poslodavcu u skladu s promjenama
na trzi$tu i nedostatkom radnika?

- Naravno, trziSte nije fiksirano i stvari mogu iéi u
jednom ili drugom smjeru. Kada je situacija na tr-
zistu takva da je vedi nedostatak radnika, poslodavci
se natjecu, daju sve bolje ponude i zaposlenici ¢esée
odaberu promjenu. Kada se situacija razvija u su-
protnom smjeru, zaposlenici vise cijene stabilnost
poslodavca i sigurnost posla. No nase iskustvo je da
velikim dijelom odanost nije odredena tim vjetro-
vima na trzistu, ve¢ direktnim iskustvom zaposle-
nika s odredenim poslodavcem. Poslodavci koji su
prepoznati kao korektni, u koje zaposlenik moze
imati povjerenje i koji stvaraju pozitivno i ugodno
ozracje, imaju znatno manje problema s odano$éu
radnika. Uskladenost s tim ciljevima stoga je klju¢an
kriterij kod donosenja bilo kakve menadzerske od-
luke u Koiosu.

¢ Prema poslovnim podacima Koios je prije Se-
snaest godina osnovan stranim kapitalom. Je li
to strana tvrtka koja samo posluje u Hrvatskoj?
- Koios su prije Sesnaest godina osnovala tri pro-
fesora i pet bivsih studenata FER-a, sa mnom kao
vodedim osnivacem s 50 posto vlasni¢kog udjela.
Poslije smo kroz radnic¢ko dionicarstvo i prvu akvi-
ziciju dobili jo$ neke male dionicare. Nikakav ka-

pital nam nije bio potreban za osnivanje jer ra-
dimo prema modelu pruzanja usluga i od prvog
smo dana poceli napladivati usluge. Svaki od nas
izvadio je nekoliko tisu¢a kuna i tako smo skupili
onih dvadeset tisuéa koliko je trebalo za uplatu
temeljnoga kapitala. Godine 2017. napravili smo
reorganizaciju i osnovali tvrtku u UK-u u ulozi
holdinskog drustva, koja je postala vlasnik Koiosa
u Hrvatskoj, a mi svi suvlasnici postali smo u istim
udjelima dionicari u britanskom drustvu. Dva su
glavna razloga za to: zeljeli smo se prebaciti na
model upravljanja tvrtkom putem upravnog od-
bora, $to je dominantna praksa u Americi i UK-u,
te imati male dioni¢are kroz sustav radnickog di-
onicarstva. Nakon analize i konzultacija sa strukom
zakljucio sam da ni jedno od tog dvoga nije mo-
gude ostvariti zbog s jedne strane nekih nerazu-
mnih rjeSenja u hrvatskom zakonu o trgovackim
drustvima te s druge strane zbog prakse trgovackih
sudova koja ogranicava upravljanje takvim drus-
tvom do apsurda.

e Je li akvizicija Yarda mozda korak prema pro-
daji Koiosa? Kakvi su dugoro¢ni poslovni pla-
novi?

- Dugoro¢ni plan Sirenje je poslovanja i stvaranje naj-
veceg sustava za profesionalne IT usluge u zemlji.
Daljnji rast planiramo ostvariti kombinacijom organ-
skog rasta i novih akvizicija. Cilj je imati visokospe-
cijalizirane timove u brojnim razli¢itim podruéjima
IT-a kako bi se klijenti mogli osloniti na nas za svoje
kompleksne potrebe ma kakve one bile. Istodobno u
takvoj tvrtki zaposlenici ¢e imati neograni¢ene mo-
guénosti za razvoj i realizaciju karijere. @
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