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RAZGOVOR

RECRO-NET:

Alcatel i SAP nasi su

partneri za jaci

prodor u javni sektor

Tomislav Hrisoho: Vlastitim sredstvima kupili smo vecinski udio od 51
posto u Intendi Netu. Mi smo sistemski integrator, a preko Intenda zelimo
razvijati vlastita rjeSenja koja bismo mogli ponuditi telekom-kompanijama

razgovarali M. BACELIC i Z. SALAHOVIG

omislav Hrisoho, predsjednik

Uprave, i Aljosa Pavelin, izr$ni di-
rektor za prodaju i marketing Recro-
Neta, za Lider govore o novoj faziu
razvoju toga domaceg sistemskog integratora, koji
se u vrijeme recesije, osim proslogodisnjeg rasta
prihoda od 63 posto, na 123 milijuna kuna, i izlaska
iz gubitka od 3,2 milijuna kuna u istu toliku dobit,
moze pohvaliti i akvizicijom.

e Zasto ste se odluéili na akviziciju tvrtke In-
tenda Net? Koja je vrijednost akvizicije i kako
ste to financirali?

Hrisoho: Rije¢ je o softverskoj kompaniji koja je
fokusirana uglavnom na telekom-rjesenja i to za
nas znaci strateski ulazak u novi segment poslo-
vanja. Mi smo sistemski integrator, a preko In-
tende Neta zelimo razvijati vlastita rjeSenja koja
bismo mogli ponuditi telekom-kompanijama u
Hrvatskoj i regiji. Vlastitim sredstvima kupili smo
vecinski udio od 51 posto, a vrijednost akvizicije
poslovna je tajna. U ovom trenutku u Hrvatskoj
ima dosta tvrtki koje su spremne za prodaju i mi-
slim da je sada pravo vrijeme za akvizicije, dok ci-
jene nisu previsoke. Dodatno, potkraj prosle i ove
godine znatno smo prosirili partnerstva. Alcatel
nam je novi strateski partner, ¢ime smo postali
ekskluzivni zastupnik za njihova rjesenja u po-
drucju mreznih tehnologija. Alcatel je zatvorio
svoj ured u Hrvatskoj i nama prepustio vodenje
poslova.

o Sto za Recro-Net znade ta nova strateska par-
tnerstva?
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Pavelin: Partnerstvo s Alcatelom cilja trzi$ni se-
gment u kojem nismo bili dovoljno zastupljeni. To
su strateske industrije poput transporta, energije
ijavnog sektora. Tu vidimo velik potencijal. Oce-
kuje se da ée ulaganja u infrastrukturne projekte
u ovim industrijama u razdoblju od tri do pet go-
dina biti dosta velika, ukljucujuéi i ICT segment.
Tu se otvara velik prostor, a Alcatel ima jako puno
iskustva i referenci, i u regiji i globalno. To se po-
sebice odnosi na energetske kompanije i zelje-
znice, gdje je Alcatel dosta vaznijih elektroprivreda
i Zeljeznica u regiji pokrio svojim telekomunika-
cijskim rjeSenjima.

¢ Oc¢ekujete li da éete s njima sudjelovati na ta-
kvim projektima?

Pavelin: Upravo tako. Diferenciranjem u odnosu
na ve¢ postojecu ponudu na trzistu mi se Zelimo
ukljuciti u takve projekte. To do sada iz odredenih
razloga nismo uspijevali. Diferenciranjem ponude
pokusavamo ostvariti odredenu razinu ekskluziv-
nosti. Ne mozemo ocekivati da e to potrajati go-
dinama, ali barem neko vrijeme Zelimo dobiti pro-
stor kako bismo trzistu predstavili nesto novo.

o Lani ste imali velik skok prihoda. Sto je bio
generator tog rasta?

Hrisoho: To smo uspijeli zahvaljujuéi novim par-
tnerstvima i novom pristupu prodaji. Dosta smo
ojacali prodaju i organizirali je vertikalno po ko-
risnickim segmentima i horizontalno po tehno-
loskim rjeSenjima. To znaci da smo stvorili timove
ljudi koji zajedno pokrivaju prodajni i tehnoloski
segment za svoje definirane korisnike.

Pavelin: Napravili smo temeljitu reorganizaciju
prodaje tako $to sam primijenio svoje znanje i isku-
stvo iz telekom-industrije. Ono sto je Recro-Netu

nedostajalo jesu sustavan i organiziran pristup
pretprodajnim aktivnostima na razini cijele tvrtke.
To smo rijesili formiranjem organizacijskog sloja
ljudi koji uz tehnic¢ka znanja posjeduju i izrazene
vjestine prepoznavanja trendova trzista i korisni-
kova poslovanja te aktivnijim uklju¢ivanjem ljudi
iz tehnike u ovaj proces. U ovih godinu i pol dana
ta se organizacijska promjena pokazala klju¢nom.
Znatno smo promijenili prodajni pristup korisniku
tako Sto smo postali proaktivni, a sacuvali tehnicki
pristup. Nasa je tehnika iznimno jaka i kvalitetna
i kao takva nas je zastitni znak. Donedavno smo
bili prepoznati ponajprije kao mrezna, odnosno
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Aljosa Pavelin, izvrsni direktor za prodaju i marketing
Recro-Neta, i predsjednik Uprave Tomislav Hrisoho
Foto: Drazen Lapi¢

infrastrukturna tvrtka, no to sada vise nije tako.
Partnerstvo sa SAP-om, s kojim smo usli u po-
drudje poslovne inteligencije, govori u prilog tomu
da se mijenjamo u skladu s trzi$nim trendovima.
1z tog razloga Recro-Net danas zauzima prirod-
niju poziciju na trzistu kao poslovni partner svojih
korisnika.

o Sada ste usli viSe u aplikativni dio, kakav vam
je tu cilj s obzirom na jaku konkurenciju?

Hrisoho: Ne¢emo postati iskljucivo aplikativna
IT tvrtka, nego samo obogac¢ujemo ponudu, ¢ime
dolazimo u poziciju da svojim korisnicima ponu-
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- Kakva su vam ocekivanja od 2011. godine?
Hrisoho: Dosta sam konzervativan u predvi-
danjima. Izborna je godina i Cini se kao da je
sve stalo u ocekivanju rezultata. Za nas je prvi
kvartal bio dobar, ostvarili smo 17 posto rasta
u odnosu na prvi kvartal prosle godine, no mi-
slim da ¢e drugi kvartal biti malo losiji. U 2011.
ocekujemo eventualno mali rast. No nadam da
bismo od 2012. do 2015. mogli znatnije rasti
jer u tom razdoblju o¢ekujemo nove investicije
u svim sektorima, od drzavnog do privatnog, te
konsolidaciju nekih korisnika na trzistu.

- Sto su vam strateski interesi? Jeste li raz-
misljali o akvizicijama izvan Hrvatske?

dimo cjelovito rjesenje koje svakako ukljucuje i
mreznu infrastrukturu. ITIL je takav primjer i tu
takoder pojacavamo aktivnosti. Nasa je ideja da se
otvorimo u segmentu aplikacija i poslovnih rje-
Senja jer tako svojim korisnicima mozemo pruziti
cjelovita rjesenja.

e Okreéete li se i inozemnim trZiStima s ob-
zirom na to da je domacée premaleno? Koliko
prihoda sada ostvarujete od izvoza?

Hrisoho: U ovom trenutku premalo. Izvan Hr-
vatske ostvarujemo oko 20 posto prihoda, i to u
Srbiji, BiH i Dubaiju. Tu jo$ ima dosta prostora,
iako u Srbiji veé¢ sad biljezimo znatniji rast s
brendom Gecko Solutions, a otvara se i velik po-
tencijal u obliku infrastrukturnih projekata i ra-
zvoja outsourcinga. U sklopu naSe tvrtke u Srbiji
uglavnom radimo outsourcing za Englesku, Nizo-
zemsku, Francusku i druge nase globalne klijente,
ali sada razmatramo i neke druge projekte jer je
ondje poslovanje mnogo jeftinije. Vanjski korisnik
rangira Hrvatsku i Srbiju kao sli¢an tip resursa
tako da je, ako je razlika u cijeni prevelika, jako
tesko biti konkurentan. Dugorocno je Hrvatskoj
bitno da bude konkurentna u regiji prema za-
padnim zemljama za offshore djelatnosti.

¢ Koliko ulaZete u istraZivanje i razvoj, radite
li na razvoju nekih inovativnih rjesenja?

Pavelin: U ovom trenutku partnerstvom s Alca-
telom i SAP-om stvaramo inovacije u ponudi.
Takve inovacije osiguravaju nam komadié slobod-
noga trzisnog prostora u kojem mozemo odredeno
vrijeme imati ekskluzivnost i biti slobodni od kon-
kurencije. Akvizicijom Intende Neta ulazimo u
podrucje stvaranja vlastitih aplikacija koje se mogu
promatrati kao inovacije. Neka od takvih rjesenja
su - GIS management sustav, sustav za tajni nadzor

OCEKIVANJA I INTERESI

Recro-Net Zeli postati vazan regionalni igrac,
ne samo na prostoru bivse Jugoslavije

Hrisoho: Zelimo postati vaZan regionalni
igrac, ne samo na prostoru bivse Jugosla-
vije. Razmisljali smo i o akvizicijama, ali

ne mozemo nista otkriti u ovome trenutku.
Osim toga, partnerstvom s Alcatelom, SAP-
om i drugim partnerima Zelimo se snaznije
pozicionirati u javnom sektoru u kojem smo
sada bili slabije zastupljeni. Tu vidimo velik
potencijal.

Pavelin: Cetiri su kljucna elementa na kojima
gradimo buduénost. Razvijanje dugoro¢nih od-
nosa s korisnicima i partnerima, okrenutost ino-
vacijama, poslovna korektnost i nasi djelatnici
koji su promicatelji nasih vrijednosti i nositelji
korporativne kulture.

telekomunikacijskog prometa, sustav upravljanja
TAXI sluzbom.

Hrisoho: U sklopu Eureka projekta, koji su finan-
cirali EU i Bicroa, razvijamo softver za pretrazi-
vanje i rezervaciju raznih sportskih sadrzaja/obje-
kata putem interneta, uporabom mobilnih tehno-
logija. Drugi projekt, koji sami financiramo, nad-
gledanje je biookolisa. Konkretno rijec je o
mjerenjima kvalitete zraka i tjelesnih funkcija pa-
cijenata koji boluju od astme primjenom mobilnih
tehnologija. Svrha je razviti cjelovit sustav koji ée
pratiti pojavu okidaca astmatskog napadaja u oko-
lini i respiratornu funkciju pacijenta. To su inova-
tivni projekti na razini regije i nadamo se da bi
nam u buduénosti takvi projekti, na koje sada tro-
$imo nekoliko postotaka prora¢una, mogli kreirati
neku novu ponudu. Ako ¢ekate da trziste sazrije
pada se na njemu pozicionirate, onda je prekasno.
Nuzno je biti korak ispred konkurencije. Moj cilj
nije stvarati visok neto profit, nego zauzeti $to jaci
polozaj na trzistu, Sto vise investirati, zaposliti $to
vise kvalitetnih ljudi te imati $to veéi broj na-
prednih projekata.

¢ U vasoj bilanci dug je dosta visok. Je li vam
to omca oko vrata?

Hrisoho: Dug smo ve¢ malo smanjili ove godine,
anamjeravamo i dalje. Jedan dio toga duga otpada
ina, primjerice, nas ugovor s jednim klju¢nim ko-
risnikom u sklopu kojega financiramo dio njihove
opreme preko leasinga. Imamo oko pet milijuna
eura opreme na leasing koja se amortizira, ali
imamo i dugoroc¢ne ugovore s korisnikom, $to nam
nije om¢a oko vrata, nego prostor za daljnji rast.
Da bi kompanija rasla, mora investirati u razvoj i
biti zaduzena. Glavno da nam je operativna struk-
tura zdrava. Problem je u Hrvatskoj financirati ra-
zvoj s postoje¢im kamatama na kredite. @
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