blazilniki napetosti med narodi

Ce vam uspe prepoznati vrzel med Evropsko unijo in Zdruzenimi drzavami
Amerike, potem je to zelo dobra tematika za raziskovalni program Evropske
unije. Bojan Cestnik, direktor podjetja Temida, na podlagi bogatih izkuSenj v
evropskih programih svetuje slovenskim podjetnikom. - Nives Pahor -
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n ustanovitelj visokotehnolo-

-] Skega podjetja Temida, ki Ze od
leta 1999 uspesno sodeluje v evropskih
okvirnih programih, kar namerava poce-
ti tudi v prihodnje. Mala podjetja, kot je
Temida, so v evropskih programih zelo
zazelena, saj si Evropska unija zelo priza-
deva, da bi v raziskovalne projekte vklju-
¢ili ¢im ve¢ malih in srednjih podjetij.

E' ¥ oktor Bojan Cestnik je direktor

Prednosti sodelovanja v evrops-
kih programih

Bojan Cestnik nam je iz svojih osem-
letnih izkuSenj razkril svoj pogled na
sodelovanje v evropskih programih.

1 Nesodelovanje v evropskih pro-
@ gramih je za podjetja zelo ne-
varno, saj lahko zaspijo na lastnem
znanju. Kot podjetje namre¢ imas te-
hnologijo, s katero delas, v evropskih
programih pa takoj dobis nove partner-
je z novimi, druga¢nimi znanji in po-
slovnimi prijemi, ki se jim mora3 prila-
gajati. Hitro se lahko zgodi, da moras
kar ¢ez noc obvladati novo tehnologijo,
da se lahko vkljuci§ v skupni razvojni
tok partnerjev.

Pomembna prednost evropskih

M programov je tudi spoznavanje
novih poslovnih kultur, ki se jim mora-
mo prilagoditi. Ce ne bi bilo evropskih
programov, bi Slovenci najveckrat dela-
li s Slovenci, Spanci s Spanci in tako na-
prej, Evropska unija pa te prisili, da so-
deluje$ z mednarodnimi partneriji, saj je
eden od kriterijev za uspeh projekta
prav mednarodna razprSenost konzor-
cija. Na evropske programe lahko zato
gledamo kot na neke vrste spodbujeval-
ce sodelovanja in blaZilnike napetosti
med narodi, drzavami, kulturami.

3 So nacin iskanja poslovnih pri-
M loZnosti. Vsi evropski programi
temeljijo na zapolnjevanju vrzeli. Ce
vam na primer na nekem tezavnem po-
drocju uspe prepoznati vrzel med Ev-
ropsko unijo in ZdruZzenimi drzavami
Amerike, potem je to zelo dobra temati-
ka za raziskovalni program Evropske
unije.

Kako uspeti

V Evropi lahko uspes le, ce
ﬂ obvlada$ pravila igre. Ni¢ ni sa-
moumevno, saj je ves ¢as treba slediti
pravilom igre, ki se spreminjajo. V 6.
okvirnem programu so se na primer ze-
lo spremenili nadzorni mehanizmi,
vsebina, tehnika poro¢anja, upraviceni
stroski, obracunavanje rezijskih stro-
skov in tako naprej.

Delati moras zase, ne pa za ev-
8 ropski denar. Sodelovanje v pro-
gramu zahteva veliko Casa, zato se je pri-
porocljivo potruditi s projektom, ki je del
vaSega specialisticnega podrocja. Treba
je tudi upostevati, da programi Evropske
unije sofinancirajo le dolocen odstotek
sredstev, del sredstev pa morajo Se ve-
dno priskrbeti partnerji. Samo tekanje za
evropskimi sredstvi ni ravno smiselno.

m Obstajajo »pomoéniki« za iska-

nje partnerjev. Za sodelovanje v
zadnjem projektu je Temida pri iskanju
partnerjev izkoristila vse tehni¢ne mo-
Znosti, ki so danes na voljo na spletu.
Prijavili so se v mreZzo Ideal-ist
(www.ideal-ist.net), prek katere se iice-
jo partnerji znotraj Evropske unije.

Ovire in pasti
7 Evropa se premalo usmerja v
4 konéne izdelke. Evropske pro-

Bajan Cestnik: »Dolgoroéno je zame
glavma pridobitev evropskih progra-
mov ta, da bomo v Evropi zvisali raven
sodelovanja in strpnost med narodi.«

jekte ve¢ina ljudi 3e vedno zaznava kot
razvojne spodbude, ne pa kot nalozbo
pri razvoju trznega izdelka.

Pri malih podjetjih je malo mo-

Znosti, da bi uspela kot usklaje-
valci. Ceprav formalno ni ovir, da po-
stane§ usklajevalec, sta v resnici za to
potrebni velika finanéna stabilnost in
primerna velikost.

Kje so pasti? Treba je razmisljati,

kako boste ¢im ve¢ finané¢no iztr-
zili. Ze takoj na zacetku je dobro imeti
jasno opredeljeno finan¢no shemo la-
stnega podjetja in konzorcija. Previ-
dnost tu ni odvec. m

Opomba: Obseznejsi clanek si lahko
preberete v letoSnjem majskem Podje-
tniku.
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