
Dani Vrhovšek, Limbos, d. o. o.: "Evrop-
ska sredstva smo pridobili iz programa
Life Okolje. Občini Ormož smo poma-
gali z okoljskim projektom, vrednim
okoli 600 tisoč evrov. EU je sofinancira-
la polovico. Vse, skupaj z vlogo za razpis,
smo pripravili sami. Veliko informacij
smo pridobili iz podobnih projektov, za
pripravo pa smo potrebovali približno le-
to dni. V podjetju dela 12 ljudi, sodelo-
vali so skoraj vsi. EU daje zelo natanč-
na navodila, ki jih je treba upoštevati.
Najteže nam je bilo izdelati finančne izračune. Bistvo mednarodnih
projektov je ustreznost razpisane teme, organizacijske sheme, ino-
vativnost (najraje imajo, da se tema nanaša na zaščito okolja in jo
je mogoče razširiti še na druga okolja). V projekt mora biti vključe-
no določeno število žensk, pri njegovem uresničevanju pa je treba
upoštevati vsa pravila, ki jih zahtevajo, in o projektu natančno po-
ročati. Za preglednost projekta je dobro, da postaviš spletno stran,
kjer obveščaš o njegovem poteku. Sicer vodimo tudi projekte pri pro-
gramih Eureka. Novi projekti EU bodo poudarjali predvsem izpo-
polnjevanje in izboljšavo evropske zakonodaje."  

Bojan Cestnik, Temida, d. o. o.: "Naše
podjetje je sodelovalo v skupini evropskih
raziskovalnih ustanov in štirih podjetij, ki
so na peti okvirni program prijavili pro-
jekt Sol-Eu-Net - virtualno evropsko pod-
jetje za inteligentno analizo podatkov in
podporo pri odločanju. Naš del projekta
je bil vreden okrog 45 tisoč evrov, EU je
zagotovila polovico. Vlogo za razpis smo
pripravili sami. Menim, da svetovalec pri
tem ni potreben, odvisno pa je od izkušenj
in teme, ki jo prijavljaš. Seveda se vsak
sam odloči, ali ga potrebuje in ali se mu izplača. Večina podjetij želi
sodelovati pri projektih, a sami nimajo ideje. Takrat je pomoč dobro-
došla. Veliko podatkov se da dobiti v Euro Info Centrih, pomoči ne
odrečeta ministrstvo za gospodarstvo in za znanost. Najteže nam je
bilo izdelati finančne izračune, saj tega nismo bili vajeni. Podjetjem,
ki se prijavljajo na te razpise, svetujem, da dobro premislijo, zakaj že-
lijo sodelovati, saj samo sodelovanje pri projektu ni dovolj. Najbolje
je, da izberejo področje oziroma razvojno-raziskovalno nalogo, ki bi
jo v vsakem primeru naredili, zdaj pa jo imajo možnost narediti s sred-
stvi iz EU in z drugimi podobnimi podjetji."

SOBOTA, 24. APRIL 2004 • POSEBNA IZDAJADOBER DAN, EVROPA12

Veliko novcev v džungli pomoči 
Za naša podjetja so najpomembnejši strukturni skladi ter različni sektorski in regionalni programi 
STANISLAVA KALACUN 
stanislava.kalacun@finance-on.net 

Slovenija bo ob vstopu v EU iz štirih strukturnih skladov preje-
la 237,5 milijona evrov, k čemur bo dodala še 97 milijonov evrov
iz svojega proračuna oziroma državnih in lokalnih virov. To po-
meni, da bo našim pravnim in fizičnim osebam, občinam, različ-
nim organizacijam in ustanovam na voljo skupaj 334,5 milijona
evrov, ki jih bodo lahko posredno (prek javnih razpisov, naročil)
črpali za (so)financiranje dejavnosti, opredeljenih v enotnem
programskem dokumentu. Za neposredno pomoč v obliki sofi-
nanciranja projektov lahko podjetja zaprosijo iz sektorskih pro-
gramov ali tako imenovanih programov Skupnosti, v okviru re-
gionalnih programov Cards, Tacis, Meda in Ala pa lahko kandi-
dirajo na razpisih v državah, ki sodijo v okvir teh programov. 

Da bi EU zmanjšala razlike
med najbolj in najmanj razvitimi
državami članicami, je kot del
svoje regionalne politike
oblikovala tudi štiri strukturne
sklade (evropski sklad za regi-
onalni razvoj, evropski socialni
sklad, evropski kmetijski usmer-
jevalni in jamstveni sklad ter fi-
nančni instrument za usmerjanje
ribištva). Za črpanje sredstev iz
teh skladov je morala naša vlada
pripraviti enoten programski do-
kument (EPD), v katerem je

opredelila prednostne naloge.
Za Slovenijo so v obdobju 2002-
2006 določene štiri prednostne
naloge, in sicer spodbujanje pod-
jetniškega sektorja in konkurenč-
nosti, razvoj človeških virov, zna-
nje in zaposlovanje, prestruktu-
riranje kmetijstva, gozdarstva in
ribištva ter tehnična pomoč.

Prvi razpisi 
so že objavljeni

V okviru vsake prednostne
naloge so opredeljeni tudi ukre-

pi (denimo spodbujanje razvo-
ja turističnih lokacij v okviru
prednostne naloge spodbuja-
nje podjetniška sektorja in kon-
kurenčnosti). Na njihovi po-
dlagi bodo naša pristojna mini-
strstva oziroma vladne agenci-
je, zavodi ali skladi prek jav-
nih razpisov, naročil in drugih
ukrepov končnim pre-
jemnikom dodeljevale
sredstva iz evropskih skladov.
Prvi razpisi so že objavljeni.

Sofinanciranje
projektov iz progra-
mov Skupnosti

Že v predpristopnem ob-
dobju so nekatera slovenska
podjetja in ustanove sodelova-
li v različnih sektorskih pro-

gramih ali tako imenovanih
programih Skupnosti, kot so
denimo peti in šesti okvirni
program, Leonardo da Vinci,
Eureka in drugi. S članstvom v
EU se dostop do teh progra-
mov povečuje, gre pa za progra-
me pomoči, ki v različnih dele-

POMOČ PRI ISKANJU 
USTREZNIH RAZPISOV

Plačljiva vsebina spletnega portala http://www.welcomeurope.com
omogoča iskanje programov pomoči in razpisov EU ter mednarodnih part-
nerjev. Ponuja še druge oblike podpore pri iskanju ustreznih programov
financiranja in pripravljanju vlog oziroma razpisne dokumentacije.

Mag. IRENA REZEC, Wotra, d. o. o. 
finance@finance-on.net 

Podjetja, ki iščejo finančna sredstva za svoje projekte, ima-
jo več možnosti. Zaradi narave nepovratnih sredstev največ
pričakujejo od (so)financiranja projektov oziroma razvojnih
programov v okviru slovenskih ministrstev in na podlagi 
vključevanja v evropske programe. Čeprav se tu ponujajo
dobre možnosti, pa ne smemo pozabiti, da je treba prej ana-
lizirati tudi druge možnosti financiranja projektov in se od-
ločiti za najprimernejšo obliko ali morda kombinacijo
po temeljitem predhodnem premisleku. 

nizacijo in ustreznim vod-
stvom, ki kaže na usposob-
ljenost za uspešno uresniče-
vanje projekta. Razlike med
oblikami so jasne, večji pre-
mislek je potreben med mož-
nostjo (so)financiranja pro-
jekta v okviru evropskih pro-
gramov in s pomočjo strate-
ških zavezništev. Pomembna
razlika je, da strateški zavez-
niki ponujajo več poslovnih
priložnosti tudi po koncu
osnovnega projekta, pred-

Podjetnik podjet-
niku: najtežji so
finančni izračuni 
LUCIJA BOŠNIK 
lucija.bosnik@finance-on.net 

V podjetjih, ki sta že uspešno pridobili sredstva iz EU, smo
povprašali, kaj svetujejo tistim, ki se nameravajo prijaviti
na razpise za evropsko sofinanciranje projektov. Vprašana
toplo priporočata: tema naj ustreza zahtevam EU in dejav-
nosti podjetja. Najtežji so finančni izračuni, a podjetniški
svetovalci niso potrebni. Postavite spletno stran. 

žih (od 10 do 100 odstotkov,
odvisno od programa) zagotav-
ljajo sofinanciranje projektov,
s katerimi želi evropska komi-
sija spodbuditi sodelovanje
med državami članicami na po-
dročjih, kot so raziskave in ra-
zvoj, varovanje okolja in nara-
ve, razvoj malih in srednjih
podjetij, izobraževanje in po-
klicno usposabljanje ter dru-
gih. Za projekte, ki jim EU de-
jansko odobri sofinanciranje, je
zato pomembno, da imajo vse-
evropsko naravo, pri mnogih
pa je pomembno tudi to, da
gre za javno-zasebno partner-

stvo, opozarja podjetniška sve-
tovalka Irena Rezec iz podjetja
Wotra.

Kandidiranje 
na razpisih v državah
nekdanje Jugoslavije

Kot nam je povedal Rado
Genorio, namestnik direktorja
službe vlade za evropske zade-
ve, predvsem nekatera velika
slovenska podjetja že poznajo
tudi posebne programe evrop-
ske komisije, ki z dodeljeva-
njem precejšnjih sredstev spod-
buja gospodarski in socialni ra-
zvoj v svetovnih regijah. S član-
stvom v EU se lahko tudi slo-
venska podjetja prijavljajo na
razpise v državah oziroma regi-
jah, kot je denimo nekdanja Ju-
goslavija. Za takšno obliko
mednarodnega poslovanja se
običajno odločajo podjetja, ki
so že po naravi bolj propulziv-
na, smo še izvedeli v službi vla-
de za evropske zadeve. 

Pregled različnih virov ev-
ropskih pomoči objavljamo
na straneh 31, 32, 33 in 34.

VLOGA EURO INFO CENTROV 

Slovenska mreža Euro Info Centrov podjetnikom zagotavlja splošne
informacije o programih, pobudah in javnih naročilih EU ter evropskih
programih financiranja, ki so namenjeni malim in srednjim podjetjem.
Posredujejo še informacije o podjetniških sejmih, konferencah, se-
minarjih, delavnicah in okroglih mizah. Pomagajo tudi pri vzpostav-
ljanju poslovnih povezav s partnerji iz držav EU, in sicer prek borze po-
nudbe in povpraševanja ter z udeležbo na partnerskih srečanjih in pod-
jetniških forumih.

Glavna vprašanja, na ka-
tera morajo podjetja odgo-
voriti, se nanašajo na čas, po-
treben za pridobitev sredstev,
zahteve posameznega finanč-
nega vira in poslovne prilo-
žnosti po koncu projekta (glej
preglednico). 

Evropski denar 
ali strateško 
zavezništvo?

V vseh primerih je treba
prepričati tudi z dobro orga-

vsem zaradi bolj načrtnega
izbora in manjšega števila
partnerjev kot pri evropskih
programih. Druga razlika je,
da niste omejeni na iskanje
partnerjev v okviru držav, ki
lahko kandidirajo na evrop-
ski razpis, ampak imate mož-

nosti iskati strateške

Čas priprave projekta 
Oblika – odvisen od zahtevnosti Čas od vložitve Poslovne priložnosti 
financiranja Glavne značilnosti oz. vrednosti projekta do odobritve po koncu projekta

Banka • povratna sredstva najkrajši od vseh drugih najkrajši od vseh drugih oblik 
• zahtevajo garancije in ustrezno boniteto oblik financiranja financiranja - v povprečju od
• ne potrebujete partnerjev nekaj dni do enega meseca

Spodbude • nepovratna sredstva od 1 do 2 meseca od 2 do 3 mesece krepitev partnerstva 
slovenskih • v nekaterih primerih potrebujete partnerje pri projektu z večjim 
ministrstev • prepričljivi argumenti glede vpliva številom partnerjev

na nova delovna mesta
• povečanje izvoza ipd.

Evropski • nepovratna sredstva od 1 do 6 mesecev od 6 do 12 mesecev krepitev mednarodnega 
programi • potreben je kakovosten konzorcij večjega partnerstva in dodatne 

števila partnerjev (odvisno od poslovne priložnosti v 
programa – od 3 do 10) državah, iz katerih prihajajo

• poudarek na evropski razsežnosti partnerji
projekta, inovativni projektni ideji in
prepričljivih argumentih glede vpliva 
rezultatov na partnerje konzorcija 
po koncu projekta

Tvegani • ROI – Return of Investment (ocena od 1 do 6 mesecev od 3 do 6 mesecev nadaljnji razvoj in trženje
kapital potrebnega časa, ko se naložba povrne)

• prepričljiv tržni potencial
• interes za čim večjim dobičkom, kar 

pomeni, da se je pripravljen dejavno 
vključevati v uresničevanje in trženje 
projektne ideje.

• navadno je možno pridobiti tvegani 
kapital za hitro rastoče sektorje, kot 
je informacijska tehnologija, ipd.

Strateška • prepričljiv tržni potencial od 1 do 6 mesecev od 3 do 12 mesecev zaželeno dolgoročno
zavezništva • inovativnost izdelka ali storitve sodelovanje med partnerji 

• ROI in doseganje skupne vizij
• sorodnost ali komplementarnost med 

strateškimi zavezniki
• zaželeno dolgoročno sodelovanje med 

partnerji in doseganje skupne vizije
• število partnerjev (najmanj 2)

zaveznike tudi zunaj tega kro-
ga držav. Slabost pa je seveda
v tem, da ste prepuščeni
samemu sebi, da ni vnaprej
postavljenih pravil in priporo-
čil glede delitve vlog med
partnerji, sestave konzorcij-
skih oziroma partnerskih po-
godb in podobno.

KAKO NAPISATI 
PREPRIČLJIV PROJEKT 

• Analizirajte možnosti pridobivanja sredstev in ustreznost posame-
znega vira sredstev.

• Preverite razpisne termine (pri slovenskih in evropskih razpisih).
• Napišite projekt v skladu z usmeritvami in merili finančnega vira.
• Poiščite ustrezne partnerje.
• Preverite projektno dokumentacijo z vidika formalnih, tehničnih, vse-

binskih in drugih meril.
• Preverite, ali imate dovolj virov za izvedbo projekta ali partnerstva

(finančni, kadrovski viri ...).
• Preverite srednje- oziroma dolgoročni pozitivni in/ali negativni vpliv

na vaše poslovanje.
• Opredelite in preverite pravne in finančne posledice pogodbenih raz-

merij med vami in finančnim virom oziroma med partnerji.
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Premislite, preden prosite za denar EU 
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