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Podjetja morajo
N izzive svojeda

razumeti priloznosti
Drodukta
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Osredotocenost Luigija Amatija ni kazala, da je pravkar koncal zahteven pregled
portfolia investitorjev. Vodi namrec podjetje Meta Group Srl., ki med drugim upravlja
investicijske sklade, ki vladajo v hitro rastoca podjetja, temeljeca na vedno svezem
znanju, tudi v Sloveniji. Ker je sam zacel kot raziskovalec, nadaljeval pa kot ustanovitel]
svojeda start-upa, Cemur sta sledila clanstvo v ekspertnih skupinah Evropske komisije
in ustanovitev lastnega mednarodneda podjetja, ima Luigi Amati svojevrstno mnenje o

trqu Evropske unije, o znacilnostih dobreda podjetnika in o prihodnosti.

> Na pravkar kon¢anem sestanku ste govorili o investitor-
jih, ainvesticije so le del vaSeda dela, kajne?

Meta Group, ki ima sede? v Italiji in pisarne v Barceloni, Buenos Ai-
resu, Varsavi in Ljubljani, dela v treh glavnih smereh. Najprej se tru-
dimo komercializirati raziskave razli¢nih raziskovalnih ustanov in
inovacij v okviru razpisov Obzorje 2020. Nato se trudimo oblikovati
strategije, politike in okvire za ustanovitev evropskin inovativnin re-
gij, a ne le s tradicionalnimi oblikami Studija, ampak z ustanavlja-
njem platform, v katere so vkljuceni univerze, raziskovalne institu-
cije in investitorji ter bodo izzvale inovacije in seveda zasluZek za
celotno regijo. Njihov namen je seveda, da s skupnimi, najboljSimi
reSitvami preseZemo regionalne izzive, denimo onesnazenost, pro-
met itd. Tretja aktivnost je povezana z ustanavljanjem panevrop-
skeda sklada investitorjev. Ta bi vkljuCeval razli¢ne klube poslovnih
angelov in podjetja, ki investirajo preko meja in vlagajo v nove ideje,
zato da bi rasli v evropskem okviru.

» Ali je na evropskem trdu veliko vec ovir kot priloZnosti?
Vidimo, da se uspeSna podjetja v misli o prodoru na tuje trge
zacnejo skoraj praviloma ozirati naprej proti ZDA ali Kitajski, na
evropski trg pa si upajo pomisliti le redka. To seveda razumem,
saj fragmentacija Evrope oteZuje prodor na trg, ampak Evropa
ima v povpredju Se vedno najvedji BDP na svetu, kar pomeni, da
je potencial tega trga izjemen. In logi¢na bi bilo, da bi razmisljali
o Siritvi na evropski trg. Ampak ¢eprav EU-ju pravimo enotni trg,
jevresnici dalec od tega. Imamo 28 drzav (s preko 300 regijami),
prav toliko zakonodaj in razli¢nih skladov evropskeda denarja, s
tem pa tudi omejitev. Problem niso le jeziki, ampak tudi trgo-
vinski in poslovni stiki, ki so Se vedno lokalni in vezani na drza-
v0. Zato si Zelimo neki krovni sklad, ki bi komuniciral v skupnem
jeziku.

» Torej smo del najvecjeda trdga na svetu, ki ga ne more-
mo (ali znamo) izkoristiti, ker je poln ovir. Kako naj se po-
tem podjetja prilagajajo razmeram na evropskem trgu?

Ce bi podjetja Evropa videla kot najvedji trg na svetu, bi se gotovo
odlocala drugace. Zagotovo pa bi lahko s panevropskim skladom
investitorjev ovire, ki sma si jih pravzaprav postavili sami, v veliki
meri presegli. V tem primeru imamo za investicije v glavnem v mi-
slih tudi podjetja, ki so na svojem trdu Ze nekaj pokazala, ki so doma
Ye uspela in Zelijo prodreti na evrapski trg. Ce povzamern: delujerno
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Uspesna podjetja se v misli o prodoru na tuje trge
zacnejo praviloma ozirati naprej proti ZDA ali
Kitajski, ampak Evropa je Se vedno potencialno

najbogatejsi trg na svetu.

tako kot zdruZevalci investitorjev, investitorji razvoja zacetnih idej kot
tudi iniciatorji mehanizmoy, ki bi uveljavljenim padjetjemn pomadali
pri rasti.

> Je torej znanje absolutno najpomembnejse donilo eko-
nomskeda razvoja?

Vsekakar. Je pa razlika med podjetjem, temeljecim na znanju,
in podjetjem, ki je na podrocju znanja intenzivno. Naj ilustri-
ram s primerom: zivite v ¢udoviti leseni hiski, zato veste vse
0 lesu, njegovem vzdrzevanju in nedi ter iz teda znanja lahko
zgradite super uspesno podjetje, ki pravzaprav nima nobene
povezave z raziskovanjem. Taksno podjetje temelji na znanju,
ni pa intenzivno na tem podrocju. Zato se mi posvecamo le
podjetjem, intenzivnim na podrocju znanja, in pravilnost te
usmeritve se potrjuje v raziskavah. Ena od teh, imenovana Vi-
tal 6 %, kaZe, da le 6 odstotkov hitrorastocih podjetij ustvarja
kar polovico novih delovnih mest. Statistika Kauffrmanove fun-
dacije nakazuje podobno: da 1 odstotek hitrorastocih podje-
tij ustvarja desetino novih delavnih mest, posredno pa kar 40
odstotkov. Ko gledas te Stevilke, je jasno, da vsaka regija, ki Zeli
biti inovativna ter Zeli visoko kakovost bivanja in storitev, nujno
potrebuje taksna podjetja.

» Kako smo na podrocju hitrorastocih podjetij uspesni v
Sloveniji?

Pri kankretnih primerih ni pomembna statistika, Ceprav podobne
Stevilke verjetno veljajo tudi v Sloveniji. VV prvi vrsti je pomembno,
kaj ta podjetja prinesejo regiji, kako postane regjja zaradi teda boljsa.
Spremenljivk, ki nakazujejo, kaj se v regiji dogaja, je veliko, denimo
viSina vladanj v podjetja ali Stevilo novih inovacij, kar se ne nanasa
le na Stevilo patentov. Benedija je na primer pokrajina z iziemnno niz-
kim Stevilom industrijskin patentov, ima pa izjerno Stevilo inovacij
na podrodju dizajna.

»Dobrim podjetnikom
uspe okoli sebe zbrati
najboljSe ¢loveske in
druge vire ter jih negovati
in obdrzati, pritem pa ta
sposobnost ni povezana
zdenarjem, ampak z
idejo, s katero okuZijo tudi
druge.«
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» Zdi se, da je najtezZji korak v podjetnistvu dradnja mostu
med inovacijami in uspehom na trqu. Kako ucinkovito
zgraditi ta most?

7 vet strani. Vsekakor je treba poznati celotno sliko odlocevalcev v
procesih, ki vodijo do uspeha na trgu, ampak v prvi vrsti je najvec
odvisno od podjetnika. Ker smo o tem prepricani, veliko dela posve-
¢amo podjetniski kulturi v vsaki regiji, v kateri delujerno. A pri gradnji

Ne preprica me, ¢e mi podjetnik rece, da raste
za 10 odstotkov letno. Zanima me predvsem, ali
razume, zakaj raste, ali razume svoje stranke ter

priloZznosti in izzive svojega produkta.

»\/saka regija, ki Zeli biti
novativnater Zeli visoko
kakovost bivanja in
storitev, nujno potrebuje
hitro rastoca podjetja, ki
ustvarijo veliko delovnih
mest. «

kulture podjetniStva imamo v Evropi veliko teZavo, saj tu podjetni-
Stvo ni tako cenjeno kot v drudih delih sveta. V Italiji na primer ljudje
najbolj cenijo zdravnike, odvetnike ininZenirje, njim sledijo politiki in
Sportniki, podjetniki pa so Sele na 11. mestu (po raziskavi GEM sicer
Slovenci uspesne podjetnike cenimo za nekaj odstotnih tock bolj kot
Italijani, op. ur). V ZDA je rezultat obrnjen na glavo. Nocem reci, da je
povelicevanje podjetnistva dobro, ampak rezultati veliko povedo o
miselnosti. Zelima si, da bi druzba prepoznala vpliv dobrega podje-
tniStva; teda zdaj Se ni. To je prvi gradnik tega mostu.

Potern so tukaj raziskovalci. Ti Se vedno tradicionalno niso nagnje-
ni k podjetnistvu in unovcenju svojeda dela. Svoje delo vecinoma
razumejo kot poslanstvo, ki ga ne vidijo nujno v okvirih podjetniske
ideje. Zelo pormembno je, da uporabimo pravi jezik, skozi katerega
raziskovaldi, ki se ukvarjajo z aplikativnimi raziskavami (ne, denimo,
z mejami vesolja), razumejo, da gre v njihovo delo veliko javneda
denarja in da bi morali ustvariti nekaj, kar bi koristilo druzbi. Zato ve-
liko debatiramo z raziskovalci in jih skuSamo spodbuditi, da govorijo
jezik inovacij, Cetudi se zavedamo, da raziskovalci redko postanejo
tudi uspesni podjetniki.

> In potem, recimo, pride denar. Kako prepoznate dobro
poslovno priloZnost, s ¢im vas ideja in podjetje preprica-
ta, da vlozite vanj?

Definitivno me preprica nisa, v kateri deluje podjetje, saj verjamemyv
niSe. Ne prepric¢a me, ¢e mi podjetnik rece, da raste za 10 odstotkov
letno. Zanima me predvsem, ali razume, zakaj raste, kaj 4a je pripe-
ljalo do tega, alirazume svoje stranke, njinove potrebe ter ali razume
posebnosti, priloznostiin izzive svojeda produkta. S tem je povezana
tudi druda lastnost dobrega podjetnika; preprican sem namrec, da
mora ta razumeti ljudi, njihovo razmisljanje, psihologijo, ¢e hocete.
Podjetnistvo je nekako postalo zelo otipljivo, saj se 4a lahko celo uci-
te v Soli, mora pa podjetnik imeti tudi nekatere bolj neotipljive spo-
sobnosti, biti mara ambiciozen, samozavesten in pozitiven. Gotovo
je, da so najboljSi podjetniki tisti, ki jim uspe okoli sebe zbrati naj-
boljSe ¢loveske in druge vire ter jih tudi nedovati in obdrZati, pritem
pa ta sposobnost nikakor ni povezana z denarjem, ampak z idejo, 5
katero okuZijo tudi druge.

» Ampak pri prodoru na (Sirsi) trg denar vendarle igra po-
membno vlogo?

Seveda, vedno je zelo pomemben in je eden bistvenih kazalnikov re-
snosti; ko zatnes investirati, zares nekaj naredis. Ko sem zacel vzpo-
stavljati mreZo angelskin investitorjev (talian Angels for Growth), je
devet investitorjev vloZilo po 100.000 evrov, tri ali Stiri leta kasneje
smo imeli na voljo Ze 30 milijonov. Za Slovenijo bi bil Ze majhen
premik izjemno pomemben, posebno ker se posvecamo investira-
nju v zares obetajoce niSe, sektorje in resitve. MreZe investitorjev so
namret koristne z vet vidikov. Cetudi si kot podjetnik z idejo sposo-
ben sam najti denar, je vprasanje, kako kakovosten je. Obstajajo or-
ganizacije in celo investitorji, ki ponujajo denar, a ne znajo pomadati
pri ucinkoviti porabi teda denarja in razvoju podjetja. Poled teda pa,
Ce zatnes lokalno, Cetudi z majhnim denarjemn, za rast potrebujes
denar, predvsem pa mreZo poslovnih povezav, s pomodjo katere bos
dosedel svoj cilj. Zato je Se toliko pomembnejse, da ne delas sam,
ampak se povezujes. To velja tako za investitorje kot tudi podjetnike,
kiiSCejo denar. V Sloveniji zato Zelimo pridobiti vire javneda in zaseb-
neda denarja, ki bi bili pripravljeni vladati in razvijati obetajoCe, hitro
rastoce ideje, ki bi koristile celotni regiji. Ampak zanimivo je, daje v
srednji in vzhodni Evropi znacilen fenomen, ki omejuje nasa priza-
devanja za izgradnjo mreZe investitorjev. V teh deZelah se uspesni
poslovneZi neradi izpostavijo in priznajo, da imajo denar ter da da
lahko vloZijo. Ljudje so zelo srameZljivi glede svojeda denarja in zato
tukaj traja precej dlje, da vzpostavimo mreZo zasebnih investitorjev.

» Zakaj ste potem Slovenijo sploh izbrali za eno svojih pr-
vih podruznic?

Ko sem leta 1999 prisel v Slovenijo, sem pomadal pripraviti njeno
inovacijsko strategijo. Slovenija je bila na strmi poti navzgor. Menil
sem, da nam bo sluZila kot primer dobre prakse, ki ga bomo nato
aplicirali tudi v drude deZele regije. V/ zadnjih letih pa me je prese-
netilo kaoti¢no dogajanje, povezano s korupcijo in politiko. Veliko
je skepse, pesimizma, previdnosti, vec kot v obdobju, ko ste vstopili
v Evropsko unijo. Tudi ovir je vec. V Sloveniji moramo na primer za
svoje aktivnosti poslati popolnoma razli¢na porocila stirim razlic-
nim in3titucijam, kar je iziernno neobicajno. Kljub temu menim, da
je potencial Slovenije velik, in 3e vedno verjamem vanjo. Ce binad
Slovenijo obupali, bi obupali Ze pred nekaj leti. Zdaj zlepa ne bomo.

» Mnogi Slovencem pripisujejo izjemno delavnost in
ustvarjalnost, redkeje pa drznost. Vsaj kancek te pa je po-
treben za prodor na tuje trge. Kako nas vidite vi?

Imam mesSane obcutke, saj sem srecal in spoznal veliko Slovencev.
Ena od mojih sodelavk je Slovenka inimam zato pristransko mnenje
0vas, a mislim, da ste v povprecju kot ona. Zna odlicno uravnoteZiti
pamet in ustvarjalnost na nacin, ki je precej redek, ter je hkrati zelo
sposobna ucinkavito komunicirati z [judmi, mislim pa, da bi bila véa-
sih lahko drznej8a in bolj prepricana o svajih sposobnostih. Ljudje
pac verjamejo tisto, kar verjames ti sam. Na splosno mislim, da med
Slovenci Se vedno vlada rahel neupravicen obcutek manjvrednosti,
a delno razumljiv zaradi vaSe zgodovine. Se pa pocasi izqublja, po-
sebno z novimi generacijami, ki so iziemno izobrazene, imajo veliko
mednarodnih izkuSenj in so tudi same po sebi samozavestnejse.

» Samozavest je posebno mocna lastnost generacije Y, ro-
jene v osemdesetih in devetdesetih letih prejSnjeda stole-
tja. Menite, da s pohodom te generacije prihaja nova doba
podjetnistva?

Absolutno. Moj optimizemn glede prihodnasti Evrope izvira iz gene-
racije Y; njene predstavnike dobro poznam, saj veliko delam z nji-
mi. Ko sem studiral na Imperial Collegeu v Londonu, sem bil edini
iz svojeda kraja, ki je Studiral v tujini. Danes jih je taksnih gotovo 10
odstotkov, veliko vec je mladih, ki si prizadevajo uspeti tudi Sirse, ne
le lokalno. Zato mislim, da lahko Evropo peljejo napre).

» Pa je Se dovolj ¢asa, da mladi spremenijo Evropo?

To je eden mojih strahov. Evropska unija je politicni in ekonomski
mastodont, v katerem spremembe potekajo zalo pocasi. Pogoji, ki
jin Evropska unija ponuja mladim deneracijam, ki Zelijo spreminjati,
so tako tezki, da se bojim, da bo med mladimi nad optimizmom, ki
ga izkazujejo danes, prevladal strah pred neuspehom. Upam, da ne,
ampak to je nevarnost, ki visi nad Evropo.

» Ali opaZate razlike med sabo in podjetniki generacije Y?
Vsekakor je ena poglavitnih razlik dojernanje druZine. Moj oce ne bi
nikoli pomislil, da bi ustanovil podjetje s kom drugim kot z druzino.
Mladi se v tern smislu odpirajo, zanima jih poseganje v neznano,
tudi z neznanimi ljudmi, Cetudi so zato druZinske vezi vse SibkejSe.
Na drugi strani pa menim, da je ta generacija v povprecju precej le-
Zerna, da ne recemn razvajena. Pred asom sem na primer ugotovil,
da bom potreboval nekaj ljudi na drugih koncih Evrope, in zaposle-
nim v pisarniv Terniju —izobraZenim mladim, ki govorijo vec jezikov
in imajo praviloma mednarodne izkusnje —sem ponudil preselitev
v tujino, kjer bi odprli naso podruznico. Vecina jih je mojo ponudbo
zavrnila. Da jim je lepo v Umbriji, so rekli, zakaj bi Sli drugam, tukaj
imamo starse, zato ne cutimo financneda pritiska.

Ce zdruZim povedano: danadnji tridesetletniki torej reditev ne iécejo
iz nuje, ampak kvedjemu iz Zelje. Ce bo ovir prevet;, lahko obupaje.
Na drugi strani pa pri svojem sinu in héerki, ki sta najstnika, opazam,
da Ze spoznavata, kaj vse je v svetu narobe, in se zavedata, da dosez-
ki ne bodo instantni in bosta morala zanje trdo delati.

» Vcasih paje vendarle tudiv podjetniStvu treba skociti na glavo
in poskusiti.

Da, kot vedno v Zivljenju. V nekaj investicij smo skocili na glavo z upa-
njem, ki se je izkazalo za upraviceno. In zanimivo: ljudje, ki so iziemno
prodorni in zagnani, tak3ni, kot jin Zelimo, imajo za sabo praviloma Zi-
vijenje v izrednih okolis¢inah, ne nujno tezkih, a posebnih. Na zacetku
sem mislil, da je to nakljucje, ampak po mnazici teh primerov lahko
recem, da je to pravilo. V taksnih okoliStinah se moZgani razvijajo dru-
gaCe in s0 sposobni ustvariti neverjetne inovacije in pristope.

> Katere panode so torej najbolj vroce za investitorje?

Podrocje digitalneda razvoja je absolutno najpomembnejse, saj
seda na vsa druda podrocja, zato je za investitorje zelo zanimivo.
Zanimiva sta tudi medicinska tehnologija in vse, kar je povezano z
industrijo 4.0. V naSem investicijskern portfoliu je okoli 80 odstot-
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kov medicinske, informacijske in biotehnologije. Osebno pa se zani-
mam tudi za niSne dejavnosti, res pa je, da morajo tudi te izkazovati
hitro rast. Ne moremo namrec investirati v dejavnost, katere rezulta-
ti se bodo pokazali Sele v roku 25 let.

» Kako se vase delo v Sloveniji razlikuje od dela v Italiji?

Vedjinh razlik ne vidim, razen Ze omenjeneda. Vecinoma imam na-
mrec stik z zelo odprtimi, izobrazenimi in razgledanimi ljudmi.
Edina razlika med Slovenijo in Italijo je, da Slovenci govorite precej
bolj8o angles¢ino kot Italijani. Razlika pri mreZi investitorjev pa je, da
imamo v Italiji in drugih deZelah precej mocnejse investitorje kot v

S panevropskim skladom investitorjevimamo
za investicije v mislih tudi podjetja, ki so doma
Ze uspela, a Zelijo prodreti na evropski trg.

Sloveniji. Na Poljskem, kjer smo zaceli dalec za Slovenijo, baza inve-
stitorjev Ze bistveno preseda slovensko. V Sloveniji se trudimo vzpo-
staviti stike s vodilnimi poslovneZi in vplivneZi, a je zelo tezko. Veci-
noma ni problem denar, ampak dostopnost ljudi. Morda gre delno
zakonzervativnost in Ze omenjeno previdnost pri razkrivanju lastnih
financnih zmozZnosti, predvsem pa mislim, da gre za pormanjkanje
izkuSenj pri sodelovanju z drugimi podjetji in investiranju.

» Kako pa se spremembam na trdu priladaja investicijska dejav-
nost?

Smo v procesu redefiniranja. S svojim delom —sodelovanjem s pod-
jetji, odlocevalci na lokalni in redionalni ravni ter na ravni Evropske
unije — se radi vidimo kot gonilna sila sprememb pri rusenju ovir
znotraj evropskeda trga. Ker poznamo in razumemo nacionalne, re-
gionalne in evropske programe, njihovo dinamiko, nacela in strate-
gije, laZje sprejernamo pravilne odlocitve intemu prilagajamo svojo
financno stratedijo. Tej usmeritvi bi pravzaprav moralo slediti vsako
podjetje, kine deluje zgolj na lokalni ravni.
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