
ГРУПА РАДНИКІВ З ВПРОВАДЖЕННЯ ДЕРЖАВНОЇ РЕГІОНАЛЬНОЇ 
ПОЛІТИКИ В УКРАЇНІ ПРОГРАМИ «U-LEAD З ЄВРОПОЮ»

Стандарти залучення інвестицій та 
супроводу інвесторів



Місцеві фактори, які впливають на рішення
інвесторів

Наявність та якість 
кваліфікації робочої сили

Технічна інфраструктура 
(готовність, час до ринку)

Ризик соціальних виступів та 
збройних конфліктів



Стандарти на регіональному рівні



Стандарти обслуговування інвестора в Польщі на 
місцевому рівні



Стратегія/Програма залучення ПІІ



Стратегія ПІІ  (впровадження)



Вимоги до офісу



Вимоги до кадрів

• Працівники повинні:

• постійно підвищувати кваліфікацію в галузі ПІІ (навчання, 
стажування)

• вміти готувати якісну інформацію для інвесторів, проводити 
інтерв'ю та презентації

• володіти іноземними мовами, мати добрі навички спілкування, 
хороші манери поведінки

• чітко розуміти очікування інвесторів

• добре знати про інвестиційний потенціал регіону

• знати принципи дипломатичного протоколу для бізнесу

• мати можливість працювати з представниками різних культур

• будувати добрі відносини з університетами та бізнесом

• прагнути досягти результатів у залученні інвестицій
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Інформація про стратегічні галузі (сектори)



Бази даних



Бази даних (продовження)



Вимоги до земельних ділянок



База даних земельних ділянок PAIiIZ



База даних регіональних проектів Держінвестпроекту



Правила підготовки пропозицій greenfield

Правильно

Неправильно



Правила підготовки пропозицій
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Маркетингові інструменти та продукти

• маркетингово-інвестиційна стратегія

• щорічний маркетинг-план (an events plan)

• інвестиційний веб-портал

• Інвестиційний паспорт 

• буклети, папки, CD

• мультимедійна та інші презентації

• брендинг, брендбук

• прямий маркетинг (direct mail)

• непрямий маркетинг (UI, ТПП, МЗС)

• інвестиційні форуми та конференції

• участь у виставках та інвестиційних ярмарках



Приклади інвестиційних веб-порталів

http://investukrmap.org.u
a/

http://www.investin.if.ua/uk/

http://www.invest-lvivregion.com/
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Перший контакт з інвестором

• співробітник інформує інвестора про отримання запиту
(електронною поштою , факсом) протягом 24 год з моменту 
звернення ("перший контакт")

• якщо інвестор звернувся до офісу по телефону але не отримав
фахової відповіді через відсутність співробітників, контакт має
бути зроблено протягом поточного дня або ж не більш як 24 год

• не пізніш, як через 48 год після отримання додаткових запитань
від інвестора – має бути відправлено відповідь

• протягом 7-и днів мають бути надані відповіді, якщо питання є 
складними та вимагають багато зусиль для підготовки
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Перший контакт з інвестором (продовження)

• при першому контакті з інвестором
співробітник заповнює стандартну
інформаційну карту (ім’я,  контактні
дані, назву установи чи компанії, суть 
звернення та тематику розмови, які
вносяться у загальну базу 
інвестиційних запитів)

• співробітник, що контактує з 
інвестором може звертатися з 
проханням про додаткову інформацію, 
яка необхідна для належної підготовки
відповіді
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Основні правила супроводу інвестора

• місцева влада визначає яким критеріям має відповідати інвестор та 
проект (інституційні інвестори, стратегічні та важливі проекти для 
регіону)

• для супроводу повинен бути призначений один співробітник, який
відповідає за взаємодію з інвестором

• вся переписка щодо проекту повиннна бути розміщена на службовому
комп'ютері в одній папці

• систематично готується звітність про стан супроводу та реалізації
інвестиційних проектів



Не забувайте про конкуренцію: в інвестора є 
завжди кілька варіантів вкладення капіталу



Організація візиту інвестора

Співробітник домовляється з представником інвестора про відвідування 
регіону, обома сторонами узгоджується дата та план візиту. 
Організація зустрічі з потенційним інвестором вимагає ретельної 
підготовки та проведення наради, на якій має бути з’ясовано такі 
питання:

• мета зустрічі та очікування з боку інвестора

• очікування з боку посадових осіб та громади, де планується 
інвестиція

• склад представників інвестора: кількість осіб, їх посади, функціонал

• врахування культурних відмінностей країни, принципів етикету, 
дипломатичного протоколу 

• склад представників приймаючої сторони (відповідний статус та 
роль кожного)

• доцільність участі в засіданні представників зовнішніх установ та 
експертів

• підготовка рекламних та промоматеріалів

• сценарій зустрічі



Підготовка сценарію зустрічі

Що слід врахувати

• дату і місце проведення

• час, тривалість

• робочу мову, потребу в перекладі

• частування

• засоби транспорту для зустрічі та відвідування
інвестиційних майданчиків

• відповідальних за підготовку та                                                            
ведення протоколу (якщо
передбачено)



Організація зустрічі з інвестором

• представлення учасників та обміну візитних карток

• учасникам пропонується чай і кава

• здійснюється презентація регіону/інвестиційної пропозиції (до 30 хв)

• час для запитань та обговорення інвестиційної пропозиції

• підведення підсумків зустрічі

• відвідування інвестиційного майданчика (слід передбачити необхідний
транспорт, документацію з питань нерухомості і землекористування, 
звернути увагу на відповідність статусу представника влади, який
супроводжує інвестора)



Важливі аспекти



Ведення переговорів з інвестором

• приміщення має бути зручним і забезпечити
комфорт учасникам

• дружня обстановка та доброзичливість
приймаючої сторони може позитивно 
вплинути на рішення про місце
розташування інвестиції

• місцеві органи влади повинні бути готові
піти на менші чи більші поступки 
(розроблені до переговорів, залежно від рівня
зацікавленості в інвесторові)

• підписання протоколу (меморандуму) 
обома сторонами є основою для прийняття
інвестиційного рішення та реалізації
інвестиційного проекту



Конфіденційність



Постінвестиційна підтримка



Пам’ятайте



Практичне заняття. 
Робота у групах та презентація відповідей.



Дякую за увагу!

Радник: Василь Федюк

M +38 0503151151

E vasyl.fedyuk@gopa.de

mailto:vasyl.fedyuk@gopa.de

