
W jaki sposób przyciągnąć 
inwestora, czy jest to 
zadanie gminy, czy całego 
regionu?

A może niezbędne jest wsparcie 
instytucji centralnych? 

Lublin, 17 marca 2017 r.
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Agenda

Profesjonalizacja wsparcia z wykorzystaniem 
nowoczesnych standardów

Koordynacja na poziomie regionalnym na rzecz 
przyciągania inwestorów

• Zadania w ramach obsługi inwestora

• Wsparcie na kolejnych etapach inwestycji

• Elementy systemu wspierania inwestorów

• Informacje ważne dla inwestorów

• Skupienie na potrzebach inwestora

• Zasady kontaktu z inwestorem

• Etapy rozwoju systemu

• Koordynacja systemu wsparcia na poziomie regionalnym

• Warunki skutecznej koordynacji na poziomie regionalnym
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Profesjonalizacja wsparcia 
z wykorzystaniem 
nowoczesnych standardów1
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Zadania w ramach obsługi inwestora

Modelowy system wsparcia inwestycji realizuje trzy podstawowe funkcje, które 
spełniają najważniejsze oczekiwania inwestorów

Promocja marki, dostarczanie wiarygodnych 
informacji

Wsparcie w przygotowaniu do realizacji 
i w trakcie realizacji projektu

Opieka poinwestycyjna związana
z funkcjonowaniem projektu

Funkcja informacyjna

Funkcja usługowa

Funkcja operacyjna
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Wsparcie na kolejnych etapach inwestycji

Modelowo wsparcie realizowane jest w ramach trzech etapów, z których każdy wymaga 
różnego wykorzystania poszczególnych funkcji wsparcia

• Dostarczenie szczegółowych
sprofilowanych indywidualnie
danych – w tym oferty 
inwestycyjnej

• Pomoc w przejściu przez 
procedury związane z 
rozpoczęciem działalności

• Odpowiedzi na dodatkowe
zapytania związane z procesem 
inwestycyjnym

• Regularne dostarczanie 
informacji dot. lokalnego rynku 
pracy, dotacji i zachęt 
inwestycyjnych, infrastruktury

• Dialog z przedsiębiorcami/
obecnymi inwestorami nt.
potrzeb i ewentualnych 
problemów wymagających 
wsparcia władz lokalnych

• Reakcja na problemy inwestora

Promocja wśród 
inwestorów

Pomoc w realizacji 
inwestycji

Opieka 
poinwestycyjna

Informacyjna

Usługowa

Operacyjna

• Ogólna promocja 
inwestycyjna – budowa 
wizerunku odróżniającego 
region/JST od pozostałych

• Promocja kierunkowa:

- Branże priorytetowe

- Wyselekcjonowani inwestorzy
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Elementy systemu przyciągania inwestorów

Strategia

Marka

Zachęty i ulgi

Uzbrojenie 
terenów pod 
inwestycje

Komunikacja 
z inwestorami

Infrastruktura

Kapitał 
ludzki

Zagospodarowanie 
przestrzenne

Obsługa po 
inwestycji

Działania 
promocyjne
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Podatki i subsydia

• Podatki od osób fizycznych 
i przedsiębiorstw

• VAT

• Dostępne dofinansowania 
i zwolnienia podatkowe

Uwarunkowania rynku pracy

• Związki zawodowe

• Długość trwania: urlopu 
wypoczynkowego, zwolnienia 
lekarskiego, urlopu 
macierzyńskiego

• Okres wypowiedzenia

Dostępność lokalizacji

• Lotnisko międzynarodowe 
i siatka połączeń

• Sieć transportu publicznego

Infrastruktura IT

• Szybkość transmisji danych

• Liczba lokalnych dostawców 

usług IT

Zasoby ludzkie

• Liczba mieszkańców i studentów

• Kwalifikacje pracowników

• Znajomość języków obcych

Koszty pracy

• Poziom płac i inflacja

• Dodatkowe koszty pracodawcy

Przestrzeń biurowa / tereny 
inwestycyjne

• Koszty dzierżawy powierzchni 
biurowych/działek

• Elastyczność umów

• Bieżąca i przyszła dostępność 
budynków biurowych/terenów 
pod inwestycję

• Uzbrojenie terenów 
inwestycyjnych ich odległość 
od głównych ciągów 
komunikacyjnych

Informacje ważne dla inwestorów 
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Jaką pracę chciałby mieć wykonaną i jak możemy mu w tym pomóc?

Jak chciałby, żebyśmy do niego docierali i z nim komunikowali?

Jak dopasowujemy się do jego specyfiki danej branży, typu firmy, kraju pochodzenia? 

Jakiej relacji inwestor oczekuje? Jak dbamy o podtrzymywanie kontaktu?

W jaki sposób możemy uzyskać pewność, że to co robimy wykorzystuje nasz potencjał, jest 
efektywne i zapewnia najwyższą jakość obsługi?

Skupienie na potrzebach inwestora

Jakie cele ma inwestor? Co motywuje go do poszukiwań na polskim rynku, 
w województwie, gminie?
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Zasady kontaktu z inwestorem 

W miarę możliwości nawiązanie kontaktu 
telefonicznego / bezpośredniego

Szybka odpowiedź na pierwszy kontakt

Przygotowane formatki odpowiedzi na 
zapytania / zakresu informacji o inwestycji

Przesłanie zweryfikowanych i przydatnych 
informacji

Osoba kontaktowa przydzielona 
do danego inwestora

Odpowiedź w języku zapytania -
poprawność  językowa i przejrzystość 
wiadomości

Podtrzymywanie kontaktu 
i  zapewnienie dyspozycyjności

Stosowanie zwrotów grzecznościowych 
(różnice kulturowe)

Gotowość do pośredniczenia w kontaktach 
z partnerami biznesowymi

Każdorazowe dostosowanie odpowiedzi do 
potrzeb inwestora
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Etapy rozwoju systemu

Fragmentaryczne
działania

Profesjonalizacja 
systemu

Dojrzały system
przyciągania 
inwestora

• JST nie ma opracowanej strategii 
i planu działań

• JST działa reaktywnie

• Nie ma wyspecjalizowanych 
komórek i personelu

• JST nie zdobywa wiedzy i 
doświadczeń w zorganizowany 
sposób

• Działania promocyjne nie mają 
charakteru ciągłego i są 
niekonsekwentne

• Przygotowanie realistycznej 
strategii przyciągania inwestorów 
na podstawie zidentyfikowanych 
potencjałów

• Przygotowanie 
wyspecjalizowanych komórek 
organizacyjnych i wyszkolenie 
personelu

• Określenie spójnego, 
atrakcyjnego przekazu 
promocyjnego

• Działania JST mają charakter 
systemowy

• JST kumuluje wiedzę 
i doświadczenia

• Podtrzymuje i pogłębia relacje 
z przedsiębiorcami oraz 
partnerami społecznymi

• Prowadzi analizę (ewaluację) 
skuteczności działań
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Koordynacja na poziomie 
regionalnym na rzecz 
przyciągania inwestorów2

11



PwC

Partnerzy wsparcia rozwoju gospodarczego 
na poziomie regionalnym

Powiaty Gminy

Administracja centralna, 
w tym Polska Agencja Inwestycji i Handlu

Współpraca 
transgraniczna

Unia Europejska

m.in. Europejski Fundusz 
Rozwoju Regionalnego, 

Europejski Fundusz 
Społeczny

Partnerzy społeczni

organizacje pozarządowe, 
szkoły wyższe i jednostki 

naukowo-badawcze

Samorząd województwa

m.in. określa strategię rozwoju 
i prowadzi politykę rozwoju

Inne województwa

Partnerzy gospodarczy

przedsiębiorcy, samorząd 
gospodarczy i zawodowy

Społeczeństwo
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Koordynacja systemu wsparcia na poziomie 
regionalnym

Konsekwentnej, profesjonalnej 
promocji, opartej na szczególnych 
atutach regionu i nastawionej na 
podtrzymanie kontaktu

Systematycznej współpracy 
międzyinstytucjonalnej

na każdym poziomie
samorządowym

Stworzeniu systemu wsparcia 
opierającego się 
o jeden punkt kontaktu

Uwzględnieniu działań innych 
instytucji otoczenia biznesu 

w planowaniu i realizacji zadań 

Nowoczesny system wsparcia inwestorów wymaga realizacji przez przedstawicieli 
regionu działań polegających na: 

Długo-
falowe 

działania

1

4 3

2
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Warunki skutecznej koordynacji na poziomie 
regionalnym

1

2

3

4

5

6

8

Przyjęcie jasnej strategii i planu działania odzwierciedlających regionalne i lokalne atuty

Menedżerski styl koordynacji działań na poziomie regionalnym

Umiejętność współpracy z instytucjami na różnych szczeblach oraz interesariuszami

Umiejętność działania zgodnie z zasadą „porozumienia ponad podziałami”

Dialog z przedsiębiorcami – „wsłuchujemy się w Wasze potrzeby i zmieniamy się dla Was”

Wytrwałość w (długotrwałym) procesie tworzenia systemu wsparcia rozwoju gospodarczego

Spójny przekaz w działaniach promocyjnych

Warunki ułatwiające skuteczne prowadzenie działań w zakresie wspierania rozwoju 
gospodarczego na szczeblu regionalnym

14

7

Stosowanie nowoczesnych narzędzi
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