W jaki sposob przyciagnaé
tnwestora, czy jest to
zadanie gminy, czy calego
regionu?

A moze niezbedne jest wsparcie
instytucji centralnych?

Lublin, 17 marca 2017 r.
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Profesjonalizacja wsparcia -
z wykorzystaniem
nowoczesnych standardow




Zadania w ramach obstugi inwestora

Modelowy system wsparcia inwestycji realizuje trzy podstawowe funkcje, ktore
spelniaja najwazniejsze oczekiwania inwestorow

Promocja marki, dostarczanie wiarygodnych

Funkcja informacyjna . .
informacji

Wsparcie w przygotowaniu do realizacji

Funkcja EElusore 1 w trakcie realizacji projektu

Opieka poinwestycyjna zwiqzana

Funkcja opesgivigs z funkcjonowaniem projektu
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Wsparcie na kolejnych etapach inwestycji

Modelowo wsparcie realizowane jest w ramach trzech etapow, z ktorych kazdy wymaga
réznego wykorzystania poszczegolnych funkcji wsparcia

-

Promocja wsrod
inwestorow
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Pomoc w realizacji
inwestycji

Opieka
poinwestycyjna

Informacyjna ‘ ‘ ‘ ‘ ‘

Uslugowa

Operacyjna

PwC

* Ogoélna promocja
inwestycyjna — budowa
wizerunku odroézniajacego
region/JST od pozostalych

* Promocja kierunkowa:
- Branze priorytetowe

- Wyselekcjonowani inwestorzy

+ Dostarczenie szczegolowych
sprofilowanych indywidualnie
danych — w tym oferty
inwestycyjnej

+ Pomoc w przejsciu przez
procedury zwiazane z
rozpoczeciem dziatalnoSci

* Odpowiedzi na dodatkowe
zapytania zwigzane z procesem
inwestycyjnym

* Regularne dostarczanie
informacji dot. lokalnego rynku
pracy, dotacji i zachet
inwestycyjnych, infrastruktury

» Dialog z przedsiebiorcami/
obecnymi inwestorami nt.
potrzeb i ewentualnych
probleméw wymagajacych
wsparcia wtadz lokalnych

» Reakcja na problemy inwestora



Elementy systemu przyciagania inwestorow

Komunikacja
z inwestorami
Strategia
Marka
Zachety i ulgi
Dzialania
promocyjne
Infrastruktura
Zagospodarowanie '
przestrzenne Kapltg}
ludzki
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Obsluga po
inwestycji

Uzbrojenie
terenow pod
inwestycje
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Informacje wazne dla inwestorow

Przestrzen biurowa / tereny
inwestycyjne

Koszty dzierzawy powierzchni
biurowych/dzialek
Elastyczno$¢ umoéw

Biezaca i przyszla dostepnosé
budynkow biurowych/terenow
pod inwestycje

Uzbrojenie terenow
inwestycyjnych ich odlegtosé
od glownych ciggow
komunikacyjnych

Koszty pracy

Poziom plac i inflacja
Dodatkowe koszty pracodawcy

PwC

Podatki i subsydia

Podatki od os6b fizycznych
i przedsiebiorstw

VAT

Dostepne dofinansowania
i zwolnienia podatkowe

Uwarunkowania rynku pracy

Zwiazki zawodowe

Dhlugo$¢ trwania: urlopu
wypoczynkowego, zwolnienia
lekarskiego, urlopu
macierzynskiego

Okres wypowiedzenia

Dostepnosc¢ lokalizacji

+ Lotnisko miedzynarodowe
i siatka polgczen

« Sieé transportu publicznego

Zasoby ludzkie

» Liczba mieszkancow i studentow
» Kwalifikacje pracownikow

« Znajomo$¢ jezykéw obceych

Infrastruktura IT

» Szybko$¢ transmisji danych

« Liczba lokalnych dostawcow
usthug I'T
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Skupienie na potrzebach inwestora
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Jakie cele ma inwestor? Co motywuje go do poszukiwan na polskim rynku,
w wojewodztwie, gminie?

Jaka prace chcialby mie¢ wykonang i jak mozemy mu w tym pomoc?

Jak chcialby, zeby$my do niego docierali i z nim komunikowali?

Jak dopasowujemy sie do jego specyfiki danej branzy, typu firmy, kraju pochodzenia?

Jakiej relacji inwestor oczekuje? Jak dbamy o podtrzymywanie kontaktu?

W jaki sposob mozemy uzyskac¢ pewnos¢, ze to co robimy wykorzystuje nasz potencjal, jest
efektywne i zapewnia najwyzszq jakos¢ obstugi?
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Zasady kontaktu z inwestorem

Szybka odpowiedz na pierwszy kontakt

W miare mozliwo$ci nawigzanie kontaktu
telefonicznego / bezposredniego

Osoba kontaktowa przydzielona
do danego inwestora

Przygotowane formatki odpowiedzi na
zapytania / zakresu informacji o inwestycji

Przeslanie zweryfikowanych i przydatnych
informacji
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Podtrzymywanie kontaktu
i zapewnienie dyspozycyjnosci

Odpowiedz w jezyku zapytania -
poprawno$¢ jezykowa i przejrzystosé
wiadomoSci

Kazdorazowe dostosowanie odpowiedzi do
potrzeb inwestora

Stosowanie zwrotéw grzecznos$ciowych
(r6znice kulturowe)

Gotowo$c¢ do posredniczenia w kontaktach
z partnerami biznesowymi
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Etapy rozwoju systemu

2| Fragmentaryczne

(s dzialania

,@, Profesjonalizacja
systemu

o— e Dojrzaly system
o—s " przyciggania
inwestora

 JST nie ma opracowanej strategii
i planu dzialan

+ JST dziala reaktywnie

 Nie ma wyspecjalizowanych
komorek i personelu

* JST nie zdobywa wiedzy i
do$wiadczen w zorganizowany
sposob

 Dzialania promocyjne nie maja
charakteru ciaglego i sa
niekonsekwentne

* Przygotowanie realistycznej
strategii przyciagania inwestorow
na podstawie zidentyfikowanych
potencjalow

* Przygotowanie
wyspecjalizowanych komorek
organizacyjnych i wyszkolenie
personelu

* Okreslenie spojnego,
atrakcyjnego przekazu
promocyjnego

Dzialania JST maja charakter
systemowy

JST kumuluje wiedze
i doswiadczenia

Podtrzymuyje i poglebia relacje
z przedsiebiorcami oraz
partnerami spolecznymi

Prowadzi analize (ewaluacje)
skuteczno$ci dzialan

PwC
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Koordynacja na poziomi
regionalnymnarzecz
przyciggania inwestoro




Partnerzy wsparcia rozwoju gospodarczego
na poziomie regionalnym

Unia Europejska

m.in. Europejski Fundusz
Rozwoju Regionalnego,
Europejski Fundusz
Spoteczny

Inne wojewoddztwa

Wspélpraca
transgraniczna

PwC

Administracja centralna,

Partnerzy spoleczni
organizacje pozarzqdowe,

w tym Polska Agencja Inwestycji i Handlu szkoty wyzsze 1 jednostki
naukowo-badawcze
_> 4—
: Samorzaqd wojewodztwa : Partnerzy gospodarczy
4—" m.in. okresla strategie rozwoju "—’ przedsiebiorcy, samorzqd
: 1 prowadzi polityke rozwoju : gospodarczy i zawodowy
e ]
Powiaty —> Gminy —> Spoteczenstwo
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Koordynacja systemu wsparcia na poziomie
regionalnym

Nowoczesny system wsparcia inwestorow wymaga realizacji przez przedstawicieli
regionu dzialan polegajacych na:

Konsekwentnej, profesjonalnej l Systematycznej wspolpracy ﬂ
promocji, opartej na szczeg6lnych miedzyinstytucjonalnej
atutach regionu i nastawionej na na kazdym poziomie
podtrzymanie kontaktu samorzadowym
S| 1S

Dtugo- w

falowe
dzialania

Stworzeniu systemu wsparcia Uwzglednieniu dzialan innych
w planowaniu i realizacji zadan

opierajacego sie instytucji otoczenia biznesu
“5 o jeden punkt kontaktu
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Warunki skutecznej koordynacji na poziomie
regionalnym

Warunki ulatwiajace skuteczne prowadzenie dzialan w zakresie wspierania rozwoju
gospodarczego na szczeblu regionalnym

Przyjecie jasnej strategii i planu dzialania odzwierciedlajacych regionalne i lokalne atuty
Spojny przekaz w dzialaniach promocyjnych

Menedzerski styl koordynacji dzialan na poziomie regionalnym

Umiejetno$¢ wspolpracy z instytucjami na roéznych szczeblach oraz interesariuszami
Umiejetno$¢ dzialania zgodnie z zasadg ,porozumienia ponad podzialami”

Dialog z przedsiebiorcami — ,,wsluchujemy sie w Wasze potrzeby i zmieniamy sie dla Was”
Wytrwalo$¢ w (dlugotrwalym) procesie tworzenia systemu wsparcia rozwoju gospodarczego

Stosowanie nowoczesnych narzedzi
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