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Centrum Inwestycji Strategicznych

Nasze projekty

Top countries – new
potential investors

USA (30)

Chiny (21)

Japonia (17)

Korea Pd. (15)

Niemcy (12)

UK (6)

BSS (32)

Motoryzacja (22)

eMobilność (22)

R&D (14)

Sektor spożywczy (10)

Elektronika (10)

Top sectors – new
potential investors

W naszym zespole pracuje obecnie 17 osób

mld EUR

24 Wartość projektów zrealizowanych w Polsce

850+ Zrealizowanych projektów w Polsce

170 Aktywnych projektów

25 Lat doświadczenia we wspieraniu inwestorów 
zagranicznych

Mówimy w 11 językach: angielskim, chińskim, 
niemieckim, hiszpańskim, włoskim, 
portugalskim, rosyjskim, holenderskim, 
japońskim, czeskim i słowackim
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Standardy Obsługi Inwestora

Procedura obsługi inwestora zagranicznego

3. PAIH

1. Inwestor

4. SSE

5. Partnerzy lokalni (COI, 
JST, prywatni właściciele)

2. Zgłoszenie

zapotrzebowania 
6. Pakiet ofert
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techniczno-prawne aspekty nieruchomości

(status prawny, dostępne media, ukształtowanie terenu)

Infrastruktura 

gospodarcza

Bliskość głównych szlaków komunikacyjnych – głównie autostrad oraz 
dróg szybkiego ruchu a także dostępność lotniska

Dostępność 

transportowa

Inicjatywa ze strony partnera samorządowego, współpraca w kwestii 
aspektów formalno-prawnych

Aktywność władz 

Samorządowych

Coraz mniejsze znaczenie mają koszty, ale znaczącą rolę odgrywa 
dostępność siły roboczej i wsparcie lokalnych władz w jej pozyskaniuZasoby i koszty pracy 

Czynniki wyboru lokalizacji
Trójkąt decyzyjny

Czas

KosztyProces

Przedłużający się proces podejmowania decyzji nie oznacza automatycznie zmiany harmonogramu realizacji projektu

Decyzja inwestycyjna jest często podejmowana w oparciu o analizę ryzyka

Aspekty kosztowe dotyczą zazwyczaj elementów związanych z infrastrukturą działki, a nie jej ceną

Decyzja inwestycyjna jest wypadkową trzech wierzchołków trójkąta, ryzyko związane z jednym z aspektów może wpłynąć na całą analizę 
działki i regionu
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Harmonogram procesu inwestycyjnego

Greenfield

CAŁOŚĆ PROCESU ok. 18-24 miesięcy

Założenie firmy oraz ostateczna decyzja inwestycyjna
1 miesiąc

Procedura zakupu działki
3-5 m-ce

Wybór wykonawcy oraz wykonanie projektu
Do 8 m-cy

Pozwolenie na budowę
2 mc-y

Procedura środowiskowa
3-6 mc-y

Prace infrastrukturalne na działce
12-18 m-cy

Budowa
12-18 mc-y

Instalacja maszyn
2-6 mc-y
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• ustalenie celu wizyty

• identyfikacja potrzeb inwestora w zakresie niezbędnych oraz dodatkowych informacji, 

• próba określenia stopnia „decyzyjności” przedstawicieli inwestora, 

• wizyta techniczna vs biznesowa,

• zgromadzenie podstawowych informacji o firmie, jej przedstawicielach, kulturze kraju, z którego pochodzi firma.

Podczas wizyty

• Zapewnienie dyskrecji o projekcie

• Przygotowanie zaplecza infrastrukturalnego: sala spotkań, rzutnik, środki transportu, itp.,

• Określenie sposobu rozmieszczenia uczestników spotkania -> bardzo ważne w przypadku inwestorów azjatyckich

• Uwzględnienie przerw w przypadku dłuższych spotkań oraz poczęstunku lub lunchu w zależności od planu wizyty,

Przed wizytą

Wizyta lokalizacyjna
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• Spotkanie referencyjne z firmą (najlepiej z kraju pochodzenia potencjalnego inwestora lub inną zagraniczną) 

• Spotkanie z firmą HR, która przedstawi szczegółowe informacje na temat rynku pracy w regionie.
WAŻNE: zapraszamy tylko sprawdzone firmy, których prezentacja nie zniechęci inwestora

• Organizacja spotkań z dostawcami mediów oraz wiedza na temat dostępnych ilości wody/prądu/gazu

• Warto podczas wizyty podkreślić związki regionu z danym krajem (jeśli są, np. poprzez podkreślenie, że inne 
firmy o tym samym pochodzeniu funkcjonują w okolicy)

Warto pamiętać

Wizyta lokalizacyjna
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Najczęstsze błędy

Wizyta lokalizacyjna

• Problemy z kadrą -> brak osób ze znajomością języka obcego

• Brak dedykowanej osoby do kontaktu -> podczas wizyty należy podkreślić, że dalszy kontakt będzie się 
odbywał przy wsparciu tej osoby

• Źle przygotowane materiały promocyjne, błędy językowe, źle dobrane zdjęcia, mapy, nieaktualne dane

• Brak dobrej organizacji oraz elastyczności podczas wizyty,

• Brak kontroli nad przygotowaniem do spotkania zaproszonych ekspertów, brak wizji i pomysłu na spotkanie, 

• Niedostateczne działania w zakresie podtrzymania relacji, brak kontaktu zwrotnego.



Przygotowanie oferty lokalizacyjnej
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Wsparcie oferowane inwestorom przez PAIH

Informacje rynkowe 
dedykowane dla 

inwestora/branży/projektu
Doradztwo lokalizacyjne

Dedykowany Project 
Manager oferujący 
wsparcie w trakcie 

projektu

Wparcie w skontaktowaniu 
inwestora z przedstawicielami 

lokalnych władz oraz specjalnych 
stref inwestycyjnych

Doradztwo w kwestii 
pomocy publicznej; 
operator grantów 

rządowych

Organizacja wizyt 
lokalizacyjnych dla 

inwestorów

Wsparcie w 
znalezieniu 

partnerów oraz 
poddostawców

Opieka poinwestycyjna
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Oferta lokalizacyjna

Standardy Obsługi Inwestora

Lokalizacja:
dokładny adres, 
powierzchnia,
max. dostępna powierzchnia,
możliwość powiększenia powierzchni (krótki opis)

Informacje o nieruchomości:
właściciel/ właściciele,
przeznaczenie w MPZP lub SU

Połączenia transportowe:
droga dojazdowa, dostępność drogi ekspresowej lub autostrady, 
najbliższe lotnisko międzynarodowe

Dostępne media:
Elektryczność, woda, kanalizacja, gaz



12

Standardy ofert inwestycyjnych

Jakość nie ilość

Problemy:
- Wyjazdy z inwestorem na działki nie spełniające wymagań
- Rosnące koszty operacyjne
- Brak możliwości porównywania ofert
- Kilkukrotnie wykonywana ta sama praca
- Wydłużony czas odpowiedzi na zapytania

Nowe wyzwania:
- Rosnące wymagania inwestorów
- Coraz większa konkurencja innych krajów
- Skrócony czas realizacji projektów
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Standardy ofert inwestycyjnych

Jakość nie ilość

Lepiej mieć 10 dobrze przygotowanych ofert z danego obszaru, niż 1000 niespełniających wymagań.

Dobrze przygotowana oferta:
1. Odpowiada zapotrzebowaniu inwestora
2. Posiada pełne dane dotyczące mediów
3. Ma zidentyfikowane rozwiązania potencjalnych problemów

Należy unikać poniższych sformułowań:
„możliwość zwiększenia bez limitu”, „According to special needs”, „ability to increase without limits”, „Do 
uzgodnienia z gestorem sieci – możliwość budowy GPZ”, …. 

Lepiej podać konkretną informację:
„3 MW; Maksymalnie 80 MW w 36 miesięcy”,
„Różnica terenu: 2m”

W Generatorze Ofert Inwestycyjnych akceptowane będą wyłącznie pełne, dobrze opisane oferty!
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Oferty inwestycyjne
Profesjonalna, ujednolicona oferta
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Oferty inwestycyjne

Dostępność mediów
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Wymagane załączniki:

Mapki terenu (włączając infrastrukturę na terenie i sieć połączeń transportowych)

2 - 5 dobrej jakości zdjęć, dających pełny obraz terenu,

Zdjęcia lotnicze (o ile są)

Oferty inwestycyjne

Załączniki
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Zapraszamy do pytań i współpracy

Monika Kisiel

Starszy Konsultant

Centrum Inwestycji Strategicznych

tel.: 22 334 99 88

mob: +48 887 863 916

e-mail: monika.kisiel@paih.gov.pl
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