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Opis zajec:
Przedmiot “Zarzgdzanie procesem pozyskiwania i obstugi inwestora w administracji publicznej” przygotowuje Studentéw do samodzielnego
planowania, obstugiwania oraz monitorowania dziatan zwigzanych z procesem pozyskiwania i obstugi inwestoréw w jednostkach administracji
publicznej. Kompetencja nabyte podczas zaje¢ mogg by¢ wykorzystywane w pracy w jednostkach samorzadu terytorialnego (wojewddztwo, powiat,
gmina) na stanowiskach odpowiedzialnych za rozwdj gospodarczy, w tym: rozwoj spoteczny, opracowywanie i wdrazanie strategii rozwoju JST,
obstuge inwestoréw zaréwno krajowych, jak i zagranicznych. Zajecia przygotowujg do pracy na réznych szczeblach administracji samorzgdowej w
komérkach nadzorujgcych i koordynujgcych obstuge inwestoréw (przedsiebiorcow), a takze do pracy w parkach naukowo-technologicznych,
przemystowych i technologicznych w komaérkach odpowiadajgcych za pozyskiwanie inwestoréw, agencjach rozwoju lokalnego, jednostkach
zarzadzajgcych procesem udzielania decyzji o wsparciu inwestycji czy tez w podmiotach zarzadzajgcych bytymi SSE.

Cele dydaktyczne:

Przekazanie wiedzy i umiejetnosci niezbednych do skutecznego pozyskiwania oraz sprawne;j i efektywnej obstugi inwestoréw (przedsiebiorcéw)

Przekazanie wiedzy z zakresu delokalizacji ustug i produkcji oraz marketingu terytorialnego, pozwalajacej na identyfikowanie grup potencjalnych i
kluczowych partneréw proceséw pozyskiwania i obstugi inwestoréw.

Zapoznanie z zasadami prowadzenia dokumentacji inwestycyjnej oraz organizacji wizyty inwestora. Przekazanie wiedzy zwigzanej z monitorowaniem
potrzeb inwestoréw powstatych po uruchomieniu inwestyciji.

Rozwiniecie umiejetnosci zwigzanych z przeprowadzaniem analizy SWOT dla danej lokalizacji, identyfikowaniem potrzeb inwestora i
dostosowywaniem do nich mozliwosci oferty inwestycyjnej. Rozwiniecie umiejetnosci komunikacji z inwestorem oraz postugiwania sie technikami
negocjacyjnymi w rozmowach o charakterze inwestycyjnym; przygotowania informacji o ofercie inwestycyjnej z przeznaczeniem do publikacji w
Internecie oraz opracowania oferte inwestycyjnej w postaci prezentacji multimedialnej. Nauczenie Studentéw opracowywania planu dziatan
promocyjnych gminy, skierowanych na pozyskanie inwestoréw oraz wsparcie przedsiebiorczosci.

Ksztattowanie kompetencji niezbednych do rozwigzywania probleméw z inwestorami, wyjscia z nietypowych sytuacji w zmiennych i
nieprzewidywalnych warunkach otoczenia. Kreowanie postawy otwartej na budowanie relacji poinwestycyjnych.

Metody dydaktyczne: Metody oceniania:
MP1 |wykiad informacyjny MO1 |egzamin pisemny
MP2 |studium przypadku MO2 |[sprawozdanie z ¢wiczen

MC1 |¢éwiczenie praktyczne
MS1 |dyskusja dydaktyczna

Wyktad

W01 Elementy zarzadzania rozwojem gospodarczym wspotczesnych JST — wprowadzenie do kursu

W02 Publiczno-prawne aspekty instytucjonalnego wsparcia rozwoju przedsiebiorczo$ci w Polsce

W03 Teoretyczne aspekty zwigzane z procesem inwestycyjnym przedsiebiorstw

W04  Czynniki ksztattujgce atrakcyjnos$¢ inwestycyjng JST

W05  Rola urzedu gminy w budowaniu przewagi inwestycyjnej JST

W06 Budowanie korzystnego klimatu inwestycyjnego w JST

W07 Istota i narzedzia terytorialnego marketingu-mix

W08 Klienci i kluczowi partnerzy w procesie pozyskania i obstugi inwestora

W09 Przygotowanie oferty inwestycyjnej

W10 Cele i narzedzia promocji JST w procesie pozyskania inwestoréw. Sprzedaz osobista i promocja sprzedazy

W11 Wykorzystanie reklamy w procesie pozyskania i obstugi inwestora

W12 Narzedzia public relations w procesie pozyskania i obstugi inwestora

W13  Zrédta informagiji o potencjalnych inwestorach. Podmioty oferujgce narzedzia wsparcia inwestycyjnego w Polsce

W14 Narzedzia wykorzystywane do rozpoznania potrzeb inwestoréw. Badania ankietowe i wywiady

W15 Budowa kwestionariusza ankietowego

W14  Zréznicowanie kulturowe przedsiebiorstw i jego znaczenie dla skutecznosci procesu inwestycyjnego w JST

W17 Negocjacyjne ABC w kontaktach z inwestorem

W18 Znaczenie réznic kulturowych w negocjacjach z inwestorami

W19 Techniki negocjacyjne

W20 Elementy savoir-vivre oraz protokotu dyplomatycznego w biznesie

W21 Organizacja wizyty inwestora na terenie JST

W22 Prezentacja warunkéw inwestowania w gminie

W23 Zasady prowadzenia skutecznej komunikacji z inwestorem

W24  Opieka poinwestycyjna inwestora

Cwiczenia

C01 Formalnoprawne regulacje zwigzane z rozwojem okreslonych form przedsiebiorczosci w Polsce

C02  Diagnoza pozycji gminy pod katem jej atrakcyjnosci inwestycyjnej

C03 Identyfikacja potrzeb inwestora

C04  Narzedzia promocyjnego wsparcia inwestycji i przedsiebiorczo$ci na terenie JST

CO05  Zagraniczna promocja gospodarcza JST

C06  Opracowanie materiatéw o ofercie inwestycyjnej do publikacji w Internecie




co7

Ocena polityki komunikacyjnej JST z inwestorami za pomoca witryny internetowej. Studium przypadku

C08  Przygotowanie spotkania z inwestorem

C09  Przygotowanie prezentacji oferty inwestycyjnej na spotkanie z inwestorem

C10  Prezentacja oferty dla inwestora czyli wystgpienie publiczne

C11 Komunikacja z inwestorem

C12  Prowadzenie dokumentacji inwestycyjnej

C13  Organizacja obstugi inwestora w urzedzie gminy. Partnerzy wewnetrzni w procesie obstugi
C14  Identyfikacji kluczowych partneréw zewnetrznych w procesie inwestycyjnym

C15  Monitoring potrzeb inwestora po uruchomieniu inwestycji

C16  Satysfakcja przedsiebiorcy z obstugi poinwestycyjnej
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Warunki zaliczenia

Warunkiem zaliczenia jest poprawane sporzadzenie ¢wiczen realizowanych podczas zaje¢ oraz pozytywna ocena z egzaminu pisemnego.

Przyktady pytan zaliczeniowych

Egzamin przeprowadzany jest przez zewnetrzny podmiot certyfikujacy, ktéry nie udostepnia pytan.

Obciazenie praca studenta

Studia stacjonarne/niestacjonarne

Forma pracy studenta Wyktad Cwiczenia Suma
Zajecia z bezposrednim udziatem nauczyciela 309 24g| 30g 169 60 g 409
Zapoznanie sie z literaturg przedmiotu 20g 30g 209 309
Przygotowanie sie do zaje¢ 109 16 g 109 169

Przygotowanie sie do kolokwiow

Realizacja zadanych ¢wiczen i zadan

Przygotowanie sprawozdania z éwiczen 3049 329 30g 329

Przygotowanie projektu / pracy

Przygotowanie sie i udziat w egzaminie 309 329 309 329
90¢g 102g( 60g 48 g 150 g 150 g

Efekty uczenia sie KEK Tresci ksztatcenia Metody dydaktyczne M. oceniania

Prowadzi dokumentacje inwestycyjng K_Wo0 | Ci12 MC1, MS1 MO2

Charakteryzuje akty prawne zwigzane ze K_WO0 |W01-07, W09-13 C01 C04-05 MP1, MP2,MC1, MS1 MO1, MO2

wspieraniem przedsigbiorczosci w Polsce. 7

Postuguje si¢ definicjami z zakresu delokalizacji
ustug i produkcji. Omawia zasady marketingu

gospodarczego

Charakteryzuje techniki negocjacyjne stosowane |U_WO0 |W17-20 MP1, MP2 MO1

w rozmowach z inwestorem 8

Okresla mocne i stabe strony lokalizacji i szanse |K_U02 (W04 C02 MP1, MP2,MC1, MS1 MO1, MO2

z nich wynikajgce.

Identyfikuje potrzeby inwestora. Utrzymuje K_U03 |W14-15 W23-24 C03 Ci1 MP1, MP2,MC1, MS1 MO1, MO2

kontakt z inwestorem.

Identyfikuje grupy potencjalnych i kluczowych K_U04 W08 C13-16 MP1, MP2,MC1, MS1 MO1, MO2

partneréw procesow pozyskiwania i obstugi
inwestorow. Monitoruje potrzeby powstate po
uruchomieniu inwestycji.

Przygotowuje informacje o ofercie inwestycyjnej [K_UO05 |W09 C06-11 MP1, MP2,MC1, MS1 MO1, MO2

z przeznaczeniem do publikacji w Internecie.
Prowadzi komunikacje z inwestorem.
Opracowuje oferte inwestycyjna.




Organizuje wizyte inwestora

K_U08

w21 W22 C08-10

MP1, MP2,MC1, MS1

MO1, MO2




