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ТУРЕЧЧИНА. ТОРГоВЕЛЬНІ МІСІЇ

ПЕРЕЛІК найближчих виставкових заходів у Туреччині, в рамках 
яких буде організовано програми Торговельних Місій

Впродовж останніх років 
уряд Турецької Республі­
ки спільно зі спілками екс­
портерів в рамках деяких 
виставкових заходів прово­
дить програми Торговель­
них Місій.

Магазини демократично­
го бренду з’являться вже у 
2014 році.
Прихід в Україну довго­
очікуваної шведської де­
мократичної мережі H&M 
почнеться з відкриття двох 
магазинів у Києві. Перший 
з'явиться в центрі столиці, 
а другий в одному зі спаль­
них районів. Після цього 
найбільший шведський 
бренд планує завойовува­
ти й інші міста України. За 

Контакт: Цебеняк Юлія, 
тел./факс: +38 032 297 05 61, 
                      +38 097 371 12 38, 
e-mail: turyzm@cci.lviv.ua

№ Назва виставки, тематика, сайт 
організаторів

Дата та місто 
проведення 
виставки

Дата проведення 
Програми 
Торгівельної Місії

Останній термін 
подачі заповнених 
анкет до Офісу 
Торгового Аташе

1  TEXBRIDGE 2014
виставка текстильної продукції
www.cnrtexbridge.com

26-28 березня 2014
м. Стамбул

25-27.03.2014р. 07 березня 2014

2 İSTANBUL JEWERLY SHOW 2014
виставка ювелірної продукції
www.istanbuljewelryshow.com

20-23 березня 2014
м. Стамбул

20-23.03.2014р. 10 березня 2014

3 İSTANBUL OFİS 2014
виставка канцелярських товарів
www.istanbulkirtasiyefuari.com

09-13 квітня 2014
м. Стамбул

07-10.04.2014р. 21 березня 2014

4 AUTOMECHANİKA 2014
виставка механіки, запчастин та 
інженерії
www.automechanika-istanbul-tr.
messefrankfurt.com

10-13 квітня 2014
м. Стамбул

08-11.04.2014р. 28 березня 2014

5 İSK SODEX 2014
виставка опалення, охолодження, 
кондиціювання
www.istanbulkirtasiyefuari.com

07-10 травня 2014
м. Стамбул

05-08.05.2014р. 18 квітня 2014

6 TURKEY BUILD 2014
виставка будівельної галузі
www.yapifuari.com.tr

06-10 травня 2014
м. Стамбул

04-07.05.2014р. 18 квітня 2014

7 POOL EXPO 2014
виставка басейних технологій
www.yapifuari.com.tr

07-10 травня 2014
м. Стамбул

05-08.05.2014р. 21 квітня 2014

Штрихове кодування та електронні 
комунікації, що базуються на всесвітніх 

стандартах GS1

попередніми даними, од­
ним із таких міст може стати 
Дніпропетровськ.
Важливо відзначити, що 
Hennes & Mauritz – це най­
більша в Європі роздрібна 
мережа, що спеціалізується 
на торгівлі одягом серед­
нього цінового сегмента. 
Українські модниці вклю­
чають H&M до списку обов'я­
зкових точок під час закор­
донного шопінгу, цінують 
марку за демократичні ціни 

та співпрацю з відомими 
дизайнерами.
Раніше представники офісу 
мережі H&M не розгляда­
ли пропозиції з України, а 
тепер самі виявили ініціа­
тиву співпраці. Це свідчить 
про те, що шведська демо­
кратична мережа серйозно 
налаштована відкривати 
магазини у великих містах 
нашої країни.
Сьогодні на рахунку H&M 
близько 3 тис. магазинів 
найбільших світових роз­
дрібних мереж.

H&M відкриє мережу у Києві

Програма кожної торго­
вельної місії передбачає 
проведення двосторонніх 
зустрічей між українськи­
ми та турецькими бізнесме­
нами певної галузі, відвіду­
вання відповідної виставки 

та деяких місцевих підпри­
ємств-виробників за кошти 
організаторів. 
Так, витрати на прожи­
вання у готелі, сніданок 
та трансфер (аеропорт-
г о т е л ь - в и с т а в к о в и й 

комплекс-аеропорт) забез­
печує турецька сторона, 
витрати на дорогу (переліт 
Україна-Туреччина-Укра­
їна) оплачуються безпо­
середньо представниками 
українських компаній, які 
прибудуть до Туреччини.
Львівська ТПП організовує 

бізнес-місії на будь-яку з 
виставок.
Організаційний внесок 
1 500 грн з ПДВ.
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Нові члени  ЛТПП:
Адвокатське об’єднання 
“Юридична фірма 
«Гринчук Мазур та 
партнери»
вул. Винниченка, 12, 
м. Львів, 79008
Керуючий партнер: Андрій Ми-
колайович ГРИНЧУК
тел.: + 38 032 242 24 80, 
факс: + 38 032 242 24 81
е-mail: office@law-hmp.com
www.law-hmp.com

Види діяльності: юридичні по­
слуги, адвокатська діяльність.

Приватне підприємство 
«НОВІ ОБРІЇ»
пр. В.Чорновола, 43 А, офіс 503, 
м. Львів, 79058
Директор: Мирослав Володими-
рович ПАНЧИШИН
тел.: +38 032 252 05 43
е-mail: skylines2.lviv@gmail.com

Види діяльності: перекладаць­
кі послуги, вивчення інозем­
них мов.

Товариство з обмеженою 
відповідальністю 
«ЛІОНПАК»
вул. Перфецького, 2-А, кв.206, 
м. Львів, 79053
Директор: Сергій Богданович 
КОШУЛАП
тел./факс: +38 032 247 11 95
е-mail: buhgbuhg@gmail.com

Види діяльності: розробка 
та виготовлення картонної 
упаковки під замовлення, ви­
робництво паперових канце­
лярських виробів, друкування 
іншої продукції, виготовлення 
друкарських форм і надання 
інших поліграфічних послуг.

Адвокатське об’єднання 
«Дегтяренко та партнери»
вул. Зарицьких, 26/12, 
м. Львів, 79011
Голова АО: Олексій Олександро-
вич ДЕГТЯРЕНКО
тел./факс: +38 032 261 50 66
е-mail: advokatam@i.ua
www.lawyergroup.com.ua

Види діяльності: адвокатські та 
юридичні послуги.

Такого насиченого на події 
короткого проміжку часу в 
новітній українській історії 
ще, напевно, не було. Низка 
позитивних та негативних 
подій емоційно, політично  
й економічно виснажують 
усіх без винятку. Спо­
діваємось, що найгірше 
у розвитку країни вже 
позаду, і ми зможемо далі 
заглибитися в економічну 
складову її змін. 
А надто, що господарчий 
розвиток Україні сьогодні 
є вкрай потрібний. Після 
20-літнього становлення 
українського бізнесу, який 
у певні періоди розвивався 
в надзвичайно непростих 
умовах, підприємці стали 
більш стійкими, чітко ро­
зуміють правила розвитку 
власної справи й усвідом­
люють внутрішні та зов­
нішні загрози, які можуть 
зашкодити економіці. 
Є також і надзвичайно 
велика кількість людей, 
які прагнуть відкрити або 

щойно відкрили власну 
справу, свій бізнес з метою 
отримання прибутку. Вони 
не хочуть працювати на 
когось,  хочуть працювати 
тільки на себе, оскільки 
це – найбільш ефективно, 
прибутково і зручно. Крім 
цього, усі хочуть працюва­
ти чесно та прозоро, готові 
підвищувати  соціальні 
стандарти життя в країні. 
Неозброєним оком видно, 
що в українського бізнесу 
виріс зуб мудрості.
Сьогодні, у часи зміни 
влади, у часи обрання чіт­
кого європейського курсу 
економічного розвитку, 
ми повинні використати 
спільну характерну рису 
українців – працелюбність. 
У цьому наша перевага. 
Львівська торгово-про­
мислова палата допомагала 
і надалі вестиме активну 
діяльність щодо сприяння 
розвитку бізнесу в регіоні. 
Навіть упродовж першо­
го кварталу цього року ми 

провели чимало заходів та 
встановили нові контакти, 
які, переконаний, слугу­
ватимуть Вам, шановні 
підприємці, у подальшій 
роботі. Це і продовження 
роботи Німецько-україн-
ського партнерського 
проекту у сфері бізнесу, й 
інформація про відкриття 
польсько-українського 
представництва з питань 
співпраці з Малопольщею, 
запланованого на червень, 
і пропозиції від наших 
бельгійських та французь­
ких колег.
Чимало подій також за­
плановано тут, на місцях. 
Про більшість з них Ви 
дізнаєтесь зі сторінок на­
шого видання та на сайті 
Палати. Одночасно хотів 
би нагадати, що ми й надалі 
очікуємо ініціатив з Вашого 
боку, адже заради цього і 
створено ТПП. 
Запрошую до активної 
співпраці!

Президент ЛТПП		
Дмитро Афтанас

Зуб мудрості 

Приватне підприємство 
«Боровик»
вул. Зелена Діброва, 42, 
м. СТЕБНИК, Львівська обл., 
82172

Генеральний директор: Мирон 
Євгенович ТУРЧИН
Тел.: +38 03248 50 508
Види діяльності: овочівни­
цтво,  декоративне садівництво 

та вирощування продукції 
розсадників.

Вітаємо!
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Hannover Messe 2014 УКРАЇНА –
ПОЛЬЩА: 

СПІВПРАЦЮВАТИ ВАРТО

AGRAme 2014. Міжнародна сільськогосподарська виставка в Дубаї

Дата проведення: 25.03 - 
27.03 2014 року.
Місце проведення: Dubai 
World Trade Centre (DWTC), 
International Convention & 
Exhibition    Centre (DICEC), 
м. Дубай, ОАЕ
Захід  пройде в м. Дубаї 
з 25 по 27 березня. Увазі 

Запрошуємо відвіда­
ти Міжнародну виставку 
«Hannover Messe 2014», яка 
проходитиме в м. Ганно­
вер (Німеччина) з 07.04. по 
11.04.2014 року.
Це найбільша подія у сфері 
промислової автоматики не 
тільки в Німеччині, але й у 
світі. Виставка поєднує тен­
денції світової економіки 
в 2014 році, підкреслюючи 
значимість таких напрям­
ків, як ІТ та промислова 
автоматизація, енергозбе­
реження та екологічна від­
повідальність, системи та 
засоби контролю, промис­
лові послуги та технології,  
дослідження та інновації.
Цього року ярмарок 
об'єднує компанії з 

27-28 березня 2014 р. запро­
шуємо на ІV Міжнародну 
конференцію «Польсько-
український кордон – 
шанс чи бар’єр соціально-
економічного розвитку? 
Транскордонна співпраця 
– досвід, висновки, пер-
спективи», яка відбудеть­
ся в замково-парковому 
комплексі у Красічині біля 
Перемишля. 
Представники самоуправ­
лінь, центральної і локаль­
ної влади, правоохоронних 
органів і передусім підпри­
ємці працюватимуть над 
вирішенням актуальних 
проблем й оптимізацією 
функціонування польсько-
українського кордону.
Метою цієї зустрічі є по­
кращення умов розвитку 
підприємництва у прикор­
донній смузі, а також роз­
ширення мережі контактів 
і відносин між існуючими в 
ній суб’єктами господарю­
вання. Характер конферен­
ції не обмежується тільки 
локальною, транскордон­
ною проблематикою, він 

відвідувачів будуть пред­
ставлені сучасні зрошу­
вальні системи, новітнє 
сільськогосподарське і 
тваринницьке обладнан­
ня, корми та ветеринарне 
обладнання, а також роз­
сада, насіння та цибулини 
рослин, зокрема городніх 
культур. За прогнозами ор­
ганізаторів виставка обіцяє 
стати провідною галузевою 
подією регіону.
Близькосхідна сільсько­
господарська виставка 
«AGRAme 2014» (Agra 
Middle East) складаєть­
ся із взаємопов'язаних 

галузевих виставок на єди­
ній платформі B2B, що за­
безпечує прямі контакти 
фахівців агросектору з усьо­
го світу.

У рамках виставки прохо­
дитимуть спеціалізовані 
покази:
• �виставка скотарства і 

птахівництва (Poultry & 
Livestock Exhibition ME);

• �виставка рослинництва 
та рибальства (Fishing 

& Aquaculture Exhibition 
ME);

• �виставка сільського гос­
подарства та садівництва 
(Agriculture & Horticulture) 
і с/г техніки;

• �запчастини (Agri Machine­
ry & Supplies).

Терміни поїздки на вистав­
ку «AGRAme 2014»: 26.03 – 
01.04. 2014. 
Вартість відвідання ви-
ставки AGRAme 2014 – 
гривневий еквівалент  815 
дол. США.
У вартість входить: 
• �авіапереліт Київ-Дубаї-
Київ;

• �проживання в готелі 4* в 
центрі Дубаї зі сніданками 
(6 ночей в двомісному но­
мері, одномісне розміщен­
ня за проханням);

• �трансфер аеропорт-го­
тель-аеропорт;

• �вхідні квитки та детальна 
карта.

Додатково сплачується:
• �консульський збір 70 дол. 

США;
• �трансфер на виставку.

Контакт: Юлія Цебеняк 
тел./факс: + 38 032 297 05 61, 
                      + 39 097 371 12 38 
e-mail: turyzm@cci.lviv.ua

Для участі у заході     
звертайтесь:
Відділ зовнішньоекономічних 
зв'язків ЛТПП
тел.: + 38 032 276 46 13
e-mail: korud@cci.lviv.ua 

Контакт:  Тарас Андрущак 
тел.: +38 063 393 66 28 
e-mail: taras@cci.lviv.ua 
Юлія Цебеняк 
тел.: +38 097 371 12 38
e-mail: turyzm@cci.lviv.ua 

Одночасно з «AGRAme 2014» 
пройде ветеринарна виставка 
«VETme 2014»

прогресивними поглядами 
на розвиток промисловос­
ті. Особливо, інновації тор­
кнуться автоматизації та ІТ, 
енергетики та ресурсозбе­
реження,  субпідряду у про­
мисловості, досліджень і 
розробок.
Розділи виставки:
• �промислова  автоматиза-
   ція;
• �енергетика;
• �гібридні та електрич­

ні двигуни, автономні 
енергосистеми;

• �інтегровані процеси і 
ІТ-рішення;

• �промисловий субпідряд;
• �промислові екологічні 

технології;
• �наукові дослідження та 

інновації.

У Ганновері зустрінуться лі­
дери виробництва, фахівці, 
розробники, дослідники та 
вчені, щоб ознайомитися з 
передовими досягненнями 
та налагодити важливі діло­
ві контакти.   

Детальніша інформація на 
сайті: 
http://hannovermessede.ru 
та у працівників відділу зо­
внішньоекономічної діяль­
ності Палати. 

має ширше представлення 
й обіймає загальні двосто­
ронні польсько-українські 
відносини. 
Дмитро Афтанас, прези-
дент Палати: «Це вдала 
нагода для презентування 
потенціалу Вашого бізнесу, 
налагодження безпосеред-
ніх контактів, переговорів, 
а також пошуку нових біз-
нес-партнерів. Сподіваюся, 
що ця зустріч буде так само 
успішною, як і у попередні 
роки, зробить позитивний 
вплив на зміцнення поль-
сько-українських  ділових 
відносин».
Організатори: Польсько-
українська господарча 
палата, управління Мар­
шалків Підкарпатського і 
Люблінського воєводств, 
місто Перемишль. 
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Французько-бельгійські домовленості

цього року. Для цього орга­
нізатор надасть 300 м2. 
У процесі відвідин еко­
номічної палати у Меці 
відбулося обговорення із 
генеральним директором  
Мірей Вагнер перспектив 
співпраці України і Фран­
ції, можливостей обміну 
бізнес-ідеями. Задля за­
охочення та ознайомлення 
французьких підприємців 

Завдяки розташуванню на перехресті 4-х країн (Франція, Ні
меччина, Бельгія і Люксембург) і в регіоні з кількістю населення 
понад 2,5 млн. жителів, Парк Мец Метрополь є сучасним вис
тавковим центром у північно-східній частині Франції. Площа 
павільйонів виставкового парку становить 32 тис. км2 і 50 га на 
відкритому просторі. Для експозицій також пропонуються 4 холи площею понад 
7, 6 та 4 тисячі м2; висотою 9 м. Щорічно тут відбувається більше 80 подій, які 
відвідують мільйони осіб. 

Перший віце-президент ЛТПП  Андрій Левкович   відвідав Францію 
та Бельгію. під час робочого візиту відбулася низка зустрічей з 
представниками європейських торгових палат та підприємств щодо 
налагодження двосторонньої співпраці.  

На фото: виставковий комплекс Парк Мец Метрополь

Франція
У результаті проведених 
переговорів, зокрема з ге­
неральним директором 
виставкового комплексу 
Парк Мец Метрополь (Мец  
Франція) Мішелем Коке,  
українська сторона отрима­
ла пропозицію організувати 
виставку-ярмарок «Україна 
сьогодення» під час міжна­
родної ярмарки у вересні 

із умовами ведення бізнесу 
в Україні, французька сто­
рона запросила керівників 
українських компаній про­
читати серію лекцій.
Зацікавлення Україною ви­
словили і представники 
аграрної палати у Меці, зо­
крема з огляду умов годівлі 
худоби, яка у Франції має 
великі обмеження, а також 
з огляду наявності великих 
площ чорнозему в Україні. 
Також Андрій Левкович 
зустрівся з керівництвом 
ремісничої палати, зокрема 
із президентом Крістіаном 
Носалем, та обмінявся дум­
ками та досвідом сприяння 
розвитку бізнесу. 

Бельгія
Із президентом Бельгій­
сько-української торгової 
палати Ольгою Букавин у 
Брюсселі були обговорені 

пропозиції бельгійського 
міністерства фінансів щодо 
проведення серії лекцій в 
ЛТПП.  Лекції читатиме 
податковий інспектор, те­
матика стосуватиметься 
ведення бізнесу у Євросо­
юзі, а саме щодо податкової 
системи, податкових об’є-
мів тощо. 
Окрім того, Бельгійсь­
ко-українська торгова па­
лата запрошує делегації 

львівського бізнесу відвіда­
ти підприємства будь-якої 
галузі (харчової, машино­
будівельної, хімічної галузі 
тощо).
Також у кінці серпня – 
на початку вересня в 
Бельгії проходитимуть 
українські дні, де попри 
переважно культурну про­
граму, є можливість пред­
ставити діяльність Ваших 
підприємств. 

На фото: Андрій Левкович з Мішелем Коке та Миколою Дяченком

На фото: Андрій Левкович з  Мірей Вагнер (посередині)
На фото: Андрій Левкович з Ольгою Бокавин
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ПРО BIOFACH Про засідання комітетів

42 445 відвідувачів із 135 
країн взяли участь у най­
більшій щорічній міжна­
родній виставці органічної 
продукції BIOFACH, що 
відбулася з 11 по 15 лютого 
у Нюрнберзі. 
Цьогоріч виставка святкує 
свій черговий ювілей – ось 
вже чверть століття до сто­
лиці адміністративного 
округу Середньої Фран­
кенії, що в складі Баварії, 
з’їжджаються фахівці з різ­
них куточків світу, аби пре­
зентувати свою органічну 
продукцію. 
Вперше на виставці BIO­
FACH Україна отримала 

можливість мати власний 
національний павільйон.
 На українському стенді було 
представлено 8 учасників 
українського органічного 
ринку: «Агрофірма «Поле», 
«Фірма Каспер», «Чистий 
продукт – С», «Ель Дора­
до Оілс», «Фірма Діамант 
Лтд», «Галекс-Агро», «Ор­
ганік Стандарт», «Фітосвіт 
Лтд» та «Рівнехолод». Окрім 
цього, на стенді виставляв­
ся й перший інспекційний 
та сертифікаційний орган 
на українському органічно­
му ринку – "Органік Стан­
дарт". Компанія надає по­
слуги понад 120 ринковим 

Письмові ПЕРЕКЛАДИ  з іноземної та на іноземну мову 
(англійська,  польська, німецька, французька, 
чеська, угорська та ін.) 
Усі документи завіряються  печаткою Львівської ТПП.

Вартість перекладу 1 стандартної сторінки   
(1860 др.знаків) становить : 
   від 66 грн (разом із ПДВ) – з іноземної мови;
   від 72 грн (разом із ПДВ) – на іноземну мову.
Усний послідовний і синхронний переклад, оренда апаратури для синхронного 
перекладу. Підготовка документів для РЕЄСТРАЦІЇ ТОРГОВОЇ МАРКИ в Укрпатенті, а 
також  допомога у продовженні попередньо виданого свідоцтва.
Вартість підготовки пакету становить 1200 грн (разом з ПДВ)
Вартість послуг з продовження дії свідоцтва – 840,00 грн (разом з ПДВ)

ПЕРЕКЛАДАЦЬКІ ПОСЛУГИ ДЛЯ БІЗНЕСУ

Контакт: Вікторія Хусточка
тел.: +38 032 276 66 40,  е-mail:  vita@cci.lviv.ua

операторам України, що 
становить більше 60% всіх 
операторів, які присутні на 
вітчизняному органічному 
ринку.
Делегація Львівської тор­
гово-промислової палати, 
побувавши на виставці 
BIOFACH, взяла участь у 
подіумній дискусії «Розви­
ток органічного сектору в 
Центральній і Східній Єв­
ропі. Останні події в краї­
нах Центральної та Східної 
Європи» та круглому столі 
«Органічне сільське госпо­
дарство в Україні».
Поряд з Львівською  ТПП, 
співорганізаторами поїзд­
ки стали Німецько-україн­
ський партнерський проект 
у сфері бізнесу та Східний 
комітет німецької економії. 

Звіт про участь у вистав­
ці BIOFACH-2014  Ви зна­
йдете на сайті Палати 
www.lcci.com.ua у рубриці 
БІЗНЕС-НОВИНИ.

26 лютого 2014 року від­
булося спільне засідання 
Комітету з питань зовніш­
ньоекономічної діяльності 
та Комітету з туризму, го­
тельного та ресторанного 
бізнесу при Львівській ТПП.
Відкрив засідання перший 

віце-президент Львівської 
ТПП Андрій Левкович, мо­
дерував його роботу голова 
Комітету з питань ЗЕД Во­
лодимир Мотиль. 
Про деякі аспекти отриман­
ня віз для представників 
українських підприємств 
та підприємців до країн 
Шенгенської угоди та Рес­
публіки Польща розповів 
Єжи Тімофеюк, консул Ге­
нерального консульства 
Республіки Польща у Льво­
ві; про правила перетину 
кордону та можливості 
прискореного перетину 
кордону для представників 
підприємств під час діло­
вих поїздок – підполковник 

Однією з форм роботи Львівської торгово-промислової 
палати з підприємцями є створення підприємницьких 
комітетів – дорадчо-консультативних органів при ТПП 
для більш ефективного використання підприємницьких 
ініціатив, розвитку підприємницького  самоврядування, 
дієвого застосування лобістських інструментів задля 
розвитку підприємництва і ділової активності в регіоні. 
До складу комітетів входять авторитетні керівники 
підприємств та організацій, які здійснюють свою 
діяльність у згаданих сферах, експерти та представники 
державних органів. 

Олег Калюжний, старший 
офіцер відділу прикордон­
ного контролю та реєстра­
ції Західного регіонального 
управління Державної при­
кордонної служби України.
Як завжди цікавим був ви­
ступ Андрія Тодощука, 

н ач а л ь н и к а 
відділу орга­
нізації митно­
го контролю 
Л ь в і в с ь к о ї 
м и т н и ц і 
Міндоходів.
Член Коміте­
ту з питань 
з о в н і ш н ь о ­
економічної 
діяльності, ди­

ректор  Південно-Західного 
регіонального управління 
«Страхової компанії «ПЗУ 
УКРАЇНА» Аліна Бойчук 
представила особливості 
страхування та рекоменда­
ції щодо страхування під 
час поїздок за кордон для 
підприємств. 
У роботі спільного засідання 
взяли участь, крім членів Ко­
мітетів, місцеві підприємці, 
експерти, працівники Львів­
ської ТПП, а також керів­
ник Німецько-українського 
проекту у сфері бізнесу, за 
підтримки якого розпочали 
діяльність Комітети підпри­
ємців при ЛТПП, – Фолькер 
Штотцнер.

новини. ПАЛАТА

Фото: архів Палати

Фото: архів Палати

Фото: архів Палати

Фото: архів Палати
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виставки

Учасники щорічного Всес­
вітнього економічного фо­
руму (ВЕФ), що традиційно 
відбувається у січні в Да­
восі (Швейцарія), цьогоріч 
вперше мали можливість 
скуштувати страви україн­
ської кухні. На запрошен­
ня своїх неодноразових 
клієнтів – швейцарських 
підприємців – колективи 

львівських ресторанів 
«Вероніка», «Чорний Кіт», 
«Амадеус» організували 
чотириденний фестиваль 
української кухні у пре­
стижному п’ятизірковому 
готелі Grand Resort Bad 
Ragaz (містечко Bad Ragaz). 
Позитивними враженнями 
від участі у фестивалі з ре­
дакцією ЗК поділився Ан­
дрій Іонов, президент ком­
панії ДП «Албіс-Компані»: 
«Україна – це частина Єв­
ропи, і з тими, які знають її 
як географічну пляму, най­
швидше можна познайо­
митися через смак. А смак, 
я думаю, всім сподобався. У 
доброму виконанні україн­
ська кухня може стати  дуже-
дуже конкурентною і про це 
свідчать відгуки відвідува­
чів».  Він висловив особливу 
подяку ЛТПП за допомогу у 
вирішенні багатьох органі­
заційних питань, підготов­
ці супровідних документів, 
а також за сприяння у вирі­
шенні проблем перевезення 

Українським кухарям віддали в розпорядження приміщення «Бель 
Ейр» – одного з 8-ми ресторанів готелю – носія зірки Michelin, де 
клієнтами було  поважне товариство, як-от пан Сорос і баронеса де 
Ротшильд та ін. 

Львівські ресторатори представили 
українську кухню під час Давоського форуму

продуктів харчування, ал­
когольних виробів задля 
належного представлен­
ня автентичної галицької 
кухні. 

Ре
кл

ам
а

На фото: Леся та Андрій Іонови
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KFC – мережа ресторанів швидкого обслуговування, друга за розміром в Україні та третя у 
світі – розширює свою присутність на українському ринку. 
Минулого року було відкрито 5 нових ресторанів у Києві, один з них – найбільший у 
Східній Європі із найбільшою автороздачею в світі. Незабаром осередки KFC відкриються 
у Дніпропетровську та Харкові. Також проводяться переговори з потенційними 
партнерами в Донецьку й Одесі. У планах компанії – просування бренду й у Західній 
Україні. Перше місто, в якому заплановано відкриття нових ресторанів – неофіційна, 
проте беззаперечна столиця Західної України – місто Львів. Ми зустрілися з директором 
із франчайзингу Yum! Restaurants International Russia & CIS Юрієм Бабичем, і він люб’язно 
погодився розповісти про перспективи розвитку компанії в нашому регіоні.

П.Юрію, питати чому 
Ваша компанія вирішила 
розвивати мережу ресто-
ранів швидкого обслугову-
вання у Львові, напевно, 
безглуздо. Проте... 
Справді, Львів не потребує 
представлення. За своєю 
красою він може конкуру­
вати з будь-якою європей­
ською столицею. Це місто 
з багатовіковою історією, 
прекрасною архітектурою, 
а головне – з гостинними 
людьми. Слава Львова як 
туристичного центра по­
ширилася далеко за межами 
України. До нього прагнуть 
повертатися гості як з нашої 
країни, так і з Європи. Не­
рідко люди приїжджають 
на вихідні, свята, щоб про­
вести незабутні романтичні 
зустрічі. Тому і львів’яни, і 
туристи – це і є наша цільо­
ва аудиторія. Саме Львів 
– важлива частина нашо­
го довгострокового плану 
щодо розвитку бренду KFC 
в Україні. Ми сподіваємося, 
що Ваше місто стане осеред­
ком стратегічного розвитку 
регіональної мережі KFC у 

KFC. Нова пропозиція 
для західноукраїнських 
підприємців

Західній Україні. 
Враховуючи велику кіль-
кість закладів громад-
ського харчування, що вже 
існують у нашому місті, 
скільки ресторанів Ви пла-
нуєте відкрити?
Упродовж наступних двох 
років ми плануємо відкри­
ти не менше 7-8 ресторанів. 

Ми переконані, що вони 
будуть успішними, оскіль­
ки наш бренд популярний 
серед громадян Євросою­
зу та його добре впізнають 
українці з різних регіонів 
країни. Характерна особли­
вість KFC – формат ресто­
рану, який передбачає, що 
це не просто місце, де можна 
смачно поїсти, але й можна 
цікаво провести час, по­
спілкуватися з друзями, за­
зирнути до Інтернету – тут 
все цьому сприяє. Страви, 
що ми пропонуємо, готу­
ють вручну безпосередньо у 

ресторані відповідно до сві­
тових стандартів, а значну 
частину продукції ми отри­
муємо від локальних по­
стачальників. Ще одна осо­
бливість – у нас Ви можете 
купити слабоалкогольні на­
пої, зокрема пиво. 
Який формат ресторанів 
будете розвивати?
Основний фокус розвитку 
для компанії сьогодні – від­
криття ресторанів площею 
не менше 300 м2 переважно 
у центральній частині міс­
та, в ключових точках при­
тягання людей. Безумовно, 

не варто забувати і про 
присутність у великих тор­
говельних центрах міста, 
і про ресторани формату 
food-court, а також фор­
мату Drive Through – рес­
торани із автороздачею на 
найбільших автомобільних 
розв’язках міста.
Який обсяг інвестицій по-
трібен для відкриття од-
нієї такої точки і яким є 
термін окупності коштів, 
що вкладаються?
Щоб відкрити один ресто­
ран, необхідно вкласти від $ 
800 тис. до $ 1,5 млн (залежно 

від формату ресторану). 
Середній термін окупності 
становить 4-5 років.
Які стратегії розви-
тку KFC Ви плануєте 
використовувати?
KFC використовує дві стра­
тегії розвитку: корпоратив­
ну, тобто відкриття ресто­
ранів власними коштами і 
ресурсами компанії Yum! 
Restaurants International 
Russia & CIS, та франчай­
зингову – завдяки залучен­
ню партнерів. У Львові ми 
плануємо відкривати рес­
торани, використовуючи 

Сподіваємося, що Львів стане 
осередком стратегічного 
розвитку регіональної мережі 
KFC у Західній Україні.

На фото: Юрій Бабич

власна справа
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франчайзингову модель 
розвитку, на основі якої в 
Росії та країнах СНД пра­
цює сьогодні понад 210 

ресторанів KFC.
Ми надаємо новим партне­
рам можливість викорис­
товувати наші стандарти та 
напрацювання бренду KFC 
для досягнення успіху. У 
2013 році ресторани мере­
жі продемонстрували ріст 
продажів на 48 %, що дозво­
ляє з оптимізмом дивитися 
в майбутнє і нам, і нашим 
партнерам.

Хто може бути Ва-
шим партнером? Яким 
критеріям він повинен 
відповідати?
У рамках конкурсу ми 
обираємо одного парт­
нера, здатного оперувати 
регіональною мережею 
ресторанів.
Щодо критеріїв вибору 
партнера, то на першо­
му місці – спроможність 

партнера відповідати на­
шим постійно зростаючим 
операційним стандартам. 
Це абсолютний must be. 
Другий момент: він пови­
нен поділяти цінності на­
шої корпоративної куль­
тури. Коли ми кажемо, що 
інвестувати гроші потрібно 
не лише, скажімо, в будів­
ництво ресторанів, але й у 
розвиток людей, оскільки 
будівництво неможливе без 
функціональної готовності 
ресторану до відкриття, то 
й партнер повинен розумі­

ти всю важли­
вість людсько­
го капіталу. 
Корпоративна 
культура тут є 
певною базою 
для «загальної 
мови». Тре­

тя вимога – спроможність 
партнера забезпечувати 
якісний і швидкий розви­
ток. Що це означає? Якщо 
ми приходимо до нового 
регіону, то впродовж року 
в ньому повинні відкрити­
ся мінімум два-три парт­
нерські ресторани. Мусимо 
впевнено заявити: «Ми при­
йшли до регіону. Ми – гло­
бальна компанія з відомим 

брендом. Ми будуємо мере­
жу ресторанів».
Також перевагою буде 
успішний досвід ведення 
бізнесу у сфері громадсько­
го харчування, гостинності 
або індустрії розваг, досвід 
корпоративного управлін­
ня, готовність до реалізації 
довгострокових інвести­
ційних проектів.
А підкажіть конкрет-
но, як можна стати 
Вашим партнером з 
франчайзингу?
У цьому немає нічого склад­
ного. Спершу кожен охочий 
повинен заповнити на на­
шому сайті заявку (http://
www.kfc.ru/franchising). 
Потім наші спеціалісти 
зв’язуються з потенційним 
партнером, допомагають 
оцінити сили. Ну, а решту 
питань вже будуть обгово­
рювати в процесі наступних 
переговорів.
Також додаткову інформа­
цію можна буде отримати 
на презентації бренду KFC, 
яка відбудеться у примі­
щенні Львівської торгово-
промислової палати 3 квіт­
ня 2014 року.

Юрій Бойко

Інформацію про те, як стати партнером KFC можна буде отримати на 
презентації бренду, яка відбудеться у приміщенні Львівської торгово-
промислової палати 3 квітня 2014 року.

Інвестувати гроші потрібно не лише в 
будівництво ресторанів, але й у розвиток 
людей, оскільки будівництво неможливе 
без функціональної готовності ресторану до 
відкриття. Партнер повинен розуміти всю 
важливість людського капіталу.

власна справа
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Пастка 1: 
СПОЧАТКУ ДІЮ, 
ПОТІМ ДУМАЮ

Оточення, інтуїція, емоції 
і поради знайомих частіше 
допомагають у житті, ніж у 
бізнесі. Ґрунтовне обдуму­
вання і холодну калькуля­
цію варто здійснити задов­
го до відкриття фірми. Так 
само варто вчинити і з мар­
кетинговою стратегією, до 
складу якої входять інстру­
менти промоції, ціни, про­
дукту, а також дистрибуції, 
тобто вся операційна діяль­
ність. Це Ваш фундамент. І 
точно так само, як фунда­
мент є базою будівництва 
дому, так і Ваша стратегія 
повинна бути готовою за­
довго до моменту створен­
ня організації.
Запишіть свою мету. 
Пам’ятайте, що вона повин­
на бути реальною та, зре­
штою, такою, яку можна ви­
міряти. Приймаючи певне 

МИСЛІТЬ ГЛОБАЛЬНО – ДІЙТЕ ЛОКАЛЬНО,
або 7 головних маркетингових помилок, що найчастіше трапляються у 
роботі представників малого та середнього бізнесу

СЕКТОР МСП

рішення на будь-яку тему, 
поставте собі питання: чи 
це розв’язання наближує 
мене до мети? Чи швидше 
– віддаляє? Успіх – це сума 
дрібних, обдуманих рішень. 
Не повинно бракувати часу 
на виокремлення напряму, 
в якому Ви хочете рухатись. 
У протилежному випадку 
– звідки знатимете, куди 
рухаєтесь?
Схожі дії відбуваються і в 
плані промоції. Усі вищез­
гадані чотири інструменти 
маркетингового міксу за­
працюють, якщо утворю­
ватимуть одне ціле і будуть 
взаємно доповнювати один 
одного. Пам’ятайте, що про­
дукт – це ще не все. А фірми 
дуже часто зосереджені ви­
ключно на цьому тверджен­
ні згідно зі старим неакту­
альним правилом: «Добрий 
товар сам себе представить і 
продасть». Продукт не може 
працювати без врахування 
трьох інших маркетинго­
вих інструментів: промоції, 

відвідувача скористатися 
Вашою пропозицією. 
Якщо Вам важливо, щоб 
фірму сприймали як про­
фесійну, то підійдіть до ві­
зуальної частини створен­
ня сайту як до інвестиції. 
Лого фірми не повинно бути 
красивим, воно повинно 
нести інформацію з враху­
ванням потреб конкретно 
Вашої цільової аудиторії. 
Не забувайте про дрібниці, 
вони багато значать. Пере­
вірте, як виглядає Ваша веб-
сторінка у різних браузерах, 
а також – чи правильно вона 
працює на смартфонах чи 
таблетах.

Пастка 3: 
Я – ДЛЯ ВСІХ
Знаєте про підхід Парето? 
Він є надзвичайно універ­
сальним, мова йде про про­
порції 80 на 20. 80% Ваших 
зусиль дає лише 20% ефек­
тивності і навпаки – 20% клі­
єнтів принесе Вам 80% дохо­
дів. Виникає висновок: Ви не 
можете «бути для всіх». Це, 
по-перше, неможливо, а по-
друге – невигідно. Тепер нас 

відділяє лише крок від того, 
щоб виокремити свою ці­
льову аудиторію, тобто той 
сегмент ринку, до якого ске­
ровуйте свою пропозицію.
Уявімо собі, що ринок є 
схожим на торт. Ваше за­
вдання – викроїти собі його 
найсмачніший кусок. Не за­
вжди найбільший кусень – 
кращий. Поміркуйте, чи до­
бре Ви знаєте своїх клієнтів 
з точки зору не лише демо­
графічного профілю, але й 
у ракурсі їх психологічних, 
біхевіоральних (поведінко­
вих) та інших уподобань. 
Який вони ведуть спосіб 
життя, що люблять, чого 

прагнуть? Це надзвичайно 
важливо, адже саме у цей 
спосіб знайдете нитку, що 
поєднуватиме Вашу пропо­
зицію та потрібну цільову 
аудиторію. За базу беріть ві­
домі цінності, а пропозицію 
будуйте на спільній площи­
ні, спільних зацікавленнях.
У своїй рекламній комуні­
кації покажіть розв’язання 
проблем клієнтів, оперуйте 
мовою користі. Переглянь­
те Ваші промоматеріали. 

дистрибуції та ціни. Ці еле­
менти взаємопов’язані між 
собою і лише вкупі утворю­
ють спільну цінність.

Пастка 2:
 НЕВИДИМИЙ

Як швидко Вас можна зна­
йти? Якщо Ви з Луцька і 
маєте, скажімо, СПА-салон, 
то на якій позиції Вас подає 
Google? Мисліть глобаль­
но, почніть діяти локаль­
но. Зробіть так, щоб фірму 
бачили на Вашій вулиці, у 
мікрорайоні, у місті. Ко­
ристуйтеся можливостями, 

які дає позиціонування у 
пошуковиках.
Не варто діяти наосліп. 
Тестуйте нові підходи і 
знаряддя, аналізуйте ре­
зультати, «познайомтеся» з 
Google Analitycs, перевіряй­
те статистику своєї Інтер­
нет-сторінки. Пам'ятайте, 
що веб-сторінка – це не 
лише онлайн-візитівка, 
але й стратегічне знаряд­
дя: у Вас лише декілька 
секунд, щоб переконати 
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Чи подаєте інформацію 
мовою клієнта, доступно, 
чи сиплете термінологією? 
Пам'ятайте про виокрем­
лення користі. Наприклад, 
Ви можете написати про 
свій 10-літній досвід як про 
факт. Але клієнт хоче почути, 
що це йому дає, тобто: віро­
гідність,  досвід,  безпеку і т.д.
А що робити, коли не зна­
єш своєї цільової аудито­
рії? Використовуйте анкети 
задоволення товаром/по­
слугою, найміть таємного 
покупця, особу, яка інког­
ніто перевірить якість об­
слуговування у Вашій фірмі 
шляхом активних спосте­
режень. Не варто також 
боятися маркетингових 
досліджень. Їх перевагою є 
об’єктивність, якої Ви мо­
жете не мати. На практиці 
їх використання є простим, 
та результати можуть бути 
неочікуваними.

Пастка 4: 
БІЛЬШЕ – 
ОЗНАЧАЄ КРАЩЕ
Добре – означає багато, але 
багато – зовсім не значить 
краще. Наприклад, якщо 
хочемо купити крем для рук 
ТМ «Верес», що Ви мені по­
радите? Як це вони такого 
не виготовляють? А чому? 
Тому що вони є фахівцями, 
експертами, нішевим брен­
дом, який задовільняє по­
треби клієнтів у с/г галузі. 
Таку собі вибрали страте­
гію. Майте це на увазі, коли 
конструюєте власну. 
Або інша ілюстрація: чи Ви 
зауважували, на яку типо­
ву помилку постійно звер­
тає увагу Ольга Фреймут 
у рестораторів? Занадто 
велике за об’ємом меню, за­
великий вибір. Що за цим 
слідує – тотальний мікс у 
голові клієнта. Подумайте 
не про те, що хтось купить 
більше, коли матиме біль­
ший вибір, але насамперед 
про свої витрати, пов’язані 
з розширенням пропозиції, 
а також про перешкоди для 
входу, наприклад, великої 
інвестиції.

Звичайно, це не означає, що 
Ви не повинні розширюва­
ти своєї діяльності. Робіть 
це за принципом більярд­
ного столу: так як куля, що 
летить, збиває сусідні, так 
само і Ви здобувайте спорід­
нені сектори, якщо вже фа­
хово працюєте у цій галузі.

Пастка 5: 
ДЕШЕВШЕ – 
ЗНАЧИТЬ КРАЩЕ
Джеф Безос, власник інтер­
нет-книгарні «Амазон», 
сказав: «Мене не хвилює, що 
хтось пропонує 5% знижки, 
нижче ніж я. Мене хвилює, 
що хтось може запропону­
вати якісно ширшу пропо­
зицію, ніж я». Конкурентна 
стратегія на базі ціни є ко­
роткотривалою, адже за­
вжди може з’явитися хтось  
дешевший. Поза тим, існує 
група клієнтів з думкою 
про те, що дешеве – значить 
якісно гірше. Пам’ятайте, 
що сьогодні люди купують 
не товари, а бренди.  Рі­
шення на користь покупки 
– це непросте рішення, це 
процес, що починається у 
мозку, працює на емоцій­
ному рівні. Продукт можна 
побачити, доторкнутись, 
він має свою фізіологію, а 
бренд зароджується в дум­
ках завдяки асоціаціям, 
вимислам і переконанням, 
що з’являються у свідомос­
ті. Вони мають емоційний 
характер. Поміркуйте про 
особливості свого бренду, 
яку користь дасть клієнту 
Ваша пропозиція? Який да­
єте привід, щоб він Вам по­
вірив? Не дозволяйте, щоб 
це була лише низька ціна.

Пастка 6: 
ЗАНЕДБАНИЙ 
ВІЗЕРУНОК
Що про Вас пишуть локаль­
ні ЗМІ? Чи Ви знані як екс­
перт у своїй галузі завдяки 
інтерв’ю, коментарям? По­
дбайте про власний про­
фесійний візерунок у ЗМІ. 
Пам'ятайте, Ви повинні самі 

зініціювати цей процес: за­
телефонуйте до регіональ­
них  редакцій. Свідомо тво­
ріть свій візерунок, будуйте 
добру історію, котра буде 
для Вас аргументом на полі 
битви за клієнта.
Підглядайте, як це роблять 
потужні конкуренти. Го­
туйте цінні з точки зору 
інформації електронні роз­
силки, не подавайте таких, 
які лише запрошують до 
закупів. Вони повинні не­
сти і додаткову вартість для 
клієнта, наприклад, поради. 
Безпосередньо для роботи з 
клієнтами, можете також 
просити, щоб ставили Вам 
запитання, які їх цікавлять. 
Відповідайте на емейли, на 
запитання у соцмережах. 
Це інструменти, що допо­
магатимуть Вам у роботі. 
Хоча інколи вони можуть 
і зашкодити. Не допустіть 
цього.

Пастка 7: 
КРАЩЕ ЗНАЮ

Не можете знати всього. 
При такому підході, Ви – 
необ’єктивні. Враховуй­
те думки інших, будьте 
еластичними, реагуйте на 
ринкові зміни. У сьогод­
нішньому світі ніщо не є 
константою. Нічого по­
ганого немає у тому, щоб 
дивитись, як працюють 
лідери Вашої галузі чи кон­
куренти. Головне, щоб це 
стало поштовхом у Вашому 
розвитку, а не звичайним 
копіюванням. Шукайте в 
Інтернеті цікаві підходи і 
серед компаній з інших га­
лузей, відвідуйте салони 
конкурентів, збирайте про­
моційні матеріали, картки 
лояльності. Пізніше усе 
проаналізуйте. Порівняй­
те з власними матеріалами. 
Запитайте декілька осіб, 
що вони думають про Ваші 
матеріали. Порозмовляйте 
з галузевими експертами, 
можете також скористати­
ся допомогою фрілансерів. 
Відвідуйте ярмарки, конфе­
ренції, читайте. А передусім 
– дійте.

  створимо логотип, бланк, візитку;
  підготуємо тексти для флаєрів, буклетів;
  напишемо тексти для сайту;
  проведемо інтерв’ю та розмістимо його у ЗМІ;
  виготовимо навігаційні таблички, надписи;
  �підготуємо комерційну пропозицію (електронну 

та/або друковану);
  �підберемо сувенірну продукцію для 

маркетингових цілей.

Рекламно-інформаційна 
агенція «ПРОФІЛЬ»
Офіс: вул. Замарстинівська, 45 / 6.
м. Львів, 79019
тел.: +38 (032) 231 78 67

АКЦІЙНИЙ ПАКЕТ «ВЕЛИКОДНІЙ»
  1000 візиток
  1000 єврофлаєрів 
  200 бланків

Запишіться на 
безкоштовну консультацію

за тел.: +38 032 231 78 67.

990 грн
лише

дизайн –
безкоштовно!

E-mail: office@infolviv.eu 
       www.profile.infolviv.eu 
                  НА ДОПОМОГУ ТВОЄМУ БІЗНЕСУ!

Ре
кл
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а

Надамо їй практичного та оригінального стилю:

Відкриваєте
власну 

справу? 
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Географічне положення і 
кліматичні умови дають 
можливість запропонува­
ти концепцію компактних 
біполярних ігор, як це було 
у Ванкувері (2010 р.), від­
бувається в Сочі (2014 р.) 
і планується у Пхенчхані 
(2018 р.). Відповідно до по­
передньої концепції запла­
новано проводити всі льо­
дові види спорту у Львові, а 
снігові – на території спорт­
бази «Тисовець» і полонини 
Боржави.
Прийняти Олімпіаду-2022 
виявили бажання також ще 
такі міста: Алма-Ата (Казах­
стан), Пекін (Китай), Краків 
(Польща) та Осло (Норве­
гія). Суперники доволі сер­
йозні, хоча все ж Львів во­
лодіє багатьма суттєвими 
перевагами:
• �сприятливі кліматич­

ні умови та географічне  
положення;

• �залучення фахівців найви­
щого рівня, які працювали 
над концепціями останніх 
п’яти переможних олім­
пійських заявок;

• �нещодавній успішний до­
свід проведення спортив­
ної події світового масш­
табу, а саме чемпіонату 
Європи з футболу; 

• �зростання репутації міста 
Львова як туристичного 
осередку та культурної 
столиці держави.

Впродовж п’яти годин до 

Як відомо, Україна подала в Міжнародний олімпійський комітет офіційну декларацію про подачу заявки на 
проведення у Львові Зимової Олімпіади – 2022. Львів – чарівне місто з молодим населенням, яке захоплюється 
спортом – має загальний потенціал для проведення зимових Олімпійських ігор.

Євробаскет-2015 – це один із ключових 
проектів, які сьогодні реалізують в Україні. 
Cпортивна подія такого масштабу є 
потужним імпульсом для розвитку спорту 
та популяризації здорового способу життя, 
підвищення міжнародного іміджу нашої країни 
і покращення інвестиційної привабливості.

Конкурентні переваги заявки України на проведення 
Зимових Олімпійських та Параолімпійських ігор 2022 
року над іншими країнами-претендентами

Євробаскет-2015 - це свято спорту європейського рівня

Львова може добратися 
майже 50 мільйонів людей 
з семи країн. Тобто з гло­
бальної точки зору ство­
рюватимуться можливості 
для заняття зимовими ви­
дами спорту в тій частині 
Європи, куди 
к о м ф о р т н о 
можуть при­
їхати турис­
ти-любителі 
та професійні 
спортсмени. 
С п е ц і а л і с ­
ти компаній 
«Кенео», «Те­
нео», «Попу­
лос», «Мастер 
концепт» та 
«Прайс Вотер­
хауз Купер», 
які працювали над остан­
німи п’ятьма переможними 
олімпійськими заявками, 
вже зустрічалися із пред­
ставниками Львівської 
міськради, НОК України та 
спонсорами. Обговорюва­
ли конкретні кроки в рам­
ках першої в історії України 
олімпійської кампанії. На 
всіх об’єктах, які зведуть 
до Зимової Олімпіади, бу­
дуть створені комфортні 
умови для усіх спортсменів 
та вболівальників, в тому 

числі і для 
людей з 
особливи­
ми потре­
бами. До 
п р о ц е с у 
підготовки заявки України 
триває тісна співпраця із 
національними федерація­
ми зимових видів спорту.
Запевнення щодо довго­
вічної спадщини після ігор 
може стати чи не найсиль­
нішою перевагою Львова 
під час суворого відбору 

міста-господаря. Іншими 
словами, українська заявка 
може виявитись особливо 
привабливою для представ­
ників МОК, які приймати­
муть рішення, оскільки тут є 
надзвичайно багато можли­
востей для вдосконалення у 
всіх можливих напрямках. 

Нинішній не найкращий 
стан інфраструктури для 
зимових видів спорту в Кар­
патському регіоні робить 
його ідеальним кандидатом 
для своєрідної «докорінної» 
регенерації, яку так полю­
бляють у Міжнародному 
олімпійському комітеті. 
Будь-які яскраві образи пе­
ретворень і трансформацій 
привернуть увагу автори­
тетних фахівців.
Зростаючий туристичний 
інтерес до Львова закла­
дає міцну основу для про­
цвітання міста. Львів сам 
по собі не потребуватиме 
величезного капітального 
ремонту, щоб підготува­
тися до хостингу Зимових 
Олімпійських ігор, оскіль­
ки лише недавно зазнав 
найбільших позитивних 
перетворень з часів здобут­
тя незалежності України: 
новий міжнародний аеро­
порт, якісні магістралі, що 
зв’язують Львів з країнами 
Євросоюзу та інші доповне­
ння з Євро-2012 лише підви­
щать шанси схвалення заяв­
ки, при цьому заспокоївши 
деяких членів МОК, які мо­
жуть бути стурбовані непе­
редбачуваністю української 
політичної культури.

Сергій Бубка, головний олімпієць країни:
Перша українська Олімпійська кампанія – 
це важливий крок для розбудови не лише 
спортивної інфраструктури та олімпійського 
руху України, а й прискореного розвитку 
країни загалом, її економіки та соціальної 
інфраструктури. Ми дуже хочемо, щоб це 
унікальне свято спорту відбулося в Україні. 
Ми – спортивна нація і велика спортивна 
держава. Впевнений, що Олімпійські ігри 
об'єднають усіх українців.
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Маркіян Лубківський, 
директор турніру: 
Організація турніру від
бувається планомірно і 
відповідно до підготовленої 
оргкомітетом концепції. 
ФІБА-Європа, Національна 

федерація баскетболу та МОК «ЄвроБаскет 2015» планують та проводять 
усі заходи, передбачені підготовчим етапом до Турніру. Одним з них 
стало жеребкування 2-го кваліфікаційного раунду ЄвроБаскету 2015, яке 
відбулося 3 лютого 2014 року в Барселоні. Там же пройшло обговорення 
та затвердження концепції фінального жеребкування, яке відбудеться 
наприкінці цього року і збере в Києві всю баскетбольну еліту Європи.

Під час підготовки до Чем­
піонату буде створено не 
менше 100 тисяч робо­
чих місць. Нові багато­
функціональні комплекси 
створять новий кластер 
вітчизняної економіки. 
Вони можуть використо­
вуватися і для проведен­
ня змагань зі 100 видів 

перспективи

НАВЧАННЯ ПОСАДОВИХ І СЛУЖБОВИХ ОСІБ ПІДПРИЄМСТВ 
                                                        З ПИТАНЬ ОХОРОНИ ПРАЦІ

БАЗОВЕ НАВЧАННЯ ТА ПІДВИЩЕННЯ КВАЛІФІКАЦІЇ ЧЛЕНІВ КОМІТЕТУ З КОНКУРСНИХ ТОРГІВ

Дата проведення навчання:  
28 - 30 квітня 2014 року.
Місце проведення: 
приміщення Львівської 
торгово-промислової палати 
(м. Львів, Стрийський парк, 14).
Вартість навчання: 
280 грн. з ПДВ.

заплановані на 14 – 17 квіт­
ня 2014 року . 
Також проводяться виїзні 
семінари на базі підприєм­
ства замовника.

Вартість базового навчання 
для одного представника 
від організації становить 

Євробаскет 2015 – це:
• 39-й чемпіонат Європи з 
баскетболу;
• 19 днів змагань;
• 24 команди-учасниці;
• 90 матчів;
• �6 міст-господарів (Київ, 

Львів, Донецьк, Харків, 
Дніпропетровськ, Одеса);

• 7 спортивних арен;
• �відбірковий турнір на 

Олімпійські ігри 2016 року в 
Ріо-де-Жанейро.

Контакт:
Учбово-консультаційний 
центр ЛТПП: 
тел.:  +38 032 225 69 56,
                295 51 83, 
ел. адреса: centr@cci.lviv.ua.

Детальну інформацію 
можна отримати 
на сайті ЛТПП,
 а також за тел.: 
032-295-51-83 
та e-mail: 
valkanna@cci.lviv.ua

Відповідно до ст. 18 Закону України «Про охорону праці» посадові особи, які пов'язані з 
організацією безпечного ведення робіт, під час прийняття на роботу і періодично, один раз 
на три роки, повинні пройти навчання та перевірку знань з питань охорони праці.
Львівська торгово-промислова палата одержала відповідний дозвіл для проведення 
навчань з охорони праці (Свідоцтво Держгірпромнагляду України про внесення до Переліку 
суб’єктів господарювання, які здійснюють навчання з питань охорони праці посадових осіб 
№80.1-14-16-004.11 від 14.12.2011 року). 
Після проходження відповідних курсів та успішної здачі іспиту слухачі отримають посвідчення.

Видавець: Львівська торго­
во-промислова палата
Стрийський парк, 14, 
Львів, Україна, 79011

www.lcci.com.ua

Наклад: 5 000 примірників

Свідоцтво: ЛВ №401 від 
14.05.1998
З питань розміщення 
інформаційних матеріалів та 
реклами звертайтесь у відділ 
зв’язків з громадськістю та 
рекламно-видавничих послуг 
Палати:

Юрій Булик, шеф-редактор,
начальник відділу
bulyk@cci.lviv.ua
тел./факс: +38 032 295 63 17 
моб.: +38 050 431 888 7
Олена Карабчук, редактор
pr@cci.lviv.ua
моб.: +38 096 30 38 475

Концепція, проект, друк: 
ТзОВ РІА «Профіль» 
www.profile.infolviv.eu

Верстка: Олександра 
Вакарова
Думка авторів може не 
збігатись з точкою зору 
видавця. Видавець не 
несе за це відповідальності. 
Матеріали під позначкою   
публікуються на правах 
реклами та/або політичної 
реклами. За зміст та досто­
вірність реклами видавець 
відповідальності не несе. 

кур’єр
Зовнішньоекономічний

1300 грн. Вартість підви­
щення кваліфікації одного 
представника від організа­
ції становить 720 грн.

Учасники заходу після за­
кінчення навчання отриму­
ють свідоцтво державного 
зразка.

Львівська торгово-промис­
лова палата на постійній 
основі проводить базове на­
вчання та підвищення ква­
ліфікації членів комітету з 
конкурсних торгів. 
Такі навчання відбуваються 
з регулярністю один раз на 
місяць. Чергові навчання 

спорту, і для концертів, і 
для виставок. Нові арени - 
це 10 тисяч нових робочих 
місць.
Чемпіонат Європи прово­
диться Міжнародною фе­
дерацією баскетбольних 
асоціацій (FIBA Europe) 
з 1935 року. Турнір від­
бувається кожні 2 роки. 

Євробаскет входить в 
ТОП-3 найбільших спор­
тивних подій Європи, 
ТОП-5 найбільших спор­
тивних змагань світу. Єв­
роБаскет - це головний 
баскетбольний турнір на 
континенті:
• �змагання національних 

збірних;

• найрізноманітніші бас­
кетбольні школи;
• �найкращі європейські 

гравці, зірки NBA.
Основними перевага­
ми проведення турніру в 
Україні є cтимул для роз­
витку баскетболу в Укра­
їні, cучасні арени задля 
створення можливостей 

для проведення різнома­
нітних міжнародних захо­
дів, промоція здорового 
способу життя та розви­
ток інших видів спор­
ту. Також йде мова про 
сприяння популяризації  
України у світі; розвиток 
туризму та туристичної 
інфраструктури.
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Понад 100 осіб взяли 
участь у Бізнес-міксері, 
організованому у зв’язку 
з реалізацією проекту 
Business in Małopolska – 
Partnership Network.
Бізнес-міксер для за­
прошених підприємців 
став відмінною нагодою 
ознайомитися з можли­
востями проекту, а та­
кож познайомитись із 

Партнери з Малопольщі 
готові до співробітництва 
з Вами. Візьміть участь у 
проекті Business in Małopolska 
Partnership Network та 
приєднайтеся до міжнародної 
мережі співробітництва 
підприємців з Польщі, 
Росії та України. Участь у 
проекті дасть можливість 
встановити економічні 
контакти з підприємцями 
Малопольського воєводства 
(Польща) та підтримати 
розвиток Вашої компанії.

В рамках Business in Małopolska Partnership Network 
пропонуємо: 
• �допомогу в отриманні нових торгових контактів з партнерами 

із Малопольщі, 
• �підтримку в організації економічних місій та бізнес-зустрічей, 
• �участь у промоційних заходах, презентаціях та бізнес-

конференціях, 
• �безкоштовну постійну економічну інформацію у Малопольщі 

та у її представництвах за кордоном, 
• �доступність матеріалів з питань проведення економічної 

діяльності у Малопольщі. 

представниками Мало­
польщі в Росії, на Україні 
та Литві.
Офіційне відкриття пред­
ставництва у Львові від­
будеться у червні, про що 
ми повідомимо додатко­
во. Однак підприємці, які 
зацікавлені у пошуку ді­
лових контактів, можуть 
звертатися до Представ­
ництва вже сьогодні.

Реклама

Малопольський 
бізнес цікавиться 
україною

Фото: архів Палати

Фото: архів Палати
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міжнародна співпраця

Контакт:

E-mail представництвa у Малопольщі 
(Краків): 
contact@businessinmalopolska.com
www.malopolskapartnership.com(pl)

Eкономічне представництво Малопольщі 
у Вашому регіоні – Львівська торгово-
промислова палата: 

Юрій Булик 
e-mail: bulyk@cci.lviv.ua 
тел. +38 032 295 63 17 

Наталія Карпенчук-Конопацька 
e-mail: natalya@cci.lviv.ua 
тел. +38 032 297 07 49

Беата Нец, 
 Малопольська Агенція 
Регіонального Розвитку

Практична мета проекту 
полягає у забезпеченні 
сталого обміну даними 
між інституціями, що 
сприяють розвитку бізнесу, 
та компаніями; спрощення 

доступу до контактів з підприємцями; а також 
довготривала підтримка міжнародних торговельних 
взаємовідносин. Представництва Малопольщі – це, 
передусім, забезпечення інформації про локальні ринки, 
пошук бізнес-партнерів, сприяння створенню атмосфери 
взаємодовіри між підприємцями регіонів – учасників 
проекту. Попередні опитування засвідчили той факт, що 
більшість фірм нашого регіону зацікавлені у контактах 
саме з Росією та Україною. Проект Business in Małopolska – 
Partnership Network став відповіддю на ці запити.  

фокус-групи щодо підсум­
ків проведення тренінгів, 
під час яких кожен з учас­
ників висловлював нові 
пропозиції, що стосують­
ся Проекту;

• �на базі Львівського місько­
го центру підтримки біз­
несу (ЛМЦПБ) створено 
консультаційний Пункт 
«Порадниця» (poradnica@
ukr.net); підготовлено 
та проведено тренінги з 
основ підприємницької 
діяльності для жінок. 

Учасниці заходів оцінили 
якість і актуальність впро­
вадження даного проекту у 
Львові. 

У рамках тренінгів організовувались виїзди на підприємства м. 
Львова (ТОВ “Українська панчішна компанія”, ТзОВ “Компанія 
ЛЦ” ТМ Левус, ПП “Зеник-Львів”), керівниками яких є жінки. 
Вони розповіли учасницям тренінгів історії власного досвіду 
та специфіку організації та ведення бізнесу, а також поєднання 
ведення бізнесу з сім’єю.

У проекті «Жінки в під
приємництві» взяло участь 
56 (100%) жінок, з яких 
15 (27%) започаткували 
власну справу. Тренінг, 

забезпечив підвищення їх суспільної активності та дав 
змогу розширити економічні можливості. Решта жінок, 
тобто 41 (73%) хоча й не відкрили власну справу, але стали 
активнішими, результативнішими і успішнішими у сферах 
своєї діяльності.

Жінки в підприємництві

Мета програми – допомог­
ти жінкам знайти шляхи 
реалізації своєї бізнес-ідеї, 
навчитись володіти фінан­
совими інструментами, 
розвинути в собі бізнес-ба­
чення, ознайомитися з за­
конодавчою базою у тій чи 
іншій сфері діяльності.
Впродовж реалізації проек­
ту організовано:
• �три курси тренінгів, які 

Дехто з учасниць проекту з 3 по 7 жовтня 2013 року з 
метою популяризації та продажу власної продукції взяв 
участь у виставці-ярмарку «Львівський товаровиробник». 

Управління економіки ЛМР реалізувало проект під 
однойменною назвою для майбутніх жінок-підприємців. 
Цикл заходів відбувся у рамках проекту «Місцевий 
економічний розвиток міст України», що здійснювався 
Федерацією канадських муніципалітетів у партнерстві з 
Асоціацією міст України за фінансової підтримки Уряду 
Канади.

проводили бізнес-тренери 
та спеціалісти з юридич­
них та податкових питань;

• �“круглі столи”, брифінги, 

Фото: прес-служба ЛМРФото: прес-служба ЛМР
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Пані Вікторіє, Ви – мо-
лодий підприємець. Звід-
ки з’явилось прагнення 
працювати саме у цьому 
напрямі?
Думка про те, що домаш­
ньою випічкою можна ті­
шити не лише близьких, а 
й широкий загал, прийшла 
в нашу сім’ю вже майже 15 
років тому. Розпочалося 
все з виготовлення простих 
маківників з поступовою 
градацією до хлібів, тортів, 
короваїв і т.д. Ідея спершу 
сформувалася в концепцію, 
а тепер уже – у справу мого 
життя. Отак «цеглинка за 
цеглинкою» розвивався сі­
мейний бізнес, і тепер має­
мо мережу магазинів «Ха­
тинка». Цією назвою хотіли 

Хто з нас не любить солодощі, а особливо смачну домашню випічку? Важко знайти того, 
хто б не радів «солодкому щастю». Відвідувачів мережі магазинів «Хатинка» у Івано-
Франківську вражає різноманітність випечених «пігулок щастя», яких тут безліч. Вони є 
продуктом професійності колективу працівників.
Наша розмова з людиною, яка щодня знаходиться у  «солодкій» казці, з талановитим 
кондитером і хорошим управлінцем водночас, що й дозволило перетворити «смачне» 
захоплення у бізнес, – Вікторією Гошівською.

передати задум: ми твори­
мо ту їжу, яка дає відчуття 
рідного, відчуття щастя та 
домашнього затишку, адже 
коли готуємо наші вироби, 
то залишаємо за дверима 
«Хатинки» увесь негатив 
і проблеми, створюємо ви­
пічку винятково з хорошою 
енергетикою. Ми творимо те, 
що містить доброту, любов, 
поживність, навіть красу.
Чому саме «кондитерка» 
стала Вашим вибором?
Випічка – це їжа, що підні­
має настрій, позбуває нега­
тиву. Скажете, що виготов­
лення домашніх булочок, 
тістечок, печива чи кексів 
останнім часом став досить 
популярним трендом? Але у 
нас він має магічний процес 

мистецтва. Здавалося б, 
професія кондитера знайо­
ма всім, говорити про неї ба­
гато не потрібно. Проте без­
посередній дотик до неї дає 
розуміння того, що аби ста­
ти справжнім кондитером, 
треба багато вчитися, знати, 
вміти: володіти смаковою 
пам’яттю, творчою уявою, 
тонким смаком; розуміти­
ся на продуктах, їх складі, 
постійно працювати рука­
ми. Чим не мистецтво? Ми 
любимо створювати щось 
нове, гратися зі смаками. У 
кондитерському мистецтві 
важливо зрозуміти основні 
процеси і базу, а решта – це 
вдале поєднання пропорцій 
і смаків. Тому наші десерти 

– середнє між пирогами 
бабусь, знайомими нам з 
дитинства, і дизайнерськи­
ми десертами відомих шеф-
кухарів. Всі вироби виго­
товляються з натуральних 
продуктів. Декор підбирає­
мо так, аби тішив око, навіть 
дивував.
На основі сімейного бізне­
су, набутого досвіду і знань, 
позв’язаного з хлібопечен­
ням, декілька років тому ми 
відкрили перші магазини 
з гарячою випічкою. Сьо­
годні мої задуми ще лише у 
напрацюваннях. Ще навіть 
половину не втілила в жит­
тя. Звісно, не очікую, що все 
буде гладко і відразу. Голов­
не, що процес уже пішов, і 
наша мережа подобається 
людям. Мабуть, належу до 
людей, які знайшли своє по­
кликання і отримують задо­
волення від цього. Для мене 
робота – це не просто гроші, 
а величезна мистецька про­
фесія, яка мені дуже сильно 
подобається. До того ж, я 
знаю, що робимо дуже важ­
ливу справу – даруємо лю­
дям щастя і відчуття нехай 

ВІКТОРІЯ ГОШІВСЬКА: «Ми творимо ту 
їжу, яка дає відчуття рідного, відчуття 
щастя та домашнього затишку»

Переступивши поріг «Хатинки», потрапляєте до невеликої 
затишної крамнички, у повітрі якої витають неймовірні 
аромати. На відміну від пахощів у хлібобулочних відділах 
місцевих супермаркетів, тут панують «нотки» кондитерської 
вишуканості, що переплелись із ненав’язливими ароматами 
справжньої домашньої випічки. Свіжий хліб, здобні булки з 
різноманітною начинкою, пампушки, пиріжки, кондитерські 
вироби та печиво – кожен знайде потрібну продукцію, 
пенсіонери – дієтичну, ба, навіть студенти-іноземці знайдуть 
«рідні смаки». 

з терапевтичною цінністю 
і для тих хто творить, і для 
тих, хто споживає.
Випічка – це елегантне по­
єднання точної науки і 
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маленького, але свята. А 
цього нам сьогодні ой як 
бракує…
Яким Ви бачите свого іде-
ального клієнта? 
Безперечно, хотілося б, аби 
кожен відвідувач «Хатин­
ки» розумів всю складність 
і відповідальність нашої 
праці, яка, до слова, розпо­
чинається о 4 годині ранку. 
Наш асортимент може задо­
вільнити практично будь-
якого пересічного клієнта, з 
будь-якими смаками та по­
требами. До того ж, можемо 
втілювати певні забаганки 
на замовлення, зокрема, 
приймаємо замовлення на 
виготовлення та оформлен­
ня весільних короваїв, тор­
тів для святкування ювілеїв, 
дитячих днів народження.
Однією з важливих умов 
розвитку мережі є оновлен­
ня асортименту продукції, 
поява нових пропозицій 
для покупців. І найкращим 
джерелом інформації тут 
є, люди, що вже прийшли 
до нас, тобто спілкування 
з ними. Розробляємо не­
великі анкети з відгуками 
щодо якості продукції і об­
слуговування, смакових 
уподобань, інтер’єру. Це 
дозволяє стати нам ближче 
до клієнта, отримувати без­
цінну інформацію з перших 
рук. Часто знаходимо таким 
чином незвичні і свіжі ідеї 
щодо розширення асорти­
менту, коли хтось ділиться 
цікавими рецептами.
Що було найважчим на 
старті бізнесу?
У будь-якому бізнесі є свої 
нюанси і перепони. Важ­
ливо це розуміти і бути го­
товим. А рішення завжди 
знайдуться. Як і в будь-
якому іншому стартапі, я, як 
власниця, виконувала одно­
часно всі ролі. Це неминуче 
на початкових етапах. Було 
важко. Але дуже допомогло у 
визначенні концепції розви­
тку та вивченні попиту. Так 
само важливо було вміти пі­
дібрати хороший персонал.
Цей бізнес варто було по-
чати саме в Івано-Фран-
ківську чи, можливо, й у 
інших регіонах? 

Специфіка нашого бізнесу, 
можна сказати, універсаль­
на, адже пропонуємо важ­
ливу і потрібну продукцію, 
яка знайде свого клієнта в 
будь-якому місті України та 
навіть світу. Ми розпочали 
діяльність на рідній терито­
рії, а у планах – розширення 
географії, входження у нові 
мережі.
Передумовою успіху під час 
відкриття такого профілю 
крамниць – правильний 
вибір місця. Не випадково, 
наприклад, два однакових 
щодо цінової категорії та 
рівня обслуговування зак­
лади, які розміщені 50 м 
один від одного, можуть 
мати різний успіх серед по­
купців. Часто ті приміщен­
ня, які на перший погляд 
здаються ідеальними – абсо­
лютно не підходять. До того 
ж, особливості технічних і 
санітарних вимог – основна 
складність під час пошу­
ку місця для магазину. Для 
цього потрібно вивчити по­
тенційний район впродовж 
певного часу щодо щільнос­
ті населення, кількості кон­
курентів, щодо наявних цін, 
асортименту. Тобто потріб­
но зібрати інформацію, яка 
зводиться до певної великої 
таблиці, що дасть змогу оці­
нити той чи інший район.
Ви і надалі самі займаєть-
ся підбором асортимен-
ту продукції, вивченням 
попиту, виробничими 
змінами?
Наш бізнес поки що 

невеликий, тому зазвичай 
цими питаннями займаюся 
сама. І це справді приносить 
задоволення.
Головні правила, яких до-
тримуєтесь в роботі?
Я переконана, що бізнес без 
душі – просто технологія, 
тому дух підприємництва є 
таким важливим для досяг­
нення успіху. 
Ми намагаємося дозволяти 
працівникам «творити», та­
ким чином скеровувати ро­
боту, аби люди розвивалися, 
мали зацікавленість працю­
вати, а відтак виготовляли 
оригінальну продукцію. 
Якщо працівник бачить 
новий, цікавий для ньо­
го продукт, чує позитивні 
відгуки від начальства, клі­
єнтів – то він задоволений, 
а саме видимий кінцевий 
результат – один із найсиль­
ніших стимулів і мотивів 
для людини. Робимо ставку 
на «виховання» своїх спів­
робітників, які знатимуть 
нашу продукцію, адже той, 
хто «виростає» всередині, 
може оцінити не лише свою 
ділянку роботи, а й вироб­
ництво загалом. У цьому 
контексті дуже важливий 
відбір персоналу. Короткі 
терміни зберігання конди­
терських виробів роблять 
цю діяльність специфічною 
з точки зору швидкості ро­
боти і прийняття рішень, 
і небагато людей можуть 
працювати у такому темпі. 
Також для мене дуже важли­
вою є якість продукції. Ніякі 

добавки і яскраві барвники 
не зможуть замінити якісні 
інгредієнти, хороше борош­
но і відповідальне ставлен­
ня до роботи. 
Чи маєте вже свої 
традиції?
Традицією є тематичні 
спецпропозиції в асорти­
менті виробів напередодні 
та під час свят, як-от тра­
диційні різдвяні пампухи 
чи мигдалеві пряникові 
чоловічки, сердечка-тіс­
течка перед днем Святого 
Валентина.
Ви самі печете-готуєте 
поза роботою? 
Так, з цього і виріс наш біз­
нес. До того ж, і сьогодні на­
магаюся спершу сама спек­
ти продукцію перед тим, як 
масово її виготовляти. Це 
варіанти кексів, тортів, ма­
фінів, хлібів, булок, корова­
їв, цукерок. 
Звідки черпаєте ідеї для 
розвитку мережі? 
Я багато читаю спеціальної 
літератури, вивчаю досвід  
іноземних компаній, відвід­
ую виставки, а дещо приду­
мую сама, дещо намагаюся 
адаптувати до українських 
смаків та реалій.
Після ознайомлення з япон­
ською системою «Кайдзен» 
(від слів KAI – «зміни», 
ZEN – добрий, «до кращо­
го»), що використовується 
як метод в процесі оптимі­
зації видатними компанія­
ми (Toyota, Nissan, Canon, 
Honda, Komatsu, Matsushita 
та іншими), думаю про 

можливість його викорис­
тання і у нашому невели­
кому бізнесі. Мова про по­
стійне вдосконалення, що 
знаходить втілення  в кон­
кретних формах, методах, 
технологіях. Наприклад, у 
рамках цієї системи намага­
тимемося так організувати 
робоче місце, аби працівни­
ку не потрібно було робити 
зайвих рухів під час  робо­
ти. Згідно зі статистикою, 
компанії, що використову­
ють цей метод, підвищують 
свою рентабельність і кон­
курентоздатність без вели­
ких капіталовкладень, а ви­
робництво піднімається на 
50–100 %.
Думаю, що через 5 років 
наші магазини будуть від­
криті у кожному районі 
нашого міста, а може і за 
межами.
Чи співпрацюєте Ви з сек-
тором HoReCa? Що готові 
їм запропонувати?
Ні, поки що не доводилось. 
Хоча, якщо будуть пропози­
ції, буду рада їх розглянути. 
Що хотіли б побажати 
бізнесменам, читачам на-
шого журналу?
Передусім – не боятися. Не 
боятись невдач, складнос­
тей, а просто йти вперед. 
Масштабні проекти не бу­
дуються за два дні, вони 
вимагають сили волі, на­
стирливості і бажання пра­
цювати. Вірте в свої сили і у 
Вас все вийде.

Олена Карабчук
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Величезна частина нашого 
житлового фонду зношена 
настільки, що про жодне 
енергозбереження навіть 
говорити не доводиться. 
На стадії будівництва біль­
шості будівель минулого 
століття про енергозбере­
ження навіть не замислю­
валися. А витрати на енер­
гоносії в сучасному світі 
постійно зростають. 
Проте вихід є, і ним почи­
нають користуватися все 
більше і більше сімей, для 
яких тепло сімейного вог­
нища та економія сімейно­
го бюджету – не порожній 
звук, а неймовірне благо. 
Адже цю проблему немож­
ливо вирішити шляхом ла­
тання дірок у віконних чи 

Кожна людина мріє про тепло і затишок у її оселі. Але, часто буває так, 
що в квартирі то холодно, то спекотно так, що доводиться відкривати 
вікна і гріти вулицю, а рахунки за тепло отримуємо шалені… 

дверних рамах. На жаль, це 
– енергоощадні конвульсії, 
які не вирішать питання в 
принципі.
Звести до розумного мі­
німуму енергозатратність 
можна лише шляхом замі­
ни вікон та вхідних дверей; 
утеплення стін, перекрит­
тів, горищ, фасадів; заміни 
або реконструкції систем 
опалення; встановлення 
систем рекуперації. Також 
чимраз стає популярні­
шим використання альтер­
нативних до газу джерел 
енергії – сонячних батарей, 
вітрових електростанцій, 
теплових насосів.
Не секрет, що для прове­
дення цих енергозберігаю­
чих заходів потрібні кошти, 

які не завжди Ви готові ви­
тратити одразу. Тому аль­
тернативою такій витраті 
може стати позика у банку. 
В цьому випадку потрібно 
ознайомитись із пропо­
зицією на ринку, оскільки 
спектр банківських послуг 
дуже широкий. Наприклад, 
розглянемо умови та вар­
тість кредиту «Енергозбе­
реження» в банку «Львів» 
(інвесторами якого є  гру­
па ісландських компаній). 
ПАТ АКБ «Львів» спеціа­
лізується на кредитуванні 
енергозберігаючих заходів, 
починаючи з 2006 року. 
Для оформлення кредиту 
в банк подається мінімаль­
ний пакет документів, а 
саме: паспорт, ідентифі­
каційний код, довідка про 
доходи за останні 6 місяців 
та рахунок-фактура на ку­
півлю енергозберігаючих 
товарів. 
Давайте порахуємо: якщо, 
для прикладу, Ви взяли 
кредит на суму 1000 гри­
вень терміном на один рік, 
то максимальна сума спла­
чених відсотків за місяць 
користування кредитом 
становитиме приблизно 

22 гривні, 13 з яких Вам 
буде повернуто завдяки 
співпраці банку «Львів» з 
ЛОДА по програмі відшко­
дування відсотків на цілі 
енергозбереження. І так 
кожного місяця в залеж­
ності від суми нарахування 
відсотків.   
Також, варто зазначити, що 
можливість дострокового 
погашення без сплати до­
даткових комісій суттєво 
знижує дану суму. До того 
ж максимальний термін 
кредитування може стано­
вити  36 місяців. Погодьте­
ся, це невеликі витрати для 
досягнення максимальної 
економії на енергоресур­
сах. Якщо ж порівнювати з 
іншими банківськими про­
дуктами, то кредит на Енер­
гозбереження від банку 
«Львів» за своєю суттю схо­
жий до готівкових кредитів, 
загальна переплата по яких 
все-таки більша в рази. 

«Ми ставимо собі за ціль 
максимально задовільнити 
потреби клієнтів при мі­
німальних витратах та на­
лагодити довгострокову 
співпрацю з ними», – каже 
Андрій Захаревич, керів­
ник проекту «Кредит на 
енергозбереження» в ПАТ 
АКБ «Львів».
Особливу роль у впрова­
дженні програм енергоз­
береження в банку «Львів» 
відіграє Північна екологіч­
на фінансова корпорація 
(НЕФКО) як донор кредит­
них коштів.
Досить мерзнути у влас­
ному домі, платити шалені 
суми по рахунках! Як го­
ворить народна мудрість: 
«Мій дім – моя фортеця»! 
Відчувайте себе комфорт­
но в теплій, затишній, а 
головне економній оселі. 
Банк «Львів» готовий Вам 
у цьому допомогти вже 
сьогодні.

ТЕПЛО І ЗАТИШОК В ОСЕЛІ ПО-СКАНДИНАВСЬКИ!

1. Чисте повітря надходить в кімнати
2. Переходить по коридорах та сходових клітках
3. Потрапляє в кухню та інші приміщення
4. виходить назовні, забираючи з собою неприємні запахи

Теплі вікна

Герметичність 
зовнішньої 
оболонки

Внутрішня 
теплоізоляція

Вентиляція
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Львівська 
торгово-промислова 

палата
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на здоров'я

ВСЕ ПІЗНАЄТЬСЯ У ПОРІВНЯННІ 
або рентген vs 10-денному 
робочому дню за комп’ютером

Що для Вас є більшою небезпекою: «захворіти на 
туберкульоз» чи «просидіти 10 днів за комп’ютером»? 
Адже саме таку дозу опромінення, як дослідили вчені, 
отримує людина під час рентгенографії. Проте, погодьтеся, 
зазвичай ми проводимо перед комп’ютером значно 
більше часу. Чи справді рентген такий небезпечний, як ми 
думаємо? і з якою метою його потрібно робити?

«Зайвий раз опромінювати­
ся не буду», «часто робити 
рентген не можна – потім 
буду «світитися», «мене 
нічого не болить», – так 
почасти ми реагуємо на 
потребу зробити рентген. 
Рентгенівські обстеження 
проводять у двох випадках: 
задля діагностики за скеру­
ванням лікаря та з метою 
профілактичного огляду. 
Якість результату, звісно ж, 
залежить від рентген-апа­
рату, а також від кваліфіка­
ції лікаря.
Чому рентген 
безпечний? 
Почнемо з найважливішо­
го – рентген-обстеження 
можна робити, не беручи до 
уваги періодичність, часто­
ту та об’єм проведення об­
стеження. Але, звісно, для 
цього повинні бути чіткі, 
вагомі клінічні покази, що 
відповідно вирішує лікар.
«Проходячи через організм 
людини, в долі секунди про­
мінь розсіюється та зникає, 

водночас завершуючи свою 
дію. На сучасних цифрових 
рентген-апаратах дія про­
никнення променя триває 
одну соту секунди», – ка­
жуть у Медичному центрі 
Святої Параскеви.
Також потрібно зазначити, 
що рентгенівське опромі­
нення не має нічого спіль­
ного з радіонуклідним 
опроміненням (яке нас ля­
кає з часів Чорнобильської 
аварії). Існують десятки 
видів радіоактивних про­
менів, але всі вони відріз­
няються своїм впливом на 
організм людини, тому їх не 
варто порівнювати.  
Флюорографія 
легень чи рентген? 
Зазвичай, ми обираємо 
флюорографію. Це значно 
дешевше. Але такий спосіб 
діагностики має свої не­
доліки. При флюорографії 
використовується менше 
рентген-плівки, тому й зо­
браження є набагато мен­
шими (70х70мм), тоді як 

рентген-зображення буде 
більш детальним – 350х430 
мм, що дозволить розгляну­
ти та дослідити порушення 
краще.
При флюорографії відбу­
вається більше променеве 
навантаження і, як зазна­
чалося, отримується мен­
ше інформації на протива­
гу рентгену, проведеному 
на обладнанні новітнього 
зразка.
Рентген-апарати з цифро­
вими технологіями знижу­
ють рівень променевого 
навантаження,  адже це є 
першочерговим завданням 
науковців, які працюють 
над таким обладнанням. 
Саме тому дуже важливо 
приділити увагу апарату, 
на якому  Вам здійснюють 
обстеження.
Що може показати рентген?
Рентгенограма показує всі 
захворювання без винятку: 
від пневмонії до онкології. 
Окрім легень, видно серце, 
кісткові структури, ребра, 

діафрагму. Це важливо 
при обстежені онкохворих, 
коли необхідно побачи­
ти й уражені метастазами 
органи.
Щодо туберкульозу, то по­
бутує міф, що на рентгено­
грамі можна побачити лише 
прогресуюче захворюван­
ня. Це абсолютно помилко­
ве твердження. Саме рент­
ген-обстеження виявляє 
це захворювання на ранніх 
стадіях. Туберкульозна 
паличка може в організ­
мі людини розвиватися до 
півроку перед тим, як про­
являться перші симптоми. 

Наші координати: 
+38 (032) 295-4-000, 
+38 (067) 295-4-000
www.medcenter.lviv.ua

За цей час захворювання 
прогресує, завдаючи шкоду 
здоров’ю, і стаючи загрозою 
для рідних.
Згідно зі статистикою, Укра­
їна займає провідне місце 
серед інших європейських 
країн за своїми показника­
ми щодо захворюваності на 
туберкульоз. Адже ми не­
хтуємо профілактичними 
оглядами. А лікуємо вже 
серйозні наслідки.

Запобігти туберкульзу
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УСПІХ, НАПИСАНИЙ ПОМАДОЮ

Більшсть з них водночас 
робить спроби вирішити 
складні й важливі соціальні 
чи екологічні проблеми.
Єднає їх і перемога у кон­
курсі «Підприємець року» 
від Ernst & Young у своїх кра­
їнах. Цього року жінок було 
як ніколи багато. Глобаль­
ним переможцем (перший 
раз за всю історію конкурсу) 
також стала жінка – Олівія 
Лум із Сінгапуру. «Олівія 
може бути прикладом як 

для підприємців, так і для 
всіх жінок в Азії та у ціло­
му світі», – говорить Стівен 
Пхан, керуючий партнер 
Ernst & Young у Сінгапурі.

Бізнес з чистої води
«Голод – слуга генія», – на­
писав близький до банкрут­
ства Марк Твен понад 100 
років тому. Олівія Лум від­
мінно розуміє значення цих 
слів. Убогу сироту, залише­
ну батьками, прихистила 

старша жінка, що вихову­
вала четверо власних ді­
тей. Родина жила у мала­
зійському селі без води та 
електрики, на межі бідності. 
Грошей не вистачало навіть 
на їжу. Олівія часто жебра­
кувала.  У дуже юному віці 
була змушена працювати. 
Тільки лише завдяки ро­
боті вона могла навчатися. 
Важка праця та скрута на­
вчили Олівію Лум дисци­
пліни. У підлітковому віці 

вона переїхала до Сінгапу­
ру,  де навчалася за напрям­
ком «хімія» і працювала у 
GlaxoSmithKline, у відділі, 
що займався проблемами 
придатності води. У 1989 
році Олівія залишила ро­
боту тільки з однією метою 
– розпочати власну справу. 
Крім цього, вона хотіла за­
вдяки своїй діяльності бути 
причетною і до розв’язання 
проблеми очистки локаль­
них стічних вод.
Спершу дієвого бізнес-пла­
ну не було. Щоб отримати 
стартовий капітал, про­
дала помешкання та авто. 
З 15 тис. дол. США та з 2 
працівниками розпочала 
роботу. На початку про­
давала фільтри. Швидко 
розпочала власне виробни­
цтво. Спритним поштовхом 
стала купівля мембранної 
технології. Її послуги стали 
бажаними. А вже володію­
чи бізнесом, оборот якого 

був на рівні 1 млн. доларів 
США, компанія Олівії Лум 
– Hyflux – розпочала пі­
лотні проекти на фабриках 
клієнтів. Сьогодні Hyflux – 
один з провідних світових 
постачальників розв’язань, 
що слугують знежиренню 
та придатності води. Її ком­
панія, що котується на фон­
довій біржі, з доходами 450 
млн. доларів США,  працев­
лаштовує понад 2300 осіб. 
Проекти реалізуються у 
Південно-Східній Азії, Ки­
таї, Індії, на Близькому Схо­
ді та у Північній Африці.
Прагненням Лум є побудо­
ва інноваційної компанії на 
глобальному рівні. «Немає 
труднощів, які неможливо 
подолати, коли стоїш ли­
цем до лиця з викликами, 
пов’язаними з голодом та 
вбогістю», – сказала Олівія 
Лум, отримуючи статует­
ку на урочистому вечорі у 
Монте Карло.

Вони походять із різних частин світу і працюють у 
різних галузях. Однак мають схожу віру в успіх, відвагу 
розпочати все з нуля і визначеність (детермінацію) 
на шляху до досягнення мети. Уміють успішно 
використовувати глобальні тренди й ідентифікують 
ринкові прогалини, які ще не зайняли конкуренти. 

На фото: Олівія Лум
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27-29 січня 2014 року у ЛТПП 
проходив семінар для львівських 
бізнес-тренерів під назвою «Тренуй 
тренера». Захід організований у 
рамках Німецько-українського 
партнерського проекту у сфері 
бізнесу. 
Своєю майстерністю та секретами 
поділився Штефан Генш, тренер із 
15-річним досвідом роботи у сфері 
освіти і підвищення кваліфікації, 
комерційний директор Haensch 
Business School (HBS Berlin). 
До постійних клієнтів школи, 
зокрема, належать міжнародні 
концерни Microsoft, Storck Coca-
Cola, Хухтамакі, ТУ Берлін, Fulda 
університет, GIZ та ін. 

Штефан Генш, комерційний директор Haensch 
Business School: Дуже позитивні враження від 
семінару, я здивований, оскільки, як правило, 
з колегами працювати дуже важко. Всі тренери 
є одинаками, часто не здатними працювати в 
команді. Це складна клієнтура. А цей семінар був  
дуже «демократичним». Сподіваюся, що в головах 
цих людей щось поміняється. Моя місія: аби 
учасники післязавтра взяли в руки свої презентації і 
постаралися їх переробити. 

Надія Маковецька, керівник АФ Західаудитсервіс: із таких 
заходів завжди отримуєш щось нове, щось  цікаве. Сьогодні це є 
величезний обмін досвідом, європейська практика, яку ми будемо 
намагатися імплементувати тут в практику на наших семінарах, 
які проводимо безпосередньо в Палаті. 

Володимир Жабокрицький, тренер банку «Ідея-банк»: 
родзинкою була поведінка лектора, його методи 
зацікавлення групи, його спосіб виходу з конфліктних 
ситуацій, проведення різних вправ. 
Я вже розумію,  що використовуватиму 
у своїй  роботі отриманий досвід. 

Олена Басиста, менеджер 
з навчання Райфайзен 
банк Аваль: цей семінар 
є відображенням моїх 
очікувань – свіжим поглядом 
на завдання тренерів у 
сучасних умовах. Хочу 
відзначити надзвичайно 
структуровану подачу 
інформації, корисну для 
запровадження новітніх 
технологій в розвиток 
персоналу. Було цікаво 
ознайомитися з можливістю 
створення з абсолютно 
робочих сфер нових 
симуляційних ігор. Дякую 
Палаті за оновлення наших 
бачень, оновлення знань. 

Оксана Бреславська, 
тренер компанії «Террін»: 
Такого серйозного тренінгу 
ще не відвідувала. Я 
розширила свій кругозір, 
побачила, якими 
інструментами керуватися. 
Вразила розробка і 
методика бізнес-гейм. Вона 
надзвичайна, думаю, вона 
дає високі результати під час 
тренінгів, які проводяться на 
підприємствах. 

Наталя Бойко, експерт-тренер 
ЮФ «Світ права»: дуже тішуся, 
що маю можливість спілкуватися 
з людиною, яка має міжнародний 
досвід співпраці. Тренінг дуже цікавий, 
багатий матеріалом, роздатковий 
матеріал доступний. Зараз вже є 
стимул працювати далі. Сподіваюся, 
що знайомства,  які я тут знайшла, теж 
будуть давати свої позитивні моменти не 
тільки в діяльності, а й в житті. 

Інструменти стратегії

Бізнес-тренінг як мистецтво

Фото: архів Палати

Олег Шаргородський, 
підприємець, бизнес-
консультант: дуже цікаво 
було подивитися на німецький 
досвід організації тренінгів. 
В котрий раз переконуєшся, 
що німці не тільки добре 
роблять мерседеси і побутову 
техніку. Корисним був 
поданий інструментарій, який 
не дозволить перетворити 
навчання у скучну річ. 



Компанія «МКС Фасад» спеціалізується на комплексній реалізації 
будівельних проектів різного призначення.
Найкращі спеціалісти групи компаній МКС допоможуть Вам 
реалізувати проекти зі скління фасадів будь-якої складності 
із застосуванням інноваційних технологій і високоякісних 
алюмінієвих профілів, скла і склопакетів.
Конструкторський відділ компанії розробляє проекти для реалізації 
архітектурних рішень, які задовольнять найвибагливіших клієнтів.
Група компаній МКС бере активну участь у проектуванні, 
будівництві та реконструкції торговельних центрів, бізнес-центрів, 
адміністративних будівель, розважальних та готельних комплексів, 
АЗС, транспортних терміналів і спортивних споруд, а також скління 
житлової нерухомості.
Ми дбаємо про наших клієнтів, тому в конструкціях використовуємо 
скло і системи скління провідних світових виробників, а також 
фурнітуру найвищої якості: Schüco, Reynaers, Aluprof, Alumil, 
Alutech, AGC Glass Europe, Pilkington.
Рішення і системи з облицювання навісних вентильованих фасадів 
(композитний фасад, алюмінієвий фасад, керамогранітний фасад), 
систем скління (стійко-ригельне, структурне, напівструктурне 
скління) широко застосовуються для будівництва та реконструкції 
будівель і споруд різного призначення.

Об'єкти різного призначення:
■ � �Комерційна нерухомість: БЦ, ТРЦ, готельні та логістичні комплекси.
■  �Житлова нерухомість: житлові комплекси, котеджні проекти.
■ � �Стратегічні об'єкти: аеропорти, вокзали, транспортні термінали, порти.

Основні напрями діяльності:
■  Скління фасадів.
■  Вхідні групи:
     ■  тепловіконна система
     ■  теплодверна система
     ■  холодна віконна система
     ■  холодна дверна система
■  Офісні перегородки.

Підвісні алюмінієві стелі:
     ■  алюмінієві підвісні стелі
     ■  грилято
     ■  алюмінієві касетні стелі

Облицювальні фасадні матеріали:
■  Алюмінієві композитні фасадні панелі.
■  Рейкові фасадні профілі.
■  Керамогранітні плити.
■  Ламінатні плити.вул.Героїв УПА, 72

м.Львів, Україна, 79015

 тел.: +38 032 242 21 51
 тел. факс.: +38 032 232 94 98

www.mks-facade.com

info@mks-facade.com


