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Концерн Siemens розширює 
присутність на Західній Україні

У Львові відкрили       
                   представництво ЄБРР

Львівщина стане першим регіоном, 
де впровадять монетизацію пільг

Італійська ENI розпочне 
буріння свердловин на 

Львівщині у 2015 році

16 грудня 2014 року у Льво-
ві розпочав роботу новий 
регіональний офіс ДП «Сі-
менс Україна». У церемо-
нії відкриття офісу взяли 
участь тоді ще перший 
заступник міського голо-
ви м. Львова, а сьогодні 
губернатор області Олег 
Синютка, в. о. генераль-
ного директора «Сіменс 
Україна» Денис Дробишев, 
президент Львівської ТПП 
Дмитро Афтанас, керів-
ники підрозділів підприєм-
ства, а також партнери 
та клієнти компанії.
Новий регіональний офіс 
«Сіменс Україна» вести­
ме діяльність за кількома 
напрямками: розробка 

З метою обговорення участі українських підприємців у Міжнародному ярмарку 
у Метці (Франція) ЛТПП відвідав Микола Дяченко, голова Асоціації «Лотарингія-
Україна».

програмного забезпечення 
для медичного обладнання 
Siemens, постачання і сер­
віс продукції департаменту 
«Автоматизація промис­
ловості», реалізація тран­
спортних та інфраструк­
турних проектів. В офісі 
також функціонуватиме 
тренінговий центр, де на­
вчатимуть працювати із 
сучасними системами про­
мислової автоматизації та 
приводної техніки Siemens.
У найближчих планах 
компанії «Сіменс Украї­
на» – налагодження тісної 
співпраці з львівським 
концерном «Електрон» та 
міською адміністрацією 
щодо питань розробки та 

реалізації інфраструктур­
них проектів. Зокрема, 
Siemens може запропону­
вати Львову послуги з роз­
робки та реалізації про­
ектів з енергозбереження 

ДП «Сіменс Україна» 
(зі 100%-ю іноземною 
інвестицією) – одна із 
провідних технологічних 
компаній України. Постачає 
обладнання, технології 
та комплексні рішення 
для ключових галузей 
української економіки: 
промисловості, енергетики, 
транспорту та охорони 
здоров'я. Центральний офіс 
компанії розташований 
у Києві. Регіональні офіси 
діють у Львові, Одесі, 
Дніпропетровську, Харкові, 
Кривому Розі та у Маріуполі. 

та впровадження новітніх 
технологій на комунальних 
підприємствах міста, комп­
лексної модернізації кон­
тактної мережі та системи 
тягових електропідстанцій 
для міського електричного 
пасажирського транспорту, 
комплексної модернізації та 
експлуатації мережі місько­
го освітлення, модернізації 

У Львівській області запро­
вадять пілотний проект 
із монетизації соціальних 
пільг. Йдеться про модель, 
коли замість пільг неза­
хищені верстви населення 
отримуватимуть гроші, а 

2 грудня 2014 року у Льво­
ві відкрили представни­
цтво ЄБРР – єдиний ре­
гіональний операційний 
офіс Банку в Україні, що 
займатиметься реалізацією 
Програми підтримки роз­
витку малого та середнього 
бізнесу у західному регіоні 
Україні. Проте очікується, 
що поступово він візьме на 
себе більші повноваження і 
буде функціонувати як пов­
ноцінний офіс ЄБРР.
ЄБРР розпочав свою діяль­
ність в Україні у 1993 році. Відновлено спільний про­

ект видобутку газу у Львів­
ській області компанією 
ТОВ «Західінвест». Про це 
повідомив міністр екології 
та природних ресурсів Ігор 
Шевченко: «Початок бурін­
ня першої свердловини за­
плановано на кінець 2015 
року. Раніше планувалося, 
що роботи розпочнуться у 
2013 році, проте через різні 
причини початок буріння 
кілька разів переносився. 
Зараз вже проведено підго­
товчі роботи, розроблено та 
затверджено новий проект 
програми робіт, з нашого 

котельних, а також впро­
вадження комплексних 
систем керування міським 
автомобільним транспор­
том, пов'язаних з обмежен­
ням в'їзду автомобілів до 
центру, автоматизованими 
паркуваннями, автомати­
зованим контролем і фікса­
цією порушень правил до­
рожнього руху.

за послуги сплачуватимуть 
на загальних підставах. У 
випадку успішного впро­
вадження цього проекту 
на Львівщині, уряд споді­
вається втілити його в усій 
країні.

Це найбільший фінансовий 
інвестор в країні: станом 
на кінець жовтня 2014 року 
підписав 337 проектів на за­
гальну суму  9,8 млрд євро. 
У Львові з 1997 до кінця 2014 
року Банк підписав проек­
тів на загальну суму, що ста­
новить 250 млн євро, з яких 
190 – проекти в приватному 
секторі, а 60 – муніципальні 
проекти. Серед перших клі­
єнтів – «Світоч», компанія 
«Українська хвиля», Кре­
добанк (тоді ще – Західно-
Український комерційний боку створено всі умови і 

компанія може починати 
буріння».

ТОВ «Західгазінвест» – 
спільне підприємство, за­
сноване 2012 року НАК 
«Надра України» разом із  
компанією ENI та британ­
ською Cadogan Petroleum 
Plc для розробки нетради­
ційних покладів газу на За­
хідній Україні. Підприєм­
ство володіє ліцензіями на 
розробку дев’яти родовищ 
газу у Львівській області за­
гальною площею приблиз­
но 3,8 тис. кв. км.

банк, ЗУКБ), Галнафтогаз, 
Форум Львів; «Львівавто­
дор», «Львівелектротранс» 
і «Львівтеплоенерго». 
Найбільші проекти Бан­
ку – модернізація мере­
жі доріг та громадського 
транспорту, будівництво 
трамваю на Сихів, модер­
нізація системи теплопо­
стачання, реконструкція 
очисних споруд та будів­
ництво станції переробки 
мулу.

фотофакт

Фото: архів Палати

Фото: прес-служба компанії



ділове видання №1 у регіоні

3
січень-лютий,  2015

актуально

З роком новим…
Цього року акцентуватимемо свою діяльність на соціальній від­
повідальності бізнесу, реалізації міжнародних проектів, 
проблемах екології та на сучасних аспектах ведення під­
приємництва із врахуванням українських реалій.
Наприклад, у скрутні часи в деяких категорій ризиків знач­
но зростає вірогідність стати реальністю. Це і перерва у 
постійній стабільній роботі компанії, і проблеми з репу­
тацією, і втрата клієнтів... Саме тому сьогодні українські 
підприємці шукають партнерів, які б не лише змогли взя­
ти частину з них на себе (зняти з порядку денного), але й 
допомогли б покращити внутрішній механізм управління 
ризиками.

У вирішенні цих та багатьох інших проблем Львівська 
ТПП з радістю надаватиме Вам допомогу. Маємо спільно 
моделювати ситуацію у підприємницькому середовищі, 
щоб український бізнес швидко інтегрувався в європейсь­
кий простір на засадах високих стандартів. 

Успіху всім у 2015-му!

З повагою, президент ЛТПП
Дмитро Афтанас

Шановні колеги,

з приходом 2015 року хотів би кожному з нас 
побажати миру, витримки, нездоланності та 
процвітання у бізнесі. 
Минулий рік був складним, важко щось 
спрогнозувати і на найближчий період, 
адже форс-мажорні обставини не дають 
змоги цього зробити. З позитивних момен­
тів, які першими спадають на думку,  – проєв­

ропейська спрямованість ринку та той факт, що 
малий бізнес не підвів. Його розвиток і надалі не 

те що вкрай необхідний для Львівщини, а справді 
довів, що є двигуном економіки регіону. Перекона­

ний, що для абсолютної більшості областей також. 

На найближчі роки стратегія Львівської торгово-промис­
лової палати і надалі зорієнтована на підтримку та роз­
виток малого та середнього бізнесу. Нами заплановано і, 
сподіваюсь, вдасться реалізувати чимало заходів саме для 
сектора МСП, детальніше про які ми писатимемо у нашо­
му виданні та на Інтернет-порталі Палати. 

За підтримки Німецько-українського проекту у сфері бізнесу

• інноваційні технології створення комфортного житла

• будинок «0» енергії: технології та матеріали

• опалення та кліматизація

• водопостачання та водовідведення

• сучасні технології очищення води

• електропостачання та освітлення

• �енергозбереження, альтернативна  

та відновлювальна енергетика

• екобудівництво 

• �фінансові інструменти для реалізації проектів  

з енерго- та ресурсозбереження

• �дво- та багатосторонні переговори підприємців, 

презентації учасників

НАУКОВО-ПРАКТИЧНА КОНФЕРЕНЦІЯ 
«Енергоефективність - екологія - комфорт»

КОНТАКТНА БІРЖА

березня

2015

4-5
ФОРУМ ЕНЕРГООЩАДНОСТІ

Організатор: Львівська ТПП
тел./факс: + 38 032 295 01 59
e-mail: org@cci.lviv.ua
www.lcci.com.ua

м. Львів, Стрийський парк, 14
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• Будівельні агрегати
• Транспортне будівництво
• Дизайн
• �Захист здоров’я та 

безпека
Сайт виставки: 
http://www.budma.pl
Вартість відвідання ви­
ставки «BUDMA 2015» – 
295 євро.
У вартість входить: 
• �Проживання у двомісних 

готельних номерах
• �Проїзд маршрутом: 

Львів-Познань-Львів
• Харчування: сніданки
• �Квитки на виставку 

«BUDMA 2015»
• Супровід.
Зацікавлених просимо запов­
нити і надіслати нам ЗАЯВКУ, 
опубліковану на сайті ЛТПП: 
ht tp : / / l cc i . com.u a/e vents /
event/mizhnarodna-budivelna-
vystavka-yarmarok-budma/

ЗАСІДАННЯ ПРЕЗИДІЇ

Міжнародна будівельна виставка-ярмарок

«BUDMA»

ЛЬВІВСЬКОЇ ТПП

новини. ПАЛАТА

аналіз виконаної роботи у 
2014   році, було обговорено 
стратегію роботи Палати у 
наступному році та розгля­
нуто проект заходів на 2015 
рік, зокрема йшлося про 
важливість впровадження 
нових міжнародних про­
ектів у ЛТПП. Присутні об­
говорили необхідність спів­
праці із фондом допомоги 
Вишеградської четвірки. 
Поміж іншим, було про­
інформовано про матері­
альну допомогу ЛТПП для 
військовослужбовців у зоні 
АТО. 

Штриховий код – перш 
за все, практичний 
інструмент, завдяки 
якому здійснюються 
облікові операції 
під час поставок та 
продажу товарів. 
Підприємство торгівлі 
просто не матиме 
змоги обліковувати 
товар без штрихового 
коду GS1. 
Тому штриховий код, 
що присвоїла "GS1 
Україна", буде дійсним 
у будь-якій країні світу.

Представництво Асоціації 
Товарної Нумерації України 
"ДжіЕс1-Україна" (GS1 
UKRAINE) при Львівській 
ТПП:

 �здійснює підготовку 
документів та укладає 
відповідні договори 
про асоційоване 
членство в Асоціації та 
участь в Системі GS1, а 
також додаткові угоди 
до них;

 �сприяє оформленню 
заявок щодо 
присвоєння та 
перереєстрації 
ідентифікаційних 
номерів GS1;

 �здійснює нагляд 
за відповідністю 
застосування 
ідентифікаційних 
номерів, маркування 
штрихкодовими 
позначками товарів, 
інших об’єктів обліку 
та застосування 
стандартів 
електронного обміну 
даними Системи GS1 
вимогам чинного 
законодавства України, 
державних стандартів 
України, специфікацій 
GS1 та Асоціації. 

Контакт: Лілія Возняк
79011, м. Львів, 
Стрийський парк, 14,
т./факс: +38 032 276 46 11,
 моб. т.: +38 067 710 28 19

Штрихове кодування та 
електронні комунікації, 

що базуються на 
всесвітніх стандартах GS1

Впродовж 2014 року Львів­
ська ТПП не була осторонь 
не тільки важливих еконо­
мічних подій у житті країни, 
а й адекватно реагувала на 
суспільно-політичні про­
цеси у внутрішньо та зов­
нішньополітичному житті 
держави. 
Саме про це, а також про ви­
конання основних минуло­
річних заходів, про роботу 
структурних підрозділів 
Палати йшлося на чергово­
му засіданні Президії Львів­
ської ТПП, що відбулося 25 
грудня 2014 року. З огляду на 

Запрошуємо відвідати 24-у 
Міжнародну будівельну ви­
ставку-ярмарок «BUDMA» 
- найбільший спеціалізова­
ний захід у країнах Східної 
Європи.

Місце проведення: 
м. Познань,
Республіка Польща.

Дата проведення: 
9-12 березня 2015 року.

Слухачі курсів після 

закінчення навчання та 

успішного складання іспиту 

отримають свідоцтво 

державного зразка.

Вартість базового 
навчання для одного 
представника від 
організації становить 
1300 грн. Вартість 
підвищення кваліфікації 
одного представника від 
організації – 720 грн.

Контакт: Мар'яна Флінта
Тел..: + 38 032 295 51 83, 
e-mail: сentr@cci.lviv.ua, 
flinta@cci.lviv.ua

Контакт:  Тарас Андрущак
Тел./факс: +39 032 297 07 49 
E-mail: taras@cci.lviv.ua

НАВЧАННЯ ТА ПІДВИЩЕННЯ КВАЛІФІКАЦІЇ
ЧЛЕНІВ КОМІТЕТУ З КОНКУРСНИХ ТОРГІВ

Тематичні
розділи виставки:
• �Елементи конструкцій, 

стіни та фасади
• Стелі та підлоги
• Будівельні матеріали
• Дахи
• Будівельні хімікати
• Обробка
• �Малі архітектурні 

елементи
• �Система управління 

приміщеннями
• Будівельне обладнання

Фото: архів Палати

НОВІ ЧЛЕНИ ЛТПП:
ТОВАРИСТВО З ОБМЕЖЕНОЮ 
ВІДПОВІДАЛЬНІСТЮ 
«КЕЙ. ПІ. ПАРТНЕРЗ» 
Директор – Ігор Михайлович 
ХРИПТА 
вул. Лісна, 10, кв.7а, 
м. ЛЬВІВ, 79010
Тел.: +38 067 67 411 46
E-mail: kp_partners@ukr.net
WEB: www.kp-pk.com

Види діяльності: діяльність у 
сфері права, надання комбіно­
ваних офісних адміністратив­
них послуг.

ПРИВАТНЕ ПІДПРИЄМСтВО 
«БІ ВУД» 
Директор – Галина Миколаївна 
ІЛЬНИЦЬКА 
вул. Б.Хмельницького, 19,  
с. БОЛЕХІВЦІ, 
Дрогобицький р-н, 
Львівська обл., 82170
Тел.: +38 067 374 58 00
E-mail: biwood@ukr.net
WEB: www.biwood.com.ua

Види діяльності: 
деревообробка.

вітаємо!

Львівська торгово-промис­
лова палата щомісячно 
проводить базове навчан­
ня та підвищення квалі­
фікації членів комітету з 
конкурсних торгів згідно 
із програмою, затвердже­
ною Міністерством еко­
номіки України. Наступні 
навчання заплановані на 
17-20 лютого 2015 року. 
Також є можливість прово­
дити виїзні семінари на базі 
підприємства-замовника. 
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новини. ПАЛАТА

Лектори: голова Львівського 
представництва МГО 
«Рада незалежних 
бухгалтерів та аудиторів, 
експерт з податкового 
законодавства, керуючий 
партнер аудиторської фірми 
«Західаудитсервіс» Надія 
Маковецька, а також юрист 
по темі відповідальності в 
трудовому законодавстві та 
представник ГУ державної 
фіскальної служби у 
Львівській області.

 Початок семінару о 14.00.
Вартість участі у семінарі з 
однієї особи – 240 грн з ПДВ.

Податкові новації 2015 рокуНАВЧАННЯ ПОСАДОВИХ І СЛУЖБОВИХ ОСІБ 
ПІДПРИЄМСТВ З ПИТАНЬ ОХОРОНИ ПРАЦІ

Окремо будуть роздані 
CD-диски з основними по­
ложеннями законодавства 
України щодо охорони пра­
ці, а також деякі положення 
та орієнтовні посадові ін­
струкції для організації охо­
рони праці на підприємстві.
Дата проведення навчан-
ня:  24 – 26 лютого 2015 року.

Місце проведення: 
Стрийський парк, 14, м. Львів.
Вартість навчання: 
300 грн з ПДВ.
За додатковою інформаці-
єю звертайтеся в учбово-
консультаційний центр 
ЛТПП: 
тел.: +38 032 225 69 56, 
+38 032 295 51 83, 
e-mail: flinta@cci.lviv.ua, 
centr@cci.lviv.ua
Анкети-заявки Ви можете 
отримати на сайті ЛТПП 
(календар подій).

Кінець 2014 року став для 
бізнесу врожайним на нор­
мативно-законодавчі змі­
ни. Аби дізнатися, як змі­
нилися податкові правила, 

щоби бути готовим до змін, 
які ще попереду, а головне 

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 із 
питань охорони праці.
Львівська торгово-промислова палата одержала 
відповідний дозвіл для проведення таких навчань 
(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.

– знати, як скористатися 
новими можливостями, за­
прошуємо відвідати інфор-
маційний семінар «Подат-
кові новації 2015 року», що 
відбудеться 4 лютого 2015 
року у Львівській ТПП.
Питання, що розглядати­
муть на семінарі:
• Нові правила оподатку­
вання податку на прибуток.
• Електронне адміністру­
вання ПДВ.
• Зміни в спрощеній системі 
оподаткування.
• Податок з доходів фізич­
них осіб / Єдиний соціаль­
ний внесок.
• Податок на нерухомість.
• Транспортний податок.
• Важливі зміни у податко­
вому законодавстві.

Контакт: 
 +38 032 295 51 83, 
+38 032 276 46 11 
 e-mail: centr@cci.lviv.ua,  
flinta@cci.lviv.ua

ВІДБУЛОСЯ ЗАСІДАННЯ КОМІТЕТУ ПІДПРИЄМЦІВ ГОТЕЛЬНОГО 
Й РЕСТОРАННОГО БІЗНЕСУ, ТУРИЗМУ І КУРОРТІВ

Комітет підприємців готельного й ресторанного бізнесу, туризму 
і курортів при Львівській ТПП сприяє розвитку туристичної галузі, 
залученню кращого зарубіжного досвіду, передових технологій, 
підвищенню рівня підготовки персоналу, виступає посередником 
у діалозі між бізнесом і владою, лобіює необхідне коло питань з 
метою покращення загальної правової й регуляторної політики 
та усунення перешкод для ведення бізнесу, опрацьовує 
пропозиції, виходячи з реальних потреб бізнесу, які подає на 
розгляд  відповідних органів державної влади для прийняття 
ними відповідних рішень.

ПРО МИТНЕ ДЕКЛАРУВАННЯ
питання, що стосують­
ся не тільки Митного Ко­
дексу, зовнішньоеконо­
мічного контракту, а й 
проблеми форс-мажору, 
валютного законодавства, 
використання правил 
Incoterms, питання щодо 

 «Митне декларування або Що повинен знати 
керівник підприємства, яке працює у сфері ЗЕД» - такій 
класичній темі був присвячений тренінг, який відбувся 
2 грудня 2014 року у Львівській ТПП.

коду товару (УКТЗЕД), 
митної вартості, митного 
режиму; здійснили огляд 
видів регулювання, зокре­
ма тарифного і нетариф­
ного регулювання, проце­
дури митного оформлення 
тощо.

16 грудня 2014 року від­
булося засідання Комітету 
підприємців готельного 
й ресторанного бізнесу, 
туризму і курортів при 
Львівській ТПП – постійно 
діючого консультативно-
дорадчого органу, утворе­
ного з числа підприємців 
сфери туризму, рекреації, 
готельного та ресторан­
ного бізнесу, представ­
ників підприємницьких 
об’єднань та органів дер­
жавної влади.
У ході засідання були 

директор департаменту з 
питань ЗЕД Донецької ТПП, 
член Комітету ЗЕД при ТПП 
України із майже 20-річ­
ним практичним досвідом 
роботи у сфері митного 
декларування.  
Учасники розглянули 

З основними поняттями 
митного декларування 

усіх зацікавлених ознайо­
мив Валерій Перепелиця, 

підведені підсумки турис­
тичного року на Львівщи­
ні. Зокрема, презентацію 
на цю тему представила 
начальник Управління 
розвитку туризму і курор­
тів Львівської ОДА Оксана 

Погорілко. Також відбуло­
ся обговорення робочих 
питань Комітету та планів 
роботи на 2015 рік.
До слова, вітаємо нового 
члена Комітету – Львівську 
філію компанії «Пілот»!Фото: архів Палати
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Дмитро Афтанас під 
час Форуму  розповів про 
Львівську ТПП, запевнивши 
присутніх у готовності 
Палати допомагати 
австрійському бізнесу у 
виході на українські ринки. 
Дмитро Дмитрович 
висловив стривоженість, 
що одним із важливих 
чинників, які ще можуть 
обмежувати доступ 
української експортної 
продукції на австрійський 
ринок, є технічні бар'єри 
(відповідність європейським 
стандартам, питання 
сертифікації), якісні 
показники, невідповідність 
експортної номенклатури 
української продукції 
потребам австрійського 
ринку. За словами 
президента ЛТПП, будучи 
фарватером у налагодженні 
партнерських проектів 
з країнами ЄС, Палата 
надаватиме допомогу 
українському бізнесу в 
ознайомленні та вивченні 
нових для нього стандартів 
європейської якості та 
безпеки.

Під час зустрічі польські та українські члени Палати були 
нагороджені Сертифікатом Вірогідного Партнера у Бізнесі, 
що є посвідченням ділової репутації підприємця, який веде 
економічну діяльність на ринках Польщі і України.

Україна й австрія. точки перетину

У Львові відбулися Загальні Збори ПУГП

За даними Державного комітету статистики України, обсяги 
експорту українських товарів до Австрії впродовж 8 місяців 
минулого року збільшилися на 9,5% порівняно з відповідним 
періодом попереднього року і становили 382,5 млн дол. Обсяги 
імпорту товарів скоротилися на 16,7% і становили 448,6 млн 
євро. Щодо інвестиційного співробітництва, за обсягом інвестицій 
(2,783 млрд дол.), які надійшли до економіки України, зі 133 
країн світу Австрія посідає п'яте місце. Інвестиції було залучено 
у фінансову і страхову сфери, промисловість, оптову і роздрібну 
торгівлю. Найбільшим австрійським інвестором в Україні є 
Райффайзен Банк.

3 грудня 2014 року у Відні 
відбувся Українсько-ав-
стрійський бізнес-форум, 
основною метою якого було 
обговорення та налаго-
дження сприяння розвит
ку двосторонньої торгівлі 
та інвестиційного співро-
бітництва. Співорганіза-
торами форуму стали Тор-
гово-промислова палата 
України, Посольство Укра-
їни в Австрії та Федеральна 
палата економіки Австрії. 
У заході взяв участь прези-
дент Львівської ТПП Дмит
ро Афтанас.
Форум дав можливість 
українським підприємцям 
встановити прямі ділові 

контакти із австрійськими 
партнерами,  що сприятиме 
в налагодженні довготри­
валих ділових відносин та 
розширенні ринків збуту 
продукції, а також отри­
мати безпосередню інфор­
мацію про попит та цінову 
ситуацію на актуальних для 
українських компаній ав­
стрійських ринках. 
З вітальним словом до при­
сутніх звернулися віце-пре­
зидент Федеральної торго­
вої палати Австрії Річард 
Шенз та президент Тор­
гово-промислової палати 
України Геннадій Чижиков. 
Германн Ортнер, торговий 
радник Торгового відділу 

Посольства Австрії у Ки­
єві, ознайомив присутніх 
із економічним та підпри­
ємницьким середовищем 
України. Правові умови 
ведення бізнесу в Україні 
представили адвокати Георг 
Вальдердорф та  Олена Ста­
хурська. Про роль міжна­
родних фінансових інститу­
тів в Україні та їх діяльність, 

15 грудня 2014 року у примі­
щенні Львівської торгово-
промислової палати відбу­
лися Загальні Збори членів 
Польсько-Української Гос­
подарчої Палати, головним 
завданням якої є розвиток 
ділових зв'язків між під­
приємцями двох країн, 
розширення торгово-еко­
номічного співробітництва 

а також представників 
українського та польського 

бізнесу.
Учасники зборів розгля­
нули актуальні проблеми 

розви­
тку па­
лати і 
шляхи 
активі­
зації її 

діяльності. Питання реор­
ганізації структури управ­
ління, утворення нового 

уряду, ради, ревізійної ко­
місії  присутні вирішували 
шляхом голосування.
Рада ПУГП на своєму засідан­
ні одноголосно присудила 
титул Почесного президента 
Польсько-Української Госпо­
дарчої Палати докторові  
Янові  Кульчикові.

У відкритті нових можливостей на ринку Європи після 
підписання Угоди про асоціацію між Україною та ЄС для 
українських підприємств найшвидшим і найефективнішим 
способом навчитися працювати за новими зразками – це 
залучати у партнери досвідчені європейські компанії. 

керуючий Interbilanz. Піс­
ля презентації про мож­
ливості для австрійського 
бізнесу в Україні, своїми 
поглядами та досвідом 
про практику ведення 
бізнесу в Україні поді­
лився Александр Трем­
мель, керівник компанії 
SKB-Industrieholding.

зокрема пропоновані ними 
можливості для бізнесу, 
розповів представник Фе­
дерального міністерства 
фінансів Австрійської рес­
публіки Леандер Треппель. 
Огляд валютного законо­
давства, валютних ризиків, 
капіталу, суміжного по­
даткового законодавства 
зробив Вільфрід Серлез, 

Фото прес-служби форуму

Фото прес-служби форуму

між Україною і Польщею. 
Збори пройшли під голо­
вуванням Яцека Пє­
хоти та Олександра 
Шлапака, голів ПУГП 
відповідно з польської 
та української сторін, 
Олега Дубіша, віце-
президента ПУГП, та за 
участі Дмитра Афтана­
са, голови Ради ПУГП, 
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Залучення інвестицій та 
створення нових робочих 
місць – одне із найважли­
віших завдань будь-якого 
регіону. Ефективним ін­
струментом для виконання 
цих завдань є створення ін­
дустріальних парків. Задля 
співпраці у цьому керунку 
19 січня 2015 року у примі­
щенні ЛТПП було підписано 
Меморандум про партнер­
ську співпрацю за участю 
представників Львівської 
торгово-промислової па­
лати, ПАТ «ДТЕК», Агенції 
регіонального розвитку 
Кам'янка-Бузького району, 
міської ради м. Кам'янка-
Бузька та Німецько-україн­
ського партнерського про­
екту у сфері бізнесу.

5 грудня 2014 року Львів-
ська ТПП та Рада з питань 
дерегуляції економіки 
та саморегулювання при 
ТПП України провела круг
лий стіл на тему «Програ-
ма реформ «Україна 2020». 
Метою проведення захо-
ду стало напрацювання 
змісту реформаторських 
ініціатив підприємців за 
напрямками програми ре-
форм Президента України 
«Україна 2020».
Участь у заході взяли Го­
лова Ради з питань дере­
гуляції економіки і само­
регулювання при ТПП 
України Олег  Лиховид, 

Польські посадовці високо 
оцінили роботу бізнес-асо­
ціацій. Під час зустрічі віце-
міністр закордонних справ 
Республіки Польща Кате­
рина Касперчик зазначила, 
що «підтримка польських 
підприємців на іноземних 
ринках – це один із найваж­
ливіших пріоритетів робо­
ти польської дипломатії». 
У своєму виступі вона під­
била підсумки роботи МЗС 
Польщі щодо економічної 
дипломатії за 2014 рік та 

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 грн (разом з ПДВ).

ПЕРЕКЛАДАЦЬКІ ПОСЛУГИ ДЛЯ БІЗНЕСУ

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

Основним завданням парт­
нерів буде участь у роз­
робці Концепції створен­

ня Індустріального парку, 
створення якого підтримає 
розвиток регіону, створить 
нові постійні робочі місця, 
сприятиме освоєнню не­
використовуваних об'єктів 
нерухомості.

Сила – у партнерстві

У 2015 – урочисто!

Про «Програму реформ
 «Україна

2020»

З метою тіснішої координації 
дій партнерів минулоріч було 
проведено 3 засідання робочої 
групи, до складу якої увійшли 
представники Львівської ТПП, 
Агенції регіонального розвитку 
Кам’янко-Бузького району, 
міської ради м. Кам’янка-Бузька 
та корпорації ДТЕК.

14 січня 2015 року у Варшаві 
відбулося «Дипломатичне 
Відкриття Року» у Крайовій 
Господарчій Палаті Польщі. Це 
традиційна щорічна зустріч 
бізнесу з представниками 
дипломатичного корпусу, 
адміністрації, білатеральних 
палат. У заході від України 
взяв участь президент 
Львівської ТПП Дмитро 
Афтанас.

посилення інструментів 
підтримки бізнесу. 
Неабиякою увагою ко­
ристувалося й українське 
питання, адже чимало під­
приємців цікавляться укра­
їнським ринком. Президент 
ЛТПП Дмитро Афтанас 
провів низку ділових зу­
стрічей з представниками 
ділових кіл Польщі.

старший науковий співро­
бітник Інституту стратегіч­
них досліджень при Пре­
зидентові України Дмитро 
Ляпін, а також представни­
ки бізнесу Львівщини.
Обраний формат круглого 
столу – «бесіда для своїх» 
– дав можливість підпри­
ємцям висловити свої про­
позиції та ініціативи щодо 
змісту майбутніх реформ та 
напрацювати напрями дії зі 
спрощення ведення бізнесу. 
Напрацьовані ініціативи 
лягли в основу об’єднаних 
пропозицій торгово-про­
мислових палат, які Рада 
дерегуляції економіки та 
саморегулювання при ТПП 
України розробить, подасть 
у відповідні органи влади і 
відстоюватиме аж до впро­
вадження в життя.

розповіла про план дій та 
пріоритетні напрямки ро­
боти у 2015 році.
Анжей Диха, підсекретар 
Стану Міністерства Еконо­
міки РП окреслив 2014 рік 
як «надзвичайно плідний 
щодо розвитку експансії 
на інші ринки польськими 
підприємствами», наго­
лосивши на необхідності 

фото прес-лужби кгп
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Основна мета щорічного 
Форуму – розширення ді­
лового співробітництва 
різних країн і регіонів через 
встановлення корисних біз­
нес-контактів українських 
і зарубіжних промислов­
ців та підприємців і, як на­
слідок, сприяння розвитку 
міжнародної торгівлі, зміц­
нення інвестиційної спів­
праці, євроінтеграційної 
орієнтації України.
У роботі Форуму взяли 
участь понад 100 пред­
ставників українських та 
зарубіжних підприємств, 
владних інституцій, діло­
вих асоціацій, фінансових 
установ, вітчизняних та 
міжнародних наукових ор­
ганізацій. Учасники з 5-ти 
країн обговорили пробле­
ми і виклики, що постали 
перед регіоном Східної і 
Центральної Європи в но­
вих реаліях реалізації Угоди 
про асоціацію України з Єв­
ропейським Союзом.
Форматом роботи першого 
дня Форуму стали панельні 
дискусії. Під час дискусії на 
тему «Поточна економічна 
ситуація і прогнози на май­
бутнє» з доповіддю «Управ­
ління ризиками компаній 
при роботі на внутрішньо­
му і зовнішньому ринках. 
Інформаційне забезпе­
чення» виступив Юрій 
Когут, голова правління 

Україна – ЄС: 
від викликів до можливостей працюючи разом

13 – 14 листопада 2014 року у Дзеркальній залі палацу Потоцьких у Львові (вул. Коперника, 15) 
відбувся Міжнародний діловий форум «БІЗНЕС-ПАРТНЕРСТВО 2014», гасло якого цьогоріч окреслило 
тематичну спрямованість заходу: «Україна – ЄС: від викликів до можливостей працюючи разом».

«Асоціації сприяння біз­
нес-співпраці України та 
ЄС», а у ході панельної дис­
кусії «Українсько-польська 
ділова співпраця як інстру­
мент європейської інтегра­
ції України» нові пропози­
ції для бізнесу представив 
Олег Дубіш, віце-прези­
дент Польсько-української 
господарчої палати. Також 

відбулася презентація 
центру «Корчова Долина» 
(Польща).
Для кожного учасника 
Форуму було спланова­
но індивідуальний графік 
двосторонніх зустрічей 
із урахуванням його по­
бажань. Функціонувала 
Контактна біржа – ділові 
переговори  іноземних та 

українських підприємців. 
Відбулися презентації під­
приємств: Lubelski Węgiel 
«BOGDANKA», Wojewódzki 
Klub Techniki i Racjonalizacji, 
«RST ROZTOCZE», «Pol-
Inowex»,  «ЦеДеПе Україна». 
Під час Форуму діяли експо­
зиційні інформативні стен­
ди з презентаціями компа­
ній та їх продукції.

Петро Колодій,  
голова Львів-
ської  обласної 

ради: 
«Цей Форум важ-

ливий для Львівщини, для України, 
адже надійна, сильна економіка дає 
можливість говорити про те, що ми 
переможемо у війні на Сході; про те, що 
ми збудуємо державу, за яку боролися 
наші попередники. Сьогодні ділові кон-
такти підприємців вкрай необхідні, 
потрібно повертати той бізнес, який 
прийшов на Львівщину і розчарувався. 
Ми повинні показати, що готові до 
змін, до реформ, і все задеклароване 
буде впроваджене в життя».

Йосиф  Ситник, 
перший 
заступник 

голови ЛОДА:
 «Маємо говорити про 
посилення ролі торгово-промислових 
палат у бізнес-середовищі України. І не 
потрібно вигадувати нового україн-
ського ровера, а орієнтуватися на ті 
стандарти, які є у країнах ЄС. Наприклад, 
за кордоном торгові радники є пред-
ставниками інтересу бізнес-асоціацій, 
працюють на постійній основі, навіть 
незалежно від того, як змінюється полі-
тична ситуація в країні. Вони мають по-
вну інформацію про економічне середо
вище, про тендери, нові бізнес-проекти 
та перспективи, про тенденцію роз-
витку світових і в тому числі європей-
ського ринку. Саме така допомога спри-
ятиме нашим підприємствам всебічно 
на ці ринки виходити і освоювати на них 
продукцію. 
Важка праця очікує і самі підприємства. 
Зміни повинні допомагати бізнесу швид-
ко інтегруватися в європейський простір 
на засадах європейських стандартів  
щодо виготовлення продукції, якості, 
управління, системи  повернення коштів, 
чистоти бізнесу тощо. Від задекларова-
них речей треба перейти до конкретних 
дій. Пріоритетом має бути країна і виго-
да має бути виключно для неї».

Дмитро Афтанас,  
президент 
Львівської ТПП: 

«Львівщина – те-
риторія, відкрита для 

бізнесу, і ми завжди намагаємося пока-
зати, що ментальність наших людей 
є європейською і відношення до праці 
таке ж, тому Львівщина повинна 
бути найпривабливішим регіоном для 
іноземних інвестицій. 
Маємо додати впевненості інвес-
торам, підтримку для підприємців, 
які формують нову, проєвропейську 
економіку. Завдяки спільним злаго-
дженим, скоординованим зусиллям 
разом із владними структурами, 
підприємцями, закордонними парт-
нерами ми зможемо шлях від асоціації 
до членства зробити дійсно реальною 

перспективою. Поділитися своїм до-
свідом, як пройти цей шлях, як працю-
вати, аби виконати стратегію 2020, 
ми запросили наших закор-

донних колег».

Михайло Непран, 
віце-президент 

ТПП України: 
«Давайте пригадаємо: за останні 20 
років – коли були легкі часи? Коли все 
було просто? Кожен період, у якому 
живемо, має  свою специфіку, пробле-
ми і дає певні можливості. Криза теж. 
Як це не парадоксально, але кризовий 
період – це переоцінка, певна можли-
вість подивитися на себе з іншої точ-
ки зору. Це перезавантаження себе. В 
екстремальних ситуаціях людина по-
чинає справді діяти, щось змінювати, 

з’являється потреба, думка і розумін-
ня того, що зробити, аби вижити. На-
приклад, тільки в нинішніх кризових 
умовах питання енергозбереження з 
чисто теоретичної розваги стало на-
ціональною ідеєю. 
Ми у ТПП багато працюємо і думаємо, 
як допомогти бізнесу вижити у ниніш-
ніх умовах, враховуючи європейські 
перспективи, які є дуже непростими.  
Але з іншого боку, це, ймовірно, остан-
ня можливість для української еконо-
міки та бізнесу зробити якісний ривок. 
Якщо не скористаємося цією нагодою 
– нічого хорошого нам не світить…  
перетворимося у російську провінцію. 
У цих умовах чим може бути палата 
корисною для бізнесу? Комунікацією. 
Треба виходити на нові ринки. Є ПАР, є 
західна Африка, Балкани, Німеччина... 

Суть комунікації у тому, як вийти, на 
кого вийти, як співпрацювати? ТПП – 
це комунікації. Те, що ми тут зібралися 
– це теж комунікації. Ми – громадська 
репутаційна організація, що не може 
робити помилки, коли працюємо з  
людиною і не доводимо співпрацю до 
кінця». 
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Організатори заходу:  Львівська торгово-промислова палата за сприяння Німецько-українського партнерського проекту у сфері бізнесу.  

Партнери:

Генеральний партнер: site logo

Сергій Кіраль,  
начальник 
управління 

зовнішньоеконо-
мічних відносин 

та інвестицій Львівської 
міської ради: 
«Криза і угода – дві речі, які сьогодні 
можуть стати драйверами інвести-
ційної діяльності. Криза – бо можна 
дешево інвестувати в Україну, і я бачу 
збільшення інтересу потенційних 
інвесторів. Угода ж дала певний чіт-
кий сигнал інвесторам – визначений 
вектор розвитку України. Це означає, 
що можна розглядати інвестиційні 
проекти на перспективу, 
довшу, ніж 5-10 років. Згідно 
з останніми дослідженнями 
Львівщина є на першому 
місці серед інших регіонів 
щодо інвестиційної прива-
бливості та конкурентоз-

датності». 

Малгожа-
та Гавін,  

к е р і в н и к 
відділу спри-

яння  торгівлі та інвес-
тиціям  РП в Україні: 
«Цей захід виконує функцію 
платформи, що поєднує і 
зближує позицію двох країн. Львівщина 
є важливим регіоном для Польщі. За-
гальні цінності у бізнесі наших країн 
схожі. В рамках регіональних програм, 
як-от Економічного представниц
тва Малопольського воєводства 
при ЛТПП ми бачили чудові приклади 

транскордонного співробітництва, 
відтак сподіваємося на подальший 
розвиток співпраці. 
Польща, прийнявши свого часу рішен-
ня про напрямок до євроінтеграції, 
також була змушена пройти склад-
ні економічні реформи, і сьогодні 
готова ділитися своїм досвідом у 
сфері економічної трансформації, 
боротьби з корупцією, реформ само-
врядування та підтримки МСП. Ми 
очікуємо активніших дій України у 
напрямку модернізації та процесу 
економічних реформ. Європа потре-
бує сильної України». 

Олег Дубіш, ві-
ц е - п р е з и д е н т 
Польсько-україн-

ської  господарчої 
палати: 

«Після підписання угоди у нашому сус-
пільстві є настрої, що можна назвати 

"синдромом дойної корови". Поляга-
ють вони в очікуванні від ЄС якогось 
блага. Якщо говорити в бізнесовому 
контексті, хочу застерегти, що наш 
рух в Європу – це не тільки плюси, це 
не тільки виходи на ринки, про які бу-
демо багато говорити, а це жорстка 

конкуренція, прихід на наші ринки 
тих, хто сформувався в зовсім інших 
умовах. Це виклик, який ми зможемо 
усвідомити і обговорити під час сьо-
годнішньої дискусії. 
Для Львівщини важливо знайти 
фокуси своєї сили, своїх пріоритетів, 

з Карпатами (спільним єврорегіоном). 
Польща ж має свої пріоритети допо-
моги України. Їх є три: розвиток МСП і 
відповідна регуляторна політика; ре-
форма місцевого самоврядування; до-
помога Україні у вироблені системних 
інструментів боротьби з корупцією». 

Сергій Бойко,  
директор Львів-
ської дирекції 

ПАТ «Райффай-
зен Банк Аваль» 

України: 
«Євроінтеграція – виклик для кожного 
з нас. Всі хочуть допомагати нам. Та 
на мою думку, повинен бути принцип: 
спершу не заважайте, а потім допо-
магайте. І хочемо, чи не хочемо – а 
це у нас є: занадто складні процеду-
ри. Ми працюємо у банку, який має 
такі ж самі відділення, дирекції у 
17-ти країнах, але у нас все від-
бувається найскладніше, хоч і ви-
знаються єдині стандарти, єдина 
технологія». 

що визначаються 
географією та істо-
рією. Ми маємо бути 
вікном у взаємовід-
носинах з Польщею. 
Історично пов’язані 
стосунки треба 
транслювати на 
всю Україну. Також 
Львівський регіон – 
достатньо легка і 
доступна площадка, 
яку могли би відвіду
вати наші колеги зі 
східних регіонів  і бачи-
ти, чим є європейські 
цінності. Інші пріори-
тети повинні бути 
пов’язані з кордоном, 
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28 листопада 2014 року Торгово-промислова палата Боршод-Абауй-Земплен (Угорщина) 
відсвяткувала своє 20-річчя. З цієї нагоди у Палаці подій Індустріального парку Шайобабони 
відбулися урочисті 46-ті збори делегатів Палати, в яких взяв участь президент Львівської ТПП 
Дмитро Афтанас. 

співпрацю Університету 
Мішкольца та економічної 
сфери регіону йшлося у ви­
ступі ректора Університету  
Андраса Торми.

20 років тпп Боршод-Абауй-Земплен (Угорщина) 
Заснована в 1994 році як палата 
публічного права, сьогодні 
Торгово-промислова палата 
Боршод-Абауй-Земплен (BOKIK) 
надає послуги для майже трьох 
тисяч своїх членів-підприємств, 
які дають понад 70% від ВВП 
країни.

Відкрив урочистість ге­
неральний секретар Тор­
гово-промислової палати 
Угорщини Петер Дунаі, 
розповівши про роль та 
завдання системи палат у 
житті країни. Презента­
цію Хімічного індустрі­
ального парку у Шайоба­
боні здійснив Ласло Кісс 
– власник Kiss Company 
Group. З напрямками про­
грами розвитку країни від 
2014 до 2020 року ознайо­
мив Дезшо Торок – прези­
дент уряду медьє (області) 

Незважаючи на зовнішню 
агресію проти України та 
непросту внутрішньополітичну 
ситуацію, двосторонні 
українсько-угорські відносини 
сьогодні є насиченими та 
динамічними. Минулоріч 
українсько-угорський 
торговельний оббіг складав 
$ 4,239 млрд, що порівняно 
із попереднім роком означав 
зростання приблизно на 10%. 
В рамках цього угорський 
експорт складав $ 2,594 млрд, 
що означав зростання на 13,5%. 
Угорські активи зросли на 
$ 949 млн (тобто на 33%). А це 
означає, що Україна у кількох 
товарних групах (наприклад: 
ліки, пластмасова продукція, 
електричні машини, спеціальні 
промислові машини, нафта 
та нафтопродукти, а також 
паперові та картонні продукти, 
транспортні засоби) є значним 
ринком експорту для Угорщини.

Боршод-Абауй-Земплен. 
Президент Палати Боршод-
Абауй-Земплен Тамаш Бі­
халл у своїй доповіді із про­
мовистою назвою «Минуле 

зобов’язує нас…» розповів 
про виклики, з якими сти­
калася установа впродовж 
20 років існування, та окрес­
лив шляхи розвитку. Про 

Експортуємо в ЄС

Посібник, підготовлений 
українськими та іноземни­
ми експертами-практика­
ми, актуальний своїм враху­
ванням змін, які відбулися 
в Європейському Союзі та 
Україні за два роки. Книга 
містить корисну практичну 
інформацію щодо пошуків 
партнерів, аналізу ринків, 

Тоді у пригоді Вам стане друге доповнене видання 
посібника «Успішний експорт до Європейського 
Союзу. Практичний посібник для малих і середніх 
підприємств в Україні. Видання друге/ У.Конст, 
В.Коруд, В.Мотиль, М.Мулява, Г.Перепелиця, 
Г.Ранк, С.Свистіль, О.Сергеєв, Г.Фінкевірт», 
здійснене Львівською ТПП за сприяння Німецько-
українського партнерського проекту у сфері 
економіки наприкінці минулого року. 

Контактна особа для запитань 
щодо видання:
Володимир Коруд,
начальник Управління 
міжнародних економічних 
зв’язків ЛТПП.
Тел..: +38 032 276 46 13
Тел./факс: +38 032 297 07 49
E-mail: korud@cci.lviv.ua

Зацікавлені у здійсненні експортної діяльності в ЄС?
Маєте намір налагоджувати відносини із діловими партнерами з країн-членів ЄС?

укладення зовнішньоеко­
номічних контрактів, фі­
нансування експортних 
операцій, тарифного та не­
тарифного регулювання, 
програм й інструментів під­
тримки експорту тощо.
Нове видання доповнене 
аналізом Угоди про асоці­
ацію й основних положень 

щодо поглибленої та все­
охоплюючої зони вільної 
торгівлі між Україною та ЄС, 
сертифікації та стандартів у 
ЄС, а також правилами між­
народної торгівлі та огля­
дом фінансування зовніш­
ньоекономічних операцій.
Посібник містить посилан­
ня на джерела інформації, 
бази даних, портали з під­
тримки експорту, законо­
давство України та Євро­
пейського Союзу тощо. 

доповнене

видання
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Запрошуємо на практичні семінари з питань змін у дозвільній 
системі у сфері природоохоронного законодавства

Львівська ТПП проводить 
екосемінари за участю про­
відних фахівців Департа­
менту екології та природ­
них ресурсів Львівської 
облдержадміністрації, Дер­
жавної екологічної інспек­
ції у Львівській області та 
інших профільних установ.

Учасники семінарів отри­
мують найактуальнішу 
інформацію щодо прак­
тичних питань природо­
охоронного законодав­
ства, дозвільної системи з 
охорони навколишнього 
середовища, порядку ве­
дення діяльності еколога на 
підприємстві.
Представники контролю­
ючих та виконавчих дер­
жавних органів надають 
роз’яснення щодо питань 
отримання дозволів на ви­
киди в атмосферне повітря, 
на утворення та розміщен­
ня відходів, на спеціальне 
водокористування, щодо 
менеджменту відходів та 
проведення зовнішніх 

інспекційних перевірок та 
багатьох інших.
Усі зацікавлені можуть до-
лучитися до навчання, об-
равши теми із ГРАФІКУ, з 
яким можна ознайомити-
ся на сайті ЛТПП: 
http://lcci.com.ua/events/
event/ekoseminary-2015/

19 лютого 2015 року відбудеться семінар на тему:

«Основи природоохоронного законодавства 
для малих та середніх підприємств»

Основні питання семінару:
1. Організація роботи еколога на підприємстві.
2. Посадові та функціональні обов’язки еколога.
3. Законодавча база для роботи еколога. 
4. �Взаємодія з контролюючими органами з питань 

відповідності екологічному законодавству; розподіл 
відповідальності.  

Захід відбудеться за участі представників Українського 
наукового інституту технічної екології та Державної 
екологічної інспекції у Львівській області.

*Вартість одноденного семінару 
становить 600,00 грн з ПДВ,
- дводенного семінару – 960,00 
грн з ПДВ,
- чотириденного – 2040,00 грн 
з ПДВ.
Також ми готові розглянути 
варіанти проведення 
корпоративних екосемінарів за 
Вашими запитами.

Контактна особа:  Людмила Горбачова  
тел./факс: +38 032 276 46 13, e-mail: liudmyla@cci.lviv.ua 

Однією із найзлободенніших проблем сьогодення для Львівщини є вирішення екологічних проблем, зумовлених попередньою виробничою 
діяльністю гірничо-хімічних підприємств. Саме цій темі був присвячений форум, що відбувся 4 грудня 2014 року у Львівській ТПП. 

Олексій Балицький, директор департаменту 
екології та природних ресурсів ЛОДА: 
 «Для подолання соціальних та екологічних наслідків, пов’язаних із 
діяльністю як ліквідованих, так і діючих сіркодобувних підприємств, 
ми повинні сьогодні спільно напрацювати конкретні шляхи для 
врегулювання ситуації, яка склалася довкола діяльності гірничо-
хімічних підприємств області».

Від діяльності підприємств Яворівського та Роздільського 
державних гірничо-хімічних підприємств (ДГХП) «Сірка», 
державного господарсько-розрахункового підприємства 
(ДГРП) «Подорожненський рудник» та Стебницьке ДГХП 
«Полімінерал» у спадок залишилися непогашені робочі 
борти кар’єрів, неліквідовані кар’єрні виїмки, шахтні 
пустоти, відвали розкривних порід та відходів хімічного 
виробництва, невирішене питання рекультивації порушених 
земель. Внаслідок понад півторасторічної експлуатації 
Бориславського нафтогазового родовища, яке територіально 
співпадає з містом, у Бориславі склалася складна екологічна 
ситуація, пов’язана із загазованістю, забрудненням  ґрунтів, 
підземних та поверхневих вод.

екологія львівщини: викорінюємо проблеми...

Александер Шкурла, перший 
секретар Генерального Консульства 
Словацької Республіки в Ужгороді:
 «Львівщина, яка є однією із найпривабливіших 
та найпопулярніших туристично-рекреаційних 
регіонів України, повинна вирішувати екологічні 
проблеми задля розвитку туристичної індустрії».    

ГХП «Полімінерал»; за­
слухали бачення стратегії 
розвитку представників за­
значених підприємств, та­
кож обговорили екологічні 
проблеми міста Борислава 
внаслідок довготривало­
го видобування нафти та 
озокериту. 
Результатом   конструктив-
ної дискусії фахівців стало 
прийняття резолюції, яка 
буде скерована до Верхов­
ної Ради України, профіль­
них Міністерств, відомств, 
органів виконавчої влади 
для врахування під час 
прийняття відповідних 
рішень. 

будь еко!

Учасники конференції роз­
глянули техногенно-еко­
логічну ситуацію на гірни­
чо-хімічних підприємствах 
області, дискутували щодо 
створення системи веден­
ня моніторингу, виконання 
та реалізації комплексних 

проектів зі 
с т абіліз аці ї 
еколог ічної 
р і в н о в а г и 
на Розділь­
ському ДГХП 
«Сірка», ГП 
« П о д о р о ж ­
ненський руд­
ник» на ПАТ 
Стебницький 

Екологічний форум зібрав 
представників владних ін­
ституцій, гірничо-хімічних 
підприємств області, науко­
вих установ та екологічних 
організацій. Співорганіза­
тором заходу став Депар­
тамент екології та природ­
них ресурсів Львівської 
облдержадміністрації. 
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«Південний-EXPO»
нові перспективи виставкового Львова
Відкриттям нового потуж­
ного інфраструктурного 
об’єкту – виставкового 
центру «Південний-EXPO» 
–увінчався для Львова по­
чаток нового 2015 року. 
Тож попри кризу та складну 
ситуацію в державі бізнес 

Львова та Західної Украї­
ни отримав суттєвий по­
штовх для розвитку та на­
лагодження нових ділових 
контактів. 
Не секрет, що попри над­
звичайно сприятливе гео­
графічне положення, ви­
ставкова історія Львова до 

 �вдале географічне розміщення на вул. Щирецькій (відстань до 
центру – 7 км, до аеропорту – 1 км, до залізничного вокзалу – 5 
км);

 �дворівневий паркінг на 400 автомобілів над приміщенням 
експоцентру;

 �продумана вхідна група (комфортний гардероб, зручна рецепція, 
затишні вбиральні);

 �розвинута інфраструктура експоцентру (наявність 
мультимедійного конференц-залу, фаст-фуд, бізнес-зона для 
переговорів та прийняття рішень);

 �якісне обладнання (сучасні системи електропостачання, 
професійне освітлення, озвучення залу,  опалення та 
кондиціонування повітря);

 �комфортні умови перебування для учасників та організаторів 
виставок (готель, СПА-центр, басейн, мережа магазинів).

сьогодні була доволі скром­
ною. І не останню роль у 
цьому відіграла відсутність 
пристосованих приміщень 
для проведення різноманіт­
них ярмарків, виставок та 
форумів.
Новозбудований вис­

тавковий центр «Півден­
ний-EXPO» – саме той дов­
гоочікуваний експоцентр 
Львова, який зможе задо­
вольнити потреби опера­
торів виставкової діяль­
ності. Зручне географічне 
розміщення експоцентру, 
продумана інфраструктура 

та сучасне обладнання за­
безпечать максимальний 
комфорт учасникам та 
відвідувачам виставок та 
ярмарків.
Сам експоцентр площею  
3 500 м2 пристосований для 
прийняття не лише виста­

вок легкої та 
харчової про­
мисловос ті , 
але й важкої 
техніки та 
обладнання. 
Н а с к р і з н і 
технічні про­
їзди вистав­
кового залу 
дають мож­
ливість роз­
вантажувати 
в и с т а в к о в е 
обладнання з 
в ант ажного 
т р а н с п о р т у 
безпосеред­
ньо в експо­
центрі, що 
неабияк по­

легшуватиме роботу ор­
ганізаторів та учасників 
виставок.
Зручність новозбудованого 
львівського експоцентру 
очевидна не лише для ор­
ганізаторів, але й для від­
відувачів виставок. По­
заяк об’єкт розміщено 

Технічні характеристики Експоцентру:
• �висота павільйону – 4,2м (min) – 5,6м (max)
• довжина павільйону – 90 м
• ширина павільйону – 36 м
• стіни – пінобетон
• �підлога – промисловий бетон, максимальне навантаження на підлогу – 1,5 т\м2

• �зона підсиленого навантаження на підлогу – 2,5 т\м2

• �двофазний і трифазний струм, максимальне електронавантаження – 150 кВт
• �3 вантажно-розвантажувальні ворота h– 3м, w-3м
• відеоспостереження
• �вентиляція та кондиціонування повітря
• �автоматичне регулювання температури повітря у виставковій залі
• �12 точок доступу до водопостачання та водовідведення у виставковій залі
• �зала оснащена 7 незалежними зонами звуку та доступом до них
• �2 мікшерних пульти, 2 радіомікрофони та 3 дротові мікрофони
• �інтернет Wi-Fi (3 Wi-Fi роутери)

Переваги новозбудованого 
експоцентру очевидні: 

Експоцентр сполучений із дворівневим 
паркінгом на 400 автомобілів
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львів-expo

Медіація. Шанси та користь для бізнес-середовища

14-15 березня 2015 року «Південний-EXPO» 
прийматиме потужну виставку весільної 
індустрії  Lviv Wedding Festival 2015.

Між тим, що я думаю,
Тим, що я хочу сказати,
Тим, що я, як мені здається, кажу,
Тим, що я кажу,
І тим, що ви хочете почути,
Тим, що, як вам здається, ви чуєте,
Тим, що ви хочете зрозуміти,
Тим, що ви розумієте,
стоїть десять варіантів виникнення нерозуміння.
Але, все-таки, давайте спробуємо...

Бернард Вербер

Щодо питань проведення заходів та організації виставок 
звертайтесь за тел.: +38 032 29 5 90 17, +38 067 178 92 86 (Уляна).

на території найбільшо­
го торгового комплексу 
західної України – ТВК 
«Південний». Тож піс­
ля відвідин виставок 

Порозумітися не завжди 
просто... Особливо під­
приємцям. Але є медіація 
– один із найефективніших 
сьогодні методів вирішення 

львів’яни та гості міста 
мають можливість здій­
снити вдалі закупи у по­
над 2 тисячах магазинів 

найрізноманітнішого спря­
мування. Тут можна при­
дбати як дитячі товари, одяг 
та взуття для дорослих, так 

на території комплексу 
«Південний» розміщена 
зручна спортивно-відпо­
чинкова інфраструктура: 

тренажерні зали, спорт­
комплекси, дитячі розва­
жальні центри, ресторани 
та кафе.
Наразі ж експоцентр готу­
ється до проведення пер­
ших заходів. 

і меблі, будматеріа­
ли і навіть автомо­
білі. Окрім цього, 

Мультимедійний конференцзал на 176 осіб

конфліктів та способів до­
сягнення взаєморозуміння.  
Львівська ТПП – один із фар­
ватерів впровадження ме­
діації у підприємницькому 

середовищі. На початку 
минулого року Німецько-
український проект у сфері 
бізнесу при Львівській ТПП 
розпочав пілотний проект 
з навчання бізнес-медіато­
рів (сертифікований курс 
ТПП) на основі програми 
Академії ТПП Мюнхена із 
залученням досвідчених 
німецьких викладачів за фі­

нансування німецьким Фе­
деративним міністерством 
економічної співпраці та 
розвитку через організа­
цію «Sequa». 16 учасників із 
різних регіонів України піс­
ля успішного проходжен­
ня 8-модульного курсу та 

складання іспитів отрима­
ли у Львові сертифікат ТПП 
Мюнхена та ЛТПП.
ЛТПП також проводить зу­
стрічі та семінари, присвя­
чені медіації. Так, 3 грудня 
2014 року Спільне відкри­
те засідання Комітетів при 
ЛТПП було присвячене 
темі «Медіація як новий ме­
ханізм вирішення спорів». 
А 20 січня 2015 року відбув­
ся інформаційний семінар 

«Шанси та користь медіа­
ції для підприємницького 
середовища України», що 
отримав неабияку зацікав­
леність серед представни­
ків місцевого бізнесу, адже 
медіація як ефективний 
прогресивний інструмент 
позасудового способу ви­
рішення спорів і конфлік­
тів, поширений у багатьох 
країнах світу, однозначно є 
корисним і для українських 

Уже працює сайт http://
business-mediation.com.ua/, 
на якому кожен бажаючий 
зможе отримати актуальну 
інформацію про те, як взяти 
участь у навчальній програмі 
з медіації.

Продовження на с. 16
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Подібні ситуації є склад­
ними для кожного мене­
джера. Відповіді на них не 
є очевидними. Якщо ви­
рішимо довіритися новим 
клієнтам, підрядникам чи 
співпрацівникам – ризи­
куємо, адже наші резуль­
тати (фінансові чи будь-які 
інші) відтепер залежати­
муть від їх порядності. З 
іншого боку, якщо напо­
лягатимемо на перевірці 
усіх обіцянок та деталей 
перед підписанням дого­
вору – сповільнимо процес 

Кому можна вірити?
д о в і р а  я к  і н д и к а т о р  у с п і х у

і віндикуємо кошти, що та­
кож може бути шкідливим 
для компанії.
Обидві вищеописані ситуа­
ції – дилеми топ-менеджера 
(назвімо його Романом) од­
нієї із компаній, що займа­
ється консультуванням у 
сфері будівництва. Роман 
прийняв обидві пропози­
ції, але результат їх реаліза­
ції був різним. У першому 
випадку клієнтка виріши­
ла, що згода Романа на по­
ставлені умови співпраці 
дозволяє її доволі великій 
компанії повністю контро­
лювати ділові відносини з 
виконавцем послуг, тобто 
диктувати умови реалізації 
чергових замовлень. Зго­
дом вона чітко зазначила, 
що, якщо її щораз складні­
ші та більші завдання не бу­
дуть виконані, вона обере 
партнером іншу компанію. 
Натомість другий клієнт 
виявився порядним, а на­
працьовані доходи у довшій 
перспективі покрили фірмі 
Романа знижку, на яку він 
погодився, підписуючи 

перший договір.
Тож кому і  наскільки мож-
на довіряти? 
Останні наукові дослі­
дження у цій галузі ствер­
джують, що результат є 
значно кращим, коли ми 
опираємося на власну оцін­
ку порядності другої сторо­
ни, ніж коли повністю під­
порядковуємося випадку. 
Проте людська ретельність 
не є зовсім непередбачу­
ваною. Справа в тому, що 
роблячи вибір, більшість 
з нас керується малодієви­

ми підказками. Ми надто 
багато уваги приділяємо 
репутації і правдивості по­
тенційного партнера, забу­
ваючи про те, що людська 
поведінка завжди залежать 
від контексту, а відтак наша 

інтуїція може бути кращим 
радником.

Порядність 
не є постійною рисою

Для більшості з нас крите­
рієм добросовісності є ре­
путація. Чи фірма у мину­
лому була варта довіри? Чи 
й сьогодні клієнти радять 
її як солідного партнера? 
Відповіді на ці запитання 
належать до найважли­
вішої інформації у світі 
торговельних відносин. З 
цією метою існують десят­
ки порталів та різного типу 
інфосервісів із рекоменда­
ціями та рецензіями. Але 
водночас виникає певна 
проблема. 
Щоб зрозуміти, чому так 
відбувається, потрібно 
позбутися ідеї про те, що 
людські істоти постійно 
змагаються зі скупченнями 
«добрих» і «злих» імпуль­
сів. За винятком важких 
випадків психічних захво­
рювань, людський розум 
так не функціонує. 

Особи, які порушили дові­
ру інших, наприклад, по­
обіцявши щось зробити, 
чого пізніше не хочуть або 
не в стані зробити, – мо­
жуть розраховувати на 
«швидку» нагороду, але од­
нозначно зменшують свої 
шанси на більшу користь, 
яку могли б отримати від 
співпраці з цим же парт­
нером (а можливо, що і з 
іншими) у дальшій пер­
спективі. Що краще? Все за­
лежить від ситуації сторін, 
що задіяні у процесі.
Погляньмо на цю пробле­
му детальніше. Шокуючим 
відкриттям став факт, дове­
дений американським пси­
хологом Пєркарлом Валде­
соро, що 90% осіб, яких усі 
вважають «правильними», 
можуть вчинити недобро­
совісно задля отримання 
користі, якщо перекона­
ні, що їх ніхто на цьому не 
спіймає. Чому? Бо якщо 
поганий вчинок не буде 
викрито, це не потягне за 
собою довготривалих «ви­
трат/коштів». Ще більше 

Успіх у бізнесі без сумніву вимагає певної дози готовності до співпраці і 
віри в добросовісність інших. Виникає запитання, кому і наскільки можна 

довіряти? 

То ж як вдаліше оцінити 
порядність інших, тим 
самим збільшивши шанс 
на успіх, коли на карту 
поставлено фінанси і 
засоби Вашої компанії? 

Ця стаття опирається на 
результати найновіших 
наукових досліджень 
над поняттями довіри 
та порядності у 
взаємовідносинах людей. 
До Вашої уваги чотири 
чинники, що можуть 
допомогти у рішенні про 
співпрацю (або відмову) з 
новим бізнес-партнером.

Уявімо ситуацію: Ви погоджуєте багаторічний контракт про надання аутсорсингових послуг для великої компанії. Клієнтка хоче 
гарантувати собі за договором певний рівень послуг, однак, сподівається, що постачальник буде готовий реалізувати більше замовлень у 
разі потреби, і розраховує на те, що сторонам вдасться в процесі домовитися про умови співпраці під час виконання додаткових завдань. Чи 
варто погодитися на це? 
Або ж інший випадок: потенційний бізнес-партнер хоче замовити послуги вартістю 3 млн грн, але з огляду на тимчасові бюджетні 
обмеження може заплатити лише 2,6 млн. Спокушає Вас можливістю отримати більші доходи у перспективі, якщо погодитеся на знижку, але 
однозначно попереджає, що наразі до нічого не може себе зобов’язати. Чи приймемо таку пропозицію?
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шокує те, що більшість осіб, 
які недобросовісно щось 
вчинили, не назвали б сво­
єї поведінки недоречною. 
Ці люди раціоналізують 
власні дії, навіть у випадку, 
коли інших за аналогічні дії 
осуджують.
Висновок лише один. По­
рядність залежить від об­
ставин. Якщо виконавець, 
який гарантує реалізацію 
конкретного виду робіт, є 
обтяженим врізанням кош­
тів і досягненням різних ці­
лей, то він може схилятися 
до короткотривалої корис­
ті, забуваючи тимчасово 
про добросовісність. Ана­
логічний результат маємо 
у випадку менеджера з про­
дажу, який завершує під­
писання великого догово­
ру, проте планує залишити 
фірму. Його алгоритм про­
стий: погодитися на умови 
покупця і не перейматися 
наслідками. Тому потрібно 
мати на увазі, що репутація 
на підставі бізнес-досвіду з 
одним клієнтом і на аналізі 
одного «складу» фінансів, а 
також користі, не завжди є 
гарантом добросовісності і 
не завжди підтверджується 
в інших ситуаціях. 

Влада справді
псує людей

Хто з двох чоловіків, на Ваш 
погляд, є поряднішим: той у 
костюмі від Армані чи той 
у спортивній куртці попу­
лярного спортивного клу­
бу? Здавалося б, вбрання 

не має значення, проте, до­
слідження, яке провів Поль 
Піфф, психолог універси­
тету з Берклі, доводять ін­
ший результат. 
Виявляється, що разом зі 
статусним ростом та мож­
ливістю впливати змен­
шується порядність та до­
бросовісність. Наприклад, 
для одного з експериментів 
Піфф і його співпрацівни­
ки попросили піддослідних 
втілитися у роль особи, що 
займається підбором пер­
соналу і найняти людину 
на тимчасове місце праці у 
компанії. Учасники досліду 
отримали інформацію про 
потребу працевлаштуван­
ня працівника на термін 
півроку. Їх також було по­
інформовано про відпо­
відні кваліфікації кандида­
та, якого, однак, цікавить 
робота лише на довгий 
строк. «Рекрутери» після 
підготовки до співбесіди, 
які мали вищий соціаль­
но-економічний статус, не 
лише оминули інформацію 
про тимчасовий характер 
роботи, але також зізнали­
ся, що були готові збрехати 
про умови договору, якщо б 
їх про це попросили. 
Це відкриття, а також інші 
результати дослідження 
дають підстави стверджу­
вати, що заможним людям 
просто менше можна дові­
ряти, аніж бідним, але це 
не зовсім правда. Психолог 
Йоріс Ламес також це під­
тверджує. Вчений симу­
лював офісну реальність, 

де випадково розділив усіх 
учасників дослідження на 
підвладних та начальни­
ків. І… більшість осіб, яких 
тимчасово «підвищили» 
на посадах, ілюстрували 

більший рівень гіпокризії. 
Піддослідні не вагаючись 
принижували інших за не­
етичні й егоїстичні вчинки, 
одночасно визнаючи схожу 
власну поведінку як абсо­
лютно допустиму. 
Коли хтось має вищий від 
Вас статус або ж тільки так 
вважає, його розум йому 
підказує, що Ви його по­
требуєте більше, ніж він 
Вас. У результаті зростає 
ймовірність того, що ця 
людина у відносинах неод­
мінно запропонує невід­
кладну зацікавленість, ніж 
довготривалі результати 
Вашого браку довіри.  Коли 
ж мусите вирішити, кому 
можна довіряти, візьміть 
до уваги різницю у рівні 
впливів, навіть новоство­
рених і тимчасових. Якщо 
Ваш потенційний партнер 
отримав підвищення або 
ж йому вдалося отримати 
якийсь корисний договір/

прибуток тощо, він може 
визнати деякі відносини 
за менш важливі. І хоч ве­
ликі, знані компанії мо­
жуть похвалитися доброю 
репутацією, це не означає, 
що «малих» клієнтів вони 
трактують так само добре, 
як тих «більших».

Впевненість у собі 
часто камуфлює 
некомпетентність

Чесність – це не все. Зва­
жають також на компе­
тентність. Шляхетні на­
міри не мають значення, 
якщо комусь бракує вмін­
ня виконати доручені зав­
дання. Наш розум вміє це 
відчути навіть у наймо­
лодшому віці. 4-річні діти 
схильні краще розуміти 
та сприймати зміст того, 
що їм говорять вчителі, 
яких вони сприймають як 
найкомпетентніших.
Впевненість у собі – риса 
настільки приваблива, що 
ми готові повірити кож­
ному, хто її демонструє, 
особливо, коли мова йде 
про гроші чи інші матері­
альні засоби. Англійські 
вчені Джейсон Мартенс 

та Джесіка Трац довели, 
що під час реалізації за­
вдань, за які ми щось отри­
муємо, ми більш схильні 
повірити інформації, що 
походить від осіб, які впев­
нено поводяться і підпо­
рядковують собі інших. 
Аналогічними були резуль­
тати досліджень, які про­
вела американка Ліза Ві­
льямс. Впевнені у собі люди 
у новостворених робочих 
групах швидше стають лі­
дерами, навіть у випадку, 
коли вміння та навички, 
якими вони володіють, не 
матимуть застосування під 
час виконання необхідних 
робіт.
Якщо віру у власні можли­
вості підтверджено кон­
кретними результатами 
– немає нічого поганого. 
Але якщо за цим пуста (або 
фальшива) позиція – має­
мо проблему.
Як найкраще оцінити чи­
юсь компетентність? По­
трібно пошукати інформа­
цію. Репутація не завжди є 
гарантією добросовісності, 
та допоможе зробити вис­
новки щодо компетентнос­
ті конкретної особи. А все 
тому, що вміння є відносно 
сталими характеристика­

ми і не викликають у людей 
розриву між довго- та ко­
роткотривалою користю. 
Тому вона не є і основою 
прийняття етичних рішень. 
Коли керівників фірми 
сприймаєте як впевнених 
у собі, порозмовляйте з їх 
теперішніми та колишніми 
працівниками, постачаль­
никами, а також із клієнта­
ми, щоб переконатися, що 
це не лише пуста постава.
Дослідники академіч­
них, військових та бізнес-
середовищ роками про­
бують опрацювати прості 
методи розкриття не­
компетентності, хоча, 

Всупереч 
розповсюдженому 
переконанню, порядність 
не є постійною рисою. 
Особа, яка у минулому 
вела себе порядно, не 
обов’язково буде так себе 
поводити у майбутньому.

Люди швидше беруть до 
уваги два види користі: 
довго- та короткотривалі. 
А порядність у конкретній 
ситуації залежить від 
вибору між одним та 
другим видом користі.

Отож, вказівки 
на відповідний 
соціоекономічний статус 
можуть бути ознаками 
добросовісності. 
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незважаючи на усі спроби, 
жодного алгоритму ще не 
виведено. Що ж робити з 
книгами, які обіцяють, що 
навчать розпізнавати брех­
ню за мовою тіла співроз­
мовника? Жодна з них не 
подає емпіричних доказів 
на підтримку своїх тез.

Іноді варто 
довіритись інтуїції 

Звичайно, існує спокуса 
шукати конкретний знак, 
який свідчить про те, що 
нашому співрозмовнику 
не можна довіряти. Може, 
це нещира посмішка? Бі­
гає очима? Однак правдою 
є факт, що кожен окремий 

сигнал не є однозначним. 
Якщо Ваша співрозмов­
ниця торкається лиця, це 
може свідчити про підсві­
доме бажання щось прихо­

вати. Але не виключено, що 
її щось свербить.   
У ході експерименту (си­
муляції бізнес-гри), який 
провели вчені, виявлено 
невербальні підказки, що 
застерігають від недоб­
ропорядної поведінки 
партнера. Відхиляння від 

співрозмовника, закла­
дання рук на грудях чи на 
животі, доторкання рук до 
лиця – це вірогідні сигна­
ли, особливо коли виявля­
ються разом. Чим частіше 
особа так жестикулює, тим 
більше нею керує власний 
інтерес та відмова від спіль­
ного розподілу доходів з 
партнером. Чим частіше 
партнер зауважував такі 
сигнали, тим більше був 
переконаний, що його ко­
лега буде обманювати. Що 
найцікавіше, учасники до­
сліду, які мали можливість 
особисто пізнати партне­
рів, зовсім не знали, що ви­
користовують ті сигнали, 
щоб оцінити чи можна до­
віряти другій стороні. Така 
симуляція дала змогу ви­
працювати однозначну ін­
туїцію щодо співпраці, хоч 
жоден не зумів розповісти, 
як це сталося.
У підсумку можна сказати, 
що людський мозок має 
«радар на брехню». Це до­
водить також, наскільки 
цінною може бути інтуїція. 
Проблема у тому, що ме­
неджери і партнери часто 

«глушать» власні відчуття 
через їх легковажність на 
користь інших, з вигляду 
більш переконливих чин­
ників, як наприклад, ре­
путація чи статус, або ж 
помилково розуміють зна­
чення конкретних невер­
бальних сигналів.
Звичайно, не потрібно слі­
по довіряти інтуїції. Але 
варто користуватися цією 
цінною інформацією. На­
вчившись, на які сигнали 
треба звертати увагу, ви­
правите ситуацію з пра­
вильністю своїх прогнозів, 
адже будете менше опира­
тися на розповсюджений 
міф щодо вірогідності. Од­
нак пам’ятайте, що мова 
тіла зраджує лише наміри, 

які є тут і тепер. Беручи до 
уваги можливі зміни ситу­
ації, будьте готові передба­
чити схильність до чесних 
дій ще детальніше.

Що краще – віра 
чи недовіра? 
	
Якщо не знаєте ситуації 
потенційного партнера і 
не маєте можливості зу­
стрітися з ним особисто, то 
треба йому повірити. Біль­
шість прийнятних моделей 
свідчить, що у випадку від­
сутності інформації, яка 
могла б допомогти у при­
йнятті рішення, тенденція 
до довіри оправдана та ре­
зультативна, адже користь 
від довготривалих відно­
син зазвичай перевищує 
можливі одноразові втра­
ти. Але коли маєте хоча б 
якесь поняття про обстави­
ни, в яких функціонує по­
тенційний партнер, і якщо 
є можливість зустрітися, 
забудьте про теорії довіри і 
пам’ятайте про вищеподані 
4 правила.

Юрій Бойко

Ми дуже часто плутаємо 
чиюсь впевненість 
у собі з правдивою 
компетентністю.

Щоби правильно оцінити 
чиїсь наміри, потрібно 
взяти до уваги низку 
сигналів – жестів, які при 
загальному аналізі можуть 
пролити світло, чим 
керується співрозмовник. 
На щастя, більшість з нас 
це робить інстинктивно.

– керівник Українського 
Центру Медіації. Прак­
тикуючий медіатор проде­
монструвала учасникам се­
мінару те, як працює метод, 
як опанувати навички меді­
атора, і чому використання 
медіації вигідне для бізнесу. 

бізнес-процесів. Заходи 
організовано за підтрим­
ки Німецько-українського 
проекту у сфері бізнесу при 
Львівській ТПП.
Під час інформаційного 
семінару про медіацію, її 
суть, переваги, особливос­
ті та сфери застосування 
розповів учасникам у своїй 
презентації Роман Баран, 
віце-президент Львів-
ської ТПП, який зазначив, 

що «єдиний 
відомий досі 
спосіб, коли 

сторони беруть 
участь у прийнятті 

рішення, – це проведення 
переговорів, а сьогодні мало 
хто в Україні вміє справ­
ді проводити переговори, 
тому і результативність їх 
досить низька. І саме меді­
ація є тим іншим варіантом 
врегулювання спірної ситу­
ації, коли сторони самі вирі­
шують конфлікт, особливо 
під час бізнес-спорів».
Про особливості, можли­
вості, перспективи та умо­
ви проведення навчального 
курсу для бізнес-медіаторів 
при ТПП розповів присутнім 

Фолькер Штот-
цнер, ке-
рівник Ні-
м е ц ь к о -

українського 

партнерського проекту у 
сфері бізнесу, наголосив­
ши, що навчальний курс 
«Бізнес-медіатор» при ТПП 
у співпраці з Мюнхенською 
палатою стане постійним, 
за умови наявності суспіль­
ної зацікавленості та по­
треби, а медіація поповнить 
перелік сервісних послуг 
торгово-промислових па­
лат в Україні. «Я бачу багато 
можливостей у співпраці з 
палатами, зі спеціалістами 
по медіації і щодо лобіюван­
ня нового закону про меді­
ацію. Ми бачимо в Україні 
великий потенціал і хочемо 
поділитися німецьким до­
свідом, опираючись і Ваш, 
досить немалий досвід». 

С е к р е т а м и 
успіху меді­
ації поділи­
лася Галина 

Є р ь о м е н к о 

Учасники ознайомилися з 
реальними прикладами ме­
діацій, переглянули фільм 
– приклад медіації, проана­
лізувавши причини ефек­
тивності методу та спробу­
вавши увійти в непросту 
роль медіатора.

Європейська директива 
про медіацію в цивільних і 
комерційних справах від 2008 
року тлумачить медіацію як 
«структурований процес, в 
якому дві чи більше сторони, 
які перебувають у конфлікті, 
намагаються самостійно 
і добровільно досягти 
домовленості щодо спору з 
допомогою медіатора». 

До слова, геніальність методу в тому, що медіатор відступає від 

правових позицій і працює насамперед із інтересами сторін, 

не копирсається в минулому, а дивиться в майбутнє, не блокує 

і не приховує емоції сторін, а дає їм право бути. Як свідчать 

дослідження з психології, сама особа найкраще знає, що для неї 

найліпше і найправильніше, тому наймудріше, «соломонове», 

вирішення спірної ситуації, коли  «і вовки ситі, і вівці цілі», 

можуть прийняти лише самі сторони. Тому медіація – ковток 

свіжого повітря у бізнес-середовищі, що дозволяє зберегти 

цікавість та ентузіазм для основного виду діяльності, а творчість 

медіатора та сторін – результат процесу створення, а не 

руйнування, що  допомагає оздоровити, зберегти, відновити...

Продовження. Початок  на с. 13 Медіація. Шанси та користь для бізнес-середовища
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на здоров'я

Що важливо знати дбайливим дітям…
У кожного третього чоловіка у віці після 55 років лікарі виявляють доброякісну гіперплазію передміхурової залози, більше відому як аденома 
простати – доброякісну пухлину, яка розростаючись здавлює сечовий канал та ускладнює сечовипускання, а іноді і зовсім припиняє його. 

Існує багато теорій щодо 
причин розвитку цього за­
хворювання, проте меха­
нізм відомий – порушення 
метаболізму тестостерону 
у тканині передміхурової 
залози, що є невідворотним 
у чоловіків старшого віку. 
Разом із подібними хворо­
бами приходить відчуття 
наближення старості, в 
чому вкрай важко зізнатися 
самому собі. Тому чоловіки 
замість того, аби вчасно ре­
агувати, ігнорують та часто 
замовчують наявність за­
грозливої симптоматики: 
почастішання сечовипус­
кання (особливо вночі), 
сповільнення струменя 
сечі, необхідність тужити­
ся під час сечовипускання, 
неможливість стримувати 
позив до нього.
Із роками життя з аденомою 
простати стає нестерпним 
та створює дискомфорт 
як самому пацієнтові, так 
і його оточенню: сечови­
пускання стає частішим 
та утруднюється, можливі 
ускладнення – розвиток 
хронічної затримки сечі, 
циститу, пієлонефриту, по­
ява каменів сечового міхура 
та найгрізнішого з-поміж 
них – гострої затримки 
сечовипускання, коли ве­
лика аденома перекриває 
сечовий канал та робить 
неможливим випорожнен­

ня сечового міхура. Тому, 
якщо вчасно не діагносту­
вати та не лікувати аденому 
простати, з часом виникне 
необхідність встановлення 
катетера у сечовий міхур 

(для відводу сечі) або хі­
рургічного втручання – ви­
далення пухлини. 
Що важливо знати дбай-
ливим дітям та внукам про 
аденому простати?

постулат 1
Найпершими симптомами 
захворювання є:
 часті позиви до сечови­
пускання та неможливість 
їх стримувати;
  особливо часті позиви у 
нічні години;
  необхідність помочитися 
відразу після позиву;
 в’ялість струменя сечі, не­
обхідність тужитися під час 
сечовипускання.
У розвитку захворювання 
є декілька стадій і зазначе­
ні симптоми на початкових 
етапах розвитку недуги ма­
лопомітні. На цьому етапі 
важливим є профілактич­
ний огляд уролога принайм­
ні раз на рік. Також потрібно 
бути особливо уважними 
навіть до незначних змін у 
поведінці та здоров’ї Ваших 
батьків, як наприклад, час­
те відвідування туалету під 
час подорожей, прогулянок, 
перегляду фільмів.
Розвиватися та переходити 
з однієї стадії в іншу аденома 
може упродовж як одного 

року, так і декількох, прогре­
сія симптоматики залежить 
і від стилю життя чоловіка 
– факторів ризику (куріння, 
алкоголь, переохолодження 
тощо), і від наявності супут­
нього запалення простати 
(простатиту).

постулат 2
На першій та другій стадіях 
захворювання ефективним 
є консервативне лікування 
(прийом курсу ліків), що 
сприяє розсмоктуванню 
аденоми та зменшенню її 
розмірів. Отож, вже через 
певний час системної тера­
пії можна відчути позитивні 
зміни, а згодом значно змен­
шити ризик хірургічного 
лікування або відвернути 

загрозу постійної наявнос­
ті катетера в похилому віці, 
що спричиняє страждання 
для хворого та дискомфорт 
для його оточення.

постулат 3
Не можна орієнтувати­
ся на народну медицину, 
нав’язливу рекламу в за­
собах масової інформації 
та поради «вигрівати» – це 
міфи, в які натхненно вірять 
наші батьки, проте, поки 
вони п’ють «лікувальний» 
чай або приймають трав’яні 
пігулки та ходять на сумнів­
ні процедури, аденома не 
лише виростає, але й може 
перетворитися на рак про­
стати, або сягнути розмірів, 
коли консервативне ліку­
вання, на жаль, вже стає 
неможливим.

постулат 4
Щоб вчасно виявити загро­
зу аденоми, профілактич­
ні візити до уролога треба 
здійснювати щорічно уже у 
віці після 45 років.

постулат 5
Обстеження, які до­
поможуть виявити 
захворювання:
 �пальцеве (пальпаторне) 

ректальне дослідження;
 �УЗД (ультразвукова 

діагностика);
 лабораторні дослідження.

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

У випадку захворювання 
аденомою простати багато 
залежить від рідних, переважно 
дружин, а також турботливих 
дітей та внуків, які повинні 
переконати батька чи дідуся 
звернутися до уролога.

постулат 6
У Медичному центрі Свя­
тої Параскеви створено 
Центр консервативного лі­
кування аденоми простати 
(доброякісної гіперплазії 
передміхурової залози), де 
впродовж 2 днів пацієнта 
можуть обстежити висо­
кокваліфіковані урологи 
на наявність згаданого за­
хворювання та призначити 
(якщо є необхідність) ефек­
тивне лікування.
Лікування є комфортним, 
доступним та зручним. Не 
потрібно приймати уколи 
чи спеціальні процедури 
– достатньо з’являтися на 
прийом до лікаря через кож­
ні 3–4 місяці для контролю, 
що дуже зручно для меш­
канців інших регіонів.
Старіння невідворотнє, 
проте можна допомогти 
організму бути готовим 
до змін. Якщо ми не хо­
чемо бачити страждання 
наших батьків, необхідно 
подбати про них вчасно – 
взяти відповідальність за 
їхнє здоров’я у свої руки, 
пам’ятаючи, що колись у 
дитинстві вони турбували­
ся про нас…

Лікар – уролог 
Олег Банира
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Дії, пов’язані з пошуком ін­
вестора, умовно потрібно 
розділити на два етапи, що 
взаємно доповнюють один 
одного і можуть повторю­
ватися. Перший етап перед 
зустріччю – це усі проектні 
роботи, збір документації, 
створення команди, окрес­
лення конкретних цілей 
і основи стратегії, усі си­
муляції (навчання, опиту­
вання), аналіз, створення 

ЯК ЗНАЙТИ ІНВЕСТОРА
Шлях до успіху, навіть для проекту, що його на 100% 
передбачає, – це довготривалий процес. Тому, починаючи 
діяти, варто запастися терпеливістю і добре підготуватися. 
Від правильного проходження цього шляху почасти 
залежить бути йому чи не бути.

прототипів, а також, що 
важливо, готування ґрунту 
під можливий пошук зов­
нішнього фінансування. 
Другий етап розпочина­
ється у момент, коли до Ва­
шого календаря вписуємо 
конкретний запланований 
термін презентації для заці­
кавленого інвестора, а відтак 
розпочинаємо підготовку 
до цієї зустрічі та наступних 
переговорів/погоджень.

ВПОРЯДКУВАННЯ 
ДОКУМЕНТАЦІЇ

Розбудовуючи фірму, 
створюємо стратегію дій, 
окреслюємо цілі, аналізує­
мо діяльність конкурентів, 
здійснюємо детальний фі­
нансовий аналіз, передба­
чаємо загрози та переваги/
користь, що виникають у ре­
зультаті впровадження про­
екту в дію. Першим кроком 

реалізовує. Тому від самого 
початку будуйте фундамент 
команди, що базується на 
компетентності. Подбайте, 
щоб у вас працювали необ­
хідні спеціалісти. А якщо з 
різних причин працевла­
штувати їх на початковому 
етапі неможливо, поміркуй­
те про консультації з відпо­
відною фірмою, що надає 
такі послуги. Це – профе­
сійно, а також свідчитиме 
про стратегічний підхід до 
організації бізнесу. Тому 
однією із цілей обов’язково 
має бути потреба збільшен­
ня складу команди через 
залучення відповідних екс­
пертів, коли ситуація для їх 
працевлаштування стане 
сприятливою.

ПОРОЗМОВЛЯЙТЕ З 
ЕКСПЕРТОМ

Навіть якщо Ви вирішили 
знайти спільника серед ін­
весторів, все ж варто орієн­
туватися, чи існують інші 

можливості фінансування 
Вашого проекту. Це не лише 
альтернатива на випадок, 
якщо не вдасться переко­
нати фонд, але також і дже­
рело важливої інформації. 
Банківський аналітик, на­
приклад, оцінить слабкі та 
сильні сторони з точки зору 

того, хто фінансує проект, 
що дасть змогу погляну­
ти на бізнес-план з іншої 
перспективи, уможливить 
впровадження відповідних 
коректив. Така зустріч – це 
також спроба усвідомити, 
чи зможемо відстояти про­
ект у будь-якій ситуації і чи 

Пошук сьогодні є 
базою чи не кожної 
діяльності, і не лише у 
бізнесі. Варто знати, з 
ким розмовляємо, що 
відбувається на ринку 
і в галузі, у якій ми 
працюємо.є впорядкування всієї доку­

ментації, її зрозуміле пред­
ставлення, наголошення 
на перевагах, виявлення 
слабких пунктів із планом їх 
коригування.

СТВОРЮЙТЕ КОМАНДУ

Будь-який проект зале­
жить від команди, яка його 
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кур’єр
Зовнішньоекономічний

належно представимо його 
конкурентні переваги.

ОСНОВА – ЦЕ ДОБРИЙ 
ПОШУК

Пошук (research) сьогодні є 
основою чи не кожної діяль­
ності, і не лише у бізнесі. Вар­
то знати, з ким розмовляємо, 
що відбувається на ринку і в 
галузі, у якій працюємо, як 
змінюються тренди, якими є 
очікування суспільства, тен­
денції і т.д.
Перед розмовою з інвесто­
ром варто також перевіри­
ти, які товариства (компанії) 
уже є в його інвестиційному 
портфелі, якими галузями 
цікавиться, якою він є люди­
ною. Все це дасть відповід­
ний контекст для підготовки 
презентації, а також дасть 
змогу віднайти додаткові ар­
гументи, що будуть свідчити 
на користь проекту.

РЕКОМЕНДАЦІЯ

Перебуваючи у пошуку, 
безумовно натрапимо на 
інформацію про те, у яких 
конференціях чи інших по­
діях бере участь інвестор. 
Тому варто їх відвідувати 
та скористатися нагодою 
провести коротку розмову 
ще перед висилкою тізера 
(teaser). Можливо, інвестор 
Вас запам’ятає, що значно 
спростить майбутній кон­
такт. Крім цього, потрібно 
з’ясувати, чи у Вашому ото­
ченні немає ще когось, хто 
міг би знати інвестора і осо­
бисто переказати тізер, зга­
дуючи про проект.

ТІЗЕР

Надісланий тізер – це пер­
ший конкретний контакт із 
інвестором. Його треба під­
готувати дуже професійно.  
Це – екстракт із найважливі­
шої інформації про проект. 
Тізер має бути читабельним, 
зрозумілим та продуманим. 
Важливо, щоб він не містив 
усієї інформації, адже його 
функція – «розбудити» заці­
кавленість, а також заохоти­
ти до зустрічі.

СИМУЛЯЦІЇ І ПРОТОТИПИ

Самих лишень прогнозів 
та передбачень часто буває 
замало. Тож варто переві­
рити, наскільки цікавим є 
Ваш проект. З цією метою 
потрібно створити тестові 
партії продукту і зрозуміти, 
як адресати (цільова аудито­
рія) реагують на нього. Або 
ж можна впровадити опиту­

вання за допомогою анкети 
серед цільової аудиторії, аби 
перевірити реакцію на ін­
формацію про розв’язання. 
Одним словом, знайти спо­
сіб, щоб переконатися, що 
рухаємося у правильному 
напрямку. Такі симуляції 
для інвестора – переконли­
вий аргумент.

МИСТЕЦТВО АРГУМЕНТАЦІЇ

Не кожен з нас є оратором, 
але потрібно розвивати у 
собі вміння успішної аргу­
ментації. Багато залежить 
від того, як проведемо пре­
зентацію проекту і наступну 
дискусію. На зустрічі з інвес­
тором Ви повинні розпові­
сти про проект просто і без 
ускладнень, водночас зумів­
ши його зацікавити. 

ПОВТОРНИЙ АНАЛІЗ 
ДОКУМЕНТІВ

Якщо у календарі уже 
вписано термін зустрічі, 
обов’язково ще раз пере­
гляньте усі документи. Від 
моменту їх створення могло 
щось змінитися, наприклад, 
на ринку міг з'явитися новий 
конкурент. А під час зустрічі 
необхідно володіти найсві­
жішими даними. Завдяки 
цьому Ви будете впевнені­
шими, що інвестор ніяк Вас 

не здивує.

ОСНОВНІ ЗАПИТАННЯ – 
КЛЮЧОВІ ВІДПОВІДІ

У книжках, присвячених 
проблематиці інвестування, 
а також в мережі Інтернет 
знайдемо безліч статей, де 
описані основні запитання, 
які ставлять практично на 
усіх зустрічах типу «фонд – 
компанія». Це питання щодо 
проекту, очікувань, реалізо­
ваних робіт, потенційних 
партнерів, команди тощо. 
Варто перечитати ці статті 
та підготувати короткі про­
фесійні відповіді. Покажіть, 
що серйозно відноситеся до 
проекту, а також поважаєте 
час співрозмовника.

ПОМІРКУЙТЕ, З КИМ І ЧОМУ 
ПІДЕТЕ НА ЗУСТРІЧ?

Раніше ми вже говорили про 
те, що найважливішою під 
час реалізації будь-якого 
проекту є команда. Коли 
фірма є вже великою, не­
можливо взяти на зустріч 
усіх, однак представити 
співпрацівників варто. Най­
краще взяти із собою ліде­
ра, керівника ключового 
для розвитку фірми відділу, 
спеціаліста цієї галузі, що з 
Вами співпрацює. Все задля 
того, щоб показати інвес­
тору, що за задумом стоїть 
компетентність, заангажо­
ваність і енергія до дій у Ва­
ших співробітників.

ОЦІНІТЬ АКТУАЛЬНУ 
СИТУАЦІЮ

SWOT-аналіз – важливий, 
але під час зустрічі з інвесто­
ром важливішим є співстав­
лення. Того, що Ви робили до 
сих пір і чого досягли; цілей, 
яких прагнули досягти; а та­
кож потреб, які наближають 
Вас до реалізації нових цілей. 
Тому перед зустріччю пере­
гляньте усі аналізи і прогно­
зи ще раз, поговоріть із пра­
цівниками і тверезо оцініть, 
у якій ситуації Ви сьогодні 
знаходитесь і куди прагнете 
рухатися завдяки підтримці 
інвестора. У співставленні 

А що ж тоді, коли 
жоден інвестор не 
зацікавиться Вашим 
проектом? Запитайте 
чому. У відповіді 
може міститися цінна 
підказка.

варто теж чітко вказати, якої 
підтримки від інвестора очі­
куєте – чи лише фінансової, 
чи можливо бізнесової і т.д.

ПРЕЗЕНТАЦІЯ: КОРОТКА І 
ДИНАМІЧНА

Щоб підготувати презента­
цію – потрібно витратити 
багато часу та зусиль. Все 
задля того, аби у кінцевому 
результаті з’явився кілька­
слайдовий документ. Саме 
тут заховано ключ до успі­
ху у розмові з інвестором: 
стисло і послідовно треба 
представити найважливі­
шу інформацію. За дверима 
точно чекають інші проек­
тодавці, тому наголосимо ще 
раз – шануйте свій час і час 
інвестора, ґрунтовно підго­
туйтеся до цієї зустрічі. Зо­
середьтеся на тому, що є най­
важливішим: переваги, стан 
ринку, потреби, перспекти­
ви і проведений аналіз. По­
кажіть, у якому моменті і на 
якому рівні передбачається 
повернення інвестицій, яку 
ще користь може отрима­
ти інвестор від співпраці з 
Вами. Одним словом, кон­
кретно представте, чому 
Ваш проект вартий уваги.

РОБІТЬ ВИСНОВКИ

А що ж тоді, коли жоден 
інвестор не зацікавиться 
Вашим проектом? Запитай­
те чому. У відповіді може 
міститися цінна підказка. 
Можливо, Ви потрапили у 
момент, коли інвестор отри­
мав багато схожих проектів. 
У такій ситуації варто наді­
слати проект ще раз, вираз­
но зазначивши переваги, а 
також те, що Вас вирізняє і 
дасть змогу створити кон­
курентоздатний проект. Ін­
вестора не цікавить галузь, 
в якій працюємо?  Варто 
пошукати ефекту синергії 
з акційним товариством. 
Можливо, Ваш проект є не 
настільки добрим, як Вам 
видається. У такому випадку 
розв’язанням є повторний 
аналіз проекту, цілей і очі­
кувань. Брак зацікавленості 
чи відмова не дорівнюють 

завершенню діяльності над 
проектом. Натомість це 
означає необхідність вдо­
сконалення чи коригування 
Вашого проекту або ж ске­
рування пошуку фінансів в 
іншому напрямку.
Якщо поглянемо на це про­
фесійно – маємо ціле поле 
для подальшого пошуку: Ви 
стали досвідченішим, маєте 
нові вказівки, на які вказав 
під час презентації інвестор. 
А вони бувають безцінними. 

Юрій Бойко

Розмова з 
інвестором – це 
завжди безумовна 
користь. Навіть якщо 
інвестиційний договір 
не буде підписано. 
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