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Обслуговування для НКП 
- обмін найкращими 

практиками і досвідом 
- тренінги, воркшопи, 

рекомендації, 
інформація 

Обслуговування 
зацікавлених сторін 
- посередницькі заходи 

(національні і 
регіональні) 



посередницькі заходи 



- Які можливості зацікавлених сторін 
- Оптимізація участі «до» – «впродовж» – «після» 

28_09-2017 
На основі доповіді  на вебінарі  

посередницькі заходи 

(28.09.2017) 



Що це? 
 
 Хто вже бере участь у заходах зацікавлених сторін? 
 
 З підтримкою чи без неї ? 
 
 Захід партнерства чи зацікавлених сторін є серії попередньо 
узгоджених транснаціональних особистих (face-to-face) 
зустрічей, організованих в одному місці для компаній та 
дослідницьких установ з усієї Європи з метою пошуку 
відповідних партнерів (технологічних, дослідницьких, 
комерційних) 

посередницькі заходи 



Чому потрібно брати 
участь у посередницьких 
заходах? 
--Які переваги? 

• Використання іншої події / ярмарку як господарю для проведення подібних зустрічей 
може принести додаткову цінність для компаній у формі безкоштовного входу на 
подію 

• Включення в каталог події (видимість!) та можливість проведення додаткових 
зустрічей з іншими компаніями, які відвідують подію 

• Заздалегідь організовані зустрічі дозволяють зустрітися з тими, кого ви раніше обрали 
(висока якість та ефективність!) 

• Все в одному (в потрібний момент у потрібному місці зустрічається правильний 
партнер) 

• Більш широкі можливості для створення мережі за межами звичайної мережі 



 
 

Які зобов'язання 
 
радники / НКП / головний організатор 
• сприяти подальшому спостереженню та обміну 

неконфіденційною інформацією 
• підтримка перед - під час та після події 
 
учасники 
• інвестувати час у ваш профіль та вибір потенційних партнерів 
• стежити за вашими зустрічами після події 
• поділитися всією відповідною інформацією з вашим 

консультантом / НКП 



що ти можеш очікувати? 
 
• ринкові та технологічні тенденції 
• можливі можливості фінансування (H2020) 
• власне «просування» (promotion) 
• зустріти відповідних партнерів для ваших потреб 
• отримати першу практичну інформацію від експертів 
• відвідати відповідні компанії та інститути у вашому секторі 

що ти не можеш очікувати? 
 
• негайне підписання найбільшої угоди року на місці 
• багато грошей 
• знайти клієнтів, які купували би ваші продукти 



орієнтовна шкала часу для підготовки 
вашого відвідування B2B 



Приклад успішного 
профілю  



ПІДСУМОК 

Які ключові елементи доброго профілю? 
• Чіткий опис вашої організації 
• Чіткий опис вашого запиту співпраці і/або пропозиції 
• Добра якість і кількість інформації 
• Логотип і фото учасника 



Складання профайлу 

Мета добрий і привабливий профайл 

бути упізнаним для партнерів 

добрий профайл збереже час вибору учасниками 

Додати вичерпну інформацію на організацію і головне ядро діяльності 
 
 
Додати вичерпний опис того, чого шукаєте ---- Профіль співпраці для пропозиції ,чи запиту 
технологій, чи сервісу ,чи проектних ідей 



Опис організації 



Опис організації 



Співпраці профайл 

У результаті – правильний партнер на основі  вашої пропозиції чи запиту 



Співпраці профайл 

Чому саме ви? 

Який партнер ? 

Яка угода ? 



ПІДСУМОК 

Матриця профілю 

Деталі організації/ установи/компанії 

Вибір 3 галузі діяльності (зелена хімія, Е-здоров’я,   «великі» дані …) 



Роль керівника /НКП/ Головного організатора 

забезпечити 

забезпечити 

можливості користуватися знижками 



Вибір зустрічі 
Нотатки вебінару 


























