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«Глобальна інноваційна програма еко-
логічно чистих технологій для малих та 
середніх підприємств України» (GCIP 
Ukraine) є частиною глобальної ініці-
ативи, спрямованої на просування ін-
новаційних технологій та створення 
екосистеми підтримки інноваційного 
підприємництва. 

Метою Проекту є сприяння розвитку низьковуглецевої економіки та підприєм-
ництва шляхом створення екосистеми для просування екологічно дружніх інно-
ваційних проектів.

Ігор Кирильчук
Національний 
координатор проекту

Катерина Пасічник
Асистент проекту

Тетяна Мазаєва
Національний   
експерт з комунікацій

Катерина Перната
Координатор 
тренінгових програм

Розбудова національного потенціалу 
> для підтримки та просування інновацій у сфері 
чистих технологій.

Посилення нормативно-правової бази 
> щодо інноваційних технологій та підприєм-
ницької екосистеми в Україні.

Створення національної плат-
форми чистих технологій 
> для просування інновацій за-
для забезпечення глобальних 
екологічних переваг і ство-
рення зелених робочих місць в 
Україні.

Компоненти проекту 

У січні 2019 року команда ЮНІДО за підтримки Гло-
бального екологічного фонду розпочала впроваджен-
ня Проекту в Україні. Партнери проекту – Міністерство 
економічного розвитку і торгівлі України, Міністерство 
екології та природних ресурсів України та Державна ін-
новаційна фінансово-кредитна установа, Національна 
академія наук України (Інститут відновлювальної енер-
гетики НАНУ). Міжнародний партнер Проекту – Мережа 
для глобальних інновацій (NGIN), США.

Микола Кобець
Експерт з питань підтримки національної 
політики для розробки та впровадження 
національної екосистеми інновацій та клінтех 
підприємництва 

Володимир Чернецький
Національний експерт по розробці бізнес планів
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Команда національного офісу Проекту
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Керівництво з регіонального розширення
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КОРОТКІ ПОРАДИ 
ДЛЯ УКРАЇНСЬКИХ CLEANTECH 
СТАРТАПІВ 

ВСТУП Цей посібник розроблено як ін-
струкцію для виходу вашої ком-
панії на міжнародний рівень та 
міжнародні ринки. 

Це короткий огляд усіх можли-
востей та викликів, які ви по-
винні враховувати при оцінці 
потенційного розширення на 
конкретні зарубіжні ринки. 

Проте, першочергово треба зо-
середитися на досягненні успі-
ху у власній країні, на ринку, що 
має подібний профіль клієнтів та 
їх звички, культурну поведінку. 

Ваші задоволені клієнти стануть 
важливою перевагою для по-
дальшого розширення. 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Українські стартапи, які успішно 
підкорили міжнародні ринки

Компанія Petcube, заснована в 2012 році у в Києві, є виробником 
корисних гаджетів для власників домашніх тварин. Petcube пропо-
нує новий погляд на догляд за домашніми тваринами, дозволяючи 
власникам котів і собак віддалено спостерігати і гратися зі своїми 
улюбленцями за допомогою смартфону. Продукти Petcube доступ-
ні в більш ніж 18 країнах і продаються в понад 2500 торгових точ-
ках, включаючи Amazon, Best Buy, Petco, Bed Bath, та ін. Головний 
офіс компанії розташований в Сан-Франциско, (США). Також офіси 
компанії знаходяться в Києві (Україна) та Шеньчжені (Китай).

У червні 2017 року Petcube, придбав канадську компанію PetBot, 
що продає відеокамери, оснащені пристроєм для годування тва-
рин. Petcube став власником як інтелектуальної власності, так і ак-
тивів компанії. Прочитайте деталі.

В останні роки Україна перетворилася на справжньою кузню цікавих 
і самобутніх стартапів, багато з яких стали успішними на міжнарод-
ній арені. За даними TechUkraine, до 2025 року високотехнологічна 
галузь України повинна генерувати близько 10 мільярдів доларів. 
Пропонуємо короткий огляд стартапів, що досягли успіху на міжна-
родних ринках та залучили фінансові ресурси для свого розвитку та 
розширення:

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення

http://www.petbot.com/
https://petcube.com/news/petcube-acquires-petbot/
https://techukraine.org/country-overview/
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Заснований 2009 року у Києві стартап 
Grammarly, пропонує онлайн-програму, ко-
ректор для англомовних текстів, яку насьо-
годні використовує 20 мільйонів людей. 
Поради сервісу вийшли далеко за межі ви-
правлення граматики і допомагають поліп-
шити чіткість, правильність і тон письма. Ре-
комендації Grammarly також допомагають 
зробити текст більш послідовним та лаконіч-
ним, урізноманітнити набір слів та поліпшити 
інклюзивність мови. Сумарно за два раун-
ди фінансування компанії вдалося залучити 
200 млн доларів інвестицій. Наразі команда 
стартапу працює над досягненням двох ці-
лей: розширити охоплення продукту, аби він 
був доступний всюди, де може відбуватися 
письмова комунікація англійською, та удо-
сконалити його функціонал.

Створені в Україні в 2015 році, електричні вело-
сипеди Delfast можуть проїхати 367 км на од-
ній зарядці. Цей показник перевищив модель 
Tesla Model 3, і велосипед потрапив до Книги 
рекордів Гіннеса. Компанія Delfast, це еколо-
гічний сервіс оперативної кур’єрської доставки 
на електровелосипедах за 1 годину в будь-яку 
частину міста.  Для цього було створено гібрид 
мотоцикла і гірського велосипеда, і після де-
кількох років використання для власних потреб, 
продукт було представлено широкому колу 
споживачів. У листопаді 2017 року стартап за-
робив на Kickstarter.

UniExo - це роботизований екзоскелет, який дає можливість людям 
з інвалідністю чи захворюваннями опорно-рухового апарату знову 
повноцінно пересуватися. Цю систему можна застосовувати як для 
реабілітації після переломів, так і для реабілітації повністю пара-
лізованої людини. Американський бізнес інкубатор Y-Combinator, 
забрав UniExo у свою програму та фінансує його.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine

https://delfastbikes.com/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=Brand&gclid=CjwKCAiAuK3vBRBOEiwA1IMhuujwByvdifCFNfPexBj80kzKfPX16ZqZiPiJ8LQUAFAMySS28C-k0BoCrnUQAvD_BwE
http://www.uniexo.com/
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Заснований у 2015 році та лише за один рік став 
найкращим туристичним стартапом у світі, отримав-
ши перемогу в міжнародному конкурсі Seedstars 
Summit 2016. За результатами конкурсу TripMyDream 
отримав інвестиції в розмірі  $ 500 000. На відміну 
від схожих сервісів, Tripmydream підшукує подорож 
без вказівки точки призначення. Досить вписати в 
форму місто вильоту, період і вид відпочинку (зимо-
вий / літній / екскурсійний), планований бюджет - і 
TripMyDream видасть найвідповідніші та бюджетні 
результати. Модель бізнесу, вибудувана засновника-
ми стартапу, виявилася дуже плідною - вона прино-
сить доходи відразу з трьох джерел. 

Перший - продаж технології та програмного забез-
печення, на яких побудований TripMyDream, іншим 
компаніям. Другий - комісійні від продажу квитків. І 
третій - продаж реклами.

Перша цінова платформа, яка надає ін-
тернет-магазинам рекомендації про те, 
яку встановлювати ціну, щоб люди про-
довжували купувати товар, а магазин при 
цьому максимально заробляв. В історії 
Competera немає гучних угод з венчур-
ними фондами - компанія розвивається 
за власні кошти. При цьому за два з по-
ловиною роки існування стартап залучив 
клієнтів з 12 країн світу, а річний оборот 
Competera становить понад $ 1 млн на рік 
з підписки на сервіс.

e
Ugears / “Українські шестерні” – це український стартап, заснований у 2014 році. Компанія виготов-
ляє унікальні дерев’яні механічні 3D-конструктори, які впевнено набувають популярності у всьому 
світі – їх моделі складають у 85 країнах на 5 континентах. 

Ні цвяхи, ні клей для його складання не потрібні - один із способів з’єднання деталей є запатен-
тованим винаходом. Цього року компанія зібрала $ 288 000 на Kickstarter, для створення моделі 
унікального механічного музичного інструменту.

Ugears / “Українські шестерні” 
(Іграшки) 

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення

https://en.tripmydream.com/
https://competera.net/company
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Зазвичай IT & Software компаніям прості-
ше розширити масштаби на міжнародно-
му рівні, оскільки їм не потрібна велика 
інфраструктура або виробничі потужнос-
ті, щоб продавати свою продукцію закор-
доном. 

IT/Software компаніям легше зростати та/
або переміщатися по всьому світу, так як 
регулювання набагато менше, а ринки 
більш глобальні і засновані на платфор-
мах (наприклад, розробники додатків для 
Apple App Store можуть знаходитися де 
завгодно в світі.  Додатки для App Store 
написані розробниками в 155 країнах).

Вихід на світовий рівень не однаковий 
для всіх компаній та підприємств  

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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В свою чергу, підприємства у сфері чистих тех-
нологій  особливо сфокусовані на обладнанні, 
і часто мають дуже складні алгоритми, довгі 
цикли розробки і субнаціональні (регіональні 
ринки) ринки на державному рівні. 

Як і деякі з перерахованих вище компаній, 
ІТ-компанії, що виходять на світовий рівень, мо-
жуть концентрувати свої ІТ-розробки/інжині-
рингові операції в Україні, де зарплати і вартість 
життя нижче, і при цьому обслуговувати  міжна-
родних клієнтів через Інтернет.

У випадку з Petcube, США представляють собою найбільший ри-
нок власників домашніх тварин, а дохід населення знаходиться 
на досить високому рівні. Таким чином, рішення про розширення 
на цьому ринку було розумним.

Кількість власників домашніх тварин у США продовжує зроста-
ти, просуваючи цей ринок вперед. Ринок досягнув приблизно $ 
86,7 млрд. у 2018 році (приріст на 6% порівняно з попереднім 
роком), причому зростання спостерігалося у всіх сегментах (корм 
для домашніх тварин, продаж домашніх тварин, ветеринарні по-
слуги, послуги для домашніх тварин)

store.mintel.com/us-americas-pet-owners-market-report

Що стосується Grammarly, їх програмне забезпечення розроблено виключно для англійської мови, 
тому для них теж був сенс виходу на найбільший англійський ринок. 

Delfast e-bike це компанія в сфері  екологічно чистих технологій, 
яка, крім своєї служби доставки, виробляє і продає електричні 
велосипеди. Їх розширення на міжнародному рівні було полег-
шене кампанією на Kickstarter. Вони виробляють свої велосипеди 
в Україні і додають певні функції, такі як вбудований режим допо-
моги педалями і обмеження швидкості/потужності на 25 км /год/ 
250 Вт, для відповідності стандартам законодавства Великобри-
танії. Розробники внесли інші зміни відповідно до законодавства 
в країнах, де їх велосипеди були замовлені спонсорами. Тепер 
вони продають свої електричні велосипеди на Amazon і eBay че-
рез реселлера побутової електроніки під назвою Melofone.

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення

https://store.mintel.com/us-americas-pet-owners-market-report
https://www.kickstarter.com/projects/datonko/delfast-the-e-bike-that-can-go-for-236-miles-on-on/description
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Це вже інша історія, корисна для більшості компаній в сфері чи-
стих технологій, особливо тих, що мають модель B2B, яка часто 
потребує більш складного дотримання нормативних вимог та 
вимог місцевої акредитації. Всі ці умови вимагають залучення 
більшого фінансування, ніж для компаній по розробці програм-
ного забезпечення. 

Перш ніж шукати вихід на міжнародну арену, 
стартапам важливо досягти розвитку вдома. Та-
ким чином, стартапи Cleantech повинні ретель-
но знаходити і перевіряти своїх перших корис-
тувачів і суміжні ринки в Україні. Це допоможе їм 
запустити свої продукти/послуги, протестувати 
і впровадити свої рішення вдома. Після успіш-
ного виходу на український ринок і залучення 
клієнтів, вони можуть розглянути можливість 
розширення на міжнародному рівні. 

Важливо досягти правильних рівнів TRL і MRL, 
перш ніж думати про вихід на світовий рівень.

Розширення вдома та рівні готовності 
стартапу

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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ІДЕЯ

ІДЕЯ

Недоведена концепція, ніякі перевірки 
не проводились

ПОВНОМАСШТАБНИЙ 
ПРОТОТИП 

ПРОТОТИП
Проведено тестування в середовищі 
майбутнього застосування

ФОРМУЛЮВАННЯ 
ТЕХНОЛОГІЇ 

Сформульовано концепцію та застосування

ДОСЛІДНИЙ ЗРАЗОК 
ПЕРЕВІРКА 
(тестування)

Випробувано в середовищі застосування,           
з характеристиками близькими до очікуваних

ПЕРШЕ КОМЕРЦІЙНЕ 
ЗАСТОСУВАННЯ 

ВИРОБНИЦТВО

Всі технічні процеси та система для підтримки 
комерційної діяльності у готовому стані

БАЗОВІ 
ДОСЛІДЖЕННЯ  

маєте можливість описати потреби, але 
не маєте доказів

ПОЧАТКОВИЙ  
ПРОТОТИП 

Маєте поки що недолугий прототип 
побудований в лабораторних умовах 

ПЕРЕВІРКА ПОТРЕБ 
У вас є початкова «пропозиція» зацікавленим 
сторонам у вигяді слайд-презентації

ДЕМОНСТРАЦІЙНІ 
ВИПРОБУВАННЯ 

Перевірка в робочому середовищі 
в докомерційному масштабі

ПОВНОЦІННЕ 
КОМЕРЦІЙНЕ 
ЗАСТОСУВАННЯ

Технологія (продукт) повністю доступний 
для всіх споживачів

ОЦІНІТЬ РІВЕНЬ ГОТОВНОСТІ ВАШОЇ ТЕХНОЛОГІЇ – РГТ
Наскільки ваші послуги/продукт готовий з технологічної точки зору?
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ІНТУІЦІЯ 

ІДЕЯ

Відчуття потреби виходу на ринок

ПЕРША 
НЕВЕЛИКА АКЦІЯ 

РОЗШИРЕНА 
КАМПАНІЯ З ПЕРШИМИ 
ПОКУПЦЯМИ 

ПРОТОТИП

Проведено кампанію із зацікавленими 
сторонами (“закрита” бета-версія - 
50 дружніх зацікавлених сторін)

ФОРМУЛЮВАННЯ 
ПОТРЕБ 

Потреби в ринку сформульовані, 
використовуючи історію замовника / 
користувача

ПІДТВЕРДЖЕННЯ 
ПОПУЛЯРНОСТІ 

ПЕРЕВІРКА 
(тестування)

100 купівель платоспроможними 
клієнтами

ПІДТВЕРДЖЕННЯ 
МОЖЛИВОСТІ ДЛЯ 
МАСШТАБУВАННЯ 

ВИРОБНИЦТВО

Стабільний конвеєр продажів і глибоке 
розуміння ринку дозволяють прогнозувати 
дохід

БАЗОВІ 
ДОСЛІДЖЕННЯ 

Ви можете описати свої потреби в ринку, 
проте ще не можете їх довести

Проведено розширену кампанію 
з першими покупцями (“відкрита” бета-
версія - 100 передбачуваних клієнтів)

Корегування позиції продукту 
на ринку

Пошук вирішення проблем

Адаптація бізнес-моделі 
до ринку

Узгодження командної роботи

ПЕРЕВІРКА ПОТРЕБ У вас є початкова «пропозиція» зацікавленим 
сторонам у вигяді слайд-презентації

ПЕРЕВІРКА 
ЗАДОВОЛЕННЯ 
КЛІЄНТІВ 

Команда проекту та задоволені клієнти 
свідчать про прогрес

ПІДТВЕРДЖЕННЯ 
СТАЛОСТІ 

Ключові показники ефективності 
перевершені, спостерігається передбачуване 
зростання
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MLR- РІВЕНЬ ГОТОВНОСТІ К ВИХОДУ НА РИНОК
На якій стадії готовності до виходу на ринок знаходиться ваш продукт (послуга)?

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Чи може ваш перший сегмент ринку 
бути в іншій країні? 

У деяких випадках цілком можливо, що ваш перший сегмент ринку 
знаходиться не в вашій країні. Наприклад, проект Atlan Space, лауреат 
GCIP з 2016 року не зміг знайти в Марокко перших клієнтів для його 
автономних безпілотників зі штучним інтелектом, які надають послу-
гу моніторингу лісових пожеж та незаконного рибальства. Мароккан-
ська служба лісового господарства, з якою проводились переговори, 
не була готова протестувати сервіс. Після продовження процесу валі-
дації, та оцінюючи інші потенційні ринки для пошуку перших клієнтів, 
компанія отримала $ 150 000 від National Geographic для розробки 
своїх безпілотників на Сейшельських островах для моніторингу не-
легального рибальства. Як тільки стає зрозумілим, що риболовна ді-
яльність є незаконною, безпілотник реєструє місцезнаходження чов-
на, ідентифікаційний номер та кількість людей на борту і передає цю 
інформацію державним службам через супутник. У Atlan Space з’яви-
лася можливість запустити свій продукт, тому що уряду Сейшельських 
островів була вкрай необхідна зупинка нелегального рибальства для 
захисту навколишнього середовища, а рибний бізнес і фонд National 
Geographic були готові профінансувати цей проект і протестувати тех-
нологію.

Один зі стартапів з Таїланду, Thais EcoLeather, обрав Сінгапур, як пер-
ший сегмент ринку, і Японію в якості суміжного ринку, так як при пер-
винній перевірці вони виявили, що ринок дизайнерів житла в цих двох 
країнах досить потужний, має кошти і готовий купувати їх продукти, які 
водночас і елегантні і екологічні. Подібний ринок в Таїланді має наба-
гато менше можливостей.

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення
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Перед тим як виходити на ринок будь якої кра-
їни, перевірте, чи існує торгівельна угода між 
Україною та цією країною, оскільки це може по-
легшити ваш вхід. Також важливо оцінити, чи 
дійсно ваш стартап готовий до міжнародного 
розширення. Наведемо перелік можливих пе-
репон, які ви повинні врахувати, перш ніж вийти 
на міжнародний ринок:

Міжнародне розширення 
має ряд викликів 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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1
Мова може бути істотним бар’єром для виходу на міжнародні ринки. 
Якщо ви не можете спілкуватися зі своїми міжнародними клієнтами 
та членами команди, то як ви можете розраховувати на розширення 
свого бренду? Подолання мовного бар’єру може допомогти вашому 
бренду зростати, але спочатку це буде непросто. Мовні бар’єри - це, 
безумовно, найбільший виклик під час перебування за кордоном.

За даними CSA Research, 70% споживачів стверджують, що вони з 
більшою ймовірністю будуть купувати продукт, що містить інфор-
мацію рідною мовою. Більшість стартапів, які бажають вийти на сві-
товий ринок, не розуміють, що англійська не є основною мовою для 
ведення бізнесу в багатьох країнах.

Пам’ятайте про місцеві мовні, культурні та правові бар’єри, подо-
лання яких може потребувати від вас певних зусиль. Зверніться до 
місцевих експертів, проведіть глибоке дослідження вашого нового 
ринку за допомогою SurveyMonkey, Wufoo або іншого інструменту, 
аби зрозуміти реакцію нового ринку на ваш продукт / послугу.

Підтвердіть свої припущення. 

Проведіть попередні інтерв’ю. 
Вам може знадобитися думка 
місцевого жителя, щоб зрозуміти, 
як культура і навіть смак можуть 
впливати на ринок деяких спожи-
вчих товарів і послуг за межами 
вашої країни.

Будь багатонаціональним. 

Переконайтеся, що ви спілкуєтеся 
правильною мовою зі своїми клі-
єнтами. Є багато інструментів, які 
допоможуть перекласти ваш сайт 
на інші мови, а не лише на англій-
ську. Переконайтеся, що члени 
вашої команди вивчають хоча б 
основи домінуючої мови на ва-
шому новому ринку, щоб створити 
середовище, в якому члени ко-
манди можуть співіснувати і про-
цвітати - і це допоможе вам краще 
зрозуміти свій ринок.

Заздалегідь продумайте 

методику та процес обслугову-
вання  міжнародних клієнтів, що 
знаходяться в різних часових 
поясах (адже різниця може до-
сягати 15 годин). Можливо вам 
знадобляться регіональні цен-
три або сервісні партнери? Або ж 
вам потрібно найняти колл-цен-
три, які пропонують цілодобове 
обслуговування? У будь-якому 
випадку ваша поточна система 
підтримки клієнтів потребувати-
ме деяких змін.

Мовні та культурні відмінності

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення
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Вивчення та адаптація до різних подат-
кових кодексів, нормативних актів, бан-
ківських та бухгалтерських стандартів є 
складним процесом і вимагає залучення 
відповідних експертів. Митні тарифи також 
можуть стати можливістю або бар’єром 
для експорту залежно від угод, які ваша 
країна має з іншими країнами. Якщо ваша 
технологія потребує сертифікації на міс-
цях, насамперед потрібно визначитись з 
організаціями/університетами, які можуть 

в цьому допомогти, а також проаналізувати 
пов’язані з цим витрати. Деякі клієнти вима-
гають, щоб стартапи в сфері чистих техноло-
гій надавали їм інформацію про незалежну 
оцінку продукту. Зазвичай таку оцінку про-
водить надійна, добре відома компанія, така 
як Black & Veatch Management Consulting 
LLC, послуги якої можуть коштувати $ 250 
000 +. Це лише маленька частина того, що 
може бути потрібно.

Безпека даних - ще одна тема, яку потріб-
но добре вивчити. Які місцеві закони щодо 
збору даних про клієнтів, як ви можете за-
хистити їх, обмінюючись даними з головним 
офісом?

Все вищезазначене є досить складним та 
вимагає значних інвестицій. В окремих краї-
нах Європи/різних штатах США існують свої 
унікальні особливості, які потрібно врахову-
вати при розширенні.

Міжнародні питання відповідності та регулювання

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Це ще один елемент, який необхідно ретельно оцінити. У більшості випадків продукти по-
винні бути локалізовані, адже кожна країна має свої стандарти. Це означає різну упаковку, 
маркування, інструкції на іноземній мові і т.д. У США вам можливо потрібно буде перед-
бачити інструкції англійською та іспанською мовами, тоді як в Європі, якщо ви продаєте в 
декількох країнах, вам може знадобитися найпростіша інструкція вашого продукту на 24 
мовах. Все це збільшує витрати на виготовлення продукції. В країнах ЄС діє обов’язковий, 
специфічний регламент CLP (класифікація, маркування та упаковка), якого повинні дотри-
муватися і нові учасники ринку.

Наявність місцевого менеджера може мати велике значення не тільки для забезпечення 
відповідності компанії на кожному новому ринку, а й для ефективного керування витрата-
ми. Робота з місцевим партнером допоможе донести унікальність товарів вашої компанії 
до місцевого ринку. Також, він може надати рекомендації щодо доступних місцевих вен-
чурних фондів / можливостей фінансування.

Витратьте час для пошуку місцевого менеджера або ж переконатися, що той, кого ви обе-
рете в своїй компанії зможе налагодити діяльність за кордоном та дійсно піклується про 
ваші інтереси. Чітко визначте зони відповідальності, як головного офісу так і місцевих осе-
редків. Якщо ви шукаєте місцевого дистриб’ютора, не думайте, що найбільша компанія є  
найкращим варіантом, так як вона може не фокусуватися саме на вашому продукті серед 
всіх інших, які представляє. Не поспішайте з рішеннями. Це може нашкодити вашому ви-
ходу на новий ринок. 

Залежно від країни та місцевого партнера, ви можете або розширити свою діяльність в 
країні, або ж прийняти рішення про ліцензування своєї технології та брендингу і допомо-
гати, забезпечуючи належну підготовку для впровадження.

Пакування

Пошук правильних партнерів

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення
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Визначте топ-5 конкурентів 
(прямих та непрямих) та дослідіть 
їхні веб-сайти. 

Хто є вашими прямими та непрямими 
конкурентами?

Хто їх клієнти?

Яка їхня бізнес-модель?                                       
Канали розповсюдження?

Хто їх партнери та постачальники?

Їхні джерела фінансування?

Яка їхня цінова позиція?

Хто їх споживачі?

Які проблему вони/ви вирішуєте для 
споживача?

Чи мають ці споживачі кошти, щоб   
заплатити більше за потрібне рішення                 
їхньої проблеми?

Вам потрібно вивчити місцевий 
ринок на який ви плануєте зайти 
та визначити:

Більшість цієї 
інформації доступна в 
інтернеті.

Визначте та оцініть конкурентів

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Важливим етапом в міжнародному розширенні є планування фінансової складової. Є дов-
гострокові витрати, які потрібно враховувати, поки ваш стартап не досяг стабільності на 
міжнародному ринку. Іншими словами, якщо у вас не достатньо коштів для підтримки сво-
го проекту на світовому ринку, поки він не досягне прибутковості, ваш стартап не готовий 
до цього.

Наприклад, деяким компаніям потрібно близько 10 років для досягнення + 1% ROA (рента-
бельності активів) на глобальному ринку. Іншими словами, може пройти деякий час, перш 
ніж ваш стартап почне отримувати прибуток, і ви почнете бачити ROI. Протягом цього часу 
ви повинні покривати всі витрати за рахунок власних коштів. Брак фінансових ресурсів 
може бути проблемою для стартапу, але завжди є спосіб знайти достатнє фінансування 
для  розширення.

Стартапи, які прагнуть вийти на міжнарод-
ні ринки, можуть зіткнутися з логістичними 
проблемами, особливо на початкових ета-
пах. Потрібно продумати надійні способи 
транспортування своєї продукції, стратегії 
керування юридичними процесами, такими 
як оподаткування, правила та регламенти 

Фінанси

Логістичні виклики
тощо. Стартапи не завжди мають необ-
хідний персонал для вирішення всіх цих 
питань.

Ось чому наявність досвідченої команди 
для вирішення логістичних питань - це 
один із способів досягнення успіху на сві-
тових ринках.

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення



20

8

9
Процес пошуку і найму персоналу для 
стартап-офісу за кордоном пов’язаний з 
деякими проблемами, такими як робота 
з підбору персоналу, адаптація, навчан-
ня, виплата заробітної плати, виплата 
допомоги, звільнення тощо.

Є два варіанти вирішення цих проблем. 
Один із них - це управління персоналом 
за рахунок власних кадрових служб. У 
зв’язку з цим важливо буде занурити-
ся в місцеве робоче середовище, з його 
правилами, законами і звичаями. З ін-
шого боку, ви можете співпрацювати з 
місцевими кадровими агенціями. Це вва-
жається ефективним, надійним і еконо-
мічним способом безперешкодного ви-
рішення кадрових питань. Проте, обидва 
рішення мають недоліки.

Стартапу корисно мати хоча б одного члена команди, який має досвід запуску та успіш-
ного ведення іншої компанії. Стартапи, у яких всі учасники не мають досвіду роботи в цій 
галузі, також можуть процвітати, проте корисно звернутися за порадою до галузевих екс-
пертів та менторів, які можуть дати безцінні рекомендації. Проекти, що працюють з мен-
тором ростуть в 3,5 рази швидше і збирають у сім разів більше коштів, ніж стартапи без 
наставництва.

Недосвідченість

Кадрові виклики

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Референтний ринок

оскільки у вашого невеликого стартапу обмежені 
ресурси, і вихід на міжнародний ринок потребує 
значних капіталовкладень.

Ви повинні 
фокусуватися

які потрібно шукати на цільовому ринку,                      
на який ви хочете зайти:

Знайдіть велику клієнтську базу, на яку може            
посилатися ваш внутрішній ринок, наприклад, компанії             
з такою ж проблематикою, які мають схожі купівельні     
звички і готові платити більше за ваше рішення.

Доступ до більш дешевого джерела робочої сили або сировини, 
щоб підвищити рентабельність.

Шукайте юридичні, нормативні або інші системні чинники, 
які полегшують ведення бізнесу.

Три речі, 

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення
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Першим міжнародним ринком для українсько-
го стартапу Cleantech, команда якого говорить 
тільки українською або російською мовою, 
можуть бути країни Східної Європи, де група 
слов’янських мов є найбільшою групою мов в 
регіоні. У цю групу входять російська, болгар-
ська, українська, чеська і словацька, польська, 
македонська і сербо-хорватська мови, так як 
вони мають схожість, яка спростить спілкування.

Знову ж таки, вам потрібно зосередитися і ви-
вчити країни Східної Європи, щоб зрозуміти 
і підтвердити, яка з них може бути найбільш 
сприйнятливою до вашого продукту або послу-
ги. Застосовуються ті ж рекомендації, які пере-
раховані вище. Багато з цих країн зосереджені 
на скороченні викидів СО2 і схильні до запрова-
дження чистих технологічних рішень. 

Потенційні міжнародні ринки 

Ринок Південно-
Східної Європи

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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ЄС та Україна мають угоду про вільну торгівлю (DCFTA) з 1 січня 
2016 року. Ця угода означає, що обидві сторони будуть взаємно 
відкривати свої ринки товарів та послуг на основі передбачува-
них та діючих правил торгівлі. 

Перегляньте цю угоду, перш ніж  діяти1. 

Країни-члени ЄС

Країни, що не 
є членами ЄС,             
які беруть участь 
у єдиному ринку    
ЄС через ЄЕП            
чи інші угоди

1   EU-Ukraine Deep and Comprehensive Free Trade Agreement, https://eeas.europa.eu/sites/eeas/files/tradoc_150981.pdf

Ринок 
Європейського Союзу

МОДУЛЬ #1
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https://eeas.europa.eu/sites/eeas/files/tradoc_150981.pdf


Центр сприяння імпорту  (IPD)
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Використовуючи Google Analytics та інші 
статистичні дані з ваших веб-сайтів, бло-
гу, Facebook, LinkedIn чи Instagram, пере-
вірте, чи є у вас відвідувачі з інших країн 
та яка їх навігація/інтереси. Зробіть до-
слідження перш ніж виходити на ринок.

Щоб збільшити шанси на успіх, зверніться до одного з провідних європейських інкубаторів чи ак-
селераторів в Європі, щоб отримати вигоду від їх послуг, менторів, знань про ринок та мережі. 
Їх мета - досягнення успіху стартапів, які вони обирають, щоб приєднати до своєї програми. Пе-
регляньте цей список найкращих інкубаторів та акселераторів Європи. Деякі з них шукають стар-
тапи у сфері сталого розвитку.

Якщо ви продаєте свій продукт чи послугу в ін-
тернеті (наприклад нову систему збору дощової 
води або програмне забезпечення для відстежен-
ня якості повітря) та використовуєте електронну 
комерцію, скористайтеся надійними платформами, 
які забезпечать комфорт та довіру нових клієнтів 
та розмістять посилання на ваш продукт в Україні. 

Яку країну обрати1

3

2

Співпрацюйте з місцевим інкубатором або акселератором

Електронна комерція

IPD сприяє встановленню довгострокових торговельних відносин між компаніями з цільових 
країн та  європейськими покупцями, а також отриманні інформації про цільові ринки (умови 
входу, вимоги). Їх послуги орієнтовані на малі та середні компанії з країн, що розвиваються. 
Центр сприяння імпорту може допомогти МСП зменшити витрати, пов’язані з ініціюванням, 
переговорами та управлінням бізнесом.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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https://tinuiti.com/blog/ecommerce/ecommerce-platforms/
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Африка - це великий континент, що має 54 країни, 
які розділені на 5 різних регіонів: Північна Афри-
ка, Західна Африка, Центральна Африка, Східна 
Африка та Південна Африка. Кожен з цих регіонів 
- це також континент, переповнений серйозними 
проблемами: від безробіття та неграмотності до 
голоду та недостатньої кількості електроенергії. 
Вирішення цих проблем може надати поштовх до 
процвітання континенту. 

Африка - це також континент із великими запаса-
ми деревини, золота, міді, нафти та алмазів. Було 
досягнуто декілька угод про економічне партнер-
ство між ЄС та африканськими регіонами. Крім того, 
деякі регіони (Південна Африка) створили зони 
вільної торгівлі, такі як Співтовариство розвитку 
Південної Африки (SADC), основними завданнями 
яких є досягнення економічного розвитку, миру та 
безпеки, зменшення бідності, підвищення рівня 
та якості життя народів Південної Африки та під-
тримки соціально незахищених верств населення 
через регіональну інтеграцію. 

Африканський 
континент

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення
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Угода про створення Африканської континен-
тальної зони вільної торгівлі (AfCFTA) набу-
ла чинності 30 травня 2019 року для 24 країн. 
AfCFTA  керуватиметься  п’ятьма операційними 
інструментами, а саме правилом походження 
(Rule of Origin), онлайн форумом для перемо-
вин, моніторингом та скасуванням нетарифних 
бар’єрів, діджитал системами оплати та систе-
мою Африканської Торгівельної Обсерваторії 
(African Trade Observatory).

Торгівля за Угодою AfCFTA повинна була роз-
початися 1 липня 2020 року, але через глобаль-
ну пандемію COVID-19 ця дата була перенесена 
(нова дата ще не підтверджена Комісією Афри-
канського Союзу).

24 країни 
AfCFTA

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Угода AfCFTA має на меті об’єднати всіх членів Африканського союзу, охоплюючи  ринок в 1,2 млрд 
людей, включаючи зростаючий середній клас, та сукупній валовий внутрішній продукт (ВВП) в $2,5 
трлн. Ця ЗВТ є найбільшою в світі за кількістю країн-учасниць з моменту утворення Світової ор-
ганізації торгівлі. Оцінки Економічної комісії Африки (ЮНЕКА) свідчать, що AfCFTA має потенціал 
для збільшення внутрішньоафриканської торгівлі на 52,3 відсотка шляхом усунення ввізних мит та 
забезпечення вільного руху товарів на континенті. 

Основними завданнями AfCFTA є створення єдиного континентального ринку товарів і послуг, 
вільний рух підприємців та інвестицій, що дозволить прокласти шлях для створення Митного со-
юзу. Це також розширить внутрішньоафриканску торгівлю за рахунок поліпшення гармонізації та 
координації спрощення процедур торгівлі для регіональних економічних співтовариств та  Африки 
в цілому.

Африканський континент може бути до-
сить складним майданчиком для створення і 
управління компанією. Часто це також потре-
бує значних ресурсів на початкових етапах. 
Банківські кредити надаються з двозначними 
відсотковими ставками, електрична мережа 
знаходиться на низькому рівні, а дизель-ге-
нератори коштують надзвичайно дорого. 
Щорічно Всесвітній банк публікує глобаль-
ний рейтинг країн «Doing Business», оцінюю-
чи їх на основі того, наскільки легко створити 
компанію, залучити фінансування, підклю-
читися до електромережі та інших ключових 
показників. Хоча мало африканських кра-
їн є конкурентоспроможними на світовому 
ринку, деякі прагнуть знизити регуляторні 
бар’єри для підприємців (наприклад Кенія, 
Мавританія, Сенегал, Бенін і Уганда). Важли-
во провести поглиблене дослідження, перш 
ніж прийняти рішення про вихід на Африкан-
ський континент і конкретні ринки. 

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення



Країни-учасниці MENA: Алжир, Бахрейн, Єги-
пет, Іран, Ірак, Ізраїль, Йорданія, Кувейт, Ліван, 
Лівія, Марокко, Оман, Катар, Саудівська Аравія, 
Сирія, Туніс, Об’єднані Арабські Емірати, Пале-
стина і Ємен. Судан і Туреччина іноді включа-
ються в MENA. 8 з 12 країн ОПЕК зосередженні в 
регіоні MENA. Через це країни MENA відіграють 
велику роль в стабільності світової економіки. 

Регіон Близького Сходу 
і Північної Африки (MENA) 
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Ведення бізнесу в регіоні MENA

Гостинність та культурна чутливість є ключовими, оскільки кожна країна регіону MENA має різні 
привітання, стилі зустрічей та дрес-коди. Перш ніж вести бізнес у країні регіону MENA, варто про-
вести деякі дослідження щодо конкретної країни, міста та сфери бізнесу. Деякі спільні риси серед 
усіх країн:

гостинність є дуже важливою для країн регіону MENA, оскільки встановлення довіри та друж-
би зазвичай вважається синонімом ділового процесу; 

дрес-код, як правило, скромний як для чоловіків, так і для жінок;

розуміння релігійних особливостей. Переважна більшість країн регіону MENA є мусульман-
ськими, тобто необхідно враховувати при плануванні зустрічей молитовні часи, ісламські свята, 
особливості культури харчування (заборона вживання свинини, алкоголю, тощо). Перегляньте 
цю статтю про ведення бізнесу на Близькому Сході для отримання більш детальної інформації.
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http://istizada.com/doing-business-in-the-middle-east/


Азійсько-тихоокеанський регіон (APAC) склада-
ється з 17 країн, які варто ретельно вивчити, коли 
плануєте георозширення. Завдяки стрімкому рос-
ту економіки протягом останніх десятиліть, Азія 
стала привабливим бізнес регіоном, зокрема, для 
України, яка прагне нових моделей розвитку та 
ринків збуту. Натомість, азійські країни зацікавлені 
не тільки в імпорті українських товарів, але й в аут-
сорсингу послуг та працівників.

Ведення бізнесу в Азії суттєво відрізняється від Єв-
ропи через різні економічні, історичні й світоглядні 
цінності. 

Щоб розширюватися в Азії, потрібно думати інак-
ше. Азія – задає нові правила гри, особливо коли 
мова заходить про культуру, мову, технології і за-
гальний спосіб ведення бізнесу. На Далекому Сході 
ви повинні бути локалізовані, щоб домогтися успі-
ху. Розуміння важливості особистих відносин при 
веденні бізнесу в Азії має вирішальне значення.

Азійські ринки

30
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Довіра є визначальним фактором у ви-
рішенні того, з якою компанією хто веде 
бізнес, а особисті рекомендації мають 
великий вплив при прийнятті рішень. 

Азійсько-Тихоокеанський регіон що-
року додає мільйони нових спожива-
чів середнього класу, які підвищують 
попит на енергію та чисті енергетичні 
продукти, сільськогосподарські та про-
довольчі товари, послуги та все більше 
цікавляться туристичними та культур-
ними продуктами.
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Shanghai
APAC Headquater

Азійсько-
Тихоокеанській 
регіон

Нерозуміння місцевих технологій може коштувати цілого статку. Східна Азія далека від Європи, де 
розташовано більшість центрів обробки даних. Ця географічна відстань призводить до того, що 
передача даних відбувається значно повільніше. У Китаї є додатковий бар’єр: «Великий брандма-
уер Китаю» (назва системи фільтрації вмісту Інтернет в КНР), який викликає непослідовність якості 
зв’язку та високу затримку, в наслідок чого знижується продуктивність. Наявність місцевого хоста зі 
спеціалізованими серверами даних для використання є обов’язковим, а також потрібно мати виді-
лені лінії для прискорення передачі даних і цінових потоків з європейських центрів обробки даних.

Технологія/веб-сайт

МОДУЛЬ #1
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https://uk.wikipedia.org/wiki/%D0%86%D0%BD%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%BD%D0%B5%D1%82
https://uk.wikipedia.org/wiki/%D0%9A%D0%B8%D1%82%D0%B0%D0%B9%D1%81%D1%8C%D0%BA%D0%B0_%D0%9D%D0%B0%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%BD%D0%B0_%D0%A0%D0%B5%D1%81%D0%BF%D1%83%D0%B1%D0%BB%D1%96%D0%BA%D0%B0
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Щодо покриття зв’язку, то рівень проникнення мобіль-
них пристроїв у Китаї становить близько 62%. iOS є більш 
розповсюдженим у Китаї, в той час як Android домінує 
над рештою APAC, тому важливо бути сумісним з обома. 
Крім цього, враховуючи популярність мобільного зв’язку в 
APAC, розробка версії веб-сайту дружнього до мобільних 
пристроїв є обов’язковою. Також врахуйте, що для покра-
щення часу завантаження по всій Азії рекомендується роз-
міщувати веб-сайти на локальних серверах. 

У разі якщо ви плануєте вийти на китайський ринок, пе-
реконайтеся, що на вашому веб-сайті відсутні будь-які 
посилання на Google, включаючи аналітику. Що стосуєть-
ся рейтингу вашого веб-сайту, забудьте, що ви знаєте про 
алгоритм Google. У Китаї Baidu (аналог Google) спочатку 
розглядає витрати на рекламу, потім - час завантаження 
сайту, і тільки потім враховує якість вмісту при визначенні 
рейтингу сайту. 

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine



Китай - це ринок, який наразі переживає значний пере-
хідний період. У міру зростання чисельності представ-
ників середнього класу і зростання вартості локальної 
робочої сили, Китай схиляється до високотехнологічного 
виробництва з високою доданою вартістю. Інші країни, 
такі як В’єтнам, почали замінювати Китай в якості бажа-
них центрів виробництва. 

Підготуйтеся до розширення в цьому регіоні, ретельно 
вивчивши усю ключову інформацію про податкові став-
ки, деталі реєстрації, типи організацій, бізнес-середови-
ще і багато іншого. Ведення бізнесу в Китаї має  кілька 
проблем для іноземних підприємств. Відмінності в ді-
ловій культурі, мові (вісім основних мов Китаю та сотні 
регіональних мов чи діалектів), а також велика кількість 
бюрократії, пов’язаної із започаткуванням бізнесу та до-
триманням нормативно-правових актів, може бути не-
простою, навіть незважаючи на те, що китайський уряд 
вніс певні вдосконалення.

Китай
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Щоб залишатися в сприятливому положенні в Китаї, глобальні під-
приємства повинні йти по тонкій грані, коли мова йде про питання, 
що мають політичну або культурну значимість. Це особливо важли-
во, коли мова йде про територіальний суверенітет. Посилаючись на 
Гонконг, Тайвань або Тибет як країни; або цитування Далай-лами - 
будь то на продукті або в соціальній мережі - може привести до різ-
кої критики з боку споживачів і уряду, а подекуди навіть до бойкоту.

Китай має менш сувору політику в галузі інтелектуальної власності (ІВ). Незважаючи на те, 
що в країні діють сучасні закони і нормативні акти про захист прав інтелектуальної власності, 
захист прав все ще є серйозною проблемою. Компанії, що захищають ІВ, повинні ретельно 
перевіряти потенційних партнерів і вивчати їх права відповідно до китайського законодав-
ства. Це означає консультації з адвокатами та іншими консультантами, які мали певний досвід 
в області захисту ІВ на китайському ринку.

Китайська бізнес-культура набагато більш ієрархічна, ніж європей-
ська корпоративна культура. Китайські лідери і менеджери очіку-
ють тихого підпорядкування від підлеглих. Це поширюється на такі 
речі, як етикет зустрічі. У Європі або США підлеглі вільно задають 
питання під час зустрічей. У Китаї задавати питання або не погоджу-
ватися з чим-небудь - це серйозне порушення протоколу і «втрата 
обличчя» для всіх залучених сторін. Ведення бізнесу в Китаї також 
займає більше часу, ніж в Європі, а ділові операції засновані на осо-
бистому спілкуванні. Щоб домогтися успіху на китайському ринку, 
життєво важливо налагодити особисті контакти, і слід заохочувати 
співробітників вільно взаємодіяти з споживачем.

Політична чутливість

Інтелектуальна власність

Ділова культура

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine
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Компанії повинні враховувати свої власні ресурси, попередній досвід експорту продукції або дос-
від ведення бізнесу за кордоном, а також довгострокову бізнес-стратегію, перш ніж виходити на 
ринок Китаю. Представництво в Китаї китайським агентом, дистриб’ютором або партнером, який 
може забезпечити суттєві місцеві знання і контакти має вирішальне значення для успіху, але знайти 
правильного китайського агента або партнера вимагає підготовки, терпіння і наполегливої праці. 
Агенти і дистриб’ютори часто спеціалізуються на одному регіоні або одному кінцевому користува-
чі, тому агент, який вміло представляє продукт в Шанхаї, може потерпіти невдачу в Гуанчжоу. Стра-
тегія, яка фокусується на ніші або конкретному регіоні, може бути кращим початковим підходом 
для невеликих компаній. Міста першого рівня є найбільш логічним місцем для початку при виході 
на китайський ринок вперше. Урядовці грають величезну роль в економіці. Фірми повинні прагну-
ти зрозуміти, як їх продукт або послуга регулюється і яким агентством.

Стратегія виходу на ринок

Ділова культура
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Вихід на ринок США - це еквівалент запуску 
нової компанії. Хоча США здаються гігантським 
єдиним ринком, кожен з 50 штатів США має своє 
власне законодавство, правила, податкову си-
стему і унікальну культуру. Це не цілісний ринок, 
тому компанії повинні брати до уваги ці відмін-
ності і вирішувати, які штати найбільш сприй-
нятливі до виходу їхньої продукції.

Також дуже важливо володіти англійською мо-
вою, тому що мало американців говорять іншою 
мовою, окрім англійської. Ви можете відвідувати 
онлайн-курси, що розроблені спеціально для 
стартапів. Такі курси пропонують кращі універ-
ситети США через Coursera. У деяких випадках 
навіть доступна фінансова допомога. 

Вихід 
на ринок 
США

36
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Розширення в США вимагає проведення великої кількості досліджень, підтримки та ре-
тельного планування. Переконайтесь, що ви ставитесь до цього серйозно і проаналізуйте 
штат(и), в якому ви хочете продавати. 

Дослідіть через Інтернет якнайбільше ваших конкурентів, потенційних клієнтів та партне-
рів/постачальників, перш ніж вирішите виходити на ринок США.  

Відвідування та проживати в США, потребує 
значних фінансових ресурсів, особливо в таких 
технологічних центрах, як Силіконова долина, 
Бостон, Остін, Колорадо і інші. Якщо у вас об-
межені ресурси, вам потрібно зосередитися на 
одному ринку і стати лідером на ньому. Вам 
може знадобитися декілька мільйонів доларів 
власних коштів для розширення в США. Дуже 
важливо домогтися успіху в своїй країні, перш 
ніж думати, що ви зможете зробити це в США. 
Спробуйте і візьміть участь у відповідних кон-
ференціях, на яких ви зможете продемонструва-
ти своє рішення багатьом потенційним клієнтам 
і зустрітися з потенційними партнерами і поста-
чальниками. Не пропустіть ці можливості для 
галузевого спілкування.

Дослідження – це ключ

Час є також важливим

МОДУЛЬ #1

Керівництво з регіонального розширення



38

3

4

Існує кілька глобальних інкубаторів та акселераторів, які виникли в США і створили кіль-
ка партнерств і офісів в зарубіжних країнах, адже вони зрозуміли, що інновації є скрізь, а 
не тільки в Силіконовій долині або інших технологічних центрах США. Засновники Space, 
YCombinator, 500 Startups - це тільки деякі з них ( Розширений список інкубаторів). Всі 
вони мають налагоджені мережі і співпрацюють з фондами, аби забезпечити розвиток 
інноваційних стартапів. Є також кілька європейських країн, які створили інкубатори або 
акселератори в США, такі як Франція, Німеччина та інші. Скористайтеся програмами мен-
торства, які ці організації можуть запропонувати вам. Подумайте про те, щоб найняти міс-
цевого радника або члена ради директорів для вирішення важливих питань, пов’язаних з 
вашим бізнесом.

Створення мережі зв’язків є важливим завданням для завоювання ринку США. Люди із 
Силіконової долини щедрі на поради і інформацію. Завдяки інтеграції в локальну мережу 
легше зв’язатися з керівниками великих компаній в Долині. Так що не ізолюйте себе. 

Встановлення присутності в США наближає вас до американських інвесторів. Ви повинні 
ретельно вивчити, на кого з цих інвесторів потрібно орієнтуватися, виходячи з інвестицій, 
які вони зробили на сьогоднішній день. Цю інформацію можна знайти на їх сайтах. Вам 
потрібно зустрітися з цими інвесторами на ранній стадії, ще до того, як ви будете готові за-
лучити фінансування. Завдяки цьому вас зможуть помітити на початку шляху, й з більшою 
ймовірністю оцінити вашу компанію як інвестицію після того, як побачать ваш прогрес. 

Культура прийняття нового продукту та готовності його спробувати є більш розвиненою 
в США, ніж в інших країнах. Споживачі готові спробувати і подивитися, чи дають нові про-
дукти обіцяне, яке вони презентують в рекламі. Тут все рухається швидше.

Шукайте підтримки – не будьте одні

Будуйте свою мережу
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Експерти Офісу розробили систему комплексного підходу для вирішення питань, пов’яза-
них з експортною діяльністю, яка передбачає надання допомоги компаніям в чотири етапи 
- від розуміння готовності компанії виходити на міжнародний ринок до втілення її ідей в 
життя за підтримки відібраних зовнішніх експертів. Офіс з просування експорту допомагає 
компаніям незалежно від їх розміру і досвіду в міжнародному бізнесі. Незалежно від рівня 
готовності вашого бізнесу до розширення експорту, ви завжди можете скористатися від-
повідним комплексним пакетом допомоги або почати весь пропонований процес разом зі 
своїми професіоналами.

Офіс з просування експорту 
України
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Єдине агентство з розвитку, яке повністю підтримує інтернаціоналізацію малих і середніх 
підприємств (МСП), Агентство дозволяє МСП в країнах, що розвиваються, і країнах з пере-
хідною економікою стати більш конкурентоспроможними і підключатися до міжнародних 
ринків для торгівлі та інвестицій, тим самим підвищуючи доходи і створюючи робочі міс-
ця, особливо для жінок, молоді та бідних верств населення. Його місія полягає в сприянні 
всеосяжному і сталому економічному розвитку і сприянню досягненню глобальних цілей 
Організації Об’єднаних Націй в галузі сталого розвитку. 

МТЦ працює над створенням «впливу на торгівлю на благо». МТЦ розробив базу даних, 
яка є універсальним засобом для більш ніж 750 багатосторонніх конвенцій, пов’язаних з 
торгівлею, що діють в даний час в усьому світі.

У деяких країнах є офіси по просуванню 
імпорту, які полегшують вихід на їх місцеві 
ринки, наприклад: Open Trade Gate (Шве-
ція), Центр з просування імпорту з країн, 
що розвиваються (Нідерланди), TFO Ка-
нада, IPD в Німеччині і AAEI в США.  

Міжнародний торговий центр 
(АКА Торгово-промислова палата)

Офіси по просуванню 
імпорту 
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Для виходу на нові ринки, впроваджуйте гнучку стратегію, щоб швидко і ефективно вико-
ристовувати нові можливості для бізнесу. 

Розгляньте можливість реалізації таких інструментів, як:

Завжди перевіряйте та оцінюйте цільових клієнтів, перш ніж приймати остаточне рішення. 

Розширення 
на глобальному рівні

Щоб вийти на глобальний рівень та зробити це успішно, компаніям потрібно вжити на-
лежних заходів для підвищення ефективності роботи людей та процесів. Створення все-
осяжної стратегії  дозволить вашому бізнесу реалізувати свої глобальні цілі зростання. 
Ваш план повинен включати загальне бачення бізнесу та відповідати цілям, які ви хочете 
досягти, розширюючись на кожен новий зовнішній ринок

Як стверджує  Velocity Global: 

Управління відносинами з клієнтами (CRM) для відстеження та подальшої активності 
щодо потенційних клієнтів

Інструменти автоматизації маркетингу та відстеження

Комунікаційні засоби, такі як Slack, для того, щоб оптимізувати комунікації                          
у різних офісах 

Зміцнюйте свою команду, залучаючи та утримуючи талановитих людей,                         
так як вони є обличчям вашої компанії

Спілкування з правильним партнером у країні
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Переваги  GCIP 

Як випускник GCIP Ukraine, ви є частиною глобальної мере-
жі, яка існує з 2014 року, і у якої є багато успішних випускни-
ків в країнах Південної Африки, Туреччини, Індії, Пакистану, 
Марокко і Таїланду. ЮНІДО створює базу даних всіх випус-
кників GCIP, яка буде доступна всім учасникам, для нала-
годження контакту з іншими стартапами, з якими ви могли 
б потенційно співпрацювати. Існує кілька груп LinkedIn, до 
яких ви можете долучитись.

Щорічно ЮНІДО запрошує декількох переможців і фіна-
лістів з країн-учасниць взяти участь в Глобальному форумі 
у Відні або конференціях для демонстрації та презентації 
своїх нововведень. Це прекрасна можливість продемон-
струвати своє рішення і представити його перед спонсора-
ми і потенційними партнерами.

Короткий посібник для підприємців GCIP-Ukraine



ПІДСУМОК Існує багато можливостей аби знайти перших корис-
тувачів вашого продукту за кордоном та розширити 
свій бізнес. 

Однак потрібно докласти чимало зусиль та провести 
низку досліджень, адже процес розширення можна 
порівняти зі створенням нової компанії. 

Вихід на міжнародний ринок також потребує значних 
ресурсів, тож переконайтеся, що ви готові до цього. 

Використовуйте усі можливі варіанти підтримки 
стартапів, які прагнуть вийти на глобальний рівень. 

Успіхів!
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