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Selgitus ekspordiplaani koostamise juhendi kasutamiseks

Kdesolev juhendis sisalduv ekspordiplaani struktuur ning sisu kirjeldus pohineb klassikalisel
turundusteoorial ning annab juhtnoorid eksporditurunduse siisteemseks planeerimiseks. Kaesolev
juhend on soovitusliku iseloomuga ning ei valista teisi ldhenemisviise voi ekspordiplaani teistsugust
struktuuri. Juhendis toodud peatikid aitavad suunata tahelepanu eksporditurundusega kaasnevatele
olulisemate teemade kasitlemisele. Peatlikkidesse lisatud kommentaarid ning selgitused aitavad
teemade detailsemal kasitlusel ja analttside labiviimisel ning annavad vihjeid sisu osas. Soovitav on
mitte piirduda selgitustes ja kommentaarides toodud punktide ja esitatud loetelude kasitlemisega
vaid plitida leida ise uusi valdkondi, tdlgendusi, seoseid ja uusi vdimalusi. Vastavalt kdesolevale
juhendile koostatud ekspordiplaan tagab vajaliku informatsiooni olemasolu ekspordiplaanile
hinnangu andmiseks.

Tinglikult saab ekspordiplaani koostamise jagada seitsmeks etapiks.

Esimene etapp. Ekspordiplaani koostamine algab ettevdtte tutvustusega, mis annab Ulevaate
ettevotte senisest tegevusest ning omanike taustast ja ettevotluskogemusest. Jargnevalt
kirjeldatakse ldhemalt ettevotte tooteid/teenuseid ning tootmis- ja teenindusprotsesse, mille kaigus
selgub eksporditav toode/teenus ning hinnang selle konkurentsivéimele.

Teise etapina toimub sihtturgude valik, mille kdigus to6tatakse valja metoodika ekspordiriikide
valikuks ja selgitatakse valja potentsiaalsed ekspordi riigid ning plaanitakse vajalikud turu uuringud
tdiendava anallisi labiviimiseks ja sihtturgude 16plikuks valikuks. Véimalusel kaastakse turgude
valikuprotsessi valdkondlik ekspert.

Kolmanda etapina anallitsitakse ettevotte hetkeolukorda. Viiakse labi valis- ja sisekeskkonna

anallis, mille kaigus selguvad ettevotte tugevad ja nérgad kiljed, ohud ja véimalused. Kolmanda
etapi tulemusi saab kasutada riskianalllsi koostamisel.

Neljanda etapina viiakse labi tegevusharu anallils, milles kasitletakse pohiliste komponentidena

turgu, konkurente ja turule sisenemise barjdare.
Viienda etapina koostatakse SWOT analliiiis ja kavandatakse turundusstrateegia.

Kuuenda etapina koostatakse turundusmeetmestik ning formuleeritakse turundusstrateegia ja

pulstitatakse midlgieesmargid.

Seitsmenda etapina koostatakse tegevuskava, ekspordiplaani detailne eelarve, tasuvusarvutused

ning finantsprognoosid. Nimetatakse projekti elluviiv meeskond ja projekti juht.
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SOOVITAME EKSPORDIPLAANI KOOSTADA ALLJARGNEVA JAOTUSE ALUSEL

1. Sissejuhatus

1.1 Ettevotte liihikirjeldus

Tutvustatakse ettevotte arengulugu alates asutamisest (tahtsamad siindmused: uue tehnoloogia
juurutamine, uute toodete turuletoomine, tootmishoonete moderniseerimine (laiendamine),
omanike vahetused, muutused ekspordis ja miiligikdibes, olulised tagasilo6gid ja nende jareldused
jne).

Tutvustatakse omanikke, kirjeldatakse omanike tausta ning senist ettevétluskogemust.

Esitatakse organisatsiooni struktuur (skemaatiline organisatsiooni struktuur).

Kirjeldatakse tegevusvaldkonda (kirjeldatakse liihidalt valdkonda, milles ettevote tegutseb) ja
tooteid/teenuseid

Kirjeldatakse lihidalt senist eksporditegevust, olemasolevaid eksporditurge ja votmekliente.

1.2 Kokkuvote ekspordiplaanist

Kirjeldatakse ekspordiplaani koostamise eesmarki, mida plaanitakse ette votta ja mida soovitakse
saavutada.
Soovitatavalt peaks sissejuhatuse kirjutama ettevétte juht.

Tulemused :
- Ulevaade ettevdtte senisest tegevusest ja omanikest
- Ulevaade juhtkonna senisest dritegevusest ja valdkondlikust kompetentsist
- Ulevaade ekspordiplaani sisust ja eesmarkidest

2. Visioon, missioon, eesmargid
Omanike visioon
Tuuakse esile firma pohivaartused
Formuleeritakse firma pShieesmargid
Esitatakse tulevikundgemus ettevéttest (milliseks organisatsiooni soovitakse arendada)
Omanike missioon
Annab vastuse kiisimustele:
Mis aris ollakse
Kellele on toode/teenus suunatud (kes on kasutajad/kelle vajadusi rahuldatakse)
Mida pakutakse (kuidas neid vajadusi rahuldatakse)
Kes soovitakse olla (kelleks soovitakse saada)

Eesmargid
Esitatakse ettevotte strateegilised eesmargid (Kas strateegia loob ,,unikaalse” konkurentsieelise?)

Tulemused:
- Ulevaade ettevdtte arengusuundadest
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3. Eksporditav toode / teenus

Kirjeldatakse toote/teenuse funktsioneerimise pdhimdotteid, toote kasutusala ja toote kasutajaid.
Kirjeldatakse toote kasutamisest saadavat kliendi kasu. Kirjeldatakse kasutatavat toorainet ja selle
paritolu. Kirjeldatakse tootearendusalast tegevust. Kirjeldatakse vajalikku tootearendust projekti
seisukohast lahtudes. Nimetatakse toote valmistamiseks vajalikud litsentsid, sertifikaadid.
Naidatakse toote asend toote elutsuklis. Kirjeldatakse toote/teenuse omadusi: disain, pakend,
garantii, hind, juhendmaterjalid, muugijargne teenindus jne. Kirjeldatakse tarnetingimusi, tarneaega,
partii suurusi, logistikat.

Tulemused:
- Selgub ekspordiks valitud toode.
- Selgub Uldine hinnang toote ekspordikdlblikkusele (konkurentsivéimele)

4. Tootmis- ja teenindusprotsessid. Toote omahind.

Visandatakse ja hinnatakse protsesse (tootmisprotsess, muugiprotsess, jne)

Kirjeldatakse tootmisressursse (tootmispersonal, vaba tootmisvGimsus, hankijad, tarneajad,
laoressurss, materjaliressurss, jne). Kirjeldatakse lihidalt votmetehnoloogiat. Kirjeldatakse
hankeahelat (toorme ja komponentide hankijad, teenuse pakkujad, transport, ladustamine).
Kirjeldatakse valmistoodangu transpordi ja laadimisvdimalusi (juurdepaasuteed, laadimisplaan).
Koostatakse toote/teenuse omahinnakalkulatsioon. Kirjeldatakse tuvastatud kitsaskohad.

Tulemused :
- Selgub toote omahind
- Selgub vaba tootmisvdimsus (sh tarneaeg)
- Selgub loetelu tuvastatud kitsaskohtadest

5. Potentsiaalsete sihtturgude valik

Leitakse sihtturgude valiku kriteeriumid sh:
Turu suurus
Turu maht
Vilisriigi majanduspoliitilised tingimused (riikidevahelised suhted ja lepingud, jne)
Kultuuriline sarnasus
Majandusgeograafiline asend
Konkurents
Arikeskkond

Toimub projekti meeskonna, juhatuse (vGimalusel ka véliseksperdi )poolt potentsiaalsete sihtturgude
valjavalimine. Selgub infoallikate valik.

Planeeritakse vajalikud turuuuringud. Konkreetne sihtturgude maaratlemine toimub parast
tdiendavate turu uuringute labiviimist.
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Tulemused:
- Selgub potentsiaalsete sihtturgude loetelu.
- Planeeritakse vajalikud turu uuringud (valiskeskkonna ja tegevusharu uuringud).

6. Arikeskkonna analiiiis

Valiskeskkond
Hinnatakse valiskeskkonda (makrokeskkonda) sh jargmisi komponente:
Majanduslik komponent
Sotsiaalne komponent
Poliitiline komponent
Tehnoloogiline komponent
Okoloogiline komponent

Leitakse vastus kisimusele, missugust moju vGivad ettevotte tegevusele avaldada muutused
valiskeskkonnas. Analiilisitakse véimalikke keskkonna arenguid (muutusi ja muutuste kiirust) ning
nende mdju ettevottele lihiajalises ja pikaajalises perspektiivis. Anallilisitakse sihturgude ohte ja
vBimalusi ning véimalikke riske.

Majanduslik komponent sisaldab muuhulgas: majanduskriisid, traditsioonilised majandusharud,
pangad, intressid, inflatsioon, keskmine palk, maksud, jne.

Sotsiaalne komponent sisaldab muuhulgas: kultuur, keel, demograafiline situatsioon, religioon,
haridustase, eetilised téekspidamised, jne.

Poliitiline komponent sisaldab muuhulgas: rahvusvahelised lepingud, maksud, seadused
Tehnoloogiline komponent sisaldab muuhulgas: tehnoloogiline tase, tehnoloogilise taseme muutuse
kiirus, jne.

Okoloogiline komponent sisaldab muuhulgas jargmist: kliima, klimamuutused, keskkonna saastatus,
jne.

Tulemused:
- Selgub sihtturgude valiku Gigsus
- Selguvad sihtturgude voimalused ja ohud
- Selguvad vGimalikud keskkonna arengud/muutused
- Selguvad vdimalikud riskid

Ettevotte sisekeskkond

Hinnatakse ettevotte sisekeskkonda sh jargmisi komponente:
Juhtimine
Personal
Kommunikatsioon
Protsessid (tootmine, teenindus, jne)
Tehnoloogiline tase
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AnalliUsitakse ettevotte sisekeskkonda: ressursse (materjalid, tootmisvéimsus, vaba tootmisvdimsus,
reservvdimsus, jne), ettevottes juurutatud kvaliteedistandardeid ja juhtimisstisteeme .

Analllsitakse ettevottesiseseid protsesse: tootmise juhtimine, personalijuhtimine, miitigijuhtimine,
tootearenduse juhtimine).

Analliisi tulemusena kirjeldatakse ettevotte tuumkompetentsi (ressursid, voimed, oskused).
Tuumkompetentsi kirjeldamisel arvestatakse muuhulgas tootmissisendeid, sisemisi ressursse,
sisemisi vaartusi, eelpool toodud komponentide omavahelisi suhteid ning suhteid keskkonnaga.
Selguvad kitsaskohad tootmises. Anallilisitakse investeeringute vajadust.

Tulemused:
- Selgub, kas on vaja tdiendavaid investeeringuid
- Selgub tdiendav ressursivajadus
- Selgub ettevotte tuumkompetents

7. Tegevusharu analiiiis

7.1.Turg ja konkurents

Analiiusi kdigus selguvad ettevdtte strateegilised vdoimalused sihtturgudel. Hinnatakse turu
atraktiivsust, tegevusvaldkonnast tulenevaid véimalusi ja ohte. Arvestatakse tegevusharu
majanduslikke isedrasusi, konkurentsijoudude, strateegilisi m&jugruppe, kriitilisi edutegurid.

Turg

Kirjeldatakse tegevusharu: eksport/import mahud, turu atraktiivsus, turu maht, trendid, turu
kasvutempo, turu kiipsusfaas, tegevusharu rentaablus, tegevusharu tootmisvdimsuse llejaak jne.,
eksporditavate toodete hinnatase sihtturul, mastaabiefekt, kapitalivajadus, tehnoloogilised arengud.
Analtisitakse turueraldusi (geograafiline, vaartuseline, omandiline, informatiivne, jne)

Hinnatakse turu arenguperspektiive (perspektiivsed asendustooted, uued konkurendid jne)
Kirjeldatakse vBimalikke turustuskanaleid. Kirjeldatakse tegevusharu strateegilisi gruppe.
Konkurendid

Konkurentsianaltisi kdigus koostatakse konkurentide andmebaas (konkurentide arv ja suurus,
tugevused ja nérkused, turujaotus, tehnoloogiline tase, hinnad, kdive, finantsnaitajad, turuosa,
turundusmix, tootmisvdimsus, konkurentide pohilised hankijad, konkurentide turustuskanalid,
konkurentide reklaami ja infokanalid ning suhtevorgustik, jne).

Viiakse labi vordlus konkurentidega. Leitakse konkurentsieelised.

Hinnatakse konkurentsijéude (varustajate voim, ostjate véim, asendustooted, uued turule sisenejad,
konkurents tegevusharus sees).

MGaGjurihmad

Kirjeldatakse vdoimalikke mojuriihmi: mitmesugused valitsusasutused, ettevotlusorganisatsioonid, jne
Partnerid

Kirjeldatakse vGimalikke partnereid (nait. koostoovorgustikud)
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Tulemused:
- Antakse koondhinnang tegevusharu atraktiivsusele
- Antakse hinnang senisele strateegiale
- Selguvad konkurentsieelised
- Selgub tootearendusvajadus
- Selguvad véimalikud tehnoloogilised arengud sihtturul
- Selgub turupositsioon/turuosa
- Selgub sihtturu valiku Gigsus
- Selguvad véimalikud turustuskanalid ning tarnete mahud
- Selgub toote/teenuse turuhind
- Selguvad koostoovorgustikud ja strateegilised grupid

7.2 .Kliendid

Kliendid

AnaliiUsitakse potentsiaalseid kliente: klientide ootused ja vajadused (stabiilsus, tootevalik, turu
tundmine, jne), potentsiaalsete klientide arv, ostetavad kogused, kliendi otsustusahel,
turustuskanalid, koostdovorgustikud. Toimub klientide segmenteerimine ning sobivate sihtgruppide
kaardistamine.

Tulemused:
- Selgub potentsiaalsete klientide andmebaas
- Selguvad klientide vajadused, eelistused, lojaalsus, vaartushinnangud, jne

7.3.Sisenemisbarjdarid
Analiiisitakse voimalikke sisenemisbarjaare nende lletamist ning sellega seotud kulusid:
kultuurierinevused (tavad, keeleoskus, traditsioonid, kombed...), tollimaksud, tariifid, kvoodid,
standardid, riikidevahelised kokkulepped, nGuded materjalide paritolule, tootesertifikaadid, sihtriigi

seadusandlus, tarnemahud (mastaabiefekt) klientide lojaalsus, kapitalivajadus, juurdepaas
jaotuskanalitele jne

Tulemused:
- Selguvad olulisimad turule sisenemise barjdarid ning nende lletamise véimalused, ajakulu
ning maksumus.

8. SWOT analiiiis

Sisemised tugevused
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Sisemised norkused
Valised vbimalused
Valised ohud

Tulemused:

- Selgub tootmisprotsesside optimeerimise ja imberkorraldamise vajadus
- Selgub tdaiendava kompetentsi ettevottesse toomise vajadus

9. Turundusstrateegia

Turundusmeetmed

Kujundatakse turundusmeetmestik st kujundatakse vahendite /meetmete siisteem, millega
soovitakse saavutada pistitatud turunduseesmarke sh véetakse arvesse:

Hinnakujundus

Turustuskanalid

Toetus

Toode

Protsessid

Personal

Kujundatakse sobiv hinnapoliitika arvestades muuhulgas jargmiste teguritega: mastaabiefekt,
omahind, konkurentide hinnad, midgihind, allahindlused, maksetingimused ja tahtajad,
konkurentide hinnasdda, jne.

Valitakse sobivad turustuskanalid. Valitakse sobiv turusegment ja klientide sihtgrupp.
Kujundatakse toetusmeetmed (turundusiritused, kodulehekdljed, messidel osalemine, reklaam,
branding ja positsioneerimine, jne).

Selgitatakse uued tootmis- v8i teenindusalaste protsesside loomise vdi korrigeerimise vajadus ning
kavandatakse konkurentsieeliste loomine.

Nimetatakse projekti meeskond (vastutusvaldkonnad, kompetentsid, vdimekus plaani realiseerida,
ajaressursi olemasolu).

Kirjeldatakse personali arendamise, varbamise ja taiendava véljaGppe vajadust (kvalifikatsioon,
tdiendav sertifitseerimine, koolitus, palgatase, alustamise aeg, jne). Valitakse turule sisenemise
meetodid. Ajastatakse turule sisenemine.

Tulemused:
- Pdustitatakse mulgieesmargid sihtturgudel
- Formuleeritakse turundusstrateegia
- Koostatakse turundusmeetmestik
- Esitatakse hinnakujundus
- Valitakse klientide sihtgrupp
- Selguvad véimalikud turule sisenemise meetodid
- Selgub investeeringute vajadus
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- Selgub tootearenduse vajadus
- Selgub juhtimise ja personali arenduse vajadusega seonduvad kulud
- Selgub organisatoorsete mudatuste vajadus

Valitud sihtturud ja midgieesmargid riikide ja toodete 10ikes.

Nimetatakse sihturud, turusegmendid, sihtgrupid ning vastavad muiigieesmargid.

10. Riskianaliiiis

Loetletakse voimalikud riskid, mida saab liigendada makrokeskkonna komponentide jargi
Poliitiline risk (s6da , riigikorra muutus, rahvarahutused, korruptsioon,
majandussanktsioonid, jne)

Majanduslik risk (valuutarisk, transport, tarnijad, t66jéud, hinnad, maksud, jne)
Keskkonnaalane risk (loodusdnnetused, keskkonnanduded, ohutusnduded, jne)

Hinnata saab muuhulgas jargmisi asjaolusid: kliendi krediidivGime, konkurentide reageering uuele
sisenejale, vajalikud hinnaalandused jne.

Riske saab hinnata: Euromoney, Institutional Investor jne

Tulemused:
- Selguvad olulisemad riskid ja nende maandamise véimalused
- Selguvad riskide maandamise ja realiseerumisega seotud kulud

11. Finantsprognoosid

Esitatakse:
muugiprognoos
kasumi ja rahavoogude prognoos (selgitused kasutatud p&himdotete osas)
Investeeringute analiilis
projekti tasuvusarvutused (tasuvuspunkt, tasuvusaeg, ...)

Tulemused:
- Selguvad vajalikud ressursid ja tdiendavate ressursside vajadus.

12. Ekspordiplaani turundustegevuste elluviimise kava
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Turundustegevuste elluviimise kava
Koostatakse tegevuskava, mis annab vastuse jargmistele kiisimustele:
Mida tehakse?
Mis on oodatavad tulemused?
Tegevuste elluviimise tdhtajad?
Tegevuste elluviimise eest vastutav isik?

Naidis
- . T60
Jrk. Tegevuse kirjeldus Oodatav tulemus Vastutaja/elluviija )
teostamise aeg
1 2 3 4 5
1. Osalemine Pariisi messil | 20 potentsiaalse Toomas Vastutaja 01.01.2009 -
kliendi leidmine. 04.01.2009
Ulevaate saamine
Prantsuse turu
konkurentidest
2. Reklaamprospektide 500 ingliskeelse Rein Vastutaja 30.11.2008
valmistamine reklaamprospekti
valmimine

Projekti eelarve

Eksporditurunduse toetuse taotluse lisana koostatakse projekti eelarve, millesse kantakse
turundustegevuste elluviimise kavas nimetatud tegevused ja nende maksumus (sh selgitused arvesse
voetud kulutuste ja kalkulatsioonide osas), tegevuse oodatav tulemus (peab olema moddetav),
tegevuse eest vastutaja nimi ja t00 teostamise aeg. Projekti eelarve vormi leiate EAS-i
kodulehekiiljelt.

KALLIS ETTEVOTTE JUHT!
SOOVITAME KOOSTADA EKSPORDIPLAANI ISE. ARA LASE SEDA KIRJUTADE TEISTEL, SEST SEE ON SINU PLAAN JA
OSA SINU ETTEVOTTEST JA SELLEST SOLTUB SINU ETTEVOTTE KAEKAIK.
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