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Kuidas eksportida laanern

Eesti Kaubandus-Toostuskojas koos kainud seminarisarja Ekspordi Akadeemia hooaja I6pe-
tuseks tehti toimunud koolitustest kokkuvote ja jareldused ning nende pdhjal soovitused Eesti
eksportddridele kdrge ostujduga ehk postmodernsetel turgudel tegutsemiseks.

VALJAKUTSE EKSPORTIVATELE

EESTI ETTEVOTETELE

Alustades eksporti arenenud laaneriikides-
se, ei saa paljud eksportddrid aru, kuidas toi-
mib turgude loogika. Suure tokkena nahakse
tugevat konkurentsi ning raskusi luua oma
kaubamarki, sest finantsid ei luba vajalikku
reklaamikampaaniat teha. Situatsioon tun-
dub vddras peamiselt seetdttu, et turud 133-
ne pool on teisel arenguastmel.

Nildisaegseid, kérge ostujduga turgusid
nimetatakse postmodernseteks turgudeks.
Selliseid turge iseloomustab tugev konku-
rents, pusivalt muutuvad turutingimused,
monokultuurse kapitalismi arenemine mul-
tikultuurseks, muutuste Kiirus, hiiperkonku-
rents ja killustatud meediamaastik.

Eesti ettevdtjatele on véljakutseks ja
samas ka v@imaluseks &ppida aru saama,
kuidas postmodernsed turud toimivad ning
kuidas nendel turgudel kaituda. K&iki aren-
guastmeid ei pea tingimata ldbima. Olles
avatud ja vastuvotlik uutele métteviisidele,
on vdimalik teha ,kvanthiipe” ja minna kon-
kurentsivoimelisena tegutsema ka postmo-
dernsetele turgudele. Need turuomadused,
mis esialgu tunduvad v@drad ja hirmuérata-
vad, on soodsad just paindlikule ettevattele,
kes suudab uusi ning innovaatilisi ideid ellu
viia.

KUIDAS SELLEGA TOIME TULLA?

Kuulake turu signaale ja tundke keskkonda
Aritegevuse edu tagab arusaam klientide
probleemist ja sellele lahenduse pakkumine.
Arimudel peab lahtuma probleemilahenduse
mottest. Selleks, et olla alati hasti kursis tur-
gudel toimuvaga, tunnetada turu vajadustja
olla suuteline klientide olukorrast aru saa-
ma, tuleb kliendile n-6 ,naha alla” pugeda.

NUudisaegseid turge iseloo-
mustab tugev konkurents,
pusivalt muutuvad turutin-
gimused, monokultuurse

kapitalismi arenemine mullti-

kultuurseks, muutuste kiirus,
hUperkonkurents ja killustatud
meediamaastik.
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Kidesse”

Kui tahetakse edukalt mida vélisturgudel,
siis tuleb neid turge ja kultuure ka tundma
dppida. Keskkond, milles toodet vdi teenust
pakutakse, ja see, mis tdhendust see ostja
silmis omab, on sama oluline kui toote voi
teenuse omadused.

LEIDKE KLIENT

Demograafia kui mudel kliendi defineerimi-
seks postmodernsetel turgudel hasti ei toi-
mi. Klientide elu- ja tarbimismustrid on nii kil-
lustatud, et traditsioonilisimeetodeid kliendi
leidmiseks enam kasutada ei saa. Uha enam
edukad klientide tdhelepanu dratamiseks on
uued meetodid ja lahenemisviisid. Naiteks
leides oma ruumi subkultuurides ja mitte
plitdes vastandada oma toodet konkurendi
omaga.

ERISTUGE JA OLGE INNOVAATILINE

Kuna postmodernsetel turgudel kehtib dli-
tugev konkurents, tuleb konkurentidest
selgelt eristuda. lima eristumiseta jaab ja-
rele kaks v@imalust: kas pakkuda madalat
hinda v6i kaotada turg. Eristumise loomisel
on votmefaktoriks innovaatilisus. Juba aas-
tal 1986 valjendas Harvardi professor Peter
Drucker eristumise prioriteetsust Uleskut-
sega ,Innovate or Die!” ja positsioneerimise
teooria pioneer Jack Trout kutsub oma raa-
matus ,Differentiate or Die!” (New York. John
Wiley & Sons. 2000)] iles eristuma. Eristu-

Klientide elu- ja tarbimis-
mustrid on nii killustatud,
et traditsioonilisi meetodeid
Kliendi leidmiseks enam

kasutada ei saa.

mine on see, mis muudab meie ldhenemise
erinevaks.

KASVATAGE TALENTE

Tuleb astuda vditlusse talentide pdrast —
need on inimesed, keda iseloomustab hea
kultuuritunnetus ja avatus. Edu saavutami-
se votmeks on innovaatilisus, sest laheme
konkureerima igale poole ja kdikidega. In-
telligentsus on jaotunud kdikide rahvaste
sees Uhtviisi ning seetdttu on mitmekesisus
saanud konkurentsivdime oluliseks osaks.
Erinevatel turgudel konkureerimiseks va-
jatakse talente kdikidest valdkondadest —
tehnoloogia, turundus, Ghiskonnaareng jm.
Oluline on otsida ja leida talente, keda Eestis
vaja laheb, ka rahvusvaheliselt areenilt ja
meelitada neid siia, et nad saaksid oma os-
kustega meie arengut tagant tdugata.

TUNNUSTAGE ERINEVUSI
Iga riigi turule ei saa siseneda samal viisil.

Isegi Uhe riigi sees vdib leida erinevusi eri
kultuuri- vai keelepiirkonda kuulumise téttu.
Ettevotja peab nende erinevustega arves-
tama. Kui me kultuuride erinevustest tule-
nevatest probleemidest ile ei saa, ei tule ei
koostddd ega eksporti ning on risk, et inves-
teering ldheb puuduliku kommunikatsiooni
tdttu raisku. Kultuur ja selle mdistmine on
eksporttegevuses ja suhtes tarbijaturuga
kasvava tahtsusega.

KASUTAGE UUSI
KOMMUNIKATSIOONIMEETODEID

Dialoog ja avatus on vdtmesdnad postmo-
dernsetel turgudel kliendisuhete arendami-
seks. Traditsioonilise meedia efektiivsus on
kdvasti langenud ja juurde on tulnud palju
uusi Interneti pakutavaid vdimalusi. Inter-
netist on saanud mitte ainult lugemise, vaid
ka kirjutamise koht. See annab suureparase
vBimaluse oma kliendi kuulamiseks ja klien-
di tootearendusprotsessi kaasamiseks.
Kindlam viis kommunikatsiooni ja turun-
dustegevuse planeerimiseks on olemasole-
vate klientide intervjueerimine ning neile
on-line-tagasiside vdimaluse andmine. Kogu
meediamaastik muutub Kiiresti ning uued
areenid tekivad ja kaovad pidevalt. SGnum
ja lugu (legend), mida enda kohta levitada
tahetakse, peab lahtuma kliendi vajadustest
ning mitte sellest, mida enda kohta Utelda
tahetakse.

ARENDAGE TOOTLIKKUST

Hinda ei saa kisitleda (ainsa) konkurentsi-
eelisena, sest see voib viia tegevuse allakai-
guspiraali, mis ohustab tdsiselt kasumlik-
kust. Kuid ka siis, kui turule minnakse oma
kaubamargiga, peavad tootlikkus ja ka toote
v0i teenuse omahind olema konkurentidega
vordsel tasemel. Vastasel korral vdib ette-
votte tegevus kujuneda vaga lihiajaliseks.

OLGE SUSTEMAATILINE
JA JATKUSUUTLIK

Selleks, et saada konkurentsivdimeliseks
postmodernsetel turgudel, tuleb kéik va-
jalikud tegevused labi viia sistemaatilise
td0protsessi kaigus. Oluline on 1abi mdelda,
kuhu ettevdte jéuda tahab (visioon) ja kui-
das seda saavutada (strateegia). Jarjepide-
valt tuleb analliisida saavutatud tulemusi ja
teha vastavaid jareldusi, kas strateegiat on
vaja vastavalt sellele kohandada. Tuleb ar-
vestada sellega, et tulemused ei tule iledd,
vaid selleks laheb vaja parajal maéaral jatku-
suutlikkust.



