ROOTSI TURULE
SISENEMISE ABC

1. KUSI ENDALT, MILLINE ON ETTEVOTTE
MOTIIV EKSPORDIKS

On see kasy, riskide hajutamine voi teatud ressursside maksimeerimine?
Vastus annab suuna, kuidas ja mis toodetega uuele turule purgida. Kaalu ka,
kuidas ndeb ekspordiplaan |oplikult valja ehk kus olete kolme aasta pdrast.
Vota aega, et teha pohjalik turu-uuring (vali maksimum kolm sihttururiiki).
Alles siis asu tegema ekspordiplaane.
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2. LEIA VAARTUS EHK ETTEVOTE KUI TERVIK
Mis on ettevotte tugevad ja norgad kiiljed? Millist vadrtust toob
pakkumine valisturul? Kuidas suudame valisturu klientide vajadusi @
konkurentidest paremini lahendada? Kas toode on sihtturu jaoks valmis?

Kas ettevote on valmis ekspordiks voi on tarvis veel eelt6od teha? !

Millise kliendini soovid jouda ja millised oleks olulised miiligikanalid?
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3. KAARDISTA MANGUMAA

Mis voimalused on sinu ettevotte jaoks? Naditeks, kuidas saab

EAS olla sulle kasulik? Kasuta ka oma kontaktvorgustikku ja otsingut
internetis. Siinkohal soovitame eriti kasutada kohaliku ekspordi-
nouniku abi.
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4. ARA KIIRUSTA

Tee kaalutletud otsuseid. Eelneva analiilisi pohjal oled ntitid
valmis vdlja valima Giget turgu, sihtgruppi, toodete sortimenti '{é):}
ning muligikanalid. Saad positsioneerida ettevotet lahtuvalt

konkurentidest, ettevottest ja kompetentsidest.
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5. LAHENE ROOTSLASTELE STRATEEGILISELT

Pane paika oma tahtsamad eksporditegevused, sh suhtlemise ja kontaktide
loomise strateegia, kuigi alati on voimalus oma plaane muuta, kui vajadus
tekib. Osale messidel kiilalisena, kaardista tahtsamad network-lritused, kasuta
aktiivselt LinkedIn’i uute kontaktide loomiseks, hoia end kursis turul toimuvaga
olemasolevate kontaktide ja EAS ekspordin6uniku abil.
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