Rahvusvaheline turundus                         

4. RAHVUSVAHELISELE TURULE SISENEMINE

Firmal tuleb teadvustada rahvusvahelisele turule srisenemise planeerimise tähtsust. 

4.1. Turule sisenemise motiivid

Turule sisenemise üldisteks eesmärkideks on:

· kasumi saamine ja selle suurendamine,

· tulevase kasvu kindlustamine,

· olemasoleva turupositsiooni tugevdamine,

· konkurentsieeliste säilitamine,

· tootmispotentsiaali realiseerimine.

Välisturule sisenemise motiivid tulenevad ettevõtte lähematest ja kaugematest arengueesmärkidest.

Välisturule sisenemise motiivid jaotatakse:

· sisemisteks,

· välisteks

Joonisel: Rahvusvahelisele turule sisenemise motiivid
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Proaktiivne
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Sisemised motiivid on seotud konkreetse firmaga, välimised lähtuvad ümbritsevast keskkonnast, kodu- ja välisturgudest. 

Sisenemistegevuse iseloom võib olla:

· Proaktiivne (eelaktiivne),

· Reaktiivne (järelaktiivne).

Proaktiivne tegevus on agressiivse, tõmbelise loomuga. Firma läheb välisturule omal initsiatiivil, tal on huvi otsida uusi turundusvõimalusi. 

Firma tegutsemine oleneb suuresti sise- ja välismõjudest. 

1. Sisemised motiivid- proaktiivne tegevus. 

Ekspordi põhjused peitivad firmas. 

· Juhtkonna tahe

Ettevõttel on huvi minna välisturule, kasutada uusi turunduseeldusi ja omandada teadmisi. Tegevuse tulemuslikkus sõltub eelkõige töötajate võimekusest ja sihtturu tundmisest. 

· Kasumi ja kasvu eesmärgid

Mida tugevam on organisatasiooni kasumi ja laiendamise motivatsioon, seda energilisemalt uuritakse uusi turge oma ambitsioonide rahuldamiseks. 

· Turundustegevuse eelised

Kui firmal on hea toode, tublid turustajad, korralik infrastruktuur ning tõhus müügitoetus, suudetakse välisturul konkurentidest eristuda. 

· Ainulaadne toode

Firmal on unikaalne ja konkurentsivõimeline toode, mida kohalikud innukalt ostavad. Ettevõtja, kes valmistab midagi head, tahab tunda kaugemategi tarbijate suhtumist. 

· Tootmise hajutamine

Välisturgudel on võimalus kasutada odavat tööjõudu, sealseid tootmissisendeid ja ajupotensiaali. 

· Mastaabisääst

Tootmismahu suurendamine aitab vähendada püsikulusid ja turustada tooteühikut odavamalt.

2. välised motiivid- proaktiivne tegevus

· Välisturu võimalused

Lihtsam on alustada, kui uuel turul avanevad ootamatult kasulikud võimalused või kui pürgitav välisturg on omadustelt koduturuga sarnane. 

· Eksporditoetused

Väljavedu ja investeerimist edendavad mitmesugused riigiasutused, assotsiatsioonid, finants- ja kommertsorganisatsioonid ning vahendajad. Nad tegutsevad aktivaatoritena, subsideerides eksporti, garanteerides laene, pakkudes krediidi- ja kindlustussoodustusi, aidates turundustegevuses ning publitseerides välismaale minevat infot. 

3. Sisemised motiivid- reaktiivne tegevus

· Riski hajutamine

Reeglina on eksportivate firmade kogurisk väiksem üksnes kodumaal tegutsevate ettevõtjate riskist. Kui juhtubki, et ühe turu valik ebaõnnestub, ei põhjusta see kohest pankrotti.

· Sesoonikaupade müügiaja pikendamine

Aastaringseid turustusvõimalusi leiab välismaalt. Näiteks kui ühes riigis lõpeb suvitusperiood, siis teises see alles algab. 

· Ressursside ülejäämine

Firmal on teadmisi, kogemusi, rahalisi vahendeid ning tehnoloogilisi eeldusi koduturul tegutsemisest enam ning kõiki neid kasutades võiks toota rohkem ja saada suuremat kasumit. Üleliigseid ressursse on mõttekas rakendada välisturunduse arendamiseks. 

4.Välised motiivid- Reaktiivne tegevus

· Tellimused

Toodangu väljavedu võib alata mõne välismaise firma ootamatult tärganud huvist. Välismaiseid tellimusi pakutakse ka messidel.

· Koduturu väiksus

Kui firma tootmispotentsiaal ületab kohaliku turu vajadused, jääb koduturg liiga ahtaks. Siis on kaupade väljavedu kasumi suurendamise ainukeseks teeks.

· Turuosa kahanemine

Tugevast konkurentsist tingituna võib kodumaine turuosa väheneda. Sel juhul firma areng seiskub või on allakäigul ning olukorda aitaks parandada toodangu pakkumine välismaale.

4.2. Turule sisenemise planeerimine

juhul, kui firmal puudub rahvusvahelisele turule sisenemise strateegia, on tegu turustusliku lähenemisega. Turustuslik lähenemine õigustab end vaid siis, kui firma teeb esimesi samme rahvusvahelisel turul. 

Tabel: Rahvusvahelisele turule sisenemise strateegilise ja turustusliku lähenemise 

võrdlus







LÄHENEMISVIIS

	
	TURUSTUSLIK
	STRATEEGILINE

	ajaperiood
	lühike
	Pikk

	turu valik
	süsteemitu
	süsteemne, toetub turgude müügipotentsiaali analüüsile

	põhiline eesmärk
	kohene läbimüük
	pikaajalise turupositsiooni tagamine

	ressursside kasutamine
	koheseks müügiks
	turupositsiooni hoidmiseks

	uute toodete arendamine
	koduturule
	kodu- ja välisturule

	toode
	kohandamine siseturu tarbijate vajadustele vastavaks
	kohandamine välisturu tarbijate vajadustele vastavaks

	turustus
	ei kontrollita
	Kontrollitakse

	hind
	lähtutakse kodumaistest kuludest
	lähtutakse eesmärkidest, nõudlusest, konkurentsist

	toetus
	tavapärane reklaam, isiklik müük, müügi soodustamine
	tugev reklaam, isiklik müük, müügi soodustamine


Joonis. Rahvusvahelisele turule sisenemise etapid



4.2.1. Sihtturu valimine

Sisenemisprotsessi esimeseks etapiks on sihtriigi valimine. Põhiprobleemiks on koht, kus toodet müüa. Enne, kui rahvusvaheline turundaja hakkab toodangut välismaale pakkuma, on vaja potensiaalseid turge hoolikalt uurida. 

Võimalike välisturgude kohta on vaja teha põhjalik ja usaldusväärne analüüs. 

Turundusjuht peab leidma vastuse järgmistele küsimustele:

· Kui suur on atraltiivsete turgude ring?

· Missugused on võimalikud turud?

· Missugused on kõige tõenäolisemad turud?

· Kas turustada ühel maal või paljudes?

· Millist tüüpi riikides turustada (kõrgeltarenenud, vähearenenud)?

· Missugune on sihtriigi majanduslik seisund, poliitiline olukord, tööstuse arengutase ja ärikultuur?

· Kas toote järele on sihtriigis vajadus? Kui suur see on?

· Millisel tasemel on analoogtoodete tootmine, nende import, toodetele esitatavd kvaliteedinõuded?

· Kes on potentsiaalsed ostjad?

· Kui suur on tarbijate sissetulek?

· Missugused on tarbijate ostuharjumused?

· Millised on tarbijate ostumotiivid?

· Missugused on turustuskanalid, veovahendid ja- viisid?

· Missugused on reklaamikanalid ja –vahendid, messid ning näitused?

Välisturu õigeks valikuks on vaja koostada olemasoleva ja tulevase turupotentiaali , müügipotentsiaali, kulude ja kasumi ning investeeringute tasuvuse prognoosid. Ennustused annavad teatud ettekujutuse välisturgudest.

Joonis. Välisturgude valiku üldine käik F. Rooti nägemusel









4.2.2. Sisenemismeetodi valimine

Majanduslikult saab firma siseneda rahvusvahelisele turule kahel moel:

1. ekspordib tooteid sihtriigi turule, kusjuures kohapeal neid ei valmistata;

2. suunab välisriiki oma ressursid (tehnoloogia, kapitali, oskused) ja organiseerib seal tootmise ja turustuse. 

Teenindusettevõttele on välisriiki sisenemise ainumeetodiks teine, kus oma vahenditele võib liita sihtriigi ressursid. 

Joonis: Välisturule sisenemise viisid

	Kodumaine tootmine
	
	Välismaine tootmine

	1. Kaudne eksportimine

· Ekspordikorraldusfirma

· Kodumaine müügifirma

· Koostöö

2. Otsene eksportimine

· Välismaine turustaja

· Agent

· Välismaine turustus-, turundusosakond
	
	Litsentseerimine

Haruettevõte

Ühisettevõte

Kohapealne montaaž

Lepinguline tootmine


1980. aastatel analüüsiti USA-s välistegurite toimet sisenemismeetodi valikule. Tulemuste põhjal jaotati sihtriigid USA eksportijate jaoks kolme gruppi:

1. kuumad, 

2. mõõdukad,

3. külmad.

Kuumadeks riikideks loeti selliseid, kus on stabiilne valitsus, majanduse kõrge tase, minimaalsed tõkked, suured eelised turuedu saavutamiseks (Lääne- Euroopa, Kanada, Austraalia, Uus-Meremaa, Jaapan).

Külmadeks arvati vastupidiste omadustega riigid (Aafrika riigid, v.a. LAV, Kesk-Aasia, India, Boliivia, Paraguai jt).

Mõõdukate hulka jäid kahe äärmuse vahepealsed (enamik Ladina-Ameerika riikidest, Soome, Hongkong, Iisrael, Kuveit, Liibanon, Portugal, Hispaania, Taivan, Lõuna- Korea jt).

F.Root on esitanud mõned võtted sisenemismeetodi valikuks.

1. Naiivne reegel

Kõikidel turgudel rakendatakse ühte ja sama meetodit. Sellega eiratakse turgude heterogeensust ja sisenemismeetodite erinevusi ning ei ammendata täiel määral välisturgude võimalusi. 

2. Pragmaatiline reegel

Selle alusel on paljud ettevõtted käivitanud rahvusvahelise äri. Alguses kaalutakse ekspordi väljavaateid ning kui väljaveo kaudu ei saa turule siseneda, huvitutakse teistest meetoditest. Turundusjuht lükkab tagasi iga toimimisviisi, mis tema kogemusliku ettekujutuse järgi on edutu. 

3. Strateegiline reegel

See meetod eeldab alternatiivsete turulepääsu võimaluste võrdlemist, kuid viib parima tulemuseni.


Joonis. Turule sisenemise 

meetodi valimine





Välised mõjurid

· Sihtturu suurus

Sisenemismeetodi valimisel tuleb arvestada sihtturu olemasoleva ja tulevase mahuga. 

· Sihtturu kaugus

Suur vahemaa tõstab oluliselt veokulusid ja ahendab eksportimise võimalusi. 

· Sihtturu konkurents

Enamasti on sihtturul tugev konkurents. See on automaatne (palju mittedomineerivaid firmasid), oligopoolne (mõned valitsevad konkurendid) või monopoolne (üksainus turulolija). Oligopoolse ja monopoolse turu korral on mõistlik siseneda investeeringute abil, kuna üksnes nii suudetakse edukalt võistelda üksikute võimsate ettevõtetega. 

· Sihtturu tootmine

Juhul kui sihtriigis on toote valmistamise kulud madalamad, on kasulik just seal tootmist arendada, seega siseneda investeerimise kaudu. Kui tootmiskulud on sihtriigis kõrgemad, tuleb eelistada eksportimist.

· Sihtturu keskkond

Sisemismeetodi valik sõltub kolme liiki keskkonnateguritest: poliitilistest, majanduslikest, sotsiaalkultuurilistest.

· Koduriigi tunnused- turu suurus, tootmisprotsessi iseloom, majanduslik- ja poliitiline olukord.

VÄLISED MÕJURID






                                                 SISEMISED MÕJURID

Joonis: Välisturule sisenemise meetodi valikumõjurid

Sisemised tegurid

· Firma suurus

Väikefirmale on sobilikumaks võtteks eksportimine. Ressursirikas suurfirma saab välisturule tungida investeeringutega.

· Tootelised tegurid

1. Tootevalik

2. Toote teenused

3. Toote tehnoloogiamahukus

Sisenemismeetodite uurimiseks kasutatakse peamiselt kolme alljärgnevat kriteeriumi:

1. kasum,

2. risk,

3. kasumivälised eesmärgid.

Sisenemismeetodi hindamisel võetakse arvesse rakendamise kõik kulud ja tulud, kusjuures kasum on strateegilise plaaniperioodi jooksul teenitav kogu puhastulu.  Riski määramisl pööratakse tähelpanu poliitilisele ja turulisele riskile. Üldreeglina on risk kõrgeim investeerimisel. Kasumivälised eesmärgid võivad eri meetodite korral olla isesugused: toodangu tulevane müügimaht, turu planeeritav suurus, kasvu ja osakaalu nõuded, kontroll jne. 

4.3. Eksportimine

Tavaliselt on rahvusvahelisele turule pääsemise esimeseks sammuks eksportimine, mis annab teadmisi ja oskusi. Firma toode valmistatakse kodumaal ja toimetetakse siis sihtriiki. Välismaal asuvatesse tehastesse ja seadmetesse ei investeerita. 

Eksportimisel on mitmed eelised:

· madalad lähtekulud,

· tagasihoidlik risk,

· kohene kasum,

· rikkalikud kogemused.

Kui Toyota viis esimest korda oma autosid USA-sse, ebaõnnestuti täielikult. Ameeriklasi ei paelunud jaapanlastele meeldinud mudel. Mõni aasta hiljem prooviti uuesti teistsuguse disaini ja turundusmeetmestikuga ning tänu kogetule suudeti seekord turul läbi lüüa. 

Esialgu kasutatakse kaudset eksportimist, mille puhul müüakse välismaal tegutseva turustusorganisatsiooni kaudu, kes oskab valida sobivaima sisenemiskanali. Hiljem võib turustusorganisatsiooni ülesanded üle võtta eksportööri enda allüksus. Kui väljaveootsus on langetatud, tuleb hakata uurima ekspordi eeldusi.

Majanduslikud eeldused

1. Firma ressursid

Kõik ressursid, millest oleneb toodangu mahu suurendamine (masinad, ehitised, personal, tooraine, materjal jne.).

2. Eksporttoodete omadused

Tooteliste eelduste väljatoomisel tuleks vastata näiteks järgmistele küsimustele:

· Kas toode sobib ekspordiks?

· Kas tootel on müüki suurendavaid iseärasusi?

· Kas tootel on stabiilselt kõrge kvaliteet?

· Kas toode on hõlpsalt ja mõõdukate kuludega kohandatav eri tarbijagruppide nõudmistele vastavaks?

· Kas toote turulepääsu püütakse takistada ostjamaa piirangutega (toll, maksud jne.)

· Kui suured on toote veokulud?

· Mis hinnaga ollakse võimeline toodet müüma?

· Kas ollakse konkurentsivõimeline toote hoolduses ja varuosade pakkumisel? 

Vaimsed eeldused:

Ekspordi edukaks käivitamiseks ja välisturul püsimiseks on vaja personali koolitada. Ekspordi motiiviks ei tohiks olla kodumaise nõudluse langus, vaid toodangu käibe suurendamine ja rentaabluse tõstmine.

Maailmapraktika on välja selgitanud algajate eksportijate tüüpvead:

· väljaveole ei pöörata vajalikku tähelepanu,

· puudub rahvusvahelise turunduse strateegia,

· välisturule sisenemiseks võetakse vale meetod,

· olemasolevat välisabi ei kasutata,

· huvitutakse ülemaailmsest tellimusest ega keskenduta konkreetsele turule,

· koduturu nõudlusbuumi korral jäetakse eksport unarusse,

· välismaiseid turustajaid valitakse halvasti,

· vajaduse korral ei kasutata teisi turustajaid,

· välisturustajaid koheldakse kodumaistest halvemini,

· toodet ei kohandata välisturu nõuetele vastavaks,

· tootejuhiseid ja garantiikirju ei trükita kohalikus keeles.

4.3.1. Kaudne eksportimine

Firma on kaudne eksportija, kui tema toodangut müüakse välisturul kodumaiste vahendajate kaudu, kes korraldavad kogu eksporditöö. Tootja on ekspordis passiivne, tema osaks on toodangu valmistamine ja vahendaja – organisatsioonile kättetoimetamine. Sel juhul sisuliselt rahvusvahelise turundusega ei tegeleta. 

Kaudse eksportimise korral kasutatakse mitmesuguseid kodumaiseid ekspordivahendajaid: tooraaine väljaveo firmasid, välismaiseid agente, ekspordikorraldusfirmasid.

Kaudse eksportimise tugevused:

· väikesed investeeringud,

· tagasihoidlik risk,

· tegutsemisvõimalus sihtturgu tundmata,

· turustusprobleemidest vabanemine, 

· kohene tulu. 

Kaudse eksportimise nõrkused:

· väike kasum,

· olematu turukontroll,

· otsekontakti puudumine tarbijatega, 

· puudub tagasiside,

· paindumatus ja aeglus tarbijaeelistuste muutumisel,

· ekspordifirmast sõltumine.

Enamasti eksporditakse kodumaise ekspordifirma abil kaugemale turule, mida hästi ei tunta või kui ei soovita sinna ise minna. 

Maailma majanduses üldtuntud vahendajatüübid:

1. ekspordikorraldusfirma - hangib tellimusi ja sooritab komisjonitasu eest klientidele eksporditehinguid. Majanduslik kasu tuleneb sellest, et teenuseid pakutakse korraga paljudele tootjatele. 

Ekspordikorraldusfirma eelised:

· tootajal on kohene ligipääs välisturule tänu vahendaja teadmistele ja sidemetele;

· tootja ei pea tegema kulutusi firmasisese ekspordiosakonna loomiseks ja tööshoidmiseks;

· vahendaja on motiveeritud läbimüügi suurendamisest, kuna tasu makstakse kindla protsendina käibest;

· vahendaja kulud on suhteliselt väikesed, sest need jaotatakse kõikide klientide vahel;

· klientide ühine suurem kaubasaadetis on odavam;

· täiendkaubad võetakse soodsamalt vastu;

· vahendaja pakub tootjale krediiti.

Ekspordikorraldusfirma puudused:

· liiga väike ja noor vahendajafirma ei tarvitse anda soovitud tulemusi kogemuste nappuse või sihtturgu halvasti katva turustusvõrgu pärast;

· suur ekspordiorganisatsioon turustab sageli paljusid seotud tootesarju, mistõttu ta ei pööra üksikutele toodetele piisavalt tähelepanu, 

· ekspordikorraldusfirma turustusvõrk ei kata enamasti kõiki sihtturge. Võrguga haaramata turule minekuks peab tootja kasutama teiste pakkujatega sarnaseid või hoopis teistsuguseid meetodeid;

· ekspordikorraldusfirma töö tõttu ei omanda tootja ise vastavat teavet, kogemust ja turustuskanalit. Käibe kasvades muutub sõltuvus ekspordikorraldusfirmast arengut pidurdavaks teguriks (piisavalt suure ekspordimahu korral on mõttekam luua ekspordiüksus).

Ekspordikorraldusfirma sobib kõige paremini väikestele ja keskmise suurusega ettevõtetele. Eksistentsi tagamiseks on ekspordikorraldajad hakanud kasutama omaenda blanketti ja firmamärki ning suurendanud teenindavate ettevõtete arvu. 

2. Tootja kodumaal paiknev välismaine müügiorganisatsioon- rahvusvahelises praktikas on välisturu vallutamiseks levinud järgmised vormid:

· välismaise vahendaja ostufirma;

· välismaise firma haruettevõte, saatkond või muu organisatsioon;

· rahvusvahelise kaubandusorganisatsiooni kohalik kontor.

Tootja kodumaal paikneval välismaisel müügifirmal on mitmeid eeliseid. 

Rahvusvaheline kaubandusorganisatsioon on harilikult:

· suur ja tugev,

· hea krediteerimisvõimega,

· suuteline efektiivselt ja edukalt müüma,

· võimeline tagama toodete hoolduse.

Potentsiaalsed nõrkused:

· tootjal puudub kontroll sihtturu üle,

· kaupade müümine on ebastabiilne,

· konkureerivate kaupade pakkumisel ei pööra vahendaja vajalikku tähelepanu viimasena lisandunud tootele.

3. Koostööline organisatsioon- koostöövormina kasutatakse väliskaubandusfirmasid, kaubandusassotsiatsioone, “seaseljas sõitmist”.

A) Kaubandusassotsiatsiooni funktsiooniks on:

· eksportida kaupu oma nimel,

· pidada läbirääkimisi,

· sõlmida müügilepinguid,

· trantsportida kaupu,

· kaubelda veokulude üle,

· kujundada hindu, luua välismaist turustusvõrku,

· krediteerida,

· uurida turgu.

Assotsiatsioonil on rida eeliseid:

· koostöös olevad firmad saavad paremini koguda teavet välisturu kohta ning võita seal suuremat turuosa.

· Mitme turustuskanali asendamine ühega võimaldab tõhusamat kontrolli turustuse, toetuse ja hindade üle.

· Ühistegevus säästab raha, aitab odavamalt kaupu vedada ja mõjuvamalt marginime kujundada.

B) Väliskaubandusfirma

Väliskaubandusfirma vahendusel said koostööd teha ka hiiglaslikud korporatsioonid ja pangad. Taolisel liidul on suur ja keerukas organisatsioon, palju ressursse ning laiaulatuslik turustusvõrk. 

C) “Seaseljas sõitmine”

Nimetatud väljaveo vormi korral kasutab ettevõte oma toodangu müümisel teise tootja välismaiseid turustuskanaleid. Ühenduses on kaks või rohkem firmat, kellest üks on “kandja” ja teine “sõitja”. 

Tavaliselt eksporditakse kahel viisil:

· “kandaja” müüb “sõitja” toodangut kindla protsendi eest,

· “kandja” ostab tooted “sõitjalt” ära ja paneb tootele oma firmamärgi.

4.3.2. Otsene eksportimine

Otsese ekspordi korral täidab kaubapakkuja või tema esindaja kõiki turunduse ja väljaveodokumentidega seonduvaid funktsioone. Järelikult on otsene eksportimine korraldatav sihtriigi agendi, turustaja abil või firma esinduse, filiaali kaudu. 

Otsene eksportimine erineb kaudsest selle poolest, et:

· turgude valimine on tootja enda asi;

· eksportimist teostab tootja ise, mitte selleks volitatud organisatsioon;

· turustustegevuse ja dokumentide vormistamise kogu vastutus lasub tootja ekspordiosakonnal.

Otsesel eksportimisel on kaudsega võrreldes järgmised eelised:

· suurem müügikogus ja kasum;

· tugevam kontroll rahvusvahelise turunduse plaanide koostamise (turustus, hind, reklaam, teenindus jne.) ja täitmise üle;

· kiirem ja kvaliteetsem tagasiside;

· suurem turunduslik rõhuasetus toote omapärale;

· parem võimalus kasutada tootja kaubamärke, patente ja muid mittemateriaalseid väärtusi;

· rikkalikum rahvusvahelise turunduse kogemustepagas.

Üldiselt kehtib reegel, et suurematele turgudele on kasulikum ise eksportida, sest õige juhtimisega kaetakse ekspordiosakonna loomise ja funktsioneerimise kulud ja saadakse tulu. Otsene eksport on edukas, kui tulevasi tarbijaid on lihtne määratleda ning nendeni jõudmine ei ole kulukas. Otsese eksportimise nõrgaks küljeks võrreldes kaudsega on tunduvalt suurem risk, kuna kõik kulud ja kogu vastutus on tootja kanda. 

Toote müük välismaise vahendaja kaudu

Vahendaja usaldusväärsuse selgitamiseks tuleks leida vastused järgmistele küsimustele.

· Kui suur on vahendaja käive?

· Missugune on vahendaja toodete sortiment?

· Kas vahendaja müügivõimsus vastab sihtturu vajadustele?

· Kui kaua on vahendaja müügipiirkonnas tegutsenud?

· Kas vahendaja on võimeline krediteerima?

· Missugused on vahendaja suhted ametivõimudega?

Kauba edsimüüjaga on vaja sõlimda vahendamisleping. Lepingus tuleb fikseeriada:

· lepingu jõustumis- ja kehtivusaeg,

· lepingu tühistamisaeg ja tühistamise põhjused,

· lepinguga haaratavd tooted ja nende müügipiirkond,

· tööandja õigused ja kohustused,

· agendi õigused ja kohustused,

· minimaalne müügimaht,

· vahendustasu suurus.

Toote müük eksportosakonna kaudu

Ekspordiosakonna ülesanded:

1) Välisturu valimine

Sobiva turu ja –segmendi valikul tuleb arvestada paljude teguritega, sealhulgas nõudluse, konkurentsi, valitsuspoliitika ja muuga. 

Õige välisturu kindlakstegemisel tasub meeles pidada järgmisi asjaolusid:

· müügitsoon- ilma impordikitsenduste, kõrgete tollide ja lõivudeta;

· tootenõudlus- piisav, stabiilne, kasvav;

· tarbijasegment- huvituv tootest ja selle omadustest;

· toote kohandamine, vedu ja hooldus- jõukohane;

· raharinglus, turustus- usaldusväärne.

2) Eksportkanali leidmine

· Missugustele nõuetele peab ekspordikanal vastama (kanali töö spetsiifika)?

· Milline ekspordikanal passib kõige paremini firma tingimustega (kanali tüüp)?

· Missugune sobivaima kanali vahendaja rahuldab firmat kõige rohkem (konkreetne agent, turustaja)?

Toodete vahendamiseks on mitmeid võimalusi, mille plusse ja miinuseid, sisenemiskulusid ja tulevast käivet on vaja põhjalikult vaagida.

a) turunduslik haruettevõte

Tugev tootja võib suure sihtturu korral rajada oma müügivõrgu. Turustusega tegeleva haruettevõtte või filiaali olemasolul eksporditakse tegelikult iseendale. Firma turustuse peamiseks tugevuseks on põhjalik kontroll välisturunduse üle, puudusteks aga kõrged püsikulud ja suur risk.

b) otsesuhtlus tarbijatega

Vähem levinud teeks on firma esindajate otsesuhtlus välisriigi tarbijatega vahendajaid kasutamata. See on mõeldav üksnes siis, kui väljaveetava kauba ühikuväärtus on väga suur või müüakse vaid vähestele suurklientidele, kellega ekspordipersonalil tuleb pidevalt suhelda.

c) kohalik turustaja

Väikese turu korral kasutatakse turustajatena harilikult kohalikke esindajaid.

3) Välisturustaja otsimine

Turustusfirmade kohta saab teavet mitmest allikast: kaubandus- tööstuskojast, turu- uurimisfirmadest, pankadest, ärikataloogidest jne. Lõpliku otsuse langetamiseks peaks eksportija külastama tulevast turustajat, kuna kirjalikud  või elektroonilised andmed on sageli puudulikud või elukauged. Eduka töö korral võib tootja tulevikus kaaluda ühisfirma rajamist turustajaga või turustajafirma ostmist.

4) Toote saatmine välisturustajale

Konkreetse veoviisi valik sõltub:

· toote olemusest,

· tähtaegadest,

· hindadest, kindlustusmaksudest

5) Eksportdokumentatsiooni vormistamine

Rahvusvahelise praktika järgi vajab üks saadetis üle 40 eri dokumendi ja sadu koopiaid. Kõik need mured on ületatavad, kui kasutada 

· pankade,

· veofirmade,

· kindlustusasutuste,

· pakendamisettevõtete jt. eksporti hõlbustavate organisatsioonide abi. 

6) Välisturustaja kontrollimine

Turustuse tõhususe nimel tuleb:

· valida õige partner,

· sõlmida korrektne leping kohustuste ja õigustega,

· olla turustajaga tihedas kontaktis,

· abistada turustajat turundusfunktsioonide täitmisel,

· koolitada müügi- ja hoolduspersonali,

· maksta turustajale tasu protsendina läbimüügist.

Tootja ja turustaja kooskõlaline tegevus on mõjuvaim kui:

· Tootja ja turustaja funktsioonid ei ole rangelt fikseeritud, vaid kohandatavd olukorra muutumisel;

· Turundusotsuseid langetatakse ühiselt ilma tootjapoolse sunnita;

· Tootja ja turustaja vahel on tihedad kontaktid (kirjad, faksid, telefonikõned, külaskäigud).

Ekspordiosakonna ülesandeks on ka turuinfo kogumine, toetustöö ning hinnakujundamine. 

4.4. Lepinguline sisenemine

Lepingulise sisenemise alla kuuluvad:

· Litsentseerimine, 

· Frantsiis

· Tehnilised, teenindus- ja juhtimisalased kokkulepped.

4.4.1. Litsentseerimine

Rahvusvahelises turunduses hõlmab litsentseerimine kahte firmat:

1. litsentsiandjat, kel on minev tehnoloogiline tarkvara, patendi, kaubamärgi või marginime näol ning kes ekspordib mittemateriaalset kaupa;

2. litsentsivõtjat, kes mittemateriaalset kaupa ostab autoritasu, litsentsimaksu või- lõivu eest. 

Litsentsiandja valib litsentseerimise, kui ta:

· tahab välisriikides kaitsta oma kaubamärki järeletegemise eest;

· püüab teenida täiendavat tulu kodumaal vananenud ja korralikku käivet mittetagava tehnoloogia kasutamisest;

· üritab välisfirmadelt saada vastukaubaks nende teadusüksuste tulemusi;

· soovib vältida turu kaotust- eksportimine või kohapealne tootmine on võimatu impordipiirangute, välisomandisse halvenenud suhtumise, konkurentsist tingitud väljaveo ebamajanduslikkuse või sihtriigi valuuta odavnemise tõttu.

Võrreldes teiste sisenemismeetoditega on litsentseerimisel rida eelised:

· ei edastata füüsilist toodet, vaid äriluba;

· säilitatakse sihtriigis kontroll toote üle;

· minnakse mööda sihtriigi imporditõketest;

· kulutatakse sisenemisele suhteliselt vähe;

· riskitakse kapitali kaotamisega tagasihoidlikult;

· välditakse suuri veokulusid.

Litsentseerimise puudused:

· tulu absoluutmaht on tunduvalt väiksem kui eksportimisel ja investeerimisel;

· majanduslik risk on väga suur, kuna litsentsiandmisega sünnib võistleja koduturule või teise riiki;

· ettevõtja võib mõnikord kaotada kontrolli toote üle;

· litsentsiandjal ei ole võimalik mõjutada litsentsivõtja turundusprogrammi.

Suhteliselt vähekuluka sisenemismeetodina kõlbab litsentseerimine hästi väikeettevõtetele, kuid seda saab kasutada vaid siis, kui suudetakse oma õigusi sihtriigis kaista. Eelduseks on see, et ettevõttel on välistarbijaid ligitõmbav tehnoloogia, kaubamärk, firmanimi. Kes pole kuulus, sellele litsentseerimine ei sobi. 

Tulude analüüs

Litsentsiandja peab tundma õppima sihtriigi turgu ja analüüsima järgmisi tulutegureid:

· toote turupotentsiaal;

· toote müügipotentsiaal;

· toote tootmis- ja müügikulud;

· konsultatsioonid;

· litsentsivõtja aktsiad ja nende dividendid;

· tulu litsentsivõtjale müüdud seadmetelt ja toorainelt;

· tulu litsentsivõtjale tarnitud kaupade edasimüügist;

· komisjonitasu litsentsivõtja ostult või müügilt;

· litsentsivõtjalt saadud patendid, kaubamärgid ja oskusteave.

Kulude analüüs

Litsentseerimisega seonduvad kulud jaotatakse kolme rühma.

1) alternatiivkulud- ekspordikulud

2) lähtekulud- litsentsiettevõtte rajamise ja käivitamise kulud

3) kaasnevad kulud- kulud lepingu pikemaaegse kasumlikkuse säilitamiseks

4.4.2. Frantsiis

Frantsiis (ainumüügiõigus) on turule sisenemise vorm, mille puhul firma (fantsiisiandja) litsentseerib äritegevuse süsteemi koos omandiõigusega sõltumatule välismaisele firmale (fantsiisivõtja) teatud tasu eest. Frantsiisi ostja teeb edaspidi äri müüja nime ja kaubamärgi ainuõiguse kasutamisega ja järgib tema poolt ettekirjutatud poliitikat. Sageli garanteerib fantsiisiandja oma toote turustamise ainuõiguse frantsiisivõtjale teatud geograafilises piirkonnas kindlaks ajaperioodiks. 

Frantsiis erineb litsentseerimisest selle poolest, et üle kantakse äriorganisatsioon tervikuna (tootmine, juhtimine, turundus, koolitus jne.) ning suurem rõhk pannakse tegevuse kontrollimisele. 

Frantsiisikokkulepped on kahte tüüpi:

1. tootja- ja tootenime frantsiis

Frantsiisivõtjad- vahendajad keskenduvad ühe firma toodangule ja teatud ulatuses samastavad ennast selle ettevõttega. Tootja annab frantsiisi paljudele jae-  (sõidu- ja veoautod, bensiin, kaevandusseadmed) ja hulgimüüjatele (karastusjoogid).

2. täielik frantsiis

Täielik frantsiis on uuem tüüp, millega luuakse frantsiisiandja ja- võtja täielikult integreeritud ja kestev suhe. 

See hõlmab:

· toodet,

· tootemarki,

· turundusstrateegiat,

· kvaliteedikontrolli,

· müügieeskuju,

· infovahetust.

Täielikku frantsiisi kohtab rendi-, kinnisvara-, individuaal- ja äriteenuste ning tööstustoodete pakkumisel. 

Alljärgnevas on käsitletud frantsiisi eeliseid.

1. edukad majandusmeetodid

Tugevuseks on see, et frantsiisivõtja ei pea ettevõtet alustama nullist. Ta ostab endale õiguse ühineda ettevõttega, kes on tulemustega kordaminekuid tõestanud. 

Frantsiisivõtja saab kasu frantsiisiandja senisest tööst:

· tootmishoone ja sisseseade rajamisel,

· hea maine kujundamisel,

· eduka toote väljatöötamisel.

Frantsiisivõtjal on võimalus kasutada teadmisi, oskusi ja kogemusi, mis põhinevad pikaajalisel ja elujõulisel praktikal. 

2. Väljaõpe

Frantsiisiandja pakub frantsiisivõtjale tulevaste vigade vältimiseks juhtimisalast välaõpet. Tavaliselt frantsiisiandja peakorteris pakutav põhikoolitus viiakse läbi enne ettevõtte avamist. See hõlmab kõiki tegutsemise külgi ning peab andma ettevalmistuse professionaalseks ja kasumlikuks juhtimiseks. 

Väljaõppe alla kuuluvad näiteks järgmised valdkonnad:

· kaupluse juhtimine,

· raamatupidamine,

· müügi soodustamine,

· isiklik müük,

· reklaam,

· laoseisu kontrollimine,

· ostmine.

Hilisema töö käigus jätkatakse treeninguid ja kontsultatsioone. Need toimuvad kahapeal või analoogilises firmas frantsiisiandja läheduses. Kogemuste vahetamiseks kasutatakse regulaarseid seminare. 

3. Finantsabi

Frantsiisiandja pakub usaldusväärsele frantsiisivõtjale nii lühi- kui pikaajalist finantsabi, sealhulgas krediiti tema kaupade ostmisel. Tavaliste laenutajatega on siin rida eeliseid:

· madalam kohene sissemaks,

· madalam intressimäär,

· paindlikum tagasimaksu tähtaeg,

· paberlik asjaajamine frantsiisiandja kulul. 

4. Kontrollsüsteem

Frantsiisiandja varustab frantsiisivõtjat standardiseeritud finants- ja laoseisu kontrollsüsteemiga ning ühtse aruandlusprotseduuriga. See on frantsiisivõtjale vajalik arvepidamise ja maksete korraldamiseks, olemasoleva ja vajamineva kaubakoguse määramiseks ning firma tegevuse parendamiseks. 

5. territooriumi kaitse

Territooriumi kaitseoliitika võib olla kahesugune.

· Frantsiisiettevõttele antakse ainuõigus teatud territooriumil. See meetod kaitseb nii andja kui võtja huve. 

· Frantsiisiandja määrab mitte kindla ainuõigusterritooriumi, vaid põhilise tegutsemisregiooni, mis fikseeritakse kokkuleppes. 

6. Tunnustatud marginimega toode

Kui frantsiisivõtja omandab litsentsi, saab ta õiguse kasutada frantsiisiandja marginime või –märki. Samastumine maineka nimega annab võtjale tuntuse külgetõmbe. Tarbija tunneb toote ära ja seostab selle otsekohe kõrge kvaliteedi ja meeldiva teenindusega. 

7. Suuremahulised ostud

Frantsiisiandja sõlmib suurepartiilisi ostulepinguid kas riiklikul või regionaalsel tasandil sarnaselt suure kaubandusketiga ning seeläbi saab frantsiisivõtja kaubad odavamalt kätte. Teine võimalus on ostukooperatiiv, mida majandavad frantsiisiandja ja frantsiisivõtjad koos. Kooperatiivi kaudu on igal frantsiisivõtjal võimalus osta kvaliteetseid tooteid madalama hinnaga. 

8. Ülemaailmne reklaam

Reklaamiprogrammi juhtimiseks luuakse vastav grupp, mis tagab frantsiisiandjale kohalikuks reklaamiks vajalikud lähteandmed ja tagasisideme. Sõnumeid kujundavad reklaamiagentuuride või frantsiisiandja spetsialistid. Kohaliku reklaamikampaania kulud tasub frantsiisivõtja igakuise kindla käibeprotsendi või teatud kokkuleppelise eraldise näol.

Ülalloetletud tugevuste kõrval on frantsiisil ka nõrkusi, näiteks:

· Frantsiisiandjal on suhteliselt väike kasum;

· Frantsiisiandja ei saa täielikult kontrollida frantsiisivõtja tegevust;

· Frantsiisiga ei saa vältida potentsiaalsete konkurentide turuletulekut;

· Valitsus võib frantsiisilepingule seada omi nõudmisi, sageli tuleb arvestada paljude piirangutega.

1. Frantsiisimise kulud

Frantsiisiandja finantsnõuded varieeruvad olenevalt tema suurusest ja asukohast.

A) Litsentsilõiv- lõivu nõutakse frantsiisitaotluse käikulaskmise eest. See tuleb maksta, kui frantsiisikokkulepe on allkirjastatud ning ei kuulu tagastamisele. 

B) Muud kohesed kulud

Tootmishoone, sisseseade, firmapakendi, kontorimööbli, esialgse arvepidamise ja tööjõuga seotud kulutused. Käibekapitaliga kaetakse materjalid, kaubavarud, palgad, väljaõpe, pidulik avamine ja reklaam, sularaha varu, kindlustus, kommunaalteenused jm. Frantsiisivõtjalt nõutakse eelneva väljaõppe tasumist, samuti töötajatele kompensatsiooni maksmist õppimisaja eest.

C) Kasutusloa maks

See on eelnevalt määratud käibeprotsent või kindel aastamaks. Kasutusmaks võetakse tootenime ja –märgi pideva tarvitamise ja nendega seonduvate teiste õiguste eest.

2. Piiratud ostuvabadus

Frantsiisivõtjale esitatakse nimekiri sobivaks tunnistatud toodetest ja nende tehnilistest tingimustest. Tal on võimalus osta kas frantsiisiandjalt, frantsiisiandja poolt litsentseeritud tarnijatelt või vabal valikul turult, kuid kõigil juhtudel tuleb jälgida ettenähtud kvliteeditaset. 

3. Piiratud toodangusari

Frantsiisiandja kirjutab võtjale ette, missuguseid tooteid ta saab müüa.  

4. Piiratud edasimüük

Kui frantsiisivõtja tahab omandiõiguse ära müüa või kellelegi teisele üle kanda, peab tal olema frantsiisiandja nõusolek. Frantsiisiandjal on alati õigus ära öelda pakutavatele ostjakandidaatidele. Omandiõiguse muutumisel peab uus omanik   rahuldama frantsiisiandja kõiki nõudmisi. 

5. Kokkuleppe lõpetamine

eelnevalt fikseeritakse põhjused, millal kumbki saab vahekorra lõpetada. Näiteks frantsiisivõtja võib lepingu tühistada, kui andja rikub selle mõnda osa ning ei suuda määratud ajaks midagi teha oma kohustuste täitmiseks. Frantsiisiandja võib lepingulised suhted lõpetada, kui võtja esitab valeandmed, läheb pankrotti või ei järgi etteantud tähtaegu.

4.5. Investeerimine

Kui importimisel on välisturul üksnes toode, litsenseerimisel tehnoloogia, siis investeerimisel on terve ettevõte koos juhtimis-, finants- ja turundusalaste ning tehnoloogiliste oskustega. Investeeringutega turule sisenemine eeldab ettevõtte omandamist või rajamist sihtriigis. Investeerimine lubab firmal kõige paremini rakendada oma suhtelist eelisseisundit välismaal. Firmad mahutavad kapitali tootmisse, sest nii saab tungida teistele turgudele, hankida sealt toormaterjali, vaslmistada kaupu kodumaistest madalamate kuludega jne.

  Investeerimisel on olulised eelised.

1. VÄIKSEMAD TOOTMISKULUD

Tootmine sihtriigis alandab kulusid, sest veokulud ja tollimaksud on oluliselt väiksemad. Kulud võivad kahaneda ka seoses odavama tööjõu, tooraine, energia jm. kasutamisega.  

2. SUUREMAD RESSURSID

Kohaliku tootmise korraldamisel saab sageli rakendada rohkem resursse, võrreldes näiteks eksportimisega, juhul kui sihtriik on kehtestanud sisseveokvoodi.

Arvestada tuleb ka investeerimise nõrkusega.

1. SUUREMAD KULUTUSED

Võrreldes teiste sisenemismeetoditega, on investeerimine kapitalimahukam, eeldab enam resursse ning juhtimisoskusi, suuri lähtekulusid, pikka kulutuste tasuvusaega ning hästi läbimõeldud strateegilist plaani. Mahutusi on raske tagasi võtta, kuna firma muudab tegevusprogrammi või äri ebaõnnestub.

2. KÕRGEM RISKIASTE

Kapitali väljaveo tõttu riskitakse investeerimisel tunduvalt rohkem kui eksportimisel või litsenseerimisel. Investeeringute peamisteks ohtudeks on poliitiline risk, valuuta võimalik devalveerimine, majandusliku aktiivsuse langus ja eksproprieerimine.

3. SUUREM INFOVAJADUS

Investeerimine nõuab märksa rohkem lähteinfot kui eksportimine või litsenseerimine. Õige investeerimisotsuse langetamiseks ei pruugi rahvusvahelise äri algajal jätkuda teavet ega kogemusi.

Lähtudes omandisuhetest ja ja firma juhtimise kontrollimäärast, eristatakse olemasoleva firma ostu, uue firma rajamist või ühisettevõtte loomist.

Välisfirma ostmise põhjuseks võib olla:

· Tootmise divesifikatsioon;

· Finantsiline difersifikatsioon,

· Spetsiifiliste väärtuste omandamine (juhtimissüsteem, tehnoloogia, turustuskanalid, tööjõud);

· Toormaterjali hankimine.

Firma ostmist võib käsitleda alljärgnevates vormides.

a) HORISONTAALNE

Ostetava firma tootmisdala ja turg langevad kokku ostva firma omadega.

b) VERTIKAALNE

Ostetavast firmast saab tooraine tarnija või ostjafirma toodete tarbija

a) KONTSENTRILINE

Ostetaval firmal on sama turg kui ostjal, kuid teistsugune tehnoloogia, või sama tehnoloogia ja erinev turg

b) KONGLOMERAATNE

Ostetav firma asub teises tööstusharus kui ostja firma. Turule sisenemine omandamise läbi on riskantne ja eeldab põhjalikku ettevalmistust ning väljaselgitamist, missugune peaks olema ostetava ettevõtte profiil – suurus, tehnoloogia, rentaablus, juhtimistase jm.

Uue firma lihtsamaks variandiks on montaaaživabrik, mis sõltub täielikult emafirmast sisseveetavatest pooltoodetest. Sisuliselt on see ekspordi laiendamine. Arenenuim vorm on see, kui sihtriiki rajatakse lõpptoote kogu tootmisprotsessi hõlmav kompleks. Investor organiseerib teises riigis toodangu valmistamise, mis täielikult või suures osas veetakse kodumaale või kolmandatesse riikidesse.

     Reeglina ei investeerita sihtturule enne eksportimist. Esialgne sisseveoga sisenemine vähenab tunduvalt ebakindlust investeerimisotsuste langetamisel. Kui firma on omandanud esimesed investorikogemused, on tal hiljem hõlpsam investeerida  teistesse riikidesse ilma eelneva eksportimiseta. 

     F.Root on esitanud investeerimisotsuse langetamise protsessi (vt. joon. 19)


[image: image1]Kõigepealt kaalutakse investeerimise otstarbekust võrdluses teiste sisenemismeetoditega. Järgnevalt otsustatakse, kas ostetakse olemasolev ettevõte või rajatakse hoopis uus ning kas see tuleb ühisfirma või iseseisev ettevõte. Edasi analüüsitakse sihtriigi investeerimiskliimat ja sealset poliitilist riski.

  Sihtriigi majanduslikud, poliitilised, õiguslikud, sotsiaalsed ja kultuurilised keskkonnategurid kujundavad investeerimiskliima. Selle hindamisel arvestatakse poliitilist stabiilsust, valitsuse suhtumist välisinvesteeringutesse, seadusandlust, makromajanduslikku keskkonda ja rahvusvahelisi makseid.

  Välisinvesteeringu majandusliku otstarbekuse hindamisel tuleb arvestada turu, tootmise, tööjõu ning kapitali hankimisega seotud teguritega. 

  Poliitiline risk jaotatakse investeerimisprogrammile avaldatava mõju põhjal nelja gruppi.

1. EBASTABIILSUSE RISK

2. OMANDUSE JA KONTROLLI RISK

3. MAJANDUSTEGEVUSE RISK

4. ÜLEKANNETE RISK
  

4.6. ÜHISETTEVÕTLUS

Ühisettevõte on välisfirmaga moodustatud äriühing, kuhu partnerid investeerivad raha ning jagavad omandi – ja kontrolliõigust proportsionaalselt kapitalimahutusele. Ühisettevõtte korral on väga tähtis, et valitaks parim välispartner ja kujundataks tõhus kommunikatsioon. Oluline on, millised on mõlema eesmärgid, tootenägemus, turundusprogramm ja maine.

  Ühisettevõtete tekkimise üks põhjusi peitub arengumaade valisuspoliitikas, mis ei luba välisfirmadel kohalikke firmasid ära osta. Ka võib sihtriigi valitsus nõuda ühisettevõtte loomist, enne kui lubab välisfirmal iseseisvalt tegutseda. Ühisettevõtte rajamine on sageli ainukeseks võimaluseks investeeringutega mõne riigi turule jõuda. Samuti aitab ühisettevõte realiseerida suurt projekti, mis ei ole jõukohane ühele osapoolele.

  Ühisettevõtte kaudu turule sisenemisel saab firma teatud osa sihtriigi ettevõtte aktsiatest. Omandatud aktsiate osakaalu alusel liigitatakse ühisfirmad ülekaalu, vähemuse ja tasakaalu (50/50%) ettevõtteks. Näiteks Kentucky Fried Chicken lõi ühisettevõtte  Mitsubishi Co’ga Jaapanis. KFC –lt tulid turunduskogemused ja Mitsubishilt kanad, köögitehnika ja kinnisvara kaupluse asutamiseks.

  Keeruliseim küsimus ühisettevõtte korral on tema kontrollimine. Lihtsaim viis mõju saavutamiseks ÜE-s on aktsiate kontrollpaki omandamine. Vähemuses olemine aga ei tähenda kõrvale jäämist ettevõtte juhtimisest. Seetõttu ei ole õige loobuda sihtriiki sisenemisel ühisettevõtte kaudu, kui kohaliku seadused lubsavad osta vaid väikese osa aktsiatest. Näiteks Mehhikos ei tohi üheski ÜE-s kuuluda välismaalasele enamus omandiõigusest. Kui ühisettevõtlus on ainuke sisenemistee, tuleb seda kaaluda ja kasutada.

  Ühisettevõtte eelised:

1. VÄIKSEMAD KULUD

2. ÜHISED RESSURSID, KOGEMUSED JA RISKID

3. KESKKONNA JA TURU TUNDMINE

4. TURUNDUSE KONTROLL

ÜE-e puuduseks on potentsiaalse konkurendi koolitamine. Sihtriigi ettevõtja võtab üle partneri teadmised ja oskused (näiteks tehnoloogia kasutamisel), siis aga võib katkestada sideme ning tegutseda edaspidi juba võistlejana. Halb on samuti see, kui koostöökaaaslastel tekivad konfliktid firma tegevuskava üle.

  Allpool on esitatud mõned asjaolud, mille korral eelistatakse ühisettevõtlust:

· Suur kultuuridistants (tundmatud väärtused, tavads, erinev tarbijakäitumine, raskused tööjõu juhtimisel);

· Kogemuste puudumine uuel turul;

· Uus ja tundmatu tegevusala;

· Arenduskulude kõrge osakaal;

· Kiiresti kasvav haru (turuhõivamise kiirus tähtis);

· Tootjate kõrge kontsentratsioon (kasu ühisettevõttest suur) või madal kontsentratsioon (sobivad koostööpartnereid palju);

· Ressursirikas tootmine (ressurssidele hõlpsam juurdepääs); 

· Omandi seisukohalt pole oluline, kas luuakse uus või omandatakse töötav ettevõte.
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MAKROANALÜÜS


(Turu üldine potentsiaal)


Majanduskeskkond


Poliitiline keskkond


Seadusandlik keskkond
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Tehnoloogiline keskkond
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FIRMASISESTE TEGURITE ANALÜÜS





TURU ANALÜÜS
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KAS ANALÜÜSIDA INVESTEERIMISVÕIMALUST


SIHTRIIKI ?





KAS SIHTRIIGI 


INVESTEERIMISKLIIMA ON SOODNE ?





JAA





JAA





KAS INVESTEERIMISKLIIMA 


JÄÄB SOODSAKS KOGU PLAANIPERIOODIKS ?





KAS INVESTEERIMISPROJEKT TULEB


ÜMBER TEHA ?





JAA





KAS LÄBIRÄÄKIMISED SIHTRIIGI VALITSUSEGA RAHULDAVAD ?





SISENEMINE INVESTEERIMISMEETODIL





TAGASI LÜKATA





KAS PROJEKT RAHULDAB RISKINÕUDEID ?





KAS LÄBIRÄÄ-KIMISI SAAB JÄTKATA ?
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