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2010 m Realybe...

Mazas Lietuvos jmoniy zinomumas pasaulyje,

Kada prasideda eksportas: uz sandélio varty..?.

Eksporto patirties stoka.

Ar pakankama Lietuvos jmoniy “vidiné branda” prekiauti uzsienyje...
Eksporto direktorius- tai daznai “atkrovimo administratorius”?

Eksporto plétra daznai priklauso nuo buhalterio ir eksporto
vadybininko ziniy ir noro...

Néra darbo su distributoriais tradicijy, kultiros, procediry.

Nuvertiname kalbas , bendravimg ir darbuotojy rastinguma..
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Turinys

Uzsienio rinkos tarptautinei plétrai pasirinkimas: pagrindiniai
atrankos kriterijai.

léjimo j uzsienio rinkg metodai ir formos.

Rinkodaros ypatumai eksportuojant.
Bendradarbiavimas su partneriais

Eksporto kanalo sukiurimas bei valdymas

Pirmyjy kontakty, deryby realybé skirtingose kultlirose

Klausimai
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Eksporto vystymo strategija:

* Prisistatymo laiSkai . Rinkos\
« Pasitlymo ) _
- * Klientai
dokumentai, o
formatai  Poreikio nustatymas
* Formalios, * Produkto verciy ir
neformalios |ﬁ3l;[[rat&r;l;qrgg
Komunikacijos
formatai L Rinky « Pozicionavimas
Komunikacijos pasirinkimas, )
turinys produkto
branda
Eksporto strategijos
komponentai ~
» Parodos T
« Seminarai- kll?ottenmaIlL% Santykiy
Konferencijos IS, Slel g valdymo » Atsakomybiy , jtakos
» Tinklapis-turinys SRR procedurOS nustatymas
: Eecgno"?ginés Partneriai » Pardavimo !j?/:(ijzzdl?s:
endravimo *
priemonés * Su kuo ir su kelias
kontaktuojame
L y
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Eksporto strategijos pasirinkimas: pagrindinial atrankos kriterijai

Produkty (maisto) galiojimo laikas;

Logistika, paslaugy logistika;infrastruktiira;

“léjimo j rinkg” kastai;

“kulturiniai rysiai”, tradicijos

Verslo rizikos.

Muasy resursai: finansiniai, darbuotojy, popardaviminiam aptarnavimui

Bet svarbiausia: kiek gyventojy (verslo poreikiai)? Ir jy perkamoji
galia?

Gyventojy tankumas
Vartojimo jprociai
Ar “gamina” patys ?
Visi kriterijai analizuojami pagal SSGG principa.
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Verslo rizikos eksportuojant:

Eksporto Proceso savininkas: Asmuo labai gerai iSmanantis rizikos
saltinius; Kontroliuojantis valdymo procesg ir jo mechanizmus,

Eksporto planas bei grafikas

Eksporto plano jvyykdomumo jvertinimas pagal konkre€ius
veiksnius: Kultdrinis ; Technologinis ; Stabilumo ; Politinis;
Ekonominis.

“Pirmo karto” bauda;

Oficialus leidimai, dokumentai,

Viskg matuokite pinigine reikSme
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Uzsienio rinkos analizés formos:

Uzsienio rinkos analizes formos:
Pigios:
Brangios:
Greitos,
llgos:
Patikimos:
Ne patikimos:
SavarankiSkai atliekamos:

Perkamos.
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Su kokiu “produktu” mes norime eiti j svetimg rinka?:

Ko nori klientai?
ar mes turime “perkama” preke”
kaip jie tai nores jsigyti?

kaip jie nores moketi?

UAB “Baltijos tinklas”



Kaip musy produktas atrodo JU rinkoje ?

NEW! Buty
gerai tureti

. ©
S
S E— @D
S Sy
c Eiliné preke, @
= be igskirtinumy,

kainy karas @

Nauda klientui-jy akimis
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Produkto, paslaugos (pridetine) verte

Yra pridetine verte:

Galutinis produktas, paslauga
Jvairiy dydziy jpakavimas
Modernus dizainas

Universali pakuoté

AiSkus naudojimas
Suvenyrinis jpakavimas
Zinomas “brandas”

Yra reklama

Novatoriskas ...

Butinas tureti...

Kokybeé jrodyta sertifikatais

Nera pridetines vertes:
Zaliava

Pramoniniai jpakavimai

“No name”

“Privat label “

Nekvalifikuotas darbas

Kokybé néra pirminis reikalavimas
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Pagrindiniai rinkodaros principali

Produkto gyvavimo ciklas ------

Segmentavimas @~ -

Pozicionavimas = ------
Diferencijavimas = ------

“mafijos pasitilymas” -------
ROI e

B2B segmente = ------

kokioje stadijoje jusy konkurentai?

geografinis, valstybinis, pasaulinis,
regioninis,....

galésite, jei zinosite konkurentus
galésite, jei zinosite klienty poreikius

galésite, jei jusy sprendimas bus
unikalus

butina mokeéti paskaiciuoti ir pateikti
jau pirmo kontakto metu

butina zinoti klienty problemas

“valdzios” ir verslo pletros lygmenyje

B2C segmente -

B2G segmente ------

teisingai pasirinkta pardavimo
strategija

atitikimas standartams, rysiai.
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5P rinkodaros kompleksas

PRODUKTAS
KAINA

REMIMAS
POZICIONAVIMAS

JPAKAVIMAS

product
price
promotion
positioning

packaging
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Jeigu mes parduodame galutiniam vartotojui...

Produkto savybés/kriterijai (mazmeninés prekybos):
“Greito vartojimo”,
Pastoviai butina preke,
Pirkejui suprantamas, paprastas produktas,
Mokame patys “pirkti”, patogu pirkti pa¢iam,
Patogus “jpakavimas”,
Malonus aptarnavimas,
Galima greitai “gauti”
Kaina
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Jeigu mes parduodame verslui paslaugas, gamybinius

pajegumus...

Klientai supranta savo “verslo problemg” ir patys ieSko sprendimo
Klientai supranta savo “verslo problem3”, bet neieSko sprendimo.
Klientai nesupranta ...ir neiesko...

Pastoviai bitina paslauga (gali tapti)

Pirkejui suprantamas, paskai¢iuojamas ROI,

Moka *“pirkti”

Patogus “jpakavimas”,

Malonus aptarnavimas, yra servisas.

Galima greitai “gauti”’, gera infrastruktura.

Kaina

UAB “Baltijos tinklas”






JEJIMO | UZSIENIO RINKA METODAI / FORMOS

MUSU PROTEVIAI NEBUVO FINIKIECIAI-

“GINTARO” KELIAS ...?

KALBOS NEZINOJIMAS DIDINA
ATSTUMUS...
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Komunikacijos vystymas: Naudingy informaciniy saltiniy atrankos
Kriterijal.

Kai zinote savo “raktinj” zod,.....

Surandate savo konkurentus, tiekéjus, parnerius

Nustatote, kokiuose portaluose jie “gyvena’

Pasitikrinate ty portaly lankomuma pagal : alexa.com
Registruojatés patys.

Pradedate bendrauti....
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Potencialiy klienty srauto generavimas ir Komunikacijos
turinys

PARODOS
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Parody tipai ir atrankos kriterijai

Parodos Ko tikimasi
Technologineés Naujy idéjy
Specializuotos Rasti nisa
Geografinés Prisistatyti regione
Mugés Kontaktai
Mokslinés Zinios-technologijos

? ?

UAB “Baltijos tinklas”



Potencialiy klienty srauto generavimas: Parodos

Techninis Pardavimo

pasiruoSimas jgudziai

Paroda:
stendas

Pokalbio
/ scenarijus
k
Srauto

@ @ valdymas

VIP klienty

valdymas

Socialinis
bendravimas

@ “ne stende”

Galimy klienty sgrasas

Darbas po PARODOS
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Paroda: techninis pasiruoSimas

Parodos pasirinkimas
Ploto uzsakymas
Pakvietimai,
Stendas,
Apranga
Bukletai
Vizitines
Dovanéles
Teritorijos brézinys, kur kas stovi parodos metu.
Poilsio zonos.
Vardy kortelés.
Darbo , pirmoje zonoje* darbo grafikas.
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Paroda: pardavimo veiksmai ir personalo jgudziai:

Sékmeés istorijos
Tinklinis bendravimas
Srauto valdymas
Lankytojy zyméjimas
Sudominimas bendradarbiauti
VIP Klienty valdymas
Vertés pristatymas
Perspektyvy aptarimas su vadovybe
Socialinis bendravimas , ne stende*

Atmintiné apie apsilankiusj klienta.
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Paroda: pardavimo veiksmai ir personalo jgudziai:

Bendravimas

Pozityvus nusiteikimas

Paroda: STENDAS
Lankytojams malonu uzeiti
SimpatiSkas personalas
Kuno kalba
Pokalbio scenarijus
Prezentacijos jgudziai
Patirties pateikimas

Poreikio iSsiaiSkinimas
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AMZINAS KONFLIKTAS:

“VISI NORI BE TARPININKY”- “ BE TARPININKUY
NESIKALBA...”




Eksporto rinky augimas, naudojant pardavimo kanalus

AN

Kanaly pardavimai
1990 2004 2007 2010

“Brandzios rinkos vis dazniau dirba per/su eksporto tarpininkus”
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Kodél mes naudojame pardavimo kanalus?

Zemesni pardavimo ka3tai
Didesnis rinkos padengimas
Jau esamas ziniy ir jgudziy lygis
“Buferis” pries konkurentus
Zinomi pirkimo jprogéiai
Paruostas personalas

Analitiniai duomenys

Suvaldomi kultiriniai skirtumai
Kainodara

...Jau pies tukstacius mety priprato dirbti su “pirkliais”
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Zemas

Tarpusavio
priklausomybé

Mes
matome
galutinj
vartotoja

Aukstas

Tiesioginiai pardavimai: “Kanalas- galutinis vartotojas”

Mes Kanalas K = Parduoti Jmonés vadovybei

» Valdymas per INCOTERMS procediras
Perdirbéjai, = Galutinio kliento nezinome

fasuotojai, platintojai

Pardavimas “per kanalg” : “Kanalas yra pardavéjas”,

= Parduoti Vadovybei

» = Derina pakuotes, reklamag

' Mes ' kanalas K = Kliento investicijy planas
= Jy reikalavimai mums suprantami
= Zinome jy klientus

Tiekéjai, » Kanalas perka- kad turéti iSskirtinuma
didmenininkai

Pardavimai “su kanalu”: “Kanalas-miusy komandos narys” - musy atstovybeé,

+ » Parduoti klientui

* Prekiy, pardavimy mokymai

« Zinome jy klientus

» Konsultacijos

» Daugiausia naudojama bendry resursy

Mes Kanalas K

Atstovybé, pilnai

kontroliuojama SEGEIEES

 Klienty valdymas ir aptarnavimas

* komandos valdymas, klienty problemy zinojimas, asmeni

nis
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Partnerio pasirinkimas: Musy klienty verslo valdymo- vystymo

strategijos

Prekybos tinklai Gamyhbininkal Verslas
Klienty aptarnavimas; Kasty taupymas Kasty taupymas
Lentyny valdymas; Proceso Proceso
Vidiniai procesai optimizavimas optimizavimas
(produktai, sandéliai, Naujos Naujos
uzsakymai, produkty technologijos technologijos
atranka), Nauji produktai ISskirtinumo
Darbuotojy planavimas Nauiu paslau
bei motyvacija. aujy p gy

klientams
. IESKO:

IESKO: IESKO: -
cckirting - Pigiau Pigiau
ISskirtiniy prekiy; Kokybos Kokybés
Pigiy prekiy; s Patikimumo

Kiekiy

Prekiy naujam

. . Aptarnavimo
segmentui Pastovumo tiekime P
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Eksporto veikla su partneriais:

Aiskios pareigybes,

Rolés,

Atsakomybeés,

Infrastruktura,

Informacijos kanaly sistema.

Gebeéjimas atsakyti | paklausimg per 24 val.
Gebeéjimas paskaiciuoti kaing per 2-3 dienas
Gebeéjimas dirbti pagal kliento laiko juosta.

Gebeéjimas informuoti apie atliekamus veiksmus...
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Eksporto veikla su partneriais:

Funkcinés rolés

Kas Jusy organizacijoje eksporto proceso eigoje...

...yra pagrindinis kliento savininkas ir nustato pardavimo
strategijq ?

...atlieka pirmine kliento /distributoriuas ekspertize ir sprendzia
dél tolimesnio bendradarbiavimo ?

...paruosia pasialymus?

... Priziari pakrovima?

...nusprendzia dél rinkos patrauklumo ...

...savarankiskai pateikia kaing klientui...

...perziuri sutart;...

...nusprendzia kokius ir kada duoti kiekius...

...uzsakyti sertifikatus.. .
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ISvados: sékmingo eksporto algoritmai:

JEIGU JUS NAUJOKAS, TAlI SVARBIAUSIA-
EKSPORTO SPECIALISTAS IR EKSPORTO KANALAS

JEIGU JAU EKSPORTUOJATE - VEIKLOS KONTROLE
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lejimo j uzsienio rinkas garantas: eksporto skyrius

Ekpsporto skyrius: 1-3 darbuotojai;
Reikalavimai :
Tikslinés rinkos kalbos mokejimas; (papildomos kalbos)
Darbas kompiuteriu (patyres interneto vartotojas)
Analitiniai sugebéjimai
Zino: INCOTERMS ; Kontraktai, B2B, B2C, B2G, HORECA, FMCG, ir
t.t.
Dalykinio susirasinéjimo jgudziai
Mokéjimas parduoti KANALUI , pamatyti galimybes “po zemés

drebeéjimo”, visur susirasti draugy, gali parduoti ir “namuose”,
gali gyventi Iéktuve...

SUPRANTA ir pasako, kg klientas gali ir nori pirkti...

Disciplina.
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