Toostusturundus (Industrial Marketing) Eesti arendus- ja tootmisettevotetele

Seminarid on m&eldud eclkodige viiksematele ja keskmise suurusega ettevotetele, kellele ei
ole oma turundusosakonda ning igapdevase turundusega tegelevad erialaspetsialistid. Oodatud
on nii arendus- kui tootmisfirmad eri valdkondadest. Koolitaja Lars Wallin omab pikaajalist
kogemust todstusvaldkonna turundusest, eelkdige elektroonikatootmisest. Kursusel
kisitletakse elektroonikatdostuse, masinatodstuse, plastitootmise, insenerifirmade jm néiteid.
Seminarid ja materjalid on inglise keeles.

Kursusel dpetatakse aktiivoppe kaudu jargmisi teemasid:

- mis on turundusplaan ja miks peab see ettevotetel oma toodetele ja teenustele olema,;
- toostusturunduse pohiteemad,
- isiklik juhendamine turundusplaani koostamiseks kursusel osalevatele ettevotetele.

Kursus koosneb 4 osast.

1. osa toimub Tallinnas 31. oktoobril ja 3. novembril 2017, 2. osa 21. novembril, jargmised
kokkuleppel osalejatega. Osaleda voib ka vaid esimestes moodulites.

1. 0sa (2 péeva):
- koolitaja, osalejate ja kursuse tutvustus
- miks me kaotame kliendi?
- mis on turundus tldiselt?
- miks peab ettevottel olema “driidee”?
- viimase 40-50 aasta tugevad turundusstrateegiad (Kotler, Gronroos, Gummerson)
- tooteturu (Product Market, Ansoff) maatriks, Boston Consulting Group’i maatriks
- toote elutsiikkel (Product Lifecycle)
- SWOT analiiiis
- AIDAS teooria
- turu kolmnurga (market triangle) teooria
- kliendi ja potentsiaalse kliendi platvorm, kliendi segmenteerimine
- toote siisteemianaliilis ja turu suuruse analiilis eri turgudele
- turundusmeetmed ja nende efektiivsus
- turundusplaani osad, nende detailne kirjeldus ndidetega (vt alt skeemi)
- kodutdo 2. osaks

2. 0sa (1 paev):
- kodutodde esitlus ja arutlus
- 1. osa sisu pdhjal koostab ja esitleb koolitaja 2 tiiiipilist turundusplaani Eesti
toOstusettevottele/ arendusettevottele, arvestades osalejate profiili



3. osa (individuaalne, pool pieva ettevotte kohta)

Koolitaja veedab pool pdeva ettevottes, aidates ettevottel koostada turundusplaani, sh eelarvet
konkreetse toote vai teenuse turundamiseks. Tulemuseks on presentatsioon, mida saab
kasutada ettevottesiseselt ja -viliselt.

4. osa (1 tund ettevotte kohta)
3. osas osalenud ettevotted esitlevad oma turundusplaani teistele osalejatele, koolitaja annab

esitlustele tagasisidet. Juhul kui moned osalejatest on otsesed konkurendid, on véimalik nende
puhul kasutada eraldi esitlusi.
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