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Sisukas turuanaliilis andku andmete asemel teadmisi

Hasti korraldatud turu-uuring ja hilisem pohjalikum analiiiis aitab maaratleda ettevotte positsiooni
turul ja teha paremaid strateegilisi otsuseid. Turuolukorrast ammendava lilevaate saamine aga ei
ole nii lihtne kui see esmapilgul véib tunduda. Andmete kogumine ja nende hilisem t66tlemine
otsuste tegemiseks voib osutuda iisna ajamahukaks ning sisuliste vaartuste asemel takerdutakse
hoopis numbrite koondamisse ja graafikute koostamisse. Tuletame meelde korraks turuanaliiiisi
votmetegurid ning muudame andmed teadmisteks ja teadmised kasumiks.

Mitmed suurettevotted on toodete ja teenuste miligi kasvatamise ja planeerimise jaoks vilja
tootanud keerulisi mudeleid, kus kasutatakse infot kiimnetest allikatest, kombineerides neid
erinevate trendide ja ennustustega. Ressursside suunamine turu-uuringutele ja -analiilsile olenebki
dritegevuse haardest ja info kogumine on alati esimene samm. Kvaliteetse ja sisulist vaartust omava
turuanallilisi saamisel ei ole niivord oluline kogutud info maht, vaid selle info seos ja tdhtsus
konkreetses arivaldkonnas, kus vétmepositsioonil on info filtreerimine, seoste leidmine ja jarelduste
tegemine, mis kdik mojutavad info pdhjal tehtavate otsuste kvaliteeti.

ARITEGEVUST ENIM MOJUTAVAD TEGURID
ehk mis kasu ettevétja saab turuanalliiisist

Uks esimesi kiisimusi, mida Uks ettevdte peab endalt kiisima on A oot ;
»,Kas meil on vaja turgu analliiisida?”“ ja kui jah, siis , KUIDAS mmendav Ulevaade turust
ning MIKS?“. Toendoliselt jalgivad enamik ettevotjaid

dritegevust mojutavaid tegureid, kuid stivaanallilsi teevad siiski

keskendub peamiselt kolmele
teqgurile:
 (levaade konkurentidest

vahesed. PGhjuseks on enamasti see, et pole piisavalt ressursse

ja oskusi, et andmeid koguda ning nende pohjal seoseid luua. 0 B SR bR e e

Senikaua, kuni ei kogeta ka sellise tegevuse otseseid ja selgeid > OIEVERER TS
kasusid, ei suuna ettevotjad nendesse tegevustesse ka eraldi ressursse ning seetdttu puudub ka
teadmine, mis tunnuseid ja miks analiilisida ning mida tulemustega peale hakata. Jargnevalt toome

vdlja kolm peamist tegurit, mis on p&hjaliku turuanaliisi puhul vétmetahtsusega.

Ammendav (ilevaade turust keskendub peamiselt kolmele erinevale tegurile, mis aritegevust enim
mojutavad: 1) llevaade konkurentidest, 2) lilevaade kliendisegmentidest ja 3) lilevaade trendidest
ning suundumustest.

Konkurendid

Iga ettevOte peaks omama perioodilist lilevaadet enda konkurentide tegevuse ja arisektori Uldise
kdekaigu kohta. Selline lahenemine aitab mdista turu toimimist ja atraktiivsust. Turul juba
positsiooni kindlustanud ettevétted saavad jilgida uute sisenejate edenemist ja uued sisenejad
saavad analllsida suuremate ettevotete tegutsemist ning rakendada ise juba toimivaid efektiivseid
strateegiaid. Samuti annab see pildi turu kogumahust ning k&ikumisi on véimalik seletada vottes
arvesse makrotegureid ja ettevotete tooteportfelle. Konkurentide tegevust analiilisides on soovitatav
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minna toote- ja teenuseportfelli tasandile, mis koos Uldise ettevote finantstegevusega annab Glimalt
kasuliku tervikliku vaate. Toote- ja teenuseportfelli tasandile minek hdlmab head (ldise arivaldkonna
ja tootespetsiifika tundmist ning vajab tunduvalt rohkem ajaressurssi ja vahel ka otseseid rahalisi
vahendeid. Kui toote- ja teenuseportfelli tasandil tuleb ettevottel ise infot koguda ja seda analiiiisida,
siis info konkurentide UGldise majandustegevuse kohta on kdttesaadav kodigile soovijatele.

Koik Eesti ettevotted peavad esitama enda tegevuse kohta

Turul positsiooni kindlustanud vdhemalt  Uks kord aastas majandusaasta  aruande

ettevotted saavad jalgida uute (borsiettevotted iga kvartali kohta). Majandusaasta aruanded

sisenejate edenemist ja uued peidavad endas vajalikku informatsiooni mdistmaks konkurentide

tulijad saavad analidsida Uldist kaekaiku. Koigi konkurentide aruannetega tutvumine ning

rem vo . . L . . ~
SUREIENE G2 sellest vajaliku info valjanoppimine ja sobivasse vordlevasse

tegutsemist ning rakendada vormi panemine voib osutuda ajaliselt vdga valjakutsuvaks

o Eeimived o ennast Ulesandeks (olenevalt konkurentide arvust), aga tavaliselt on just

0 n T iaid. . . .
toestanud strateegiaid see esimene samm, mille suunas oma tegevusi alustada, sest

ligipaas finantsinfole on olemas.

Konkurentsikaart.ee on Eesti esimene interaktiivne veebipdhine rakendus, mis koondab kdigi Eestis
tegutsevate ettevotete majandusaasta aruanded ning paneb need visuaalsesse vormi, mis véimaldab
kiiret vordlust. See hoiab kokku vaartuslikku aega, mida ettevotted saavad investeerida oma
pohitegevusse. Koik kasutajad saavad vorrelda ja kdrvutada enda aritegevust valitud konkurentidega
erinevate driliste naitajate alusel. See loob Ulevaatliku pildi konkurentsimaastikul toimuva kohta ning
koos detailsemate teadmistega aitab kujundada sobivaid strateegiaid.

Kliendid

Praeguste klientide tundmine ja uute véimalike kliendisegmentide maaratlemine mangivad olulist
rolli aritegevuse kasvatamises. Klientidele keskendumine on ka omamoodi dilemma, sest kuigi
kliendid on need, kelle jaoks &ri eksisteerib ja kes toovad ettevGttele raha, ei saa alati
kliendianaltsile 100% kindel olla. Klientide tegelikke motteid ja soove v&ib olla raskem tabada, kui
me arvame. Mida innovatiivsem on toode/teenus, seda riskantsem ja keerulisem on potentsiaalsete
klientide soovide tdlgendamine dritegevusse ning seetottu tahtis ei ole niivord lihtsalt kliendianaliis,
kuivord kuidas ja millises kontekstis on seda infot kogutud.

Kliendianallils peaks andma vastuse kahele peamisele kisimusele: Millised kliendisegmendid turul
on (koos nende ootustega) ja milliseid kliendisegmente on k&ige kasulikum sihtida? Kui ettevottel on
lai tooteportfell, siis tasub kaaluda iga toote kliendisegmendi eraldi kaardistamist, samas tasub silmas
pidada, et kui kogu lai tooteportfell tdidab ihtset peamist eesmarki, siis ei ole segmenteerimine aga
alati vajalik. Kliendisegmentide analiilsimisel ei ole Gigeid ega valesid meetodeid ning vale jareldus
on parem kui Gldse mitte mingi jareldus — ka vale plaan vdib viia hiljem suurema avastuseni. Kdige
parem kliendianalGds sinnib aga siis, kui ettevote on suutnud enda igapdevase aritegevuse ja
analttsi harmooniliselt Ghendada jarjepidevalt toimivaks protsessiks - see tdhendab, et tegevus ja
anallds toimivad pidevalt ja seostatult.
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Trendid ja suundumused

Trendid ja suundumused on eelkdige nende ettevotete mangumaa, kes eelistavad olla valdkonna
innovaatorid ning investeerivad jarjepidevalt arendustegevusse. Trendide ja suundumuste analiiils on
Gsna ennustuslik ettevotmine, kuid 1abi mille on véimalik oluliselt tosta ettevotte konkurentsivéimet.
Selle temaatikaga kursis olemiseks on vaja hasti tunda ends

tegevusala ning seda majutavaid tegureid. Infot on vaimalik  rendideja suundumuste

koguda internetist, erialamessidelt, ettevotetelt, kes tegelevac analiiis on dsna ennustuslik

tulevikku suunatud uuringutega. ettevotmine, kuid Idbi mille on
véimalik oluliselt tésta

Kui konkurentide, klientide ja trendide llevaadete koostamine ettevétte konkurentsivdimet.
ettevottes muutub regulaarseks, siis ajapikku tekib ka kogemus

ja arusaamine turu dinaamikast ning turuanallisist saab ettevotte jaoks omaette vaartus, mis
pelgalt faktide nentimise asemel aitab reaalselt planeerida tegevusi ning asetada ettevotte tugevate

liidrite sekka.

MOODIKUD
ehk mis omab téhtsust ja mis mitte

Koik, kes kaaluvad hakata tegema pohjalikku turuiilevaadet, métlevad kindlasti, et millised on need
moodikud, mis omavad tdhtsust ja mis mitte? Igas dris on omad valdkonnapdhised vétmemdddikud,
mis tavaliselt kdige tdpsemalt annavad tegevusest Ulevaate. Moddikuid on vdga erinevaid, kuid
nende peamine eesmdark on anda tagasisidet aritegevuse efektiivsuse kohta ning oGigesti valitud
mo&odikud voimaldavad tulemuslikult vorrelda dritegevust konkurentide omaga.

Kindlasti tuleb jalgida ettevotete miliginumbreid ja sellest tulenevaid kasvu- voi langustrende.
Ideaalne vordlusmoment on viimased 2-5 aastat (2 aastat on miinimum, kuna siis on alles vGimalik
ndha mis suunas ettevéte liigub ning viimased 5 aastat on juba piisavalt hea, et saaks teha kindlamaid
jareldusi). Kui me valime enda ettevottega vordlusesse koik valdkonna viiksemad, keskmised ja
suuremad ettevotted, siis kogu vordlusbaasi aastane miligitulu summa vordub u. turumahuga.
Paljudes valdkondades on aga ka mikroettevotteid ja nn.

Tehes vordlevat konkurentsianaliiiisi  ,pGlve otsas tegijaid“, kelle kohta info puudub ning kes

tasub meeles pidada, et lildiste turumahtu teatud ulatuses mojutavad. Et turumahtu
numbrite omavaheline vordlus Oiglasemalt hinnata, tasub nende vaiksemate tegijate
tavaliselt ei anna suurt vdédrtust. kogupanust kogu turumahule siiski prognoosida. Tavaliselt
Turudiinaamikat aitab paremini vOib selleks panuseks olla umbes 5-15%. Tegemist on nn.

moista keskendumine suhtarvudele. »pimeda nurgaga”, mida tdpselt keegi ei tea, aga kdik
hoomavad selle olemasolu ja moju.

Tehes vordlevat konkurentsianallilisi tasub meeles pidada, et lldiste numbrite omavaheline vordlus
tavaliselt ei anna suurt vaartust. Turudiinaamikat aitab paremini mdista keskendumine suhtarvudele.
Ettevotted on oma olemuselt erineva suurusega ning ainult teatud suhtelised néditajad muudavad
erinevates mastaapides olevate dride vordluse voimalikuks. Naiteks ei ole méttekas vorrelda lihtsalt
kasuminumbrit suure ja vdikese ettevotte vahel, tulemus on ilmselge. Kui aga vérrelda kasumi suhet
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milgitulusse, siis see annab vorreldava numbri, mis peegeldab ettevotete tegelikku kasumlikkust
ning sellest loogikast lahtuvalt voib osutuda tegelikkuses vaiksem ettevote hoopis kasumlikumalt
toimivaks. Selliste vordluste puhul on tahtis silmas pidada ka ettevotte enda eesmarke ning turu
keskmiseid ja parimaid.

Moned suhtarvulised moddikud, millele tasub kindlasti tdhelepanu pdorata:

e Kasumimarginaal (kasum/miiligitulu) — kuigi kasumi m&d&dikuid vdib olla mitmeid, on hea
teada, milline number on valdkonna parimatel ja milline on valdkonna keskmine, et siis
hinnata enda ettevGtte toimimist selles valdkonnas. Rentaablitel dridel on ka rohkem
vOimalusi investeerida arendusse ning seda aspekti tasub konkurentide puhul kindlasti jalgida.

e TootmisettevGtete puhul annab hea Ullevaate lao juhtimise efektiivsuse ja v&imalike
miligimarginaalide kohta materjalikulu osakaalu suhe miilgitulusse
(materjalikulu/miiligitulu). Suurema marginaaliga ettevétete puhul on see number
téendoliselt vdiksem, sest materjalikulu moodustab kogu midgihinnast vaiksema osa, samas
vOib see peegeldada oskuslikku vdi mitte oskuslikku laohaldust. Mida mitmekesisem on
ettevGtte tooteportfell, seda keerulisemaks voib osutuda tipsete hinnangute tegemine, kuid
jallegi tasub vaadata keskmisi ja parimaid ning selle pdhjal hinnata enda tegevust.

e Lao juhtimise efektiivust ettevotete puhul, kes kaupa ladustavad, on vdimalik hinnata ka
varude kiibevilte abil [365(varud/miigitulu)]. Antud vordlus annab Ulevaate sellest, kui
kiiresti ettevotted miitivad enda lao ldbi. Mida vdiksem see number on, seda kiiremini
ettevGtte oma kaupu realiseerib. Kiire voi aeglane kaupade realiseerimine voib viidata
mitmetele asjaoludele, mille mdistmine vdib tihedas konkurentsiolukorras avaldada
markimisvaarset moju rahavoole.

e Majandusaasta aruannetest saab ka hea lilevaate, millised ettevotted ekspordivad ja kui palju.
Kui eksportivad ettevotted tegutsevad ka koduturul ning samas kasvatavad edukalt
ekspordimahtusid, siis nende ettevotete dritegevus kasvab ning labi selle véidakse muutuda
jarjest tugevamaks ka koduturul. Lisaks on eksportivatel ettevbtetel suur eelis dppimise ja
kogemuse ndol eksportturgudelt, kuna nad puutuvad tdendolisemalt kokku uute
tehnoloogiate ja arengutega, mida saab rakendada ka koduturul ja seeldbi tGsta enda
konkurentsivéimet.

Koigele lisaks on voimalik keskenduda mitmetele erinevatele suhtarvudele, mis kajastavad ettevotete
Gldist tervist. Naiteks likviidsuskordaja, mis annab llevaate vdimest katta likviidsete varadega
|Ghiajalisi kohustusi ja volakordaja, mis annab Ulevaate, kui suures ulatuses on ettevétte tegevus
finantseeritud vdora rahaga.

Lisaks konkurentsiolukorda ja ettevotte Uldist tervist analiilisivatele moddikutele véib teatud
valdkondades olla vajalik mG6ta ka detailsemaid toodetega seotud aspekte (nditeks riiulipindade
efektiivsust ja kasumlikkust) vGi klientidega seotud aspekte (kliendirahulolu ja potentsiaalsete
klientide muutumisemé&ara reaalseteks klientideks).
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Eraldi tasub ,,pilk peale” visata ka:

o Ettevotete kaibekapitalile (vGimaldab hinnata ettevétte jooksvat finantsvéimekust)
e Toojoukuludele (suhtarvuna midgitulusse véimaldab hinnata keskmist kulude proportsiooni
vadlkonnas ja suurema huvi korral vorrelda ka t66jou keskmist tootlust)

Erilist tdhelepanu tasub suunata anomaaliatele — naiteks the ettevotte liiga suured voi liiga vaikesed
nditajad vorreldes teiste ettevotetega samas valdkonnas, mis vdivad viidata millelegi olulisele — kas
siis illegaalses voi hoopis geniaalses aritegevuses.

ANALUUSI PARALUUS
ehk milliseid moddikuid ei tohiks unustada

Andmeid, mida on vdimalik analllsida ja vorrelda, on vaga palju, kuid see ei tohiks olla omaette
eesmark. Igasugune analiils peab Idppema mingisuguste jarelduste ja hinnangutega, vastasel juhul ei
ole kogu andmemahul ja analtitsil mingit motet. Selle vaartuse annab just inimene, kes oskab ndha
seoseid ja selle pohjal teha Gigeid jareldusi, mida on véimalik aritegevuses edukalt kasutada.

Kogu andmemahus on voimalik ara eksida ning jaadagi numbritege e e

mangima. Tasub silmas pidada ka, et vajalikku infot ei ole kunag e
jdrelduste ja

hinnangutega, vastasel

vBimalik 100% kokku saada ning palju m&ttetodd tuleb endal IGpuni
teha. Hea algus on aga teadmine, miks seda teha ja milliseid andmeic
on selleks vaja. Ainult siis saab vdita, et anallisist oli kasu, kui or

juhul ei ole kogu

teada, mille jarele mindi ja kogu tegevusest tulnud jareldused saak i e

rakendada aritegevusse.
Veel mdéned nipid:

e Konkurentsianallilsi kokkuvotteks sobib ideaalselt koigile tuntud SWOT, kus koik
finantsanallilisidest tehtud jareldused (ja vajadusel ka tooteportfelli info) kdigi vérreldud
ettevotete kohta on vdimalik kanda Uhte tabelisse, mis véimaldab terviklikku tlevaadet kogu
valimi ulatuses. Konkurentsikaart.ee lehelt on vdimalik ettevStete finantsandmed visuaalselt
ja kiirelt katte saada.

e Kliendianallusi lihtsustamiseks on soovitatav votta kasutusele soovitusindeks (Eestis pakub
teenust recommy.ee). See hindamissiisteem voimaldab pikaajalisel kasutamisel tGsna head
Glevaadet klientide arvamusest. Lisaks vOimaldab see kategoriseerida erinevaid
kliendiprofiile ja iga kategooriaga seostada erinevaid toodete ja teenustega seotud aspekte.

e Trendide ja suundumuste osas on soovitatav osaleda valdkonnaga seotud messidel Ule
maailma, seminaridel ja muudel vastava valdkonnaga seotud inimeste koosviibimistel.

Mario L6hmus
Toote- ja turundusjuht



