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01 Hogyan latjak a vallalatvezetok az orosz piac
perspektivait?

02 Piacralépési modellek / Stratégiai kérdések

03 Piacra |épés tervezese
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Perspektiva az 01osz piacon: a piacon jelenieve nemzetkoz valaiatok vezetoi tovanora s
Stralegial priontaskent tekintenek az orszagra , tob mint 50% Uk tovanbl DOVIESt tervez
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Az orosz piac
stratégiai
prioritasa

Stratégiai prioritasként Boviteni tervezi a
tekint az orosz piacra jelenlétét az orosz piacon
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célregiod infrastruktira
kivalasztasa
. Képzett munkaerd
soran
Jelent6s célpiacok
kozelsége
Egyéb

Forras: Foreign business in Russia. October 2020, 60+ véllalat nemzetkozi véllalat részvételével végzett felmérés

,Oroszorszag kulcsfontossagu piacunk és egyben termelési
kézpontunk. Az elmult 20 évben jelentSs erbforrasokat fektettiink a
helyi termelés fejlesztésébe. Jelenleg nyersanyagaink tdbbségét
helyben szerezzilk be és az altalunk értékesitett termékek tébb mint
90%-at itt allitjuk eld."

CEO Eurazsia & Oroszorszag, Globalis FMCG

.BUszkék vagyunk arra, hogy sok éve elégitjik az orosz
fogyasztok igényeit kivalo minéségd, orosz nyersanyagokbol
keszlilo, testreszabott termeékekkel.

Globdlis véllalat vagyunk és ugyanakkor nagyon helyi is."

CEO Oroszorszag & CIS, Globalis FMCG



“A stratégia arrol szol, hogy

valasztunk, valamit, valamiért.

Arrol szol, hogy tudatosan
viselkedink maskeppen, mint
versenytarsaink.”

M. Porter

A piacra Iépések tobb
mint fele sikertelen az

0rosz piacon

Vezetb okok: megfelelé
stratégia hianya, hibas
végrehajtas




"alegial CIkIuS aplacralepes soran: 1) Tervezes 2 Vegrenallas es visszacsalolas

Kiils6 kornyezet
értékelése

Piacra |épés stratégiai 7 1 Fékuszpiacok és
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Stratégia végrehajtasanak
értékelése

Kivalasztott stratégia
végrehajtasa
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Pacralepesimodelek (1/2): a piacralepest stratedia megnatarozZnato a valdlat

dkamazkodas| halandosadanak es a adresszvitasanak fudaagvenyenen
Magas o

ADAPTOR LOCAL INSIDER
M&A vagy szbvetségek létrehozasa Piacvezetd pozicié megszerzése helyi igényekre
a jelenlét kiépitéséhez és a termékek helyi szabott termékekkel és uzleti folyamatokkal

Q2 igényekhez torténé adaptalasahoz
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‘gn SPECIALTY PLAYER MARKET SHAPER

C—EU FOkusz egy konkrét tigyfélszegmensre egy Befektetés az tigyfelek / fogyasztok oktatasaba a

% kiemelkedd termékkel / termékcsoporttal piac ndvelésének / Iétrehozasanak céljaval

Alacsony
®
Alacsony Agresszivitas a kulpiaci jelenlét Magas

megerositésében



Placralepesimadeliek (2/2): a Local Insider madell DIz osila a legielBntosend novekedes
DOEeNCIell, ugyanakkor ezen modeljar a legnagyonb kockazatla

Novekedési potencial

Novekedési modell

Lokalizaci6é mértéke

Korlatozott

SPECIALTY PLAYER

Fokusz egy konkrét
ugyfélszegmensre, egyedi
termékkel

ADAPTOR

M&A |/ szovetségek, termékek
részleges testreszabasa

MARKET SHAPER

Befektetés az tgyfelek /
fogyasztok oktatasaba

LOCAL INSIDER

Piacvezet6 pozici6 megszerzése
helyi igényekre szabott
termékekkel
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Magas

* Export disztribator(ok)on

keresztil

* Export szorosabb vallalati

szdvetségeken (esetleg M&A-n
keresztil) keresztul

¢ Jellemzben organikus

novekedés, vertikalis M&A

* FoOkusz a marketingre, piaci

niche létrehozasa

* Organikus ndvekedeés, jelent6s

M&A aktivitassal

* Horizontalis terjeszkedés
* Integrécio a regiondlis /

globalis cégcsoportba

Export
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Helyi gyartas
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Kontroll az értéklanc felett

Alacsony Magas
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| 8PESeK @ Lervezesnez: celok, Stratedia, kereskedelem, lokallzaclo es Tinanszrozas

Kulcskérdések a stratégiai tervezés soran

Hogyan képzeljik el a vallalatot az orosz piacon
5-10 éves tavlatban?

Mely szegmensekre fokuszalunk? Mik az tigyfelek igényei? Mik a
legfontosabb trendek a célpiacokon?

Mit ajanlunk az ugyfeleinknek? Milyen tgyfélproblémat oldunk
meg termékiinkkel / szolgaltatasainkkal? Hogyan pozicionaljuk a
termékinket a piacon?

Hogyan fogjuk feltlmulni versenytarsainkat? Milyen
versenyelényokkel rendelkezink?

A vallalat helye az érték- és gyartasi lancban? Milyen logisztikai /
disztribucids / lokalizacios modellt valasztunk? Marketing
eszkdzok és értékesitési csatornak?

Hogyan oldjuk meg a finanszirozast? Mik a piacra lIépés varhaté
pénzlgyi mutat6i?

) Feladat

Stratégiai célok / elvarasok meghatarozasa

Piaci trendek értékelése, piackutatas és
szegmentacio elkészitése, cél ugyfélszegmensek
meghatarozasa

Ertékajanlat (value proposition) kidolgozasa az
ugyfélszegmenseknek

s sz

versenyeldnyok meghatarozasa

Lokalizacios terv készitése
Partnerségi lehetéségek feltérképezése
Marketing és értékesitési stratégia kidolgozasa

Pénzligyi és beruhazasi modell elkészitése
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