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SISSEJUHATUS

Turunduse planeerimise aktuaalsust on tdendatud néditeks Statistikaameti ettevotete infotehnoloogia
kasutamise uuringu 2021. aasta tulemustes, kus selgus, et turunduse planeerimine on aktuaalne ja
ettevotted kasutavad aktiivsemalt sotsiaalmeediakeskkondi nii turundamise eesmérgil kui ka
kliendisuhtluseks. Nimetatud uuringu kiigus selgus, et ettevottes puuduvad turunduskanalite
kasutamise kohta asjakohased teadmised voi isikud, kes aitaks nende eesmirke saavutada. (Pérson,
2021) Sellest tulenevalt on turunduse kasv 14dbi infotehnoloogia ja erinevate tehnikalahenduste
kasutamisega kiirelt tdusnud jatkusuutlikumaks ettevotete turundamisel, et tagada lisaks turunduse

eesmargile ka kliendi ootused.

Meediaagentuur Mindshare korraldas 2022. aasta 16pus uuringu turundusjuhtidele selgitamaks vilja
Eesti turuolukord. Selgus, et ettevotted investeerivad digimeediasse, kus sotsiaalmeedia
sisuloomesse pooratakse rohkem ressursse kui printmeediasse. Samuti otsitakse abi uutest
koostoddest voi tehisintellektilt, et jouda rohkemate klientideni ning suurendada brindi tuntust.
(Kera, 2023) Turundustegevus aitab kaasa ettevotte brandi kasvamisele, selleparast tuleb
labimdeldult tegutseda ja valida sobivad turundamise voimalused, et ka konkurentidest erineda ja

ithiskonnas rohkemate klientideni jouda ning pidevalt koos iihiskonnaga areneda.

Turunduse planeerimisel tuleb arvestada ka tehisintellektide moju kasvamisega, nditeks 2022. aasta
10pust on tousnud tehisintellektide kasutamise osakaal, mis on lithikese ajaga igapdevaselt
tthiskonnas huviorbiit, kas sotsiaalmeedia mdjul voi personaliseeritud soovitustena reklaami,
sonumi voi pakkumisena varasemate eelistuste vOi ostuajaloo jargi. See on suureks abiks uue sisu
loomisel, mis aitab tdsta efektiivsust ettevottes turunduse planeerimise ajaressurssi sddstmiseks, et
kasumlikumalt niiteks digiturundust planeerida loovlahendustega. (Meri, 2023) Kuna tehnoloogia
on uus, areneb pidevalt ning selle m&ju iihiskonnale on silmaga nidhtav, loob tehisintellekt
voimaluse olla jitkusuutlikum tinapdeva turunduses. Ettevdtete hoolikama planeerimise,
vastutustundliku kasutamisega ja eetiliste pohimotete jargmisega Saab teadliku abi kasutamisega

kogu potentsiaali luua efektiivseks turunduse voi ettevotte planeerimiseks igas valdkonnas.

Paljudes ettevotetes puuduvad asjakohased teadmised voi konkreetne isik, kes tegeleks turunduse
planeerimisega, mis aitaks saavutada eesmirke, suurendada kliendibaasi ja tuntust. Uuenduste
teostamisel on sageli takistavaks teguriks muutuseid blokeerivad toGtajad, mistdttu pettuvad

kliendid ettevottes ja konkurent napsab nad endale. (Multer, 2021) Seega tuleks turundusplaani



koostamisel panna rohku sisemisele turundusele ja tasakaalule ettevottes, kuna turuedu algab

ettevotte enda seest.

OU Sumisejad on driiiksus, mis tegeleb mesilassaaduste tootmise, tddtlemise ja turustamisega.
Lisaks on tegemist pereettevottega, mille pakutavad mesilassaadused on igale tarbijariihmale
Louna-Eesti loodusest. Mesindusettevote soovib alustada aktiivse turunduse planeerimisega, et
viiksema tootmismahu korvalt 1abimdeldud turundusplaaniga aidata kaasa ettevotte arengule. Kui
vaadelda Eesti Kutseliste Mesinike Uhingu uuringut 2020. aasta mee tootmise ja mee tarbimise
kohta Eestis, selgus et aastatega mee tootmine suurenenud, mis muudab ka turunduse ettevottele
olulisemaks (Uhing, 2021). Lisaks suureneb iga aastaga registreeritud mesilasperede arv
mesindussektoris, enim mesilasperesid on Laddne-Virumaal, jairgnevad Parnu-, Harju- ja Tartumaa
(Pollumajanduse Registrite ja Informatsiooni Amet, 2021). Turunduse tdhtsus on aga ilihiskonnas
jarsult tousnud ja turunduse planeerimine on oluline nii klientidele, tarnijatele kui ettevottele

endale, et konkurentsis piisida.

Loputdod eesmirk on analiiiisida OU Sumisejad turundamise vdimalusi ja teha soovitused

turundusplaani koostamiseks.

Loputoo iilesanded on:
1) luua teoreetiline raamistik turundusvoimaluste analiiiisimiseks, turunduse planeerimiseks ja
koostada empiirlise uuringu metoodika;
2) kirjeldada ettevotte senist turundustegevust;
3) analiiiisida turuolukorda ja mesindusettevGtete turundusuuringu tulemuste ning konkurentsi
vaatluse pohjal teha soovitusi turundamise voimalusteks;

4) teha jireldusi ja soovitusi turundusplaani koostamiseks ettevottele OU Sumisejad.

Loputos koosneb kolmest peatiikist, millest t66 esimene osa annab teoreetilise iilevaate turunduse
planeerimisest ja turundusplaani tdiustamise vdimalustest ettevotetes ning konkurentsi vaatlusest.
Lisaks on kirjeldatud turundusuuringu planeerimist ja selle seotust ettevotte turundusstrateegiaga.
T66 teine osa sisaldab empiirilise uuringu metoodikat, kus kirjeldatakse 15putéd eesmaérki,
tilesandeid ning seletatakse lahti andmekogumise ja -analiiiisi meetodid, strateegia ja valim, ning
tutvustatakse uuritavat ettevdtet. Kolmandas peatiikis on mesindusettevdttele OU Sumisejad
turunduse planeerimiseks tehtud jareldused turundusuuringu tulemustest ja konkurentide

vaatlusanaliiiisina ning soovitused turunduse planeerimise erinevateks voimalusteks.



1 TURUNDUSE PLANEERIMINE JA VOIMALUSED

Peatiiki osas on loodud teaduskirjanduse analiiiisi ja varasemate uuringute pohjal raamistik
empiirilise uuringu teostamiseks, mis annab pohjaliku {ilevaate turunduse planeerimise ja selle
teoreetilistest  kasitlustest ning  turunduse  olemusest,  turundusplaani  koostamisest,
turundusuuringust ja konkurentsi vaatlusest. Lisaks selgub uuringust turundusstrateegia votmekohti

ja klientide ootusi turundustegevusest.
1.1 Turunduse olemus

Turundus on kui tegevus voi loomeprotsess, mis pakub Klientidele, partneritele ja laiemalt
ithiskonnale turunduspakkumisteks, suhtluskanalite kasutamiseks, teabe voi info edastamiseks ja
vahetamiseks erinevaid voimalusi (Twin, 2023). Muutuvas ja kiirelt arenevas tihiskonnas on
strateegiline turundustegevus jatkusuutlik viis arenemiseks tihedas konkurentsis, et mdista
tarbijariihma vajadusi ning neid ka rahuldada. Lisaks on turunduses tdhtis stimuleerida noudlust,
sest turunduskuludel on mérkimisvddrne 0sa miitigihinnas, mis mdjutab inimesi kui tarbijaid ning
kujundab elustiili ja -kvaliteeti vaid ka nende arvamusi ja hoiakuid. (Kuusik, et al., 2010, Ik 15)
Tihedas konkurentsis on turundus vajalik driedu saavutamiseks. Sobilik turundus nduab tarbijate
vajaduste viljaselgitamist ja uurimisprotsessi, mis vodimaldaks turundajatel luua ja edastada
pakkumisi. Turundus voib luua petliku illusiooni oma lihtsusest, kuid tegelikult tuleb pidevalt
jilgida turunduskeskkonnas toimuvat, et piisida konkurentsivoimelisena ja uuendustega kaasa

minna.

Konkurentsi tingimustes on jatkusuutliku driedu saavutamiseks valitud tarbijarithma vajaduste ja
soovide mdistmine. Turundus on tarbijate vajaduste véljaselgitamise ja uurimise protsess, mis
voimaldab turundajatel luua ja edastada pakkumisi, mis loovad véirtust nii klientidele, ettevottele
kui ka thiskonnale. Turu segmenteerimine muutub keerukamaks ja mitmekesisemaks, kuna
lahendused, mida tarbijad vajavad ja mida nad suudavad nduda, muutuvad lihtsamini
kittesaadavaks ja globaalselt mitmekesisemaks. (de Villiers, Tipgomut, & Franklin, 2019) Seetdttu
muutub turundajate jaoks veelgi olulisemaks viljakutsete, voimaluste ja arvesse vOetavate tegurite
keerukuse moistmine. Kahjuks pole iihtegi retsepti, mis sobiks koikidele toodetele, ettevotetele voi
isegi sarnastele segmentidele. Turundussekkumiste edu sdltub tdendoliselt turundajate suutlikkusest
koguda tarbijate arusaamu (de Villiers, Tipgomut, & Franklin, 2019):

e mida kliendid vajavad,;



e cttevotete vOimest kohaneda ja kiiresti uuendusi ja muudatusi korraldada, et saada ja jadda
eelistuste pakkujaks;
e pidevast koostdost erinevate sidusriihmadega, et luua sihtotstarbelisi véartuslahendusi, sest

kodulehe loomise voi reklaami avaldamisega ajalehes turundustegevus ei piirdu.

Suur osa soltub sellest, kuidas klient informatsiooni tarbib. Sageli arvatakse, et klient ostab toodet,
tegelikkuses ostab klient lahendust oma vajadustele. (Truuts, 2019, Ik 93) Eduka turunduse sisu ja
juhtimisprotsess (Joonis 1) pole aastate jooksul mérkimisvaarselt muutunud, kuid erinevad

funktsioonid tédiustavad tdnapédeval arenevas ithiskonnas turundustegevuse voimalusi kui varem.

Turu- Positsionee- Turundus

. . Teostus Kontroll
uuring rimine mix

Joonis 1. Turunduse sisu ja juhtimisprotsess (Weller, 2017)

Tuhandeid aastaid tagasi arenes turundus aeglaselt. Kaupmehed reisisid tihedalt kaubitsetud
turulinnadesse ja neil oli vaja pakkumistega teiste kauplejate seas eristuda. Jark-jargult muutus
rahvusvaheline kaubandus populaarsemaks ning sellest tulenevalt tekkis vajadus turunduseks, kuna
trikkipressi kasutuselevott 15. sajandil muutis revolutsiooniliselt suhtlemisvdimet ja tekitas uusi
viise, kuidas tarbijaid neile vajalike toodete ja teenustega ithendada. (Marketing Evolution, 2021)
Kiimne aasta jooksul pérast triikipressi kasutuselevottu tehti esimene salvestatud triikireklaam 1450.
aastatel. Parast seda kasvas triikiste kasutamine hiippeliselt ja tulid ka keerukamad reklaamid.
Selleks ajaks, kui raadioreklaam turundusmaastikule joudis, ei ldinud kaua kui raadioreklaamidele
tehtud kulutused joudsid triikist mooda. (Evolution, 2021) Samamoodi andis telereklaamide
kasutuselevott brandidele veelgi rohkem vdimalusi jouda kasvaval meedia- ja turundusmaastikul
tarbijateni. Erinevad vdimalused ja lahendused pakkusid klientidele lahendusi ootuste tditmiseks, et

pidevalt konkurentide seas kasvada.

1942. aastal Neil Boreni populariseeritud turundusmiks keskendus pohikoostisosade viljatoomisele,
moistmaks, mida toode v0i teenus tarbijatele pakub ja kuidas turundajad saavad neid koostisosi
koige paremini toodete ja teenuste turundamiseks kohandada. Nende joupingutuse kdigus todtati
vélja turundusmiksi mudel, mis jdi pohiliseks mddtmismeetodiks, millele turundajad vdisid toetuda
kuni digitaalmaailma iilevotmiseni. Kui digitaaltehnoloogia lavale joudis, muutis see tarbijate ja
kaubamirkide suhtlemisviisi. Oige turundusteave ja optimeerimisplatvormi abil on turundajatel
niitid voimalik saada varem kujuteldamatuid teadmisi nende tarbijate kditumise kohta, kes on nende

sihtgrupp. Turunduses ei ole kunagi eesmérk miiligina kliendile midagi maha miiiia, vaid kutsuda ja
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aidata tal osta vajalikku. Klient ei tea enne, mida tal vaja on, kui talle seda ei niidata. (Tamm, 2015,
Ik 21-23) Téanu sellele on oluline turunduses tidhelepanu poorata kliendi jaoks sobival ja meeldival
viisil leida lahendus tema probleemile. Inimestele meeldib osta, aga mitte tunda, et neile miiiiakse
midagi lihtsalt maha. Nii miiiigis kui turunduses on oskus kasutada tehnikaid, kui olla lihtsalt
teadlik nditeks 200 tehnikast, suutmata neid seejuures rakendada.

Viimase kiimnendi jooksul on statistika ja faktid ndidanud, et sotsiaalmeedia turunduse osakaalu ja
relevantsuse kasv on muutunud kogu maailma. Sotsiaalmeedia turunduse kasutegurist saadakse aru
alles siis, kui selle kaudu oma ettevotmisele uusi kliente piiidma hakatakse. Briandi edulugu
mojutab {iha enam kalkuleeritud ning mdtestatud sotsiaalmeedia turunduse strateegia. (Eenmaa,
2017) Naiteks iihiskonnas joudis TikTok meelelahutus rakendus 2023. aasta alguseks peaaegu
miljardi kasutajani, mis keskendus peamiselt reklaamile kui peamisele tuluallikale. Paljude
turundajate jaoks oli see vastuvoetamatu, et sotsiaalmeedia lithivideo populariseerimine nii
eraisikute kui ettevotte kasutajana reklaami vahendusel kasvas. Pidev reklaam ja innovaatilised
videod t3id uusi kliente ning brindi turundus hakkas paljudele huvi pakkuma. (Oberholzer-Gee,
2023) Lisaks on sotsiaalmeedia turundus taskukohane igale ettevottele oma teenuste/toodete

turundamiseks.

Elame ajal, kus muutused toimuvad védga kiiresti ja {iks olulisemaid véaartusi on oskus muutustega
kohaneda ja ennast ikka ja jalle uuesti luua. Kiiresti arenevas digimaailmas edasi toimetamiseks on
tahtis paremini kuulata ning oskuslikult reageerida (Kiiskiila, 2019). Vilireklaam ja turundus
digiekraanide vahendusel muutub iiha diinaamilisemaks, kasutades erinevaid parameetreid, et
kuvada voimalikult personaliseeritud ja relevantset sisu. Lisaks on oluline kombineeritud kogemus
kasutaja telefoni ekraani kaudu. Traditsiooniline meedia ei iillata enam, peab olema valmis Kiiresti

reageerima, et tekitada kliendis elevust, sest eesmérk on kliendiga usaldus saavutada.

Kokkuvotteks voib turundus luua petliku illusiooni lihtsusest, kuid reaalsuses toimub pidevalt
turunduskeskkonnas muudatusi, mida jdlgida, et pilisida konkurentsivdimelisena. Edu
turundustegevuses erinevate funktsioonide kasutamisega voimaldab ettevottel pidevalt aja
moddudes teadmisi ja oskusi tdiendada ning bréndile rohkem voimalusi pakkuda, et jouda kasvaval
meedia- ja turundusmaastikul tarbijateni. Oluline on kliendi probleemi lahendamiseks tihelepanu
poorata olukorrale ja meeldival viisil lahendus, et muuta ettevote kliendile huvipakkuvaks. Lisaks
on sotsiaalmeedia turundus igale ettevottele olenemata suurusest taskukohane toote voi teenuse
turundamiseks ja kiire reageerimisvdime on kliendiga usalduse saavutamisel efektiivse turuedu

saladus, et tekitada kliendis elevust ning kasvatada ettevotte dritegevust.



1.2 Turunduse planeerimine

Turunduse planeerimise protsessi etapid on viikeettevotte visiooni ja missiooni formuleerimine,
tegevuseesmirkide seadmine, véliskeskkonna analiiiis, ettevottesisene tugevuste ja norkuste
analliiis, strateegiliste eesmérkide sonastamine ja nende elluviimine, tulemuste kokkuvdte,
hindamine ja kontroll (Joonis 2). Planeerimine on liikunud vanematelt tootepdhistelt mudelitelt
rohkem kliendile orienteerituks, kus kaasatakse sidusriihmi ja luuakse véértuseid narratiivi suunas.
Uha kasvav seos on sotsiaalse turunduse planeerimise lihenemisviiside ja teiste erialade teooriate
vahel. (Akbar, French, & Lawson, 2019) Sellest ilmneb, et lihtne turunduse strateegia oli paljude
varajaste sotsiaalse turunduse planeerimise ldhenemisviiside pohimote, kuid ei ole tdnapdeva
sotsiaalse turunduse tavade jaoks tohus. TGhus turunduse planeerimine asetab suuremat rohku
uutele turunduse poOhimotetele, mis tulenevad rohkem kodanikukesksusest ja jatkusuutlikke
tulemusi rohutades vajadust terviklikumate turunduse planeerimise ldhenemisviiside jérele, mis

aitab eesmirke tuvastada ja saavutada.

Missioon ja
tegevsuees- 31\1/;/1%% Planeerimine Elluviimine Kontroll
mérgid

Joonis 2. Turunduse planeerimise tsiikkel (Weller, 2017)

Edukas turundusstrateegia, turustusvoimaluste leidmine toodetele ja teenustele ning potentsiaalsete
klientidega toimiv sideme loomine on ettevotte jatkusuutliku juhtimise alus. Et kogu ettevote saaks
tiheselt aru, kuidas juhtkonna sdnastatud strateegiat ellu viia, on vajalik turunduse planeerimine,
milles on selgelt seatud ettevotte turunduse eesmérgid ning piistitatud konkreetsed viisid nende
eesmirkide saavutamiseks. Inimesed, keskkond, finantsvdimalused ja tootmistehnoloogia on
olulised aspektid, mida tuleb strateegia loomisel kindlasti arvesse votta. (Kuusik, et al., 2010, Ik 39-
41) Ettevotte driliste eesméarkide saavutamiseks tuleb arvestada turunduse planeerimisel baseeruvate
turundustegevustega ning teha strateegilisi turundusotsuseid strateegilises juhtimises. Selleks, et
votta vastu strateegilisi otsuseid, peab olema selge iilevaade ettevotte finantsilisest taustast,

konkurentide tegevusest ning kliendi vajadusest.

USA viikeettevotete administratsiooni hinnangud niitavad, et vaid 50 protsenti vdikeettevotetest
tegutseb iile viie aasta. Kuigi sellistel statistikanumbritel on palju pdhjuseid, on neist peamine
turunduse ja kommunikatsiooni joupingutuste puudumine. Viikeettevotted ei saa teha suuri
investeeringuid tohusate turundus- ja kommunikatsioonistrateegiaid, kuid neil on vd&imalik

digitaalsete  suhtlusvahendite abil vidhese rahalise ressursiga kasutada turundus- ja



kommunikatsioonistrateegiad. (Daugherty, 2021) Mirkimisvddrne erand on Oztamuri ja
Karakadilari 2014. aasta uuring, mis vordles Uhendriikide ja nelja Tiirgi viikeettevdtte Facebooki
ja Twitteri kontosid. Nad leidsid, et Tiirgi viikeettevotted kipuvad kasutama ametlikku keelt
klientidega suhtlemisel ja loovad seeldbi ebaatraktiivset sisu, millega ei Onnestunud kliente
meelitada. Ettevotte jaoks on oluline enne otsustamist vilja tootada sotsiaalmeedia strateegia, mida
turundada sotsiaalmeedia platvormi kaudu. (Bandyopadhyay, 2016) Sotsiaalmeedia turundus on
tasuta voimalus, mille eelis on turundusplaani olemasolul, mis kirjeldab ettevotte tegevust ja

eesmarke, mille tulemusteks planeeritakse ressursside kasutamist sotsiaalmeedias.

Valik turundustegevuse planeerimiseks soltub nii klientide vajadustest, harjumustest, ettevotte
suurusest, rahalistest vOimalustest ja seatud eesmirkidest. Digitaalse turunduse all mdistetakse
tildjuhul internetis kasutatavaid reklaamilahendusi. Digitaalse turunduse vdimaluste osakaal on
viimastel aastatel oluliselt kasvanud. (Truuts, 2019, Ik 95-97) Digitaalse turunduse maailmas on
raske kalkuleerida, kuidas tépselt luua ja kasutada digitaalset strateegiat, et see vastaks
arivajadustele ja oleks juhtiv. Arvestades asjaolu, et iga organisatsioon peab kohandama oma
strateegiat vastavalt oma olukorrale. Turunduse planeerimiseks on erinevaid viise, mida
nimetatakse turundusliikideks, naiteks: reklaam, otsesuhtlus, suhtekorraldus, sotsiaalmeedia
turundus, allahindlused, peidetud turundus (Petralia, 2017) Monel liigil on veel alamliigid ja
kindlasti vdivad iihe turunduslahenduse juures kaks voi rohkemgi ideed kattuda, néditeks voib

allahindlusi kasutada sotsiaalmeedias voi otsesuhtlusel erinevaid miitigikampaaniaid reklaamiks.

Reklaam on koige klassikalisem turundusliik, mis on kvantifitseeritavaks praktikaks muutunud
digireklaam. Reklaami alla kuulub toodete makstud esitlus, mis on mittepersonaalne ja moeldud
suurtele massidele. Reklaami iile on ettevdttel tdielik kontroll. Ettevote ise méédrab ja otsustab,
milline reklaam on. Niiteks on reklaamiks kuulutused, postrid, raadio- ja teleklipid. Raadio- voi
telereklaam on seevastu viga iildine. Kitsa turunduseelarvega alustava ettevotjana on olulisem
teada, milline on potentsiaalne klientuur. Siis saab kasutada reklaami viga tapselt, pole oluline, kas
teha seda viljas voi sotsiaalmeedias. (Fulgoni, 2018) Seega voib jareldada, et reklaami sageduse
koondamine nendele tarbijatele voib aidata suurendada korduvaid oste. Liikumine reklaamide poole

voib tunduda ka maksimaalse tdhususe saavutamiseks sotsiaalmeedias tehnoloogia kasutamisega.

Otsesuhtlus hdolmab endas reklaamiga vorreldes hoopis personaalsemat ldhenemist. Otsesuhtlust
tehakse tavaliselt telefonitsi, meilitsi vOi  dritustel inimestele ldhenedes, néiteks
heategevusorganisatsioon vahiravifond Kingitud Elu kasutab sellist 1ahenemisviisi. Otsesuhtlus on

personaalsuse ja kontakti siigavus, kus astutakse iga inimesega kontakti individuaalselt ja on
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voimalik tépselt vaadelda, kuidas pakutav lahendus kohandub olukorrale. (Kubber & Ginter, 2020,
Ik 84-89) Ajakulu on otsesuhtlusel kulukas ning mastaabi saavutamine on tunduvalt raskem kui
niiteks vilireklaami voi sotsiaalmeediaga. Viikeettevotjana on otsesuhtlus kindlasti iiks variante,
mida kasutada laadal vdi monel avalikul {iritusel, kus liigub sihtriihma esindajaid. Lisaks on
voimalus massidesse joudmiseks suhtekorraldus, millega saab ettevottele uudisvadrtust genereerida,
nditeks siindmuse korraldamisega voi auhinna saamisega ldbi avalike suhete. (Gesualdi, 2019)
Suhtlemine on turundusviis, mis ehitab kogu brindi ja loob ettevottele vundamenti. Samal ajal

tulemuste saavutamine ja mootmine voib olla raskem kui reklaami puhul.

Sotsiaalmeedia turundus on madalale sisenemisbarjdérile tédnapdeval iiks enim kasutatud
turundusviise. Oigesti organiseeritud sotsiaalmeedia kampaaniatel on potentsiaal jduda suurte
massideni ning seda viga madala kuluga. Kiill aga nduab see trendide jdlgimist ja viga kohanduvat
kéditumist - mida aktuaalsemat sisu toota, seda parem. Néiiteks Mesikdpa kampaania TikTok
platvormil, mis kulutulena levis ning toetas 1dbi kampaania raames laste liikumist. Kui turundajad
maérkasid uue kanali suurt trendikust, otsustati katsetada ka uue sisu loomist. (Marketing, 2020)
Sotsiaalmeedia turundusel on véime sihtida vdga tipselt huvi pakkuvaid inimrithmi ja vdimalus
tulemusi moGta ning oma reklaami erinevates kanalites korduvalt kuvada. Seega on viga oluline
visuaalidega timberkdimise oskus, mille kasutamisega alustaval ettevdtjal on vdimalus vélja valida

véga tdpselt, mis omakorda aitab valtida raha raiskamist.

Allahindlused, mida saab kasutada ettevotte atraktiivsuse tOstmiseks erinevate sihtrithmade silmis,
ja peidetud turundust, mida kasutavad suuremad ettevotted, on efektiivne turundustegevus, millele
lahenetakse erinevalt. Niiteks osad firmad otsustavad piisiklientidele anda piisivat allahindlust, et
neid hoida lojaalsetena. Samas moni firma turundusviis on osaleda méngufilmis, kus tuuakse eraldi
ettevotte logo voi brind vilja, mida voimalik teha miiiigi ja turunduse koostool. (Le Meunier-
Fitzhugh & Massey, 2019) Léhenemine lihtsa turundusviisiga mitmekiilgselt aitab hoida nii
olemasolevaid kliente kui ka kutsuda potentsiaalseid kliente. Libimdeldud analiiiis ja strateegilised
otsused, milliseid meetodeid ettevdtte turunduse planeerimisel kasutada miitigitegevuses, aitavad

mitmekesistada turundust ja selle planeerimist.

Viikeettevotte turundusstrateegia véljatootamiseks tuleb méaratleda brénd ja tuvastada sihtkliendid.
Seejarel kiivitada ettevotte veebisait ja middrata turunduseelarve ning rakendada turunduse
voimalusi ja -kanaleid. Turundus voib muuta inimeste teadmisi toodete ja teenuste kohta ettevattes.
Oluline on meeles pidada, et sihtriihma valimine ei vdhenda turundust, see ainult koondab

tahelepanu. Isegi kui ei plaanita tooteid/teenused veebis miiiia, on ettevotte veebisaidi olemasolu
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iilioluline. Kui veebipohine kohalolek kasvab, avastatakse, et ajaveeb voib olla kaasamisalaste
joupingutuste selgroog. (Post, 2023) Iga platvorm, mida kasutatakse vaatajaskonna segmendini
joudmiseks, peetakse erinevaks kanaliks. Teavitamise eest makstakse sotsiaalmeedia platvormide
voi tekstisonumi edastamisel turundusteenuste kaudu, mis aja moéodudes ettevottele turunduse

planeerimisel oodatuid tulemusi klientuuri kasvades toob.

Kokkuvotteks nouab turunduse planeerimine pohimdtetega tutvumist, et jatkusuutlikud tulemused
terviklikumaks turundustegevuseks ettevottele luua. Strateegilise turunduse juhtimine on ettevotte
arilise eesmidrgi saavutamine 1dbi turundustegevuse, et otsuste vastuvotmiseks oleks iilevaade
kliendi vajadustest, ettevotte finantsilisest ajaloost ja konkurentide tegevusest. Lisaks on ettevotte
turundamine viis, mis ehitab kogu brindi ja loob sellega ettevottele vundamendi edasiseks
aritegevuseks. Oluline on meeles pidada, et visuaalidega iimberkdimise oskus, mille kasutamisega

alustaval ettevotjal on voimalus vélja valida ettevottele sobilik turundusviis.
1.3 Turundusplaani koostamine

Ettevotte olulisem aspekt edukaks turundustegevuseks on turundusplaan. Tegemist on ettevotte
eeloleva perioodi (iildiselt aasta) turundustegevust ja turunduse strateegiaks kavandatud
miiligiedendus- ja reklaamtegevust Kkirjeldav dokumendiga. (Team, 2023). Turundusplaani
koostamise jaoks on tdhtis aeg, mis médrab kindlaks perioodi turundusplaani koostamiseks ja
elluviimiseks. See on tdhtis sest turundusplaan tehakse kindlaks médratus perioodiks. Kindlaks
ajavahemikus Koostamine on pikaajaline ja jéarjepidev protsess, kus pidevalt muutuvad tingimused,
sh nii ettevottevilised kui ka ettevottesisesed, mis nduavad turundusplaani jooksvat tdiendamist.
(Goverment, 2023) Ettevotte turundustegevust toetab turundusplaani koostamine, sest
turundusplaan annab asjakohase iilevaate sellest, millised on vajalikud tegevused turunduseks.
Lisaks ldbimdeldud otsused ja motted aitavad mitmekesistada turundusplaani, et viltida tugevaid

ohukohti turundusplaani koostamisel.

Paljud viikeettevotjad langevad turundusplaani koostamisel segadusse 16ksu, mida Michael Gerber
oma tuntud raamatus ,,The E-Myth Revisited* histi kirjeldab. Uheks niiteks on tehnikud, kes teevad
to6d kohusetundlikult, kuid autori M. Gerberi sonul tabab neid aga iihel hetkel ,.ettevdtlikkuse
atakk®, mis on iiks POHILISI vigu, mida paljud viikeettevdtjad teevad. (Dib, 2020, Ik 234-240)
Ehk hea torumees ei ole ilmtingimata kdige digem inimene juhtima torutddde firmat voi ettevotte

omanikul ei pruugi olla suurepérased tehnilised teadmised, mistdttu voib ettevottele saatuslikuks
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saada puudulikud 4&rilised teadmised. Seetottu on oluline turundusvoimaluste kasutamiseks

asjakohaste teadmistega inimest, et anda ettevotte turundusele eesméirk.

Turundusplaani rakendamine ettevottes paneb ariedule tugeva aluse, kus on vdga oluline mdista, et
turundus ei ole olukord, vaid see on protsess. Seda tuleb teha iga péev, et ettevotte ning klientide
jaoks arvestatavat vairtust luua, nditeks keskendumine turundusele. Turundus on nende ettevottes
rutiinne tegevus ja turundusplaani elluviimisega tegeletakse pidevalt. Parim turundaja tuleb alati
voidumeheks hea turundusplaaniga, millel on struktuur ja sisu. (McGuire, 2022) Turundusplaani
koostamisel voib meeles pidada 10-sammu reeglit nditeks, mis aitavad head turundusplaani
koostada (Cheng, 2022):

1) moista hetkeolukorda turunduses;

2) sihtgrupi médratlemine;

3) eesmairkide seadmine (liihi- ja pikaajalised);

4) positsioneerida oma toodet/teenust;

5) kaardistada konkurendid;

6) moelda, mis teeb ettevdtte eriliseks;

7) koostada turunduseelarve;

8) turunduskanalite méaratlemine ja valik;

9) sisuturunduse koostamine;

10) turundusplaani teostamine.

Labimoeldud ja planceritud turundusplaan koos abistavate 10-sammuga aitab muuta
turundustegevuse efektiivseks ettevotte tegevust erinevates valdkondades (Brandbook, n.d.).
Labimoeldud ja analiilisitud turundusplaan aitab anda iilevaate turunduse iildistest eesmirkidest,
mida soovitakse saavutada ning kuidas nendeni jouda. Turundustegevuses mitmekiilgne
turundusplaan kirjeldab tooriistu ja tegevusi, mida strateegia elluviimiseks kasutatakse. (Schneider,
2022) Oluline on, et turundusplaani rakendamisel klientide huvisid ja vajadusi ettevote mérkaks,
millele saavad kiirelt reageerida tdnapéeva iihiskonnas, millel vdga oluline turundustegevus toimub

tehnika kasutamise voimalusel erinevate sotsiaalmeedia platvormidel.

Kiirelt arenevas maailmas on oluline dritegevuses ettevotetel aeg-ajalt turundusplaan iile vaadata, et
olla kindel, et ettevote investeerib olulistesse kampaaniatesse ja turundustegevusse, mis vdivad
aidata kaasa driedule. Kui turundusplaani strateegia on paigas, on see kooskodlas ettevotte
arendamise eesmirkidega, et nditeks kirjeldada ressursside kombinatsiooni, projekte voi

kampaaniaid selle saavutamiseks. (Gross, 2022) Seepérast on oluline turundusplaan korduvalt 1dbi
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vaadata, et veenduda investeerimistegevustes, mis voivad aidata kaasa é&riedule. Turunduse
planeerimisel vdivad tingimused kiiresti muutuda, sest tehnika areneb pidevalt, kuid see annab

voimaluse pidevalt turundusplaani tihiskonnast ldhtuvalt tdiendada.

Turundusplaani koostamisel on oluline olla avatud uutele vdimalustele ja ideedele, mis oleksid
klientide jaoks asjakohased ning ldheksid uuendustega kaasa. Reaalne turundustegevuse tulemus
tuleb uute klientidega ja rohkema tuluga dritegevusele, sest turundusplaani eesmérk on tagada, et
ettevote ndustub digete asjadega ning ratsionaalsest olemisest raha ja ressursside kohta, mida nende
saavutamiseks teha. (Kaur & Singh, 2021) Kaubamirgi arendamisel ja sihtturgudele suunatud
strateegiline  tdhelepanu hdolmavad olukorra analiiiisi, turundusstrateegiat ja eesmairke
turundusplaanis, et poorata rohkem tdhelepanu ettevotte arendamisele ja turundustaktikate
analtiisile. (Finchum, Marr, & White, 2020) Sihtriihma arvamus ja huvid on ettevotte
turundustegevuses vdga olulisel kohal, mispdrast on tédhtis, et turundusplaani rakendamisel
erinevaid turundustegevusi kasutades, kas sotsiaalmeedias v0i1 reklaamina, pakuks need klientidele

huvi ja rahuldaks nende ndudlust.

Tehisintellektide abi on hakatud tdnapéeva iihiskonnas {iha rohkem kasutama, et ettevotted saaksid
turunduse olukorda analiilisida nii ettevotte éaritegevuses kui ka konkurentide strateegiaid
analiiisides, mis aitab ettevOttel konkurentsivdimeliseks tousta. Naditeks viikeettevotted, kes
turustavad oma tooteid Interneti kaudu, ei suuda edukat turundusplaani vilja to6tada ning olukorra
lahendamiseks kasutatakse tehisintellektide abi. (Fayed, 2021) Tehisintellekt suudab ettevotte
turundustegevust tosta turundusplaani koostamisel ja vididrtustamisel, et eelarve oleks kooskolas
aritegevuse eesmirkidega ning aitab hinnata olukorda ldbimdeldud turundusplaani efektiivsuseks
(von Krogh, Roberson, & Gruber, 2023). Ettevottel on voimalus koostada turundusplaan, mis pakub
sobiva turundusmiksi strateegia koostamist 14bi pdhjaliku analiiiisi ettevotte eesmérkide poole.
Lisaks on soovituslik kasutada tehisintellekti turundusplaani koostamisel, kuna sellel on

suurepdrane voimalus turunduse planeerimisele kaasa aidata.

Kokkuvdtvalt on turunduse planeerimisel koige olulisem osa turundusplaanil, mis Kirjeldab
ettevotte turundustegevust eeloleval perioodil ning teostab turundustegevust, et anda iilevaade, mida
on vaja teha. Plaani rakendamisel on oluline tdhelepanu podorata klientide huvide ja vajaduste
mitmekesistamiseks, et ettevottel oleks voimalus kiirelt olukorrale reageerida. Ténapédeva
tihiskonnas muutub turundustegevuses korge tehnoloogia kasutamisega lithikese perioodi jooksul
erinevad voimalused ja funktsioonid, mispdrast on jooksev tdiendamine turundusplaani

investeerimistegevuses asjakohane, et klientide ndudlust rahuldada. Seepédrast on vdimalus koostada
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turundusplaan, mis pakub sobiva turundustegevusega pdohjaliku analiilisiga strateegiat ettevotte
eesmdrkide poole liikkumiseks ning tehisintellektide abiga vdimalus erakordne turundusplaan

koostada.
1.4 Turundusuuring ja konkurentide vaatlus turunduse planeerimiseks

Turundusuuring pohineb informatsiooni funktsioonil, mis seob tarbijat, klienti ja {ildsust
turundajaga. Teavet kasutatakse turunduse vdimaluste ja probleemide tolgendamiseks ning
tapsustamiseks, millist asjakohast teavet on vaja elluviimiseks. Lisaks loob turundusuuring
informatsiooni kogumise meetodid ja to6tleb andmeid ning analiiiisib tulemusi, et oleks vdimalus
teha jareldused turundusuuringu tulemuste pdhjal. (Kuusik, et al., 2010, Ik 296-297) Seega on
turundusuuringu tilesandeks pakkuda turuga seotud uuringuid, nditeks turuosa, turukasvu, turu

potentsiaali ning konkurentidega seotust.

Paremate turunduslike juhtimisotsuste tegemiseks on turundusuuring iiheks enim kasutatatud
turunduse juhtimise tugifunktsiooniks. Seetottu peaks turundusuuring olema juhile abivahendiks
otsustusprotsessis - alustades informatsiooni pakkumisest, mis aitab piistitada realistlikke eesmarke
ning Idpetades informatsiooni jagamisega, mis aitab probleeme lahendada ja/voi alternatiivide
hulgast valida. (Wichmann, Scholdra, & Reinartz, 2023) Samas tuleb silmas pidada, et
turundusuuring moodustab vaid {the osa otsustusprotsessist, ning 16plik valik soltub
otsustusprotsessi meetodite efektiivsusest. Meetodite tulemuslikkusest tulenevad mitmed
soovitused, millist turundustegevust ettevottele edaspidiseks planeerida. (Pieters, Pieters, &
Lemmens, 2022) Turunduse vdimalusteks ettevottele ei garanteeri turundusuuring edu, vaid aitab
leida voimalusi turundustegevuse parendamiseks ja Kindlusta ebavordsust otsuste tegemisel ning

uuringute tulemuslikkust néeb pika aja viltel, mil heade otsuste protsent silmnéhtavalt kasvab.

Otsustusprotsessist moodustab osa turundusuuring, seepérast on otsus mojutatud otsustusprotsessi
meetodite efektiivsusest. Turundusuuring loob vdimaluse kogudes erinevaid andmeid turuolukorras
toimuvast, et laiendada turust paremat arusaamist ning seeldbi kergendab turundusuuringu
tulemuste pohjal otsustamist. Klientide ligimeelitamiseks, andmepdhised analiiiisid ja parem
planeerimine turundusuuringu abil, vdimaldab leida erinevaid vdimalusi turundusuuringu protsessi
otsuse vastuvotmiseks. (Farese, 2023) Otsuse langetamiseks on turundusuuringul oluline saadud
andmed edastada asjakohase informatsiooniga, mis aitaks hinnata ja moista kliente, et

turundustegevust paremini planeerida. Kui ettevote moistab kliendi probleemi voi soovitud
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lahendust, on vodimalus ettevottel kujundada toode/teenus sobivaks, mistdttu on vdimalus

analiilisida turundusuuringu protsessis tehtud otsuseid.

Turundusuuringu protsessi kirjeldamiseks on hulk voimalusi, soltuvalt detailsuse astmest. Samas on
uuringu tegemiseks vajalik planeerimine, uuringu metoodika véljatéGtamine ja uuringu teostamine.
Kdige olulisem osa protsessis on probleemi médiratlemine ja planeerimine, millist teavet ettevotte
turundustegevuse planeerimiseks vaja ja kuidas seda teavet hankida. See aitab organisatsioonil
selgitada erinevaid voimalusi, et tOsta ettevotte efektiivsust ja tOsta turundustegevust ettevottes.
(Moore, 2023) Uuringut kasutatakse enamasti suurel mdiéral, milleks on kiisitlus arvuti abil
arenevas iithiskonnas, mis on kdige levinum turundusuuring ning vdimaldab kiisitleda suurel hulgal
inimesi. Lisaks aitavad turundusuuringud saada parema iilevaate ning turunduse planeerimise
vOimalustest otsustusprotsessi lihtsamaks muutmiseks. Ulesandeks on vdtta arvesse uurija soovitusi

ning pérast kdigi asjaolude kaalumist langetada otsus, et eristuda konkurentidest.

Konkurentide vaatlus on analiitisimidr vorm, mis algab konkurentide maératlemisest. Uurimise voi
vaatluse kédigus midratletakse konkurentide eesmargid, kéditumismustrid, drilised strateegiad ning
iildised tugevused ja norkused. Nii on konkureerival ettevottel voimalik valida strateegia, mille
kaudu eristuda turundustegevuse planeerimisel. (Lyons, 2022) Konkurendid mdjutavad
sotsiaalmeedia turunduse jOoupingutusi koige rohkem, sest tdhelepanu pooratakse arenevale
turundustegevusele. Lisaks on soovituslik sotsiaalmeedia turunduses ettevottel 1dbi viia
konkurentsianaliiiis, et leida iiles erinevused konkurentide seast, mis aitab viia edasi efektiivsele
turundustegevusele. (Raciti, 2021) Ettevottel on kasulik viia 1dbi konkurentide vaatlus erinevaid
aspekte ja indekseid uurides, et leida enda ettevottele vaatluse kaudu erinevaid trurundustegevusi

ettevotte turunduse planeerimiseks.

Konkurente on vdimalik analiiiisida vottes aluseks konkurentide liigituse ning pidades silmas nende
ettevitete toodete/teenuste sarnasusi ning tarbijate vajadusi. K&ikki ettevotteid, kes valmistavad
sarnases valdkonnas tooteid/teenuseid, vOib konkurentide analiiiisimisel arvesse votta ning
pohjalikumaks analiilisiks koostada ka SWOT analiiiis. SWOT analiiiis on konkurentide analiitis,
mis vaatleb konkurentsi tugevaid ja ndrku kiilgi, voimalusi ja ohte, mis vdib anda pdhjaliku ja
labimoeldud tulemuse, et luua uusi viise turuosa suurendamiseks konkurentide ees. (Johnson, 2020)
Seega annab konkurentide analiilis ettevottele erinevaid lahendusi kasutades voimaluse
mitmekiilgsemaks turunduse planeerimiseks, et erinevaid vdimalusi kasutada otseseid voi kaudseid

konkurentide tegevusi vaadeldes.
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Samas geograafilises piirkonnas tegutsevaid ja otseselt kattuvate tarbijatega ettevotteid peetakse
konkurentideks. Valgamaal tegutsevad mesindusettevotted konkureerivad omavahel otseselt,
nditeks Mée-Piissa talu mesi konkureerib Sangaste meega, kelle mesindussaaduste miiiik toimub
suurel osal samas piirkonnas. (Torpan, 2017) Otseste konkurentide omavaheline analiiiis on
alustava ettevotte puhul suureks abiks, et tegutseda teadlikult ning kasutada erinevaid
miiligimeetodeid ja jaotuskanaleid turundusplaani planeerimiseks, kuid tuleb vaadelda ka kaudseid

konkurente.

Kaudseteks konkurentideks on ettevotted, mis sarnanevad vorreldava konkurendiga kaudselt ja
tegutsemiskoht voib asuda tédiesti teises piirkonnas, kuid loogika on analiiiisil {ihine ning arvestatav
osa turul tegutsevas valdkonnas. Niiteks Tartumaal tegutsev OU Meveda on Eestis iiks suurim
mesindusettevote, kes on dritegevusega laienenud ka Hiina turule 2013. aastast. Mistdttu on leidlik
lahendus oluliselt suuremate tootmismahtudega tegutseval ettevottel laiendada turuosa ka
rahvusvahelisele turule eksportimisega. OU Meveda on Eestis teistele mesindusettevotetele kaudne
konkurent, sest tegutseb ka rahvusvahelistes piirkondades. (Pdllumajanduskoda, 2013) Konkurente
voib kiill mitmeid olla, kuid analiilisides ja vaadeldes otseseid ja kaudseid konkurente, tekib
voimalusi edasi areneda turundustegevuse kaudu, mis pakub voimalusi laiendada ettevotte tegevust

ka rahvusvahelisele tasemele.

Oluline on analiiiisida konkurente, et vélja selgitada, mida konkurendid turul otsivad ja kuidas neist
vihesel mééral erinevad, et ettevotte saaks olla turunduses konkurentSivoimeline ning miilia
kvaliteetset toodet/teenust erinedes konkurendist. Analiiisi tulemusel on voimalus saada infot,
kuidas reageerida erinevatele muutustele ning turundusuuring aitab vélja selgitada turundudluse.
Konkurentide vaatlusel paremaks turundustegevuseks voivad olla lisavdirtuse pakkumine kliendile,
nditeks konsultatsioon, erilahendused, eristumine konkurendist sotsiaalmeedia turundusega voi
kodulehe funktsionaalsete lahendustega. Konkurentide analiilisimine aitab ndha nende
turundustegevuse kéekirja, et lisaks turundusuuringu lébiviimisele eristuda konkurendi tegevusest.
(Gur & Greckhamer, 2019) Konkurendi analiiisimisel saab rohkem infot ettevdtte
konkurentsivoimeliseks muutmisel, mida sarnasemad on ettevOtete strateegiad, seda suuremat
konkurentsi see kujutab ning peavad leidma voimalusi viiksel méaédral omanéoliseks eristumiseks

turundusplaani koostamisel.

Konkurentide turueelis véljendus suures turuosas ning sooda toorme kittesaadavuses, nditeks on
ettevottes teadlikud inimesed vajaminevate teadmiste ja oskustega, et pidevalt ettevotet

konkurentsivoimelisena hoida uuenduste ja tarbijavajaduste tdiendamisega. Néiteks on jaemiiiijal,
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kes pakub kdige madalamaid hindu konkurentsieelis teiste jaemiiiijjate ees, kelle hinnad on
kdrgemad. Madalad hinnad vdivad muuta jaemiilija tooted atraktiivsemaks kui teiste jaemiiiijate
korgema hinnaga valikud. (Amadeo, 2022) Ettevotted, kes erinevad konkurentide analiiiisilt oma
strateegiaga niiteks turundustegevuses, jduavad oma eesmirkideni tdhusamini. Aritegevust tuleb
hinnata ja analiiiisi vahendusel tarbijaid voi konkurente vaadeldes on voimalus &dra kaardistada

ettevotte tugevusi ning ndrkuseid, et ettevotte turundust ldbimodeldumalt planeerida.

Kokkuvotvalt on turundusuuringu iilesandeks pakkuda turu hindamiseks uuringuid, mis aitaks
parandada turundustegevuse planeerimisel sobivaima otsuse langetamisel. Otsuste vastuvotmisel on
oluline hinnata ja ldhtuda kliendist, mistSttu on kasulik ettevottel 1dbi viia ka konkurentide vaatlus,
et kaardistada konkurendid ja avastada erinevaid voimalusi ettevotte turundustegevuseks.
Konkurentide analiiis voimaldab ettevottel mitmekiilgselt turundada, et laiendada &riiiksuse
tegevust jargmisele tasemele ning thiskonnas tehnoloogia arenguga erinevaid funktsioone
kasutades on voOimalus brdndidel jouda meedia- ja turundusmaastikul tarbijateni. Tdhelepanu
pooramine turundusplaanile, mis kirjeldab ettevotte turundustegevust, loob {ilevaate é&riliksuse
tegevuse plancerimisest eesmirkide poole teatud perioodil. Pohjalikumaks turundamise
voimaluseks ettevottel 14bi viia turundusuuring ja konkurentide vaatlus, mis loob analiiiisi ettevotte

turunduse planeerimise oleks mitmekiilgne ja 1abimdeldud.
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2 EMPIIRILISE UURINGU METOODIKA

Turunduse planeerimine oma aktuaalsust nduab {itha enam tdnapdeva iihiskonnas pdhjalikku
labimd&tlemist, et ettevotted valiksid ja motiveeriksid kaasama oma jélgijaid ning potentsiaalseid
kliente. Klientide kasv suurendab silmapaistvalt ettevotte tohusust 1idbi teadliku turunduse
planeerimise, mis on mitmekiilgsed ja uuenduslike lahendustega. Ettevotted, kes votavad kasutusele
tehisintellekte turunduse planeerimiseks voOi1 virbavad asjakohaste teadmistega toolised, voib
ettevote saavutada suurema tohususe ja efektiivsuse. (Leung, Gu, Li, Zhang, & Palmatier, 2022)
Seega ka viikeettevotete jaoks on oluline turunduse planeerimine, et laiendada ettevdtte silmaringi

ja toovad silmapaistvaid tulemusi edu saavutamiseks.

Tohusa turundustegevuse viljatootamiseks tuleb tuvastada erinevad turundusvéimalused ja
konkurendid, et koigepealt iilevaade Iluua. Naiteks voimalus ettevottel votta kasutusele
turundusmeetod, mille eesmérk on soov saavutada kliendite korge rahulolu, pakkudes kvaliteetseid
tooteid/teenuseid vihese turunduse ja moistliku hinnaga. Siinkohal tuleb meeles pidada, et
konkurentsieelise saavutamiseks, tuleb ldhtuda eelkdige kliendist ning paindlikusest, mis annaks
kiire reageerimisvdime erinevatele olukordadele. (Geektonight, 2023) Erinevaid turundusvéimalusi
labi tootades, on mesindusettevottel voimalus konkurentidest eristuda ja leida omapirasem
lihenemine kliendini, mistdttu on vdimalus OU Sumisejad mesindusettevottel olla piisavalt

paindlikud, et turunduse planeerimisel konkurentsivoimeline olla.

Empiirilise uuringu objektiks on mesindusettevotte OU Sumisejad turundusvdimalused ja
soovitused nende turundusplaani koostamiseks. Nimetatud ettevotte kitsamaks uurimisobjektiks on
see, et ettevotte omaniku sdnul puuduvad asjakohased teadmised turunduse planeerimise erinevatest
vOimalustest, mis annavad oma panuse turuedule suures konkurentsis ja suurendavad
potentsiaalsete klientide kasvu. Lisaks on juhataja meelest hea aeg teha algust turunduse
planeerimisega, et alustada juba véiksema tootmismahu korvalt pddeva turundusplaaniga, mis aitab
kaasa nii mee turundamisele kui ka &ritegevuse laiendamisele. (Papagoi, 2023) Turunduse tahtsus
on aga iihiskonnas jéarsult tdusnud ja turunduse planeerimine on oluline nii Kklientidele, tarnijatele

kui ettevottele endale, et konkurentsis piisida.

OU Sumisejad on driiiksus, mis tegeleb mesilassaaduste tootmise, tootlemise ja turustamisega.
Lisaks on tegemist pereettevottega, mille pakutavad mesindussaadused Louna-Eesti loodusest on

mdeldud kdigile inimestele, kes eelistavad kodumaist toodangut.
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Loputdd eesmirk on analiiiisida OU Sumisejad turundamise vodimalusi ja teha soovitused

turundusplaani koostamiseks.

Loputdo iilesanded on:
1) kirjeldada ettevotte senist turundustegevust;
2) analiilisida turuolukorda ja mesindusettevotete turundusuuringu tulemuste ning konkurentsi
vaatluse pohjal teha soovitusi turundamise voimalusteks;

3) teha jdreldusi ja soovitusi turundusplaani koostamiseks ettevdttele OU Sumisejad.

Empiirilises uuringus kasutatakse deduktiivset ldhenemisviisi, mis tdhendab ildiselt iiksikule
litkumist (Marais-Potgieter & Thatcher, 2021). Selline meetod annab vdimaluse lahtudes
kdesolevas turunduse planeerimise teooriast, samuti kiisitleda suuremat hulka Kliente
turundustegevuse planeerimiseks ettevottes. Ldhenemisviisi kasutades on voimalus uurida

turunduse planeerimise voimalusi ja anda soovitusi turundusplaaniks.

Empiirilise uuringu ldbiviimiseks kasutatakse kombineeritud uurimismeetodit, kus esimeseks
andmekogumise meetodiks kvantitatiivselt on turundusuuringuna mesindusettevotete Kiisitlemine.
Kiisitlemine voib viidata nditeks iilekuulamisele, intervjueerimisele voi uuringule, kus soovitakse
teatud valdkonna kohta rohkem infot koguda (Neimeyer, Woodward, Pickover, & Smigelsky,
2016). Teiseks andmekogumise meetodiks on konkurentide turundustegevuse analiiiis, mis
voimaldab andmeid analiiisida kvalitatiivselt vaatluse tulemusena. Kombineeritud meetod

voimaldab kombineerida turunditajad ja turundusuuringu kiisitlust.

Loputod turundusuuringuks kasutati kaardistusuuringut arvutikiisitlusena, mis voimaldas kiisitleda
suuremal hulgal inimesi ja oli kdrge vastamismaéraga. Kaardistusuuring aitab ldheneda rohkemate
inimesteni vdiksema ajaga ning kergemini kasutatav veebi kiisitlemisel (Lastiri, 2022). Lisaks vilja
selgitada mesindusettevotte potentsiaalsed voimalused turundustegevuse ootustest, et planeerida

pohjalikumalt turundust ning saada soovitusi turundusplaaniks, et éritegevust edendada.

Mesinike turundusuuringu tildkogumi moodustavad Eesti Mesinike Liidu ja Eesti Kutseliste
Mesinike Uhingu mesinikud, kellest igaiiks saab anda oma panuse mesindusettevdtete
turundustegevuse parendamiseks ja kellel oli meiliaadressi olemasolu. Kasutatakse eesmargistatud
valimit, mis on levinud kvalitatiivsetes ja kombineeritud uuringutes. Eesmargistatud valim on tShus
lahendus viiksemate valimite puhul, mille puhul on oluline ka lisainformatsioon uuringu teema
osas (Nikolopoulou, 2022). Valitud valim vdimaldas jouda nii suurema hulga inimesteni, mis

langeb kokku uuritava teemaga ja kiisimustik saadeti Eesti Kutseliste Mesinike Uhingule ja Eesti
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Mesinike Liidule, et kiisitleda mesindusega tegelevaid ettevotteid kuni 50 mesindusettevotet,

millele vastas 53 mesindusettevotet.

Turundusuuringule vastamine oli anoniiimne ning vastuseid ei viljastatud kolmandatele
osapooltele. Anontiiimsus tdhendab, et inimese nime voi identiteeti ei ole avalikustatud ning nende
andmeid kasutati vaid {ldistaval kujul (Velder, 2018). Turundusuuringu andmeid analiiisiti
kvantitatiivsel meetodil, mis voimaldas tulemusi arvuliselt viljendada ning kirjeldamisel kasutada
erinevaid tabeleid ja jooniseid. Kvantitatiivse meetodi eesmirk on selgitada uurimisobjektide

vahelisi erinevusi ja keskendub uuringu 1dbiviimisel modtmisele, et tulemusi esitada arvandmetena.

Teiseks andmekogumise meetodiks oli konkurentsi vaatluse. Konkurente vaadeldes voimaldas
saadud tulemusi analiiiisida ja koguda vaatluse tulemusena, vaadeldes erinevaid turunduskanaleid ja
sisu ettevotte eesmarkide tditmiseks (Jansen & Warren, 2020). Konkurentsi vaatlusena voeti
vaatlemiseks ja vordlemiseks ettevotte OU Sumisejad peamised konkurendid l3hipiirkonnast, kus
vaadeldi erinevate turunduskanalite sisu ja aktiivsust lisaks kodulehele ning e-poele. Saadud
tulemusi analiiiisiti jirelduste ja soovituste tegemiseks mesindusettevdtte OU Sumisejad juhatusele
turunduse planeerimiseks. Konkurentsianaliiiisiks oli valitud OU Sumisejad juhataja poolt vilja
toodud peamised konkurendid, kelleks on Sangaste Mesi OU, Saavasteloos OU, OU Meveda ja
Nordmel OU.

Eelnevalt kirjeldatud andmeanaliiiis nii turundusuuringust kui konkurentsi vaatlusest véimaldab
teha jdreldusi ja soovitusi ettevdtte turunduse planeerimiseks. Uurimisiilesandeks oli lisaks
turundusvdimaluste kaalumisele ka ettevottele OU Sumisejad teha soovitusi turundusplaani
koostamiseks. Laiem eesmirk sellele oli nimetatud ettevottel voimalus konkurentide seas eristuda

voi leida ettevottele sobivaimad turundusvoimalused.

Kokkuvdtvalt kasutati kombineeritud meetodit, turundusuuring kvantitatiivselt ja konkurentsi
vaatlus kvalitatiivsel meetodil. Lihenemisviisiks kasutati deduktiivset, mis andis voimaluse liitkuda
iildiselt iiksikule. Turundusuuringus osalesid Eesti Kutseliste Mesinike Uhingu ja Eesti Mesinike
Liidu liikmed, kellel oli olemas meiliaadress, ning kiisimustikule vastamine toimus

veebikiisimustikku kasutades.
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3 OU SUMISEJAD TURUNDUSVOIMALUSED JA SOOVITUSED
TURUNDUSPLAANIKS

OU Sumisejad on Valgamaal tegutsev mesindusettevdte, mis tegeleb mesindussaaduste tootmise,
tootlemise ja turustamisega. Tegemist on pereettevottega, mis pakub mesindussaaduseid igale

tarbijale Louna-Eestis.
3.1 Ettevotte iildandmed ja senine turundustegevus

Viikeettevotte OU Sumisejad pohitegevusalaks on erinevate mesindussaaduste tootmine,
tootlemine ja turustamine, nditeks mesi, Oietolm, taruvaik, suir, mesilasvaha ja vahast kiilinlad.
Hetkel tegutsetakse peamiselt hulgimiiiigiga teistele mesindusettevotetele Louna-Eestis. Ettevotte
iildandmed on vilja toodud iilevaatlikus tabelis (Tabel 1). Soovitustega OU Sumisejad ettevdttele,
on voimalus koostada ettevottel analiiiisi teel endale sobivaim turundusplaan ning selle vahendusel
tdita pustitatud eesméirgid. Enne soovituste koostamist tutvuti ettevotte tildandmetega ja vesteldi
mesindusettevotte omanikuga, et saada vastused kiisimustele, mille pdhjal koostada soovitused

turunduse voimalusteks.

Tabel 1. OU Sumisejad iildandmed

Ettevotte drinimi OU Sumisejad

Ettevotte juriidiline vorm Osaiihing

Registrikood 12348530

Juriidiline aadress ja tegevuskoht Nurme, Oruste kiila, 67111 Valga vald, Valga maakond
Telefon +372 5806 9200

E-mail sumisejad@gmail.com

Juhatuse liige Ott Papagoi

Aktsiakapital 2500 €

Ettevotte tegevusala Mesindussaaduste tootmine, t66tlemine, turustamine
Ettevotte tegevuspiirkond Valgamaa

Tootajate arv 1

OU Sumisejad on tegutsenud mesindusega alates 2012. aasta septembrist. Vaatamata keerulisele
olukorrale majanduses, on ettevote tulemuslikult toiminud, pakkudes igale tarbijarithmale

mesindussaaduseid. Kuna tegemist on pereettevottega, koosneb meeskond omanikust endast ehk
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juhatuse liitkmest, kes on kogemustega mesinik ning viikeettevotja, kes pakub kodumaist

toodangut.

Ettevotte juhiga viidi 1ibi vestlus selgitamaks vilja iilevaade OU Sumisejad eesmirkidest,
konkurentidest, turunduseelarvest ja -plaanidest ning firmast iildisemalt. Mesindusettevotte eesmérk
on vahendada mett restoranidele, kohvikutele ja teistele toitlustuskohtadele. Lisaks tosta inimeste
teadlikkust mesinduse valdkonnas, mesilaste tdhtsusest keskkonnale ning mesindussaaduste

populariseerimist ka noorema polvkonna seas.

Ettevotte missioon on laieneda iile Eesti. Hetkel on pdhirdhk Valgamaal ja Louna-Eestil. Visioon
on saada iiheks suurimaks mesilaks ja mesindusettevotteks Eestis, milles on vdhemalt 2000

mesilasperet.

Konkurentideks on eelkdige Valgamaal tegutsevad mesindusettevotted, kellel on olemas erinevad
gripartnerid ja lepingud jaekettidega, nt OU Meveda, Sangaste Mesi OU. Kiill aga saab
konkurentideks lugeda koikki Eestis tegutsevaid mesindusettevotteid, kellel on arvestatava
suurusega mesilasperede arv, meeskond ning tootmishoone, mille kaudu on voéimalus pakkuda
suurtes kogustes kvaliteetseid mesindussaaduseid. OU Sumisejad niitel on aga ajaga saanud
konkurentidest éripartnerid. Tegutsedes samas sektoris, ollakse teadlikud iihistest murekohtadest

mesindussektoris. Voimaluse korral aidata iiksteist, antakse ndu ning jagatakse kogemusi.

Enamus OU Sumisejad klientidest on teised mesindusettevotted, kes ostavad suurtes kogustes
hulgihinnaga mett. Teise suurema kliendigrupi moodustavad eraisikutest piisikliendid, mis on
umbes 20 % ettevdtte klientuurist, kes soetavad enda mesindussaadused otse ettevotjaga suheldes.

Aastatega on kogunenud arvestatav piisiklientide baas.

Kdigi tegutsemisaastate jooksul on OU Sumisejad olnud aktiivne heategevuse ja sponsorluse
valdkonnas. Annetades mett heategevuslikul eesmirgil meditsiiniasutuste tdotajatele, lastekodu
lastele ja personalile ning kohaliku kogukonna iiritustele. Selle eesmirk on olnud eelkdige

heategevuslik, kuid samas on see toiminud ka positiivse reklaamina.

Ettevotte toodang on miiiigil kohalikus poes ja Valga turul. Aastate jooksul on mesi miiiigil olnud
ka Tartus iihes pagariiris ning iihes Aasia restoranis, kus toidud valmivad OU Sumisejad meega.
Mesi on olnud miitigis ka tihes Lounakeskuse talupoes, kuid kahjuks on jddnud miiiik nii véikseks,
et pole olnud motet mett sinna tarnida. Suuresti on see seotud ikkagi inimeste

tarbimisharjumustega. Kiill aga on kdik need miiiigikohad tulnud lébi tutvuste. Mesindussektoris
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tegutsedes on tutvuste olemasolu suure tahtsusega, sest antud valdkonnas on konkurente ja kuna
tegemist on peamiselt meega, siis likskdik, mis Eesti otsas seda ka ei toodeta, on tegemist ikkagi
meega ning poodides pole mdtet pakkuda kiimne erineva tootja mett. Siinkohal aga on asjakohane
mainida, et tegelikult on OU Sumisejad mesi poelettidel olemas libi olemasolevate dripartnerite,

kes ka ise mett kokku ostavad ning ise 4ra pakendavad.

Algusaastate jooksul voeti aktiivselt osa erinevatest laatadest igas Eesti otsas, nii suurematest kui ka
viiksematest (Mihklilaat, Joululaat Tartu messikeskuses, Lindora laat, Hauka laat jne), kuid mida
aasta edasi, seda rohkem sai selgeks, et nii suurtes kogustes mett ainult laatadel kdies maha ei miiii.
Laatadel oli ka teisi meetootjaid ning mida rohkem oli teisi pakkujaid, seda enam hakati hinnaga
manipuleerima. Kliendid on hinnatundlikud ning eelistatakse ikka odavamat hinda. Kuna aga
ettevotte juht peab oluliseks ka drieetikat, siis selline hindadega manipuleerimine ei iithildu ettevotte
vadrtustega ning selle asemel, et sellega kaasa minna loobuti iihel hetkel laatadel kdimisest.
Olenevalt laadast oli tegemist ka péris suurte osalustasudega ning tuli ette olukordi, kus ei teeninud
laadal kdimisega isegi mitte osalustasu tagasi, radkimata muudest kaasnevatest kuludest. Laatadel

kdimise asemel pandi suuremat rohku olemasolevate klientide hoidmisele.

Mesindus on valdkond, kus on vaja teha suuri investeeringuid, kui on soov mesilat laiendada ja
tootmismahtu suurendada. Praegu on OU Sumisejad igal aastal mesilasperede arvu suurendanud
ning sellest tulenevalt on ka kogused iga aasta suuremaks ldinud. Niiiid ongi kétte joudnud hetk, kus
olemasolev tootmishoone ning laoruumid jaavad vdikseks ning ettevote on hakanud planeerima uue
tootmishoone ehitamist, mis véimaldab dra majandada 1 000- 2 000 mesilasperega mesila. See
nduab suuri investeeringuid ning arvestades asjaolu, et ettevotte juht teeb peamiselt kdike iiksinda,

siis pohirdhk ldheb ikka sinna, kus seda hetkel kdige enam vaja léheb.

Ettevotte turunduseesmérk on suurendada klientuuri, hoida olemasolevaid kliente ja tdiendada
toodete valikut. Hetkel tegeletakse logo uuendamisega, et seejarel kujundada uued ja silmapaistvad
pakendid. Lisaks klientide kasvule on voimalus dritegevust laiendada ning suurendada ettevotte
tootlikust. Kauge tulevikuplaan on laieneda toodetega ka rahvusvahelistele turgudele. Varasemalt
pole otseselt turundusplaaniga ega turustamisega ettevote tegelenud. Kdik need aastad on pohirohk
ldinud mesila ning tootmismahtude suurendamisele. Sellest tulenevalt on ka koik ressursid sinna
ldinud. Miitik on toimunud pigem tuttavalt tuttavale, olemasolevatele klientidele ja dripartneritele,

vihesel miiral laatadel ja messidel.
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Ettevottel pole varasemalt olnud vajadust planeeritud turundustegevuse ldbiviimiseks. Selline
iilesehitus ja asjade lihtsus on siiani védga hésti toiminud. See tdhendab seda, et on piisikliendid,
kuid suurema osa miitigist moodustab hulgimiiiik. Ettevote on kdik need aastad eelistanud miiiia
mett suurtes kogustes, sest sellisel juhul jadb dra pakendamine véiketaarasse, siltide kleepimine
purkidele, tellimuste pakendamine ja transport. Hulgimiiiik on olnud tunduvalt lihtsam variant. Kiill
aga on aru saada, et arvestades hetkeolukorda majanduses, siis on olulisemaks muutunud teadlik
turundamine, et tooted/teenused kliendini parimal ja sobilikumal viisil jouaksid. Esialgu kiill kohe
turundusspetsialisti ei palgata, vaid turundustegevuste soovituste pdhjal valitakse vélja sobivaimad
strateegiad ja kui eelarve hiljem lubab, panustatakse rohkem. Alguses saadakse hakkama oma
teadmiste ja oskustega.

Kokkuvdtteks saadi viga hea iilevaate mesindusettevotte iildandmetega tutvudes. Lisaks saadi OU
Sumisejad omanikuga lébiviidud intervjuust teada olulised aspektid mesindusettevatte seisukohalt.
Vestlusest selgusid eesmérgid, visioon, missioon ja anti iilevaade ettevottest. Samuti konkurendid ja

klientide profiil ning millised on ettevotte turunduseesmirgid ja ootused.
3.2 Turuolukorra analiiiis ja turundamise véoimalused

OU Sumisejad klientideks on nii juriidilised isikud, kui ka eraisikud. Mesindussaaduseid tarbivad
igas vanuserithmas isikud, kellele meeldib niiteks kodumaine toodang voi kes soovivad meega
immuunsussiisteemi tugevdada. Tegemist on mesindussaadustega tegeleva ettevottega, mis on
spetsiifiline valdkond ning seetdottu on vdimalus turuolukorra analiiisiga selgitada vilja

turundustegevuse planeerimise voimalused mesindusettevotetes praktika turundamisel.
3.2.1 Mesindusettevotete turundusuuringu tulemused

Mesindusettevotete seas ldbiviidud turundusuuring (Lisa 1) aitab kaardistada ettevotete turundamise
voimalused 14bi ettevotete tegutsemisajal ilmnenud praktilistel kogemustel ja aru saada klientide
eelistustest mesindussaaduste soetamisel, et ettevotte turundust paremini planeerida.
Turundusuuringu vahendusel saadi teada mesindusettevotete profiil, turundustegevuse téhtsusest
mesindusettevotetele, turundustegevustest ja -kanalitest, mille tdhtsust hinnati, ning ettevotte

turundustegevuse planeerimisest.

Kliendid on iga ettevdtte, kes pakub kas toodet voi teenust, liks olulisemaid sihte, et tagada
suureparane tagasiside ning ilma kliendita ei saaks ettevite toimida. Seetdttu on vajalik tugineda

samas tegevusvaldkonnas tegutsevate ettevotete kogemusele leides kdige sobivaim viis kliendile
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teadlikult lahenemiseks. Lisaks on oluline teada enda konkurente ja samas valdkonnas tegutsevaid
ettevotteid, et efektiivsemalt otsuseid langetada ja ldbimoeldumalt ning efektiivsemalt

turundustegevust planeerida.

OU Sumisejad suurem osa klientuurist on hetkel kiill teised samas valdkonnas tegutsevad
ettevotted, kuid on ka eraisikuid, kes endale mesindussaaduseid soetavad. Kiisitluse tulemusena
selgus mesindusettevotete profiil, kes andsid oma panuse turundamise voOimaluste paremaks
planeerimiseks mesindusettevottes. Valimiks oli 50 mesindusettevotet, kiisimustik saadeti Eesti
Mesinike Liidu ja Eesti Kutseliste Mesinike Uhingu liikmetele, mille tulemusena oli vastajaid
kokku 53 ettevotjast mesinikku, kellest iile veerandi olid naised ja kolmveerand meessoost isikud.
Voime jireldada, et mesinikuks olemine on populaarsem valik just meessoost isikute puhul, kuid

oleme tdheldanud, et ka naiste seas on hakanud mesindus populaarsust koguma.

Vanuselist koosseisu arvestades on selgelt ndha, et mesinduse valdkonnas tegutsevad inimesed
alates keskeast kuni péris eakateni vélja (Joonis 3). Voiks ju eeldada, et mesindusega tegelevad
pigem ainult eakad inimesed, kuid tuleb tunnistada, et tdnu Olustvere Teenindus- ja
Maamajanduskoolile on uusi mesinikke joudsalt peale kasvama hakanud ja seda ka nooremate
mesindushuviliste seas. Varasemalt on Olustveres mesinikke dpetatud, kuid siis jdi 18 aastat vahele
ning alates 2013.aastast sai taaskord mesinduse erialal Olustveres dppida (TMK, kuupdev puudub)

2013.aastal 1dpetas esimese lennuna mesindus eriala ka OU Sumisejad asutaja, Ott Papagoi.
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Joonis 3. Kiisimustikule vastanute vanuserithmade sagedus

Ettevotte profiiliga kiisimustiku analiiiisis selgusid vastanud mesindusettevotete tegevuskoha

asukohad maakondade 15ikes. Kodige populaarsemaks oli Valga maakond ning lisaks tegutsevad
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suur osa ettevOtetest Voru maakonnas (Tabel 2). See viitab asjaolule, et suur osa vastanud

mesindusega tegelevatest ettevotetest tegutseb Louna-Eesti piirkonnas.

Tabel 2. Mesindusettevotete tegevuskoht

Maakond Vastanute arv (in) | Protsent (%)
Valga maakond 14 26,4
Viljandi maakond 4 7,5
Hiiu maakond 1 1,9
Pdlva maakond 3 5,7
Saare maakond 1 1,9
Laane maakond 1 1,9
Jogeva maakond 4 7,5
Varu maakond 8 15,0
Péarnu maakond 2 3,8
Tartu maakond 6 11,3
Laane-Viru maakond 3 57
Ida-Viru maakond 3 57
Harju maakond 3 5,7
Jarva maakond 0 0
Rapla maakond 0 0

Mesindusettevotete tegutsemisaeg mesinduse valdkonnas on erinev ja vdga varieeruv, kus
alustavaid mesindussaadusi tootvaid ettevotteid tuleb juurde. Uuringu tulemusena selgus, et
vastanute ettevotete tegutsemisaeg mesinduse valdkonnas on juba iile 10 aasta ning ka alustavaid
ettevotteid, kelle tegutsemisaeg on alla 1 aasta (Joonis 4). Mesinikke on aastatega juurde tulnud.
Viimased aastad on olnud viljakutseid pakkuvad ja ehk on oma osa siin ka sellel, kui inimesed
pidid olema rohkem kodused, sest covid-19 viirus andis oma panuse sellesse, et inimestel oli
rohkem vaba aega, et veeta seda oma suvekodudes ning isegi teadusuuringud on tdestanud
mesilaste rahustavat moju inimeste tervisele. Voimalik, et koroona andis oma panuse sellega ka

mesinduse populariseerimisele.
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allalaasta = 2-5aastat =6-10 aastat = ile 10 aasta

Joonis 4. Mesindusettevotete tegutsemisaeg

Mesindusettevotete kliendid asuvad peamiselt ettevottega samas maakonnas, mis on viga hea
lahendus toendoliselt kdigi mesindusettevotete jaoks, sest kui mesindusega tegeleda ja mett toota,
siis suur osa inimesi eelistab osta enda meevarud just kohaliku tootja voi naabrimehe kéest (Joonis

5). PGhjuseks voib olla, et klientide jaoks on usaldusvadrsus véga oluline.

39%

17%

Ettevottega samas maakonnas Ettevottega samas vallas
= Ettevottega samas linnas voi asulas ® Ule Eesti

® Mujal (vélismaal)

Joonis 5. Mesindusettevotete peamine klientide asukoht

Kui meetootja on kohalik, siis tildjuhul vdiksemates kohtades ja kogukondades ikka tuntakse oma
inimesi, mis tekitab klientides usaldusvéaérsust ning tahet toetada oma kohalikke tootjaid. Teine
koige suurema osakaaluga oli valitud iile Eesti. Sellest voib jareldada, et suure osa ettevotete
toodangut on voimalik soetada ka nii, et transporditakse iile Eesti kliendile kohale. See on jillegi

védga hea variant, sest nii saab tarbija asukohast sdltumata kodumaist mett soetada. Vailismaal ei
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vastanud iikski mesindusettevote, mis nditab, et tegemist on rohkem ettevitetega, kes toodavad mett
koduturule ehk meie oma inimestele tarbimiseks, mis tegelikult peakski olema kdige parem variant,
sest toetades oma tootjaid siin Eestis, aitab see kaasa mesindussektori jatkusuutlikkusele ja

sailimisele.

Kiisimustiku teiseks suuremaks blokiks oli turundustegevuse tdhtsus mesindusettevottele, kus
hinnati erinevaid véiteid teadmiste, arvamuste ja mesindusettevotja enda kogemuse pdhjal, kas
néustuti tdielikult hinnanguga — 5, voi pigem ei noustutud iildse — 1 (Joonis 6). Esimeseks viiteks
hinnati turunduse planeerimise olulisust mesindusettevottele, et dritegevus toimiks. Tulemustest on
ndha, et mitte ndustumist ei olnud iihtegi, mistottu mesinikud pigem mdistavad turundustegevuste
planeerimise olulisust dritegevusele, et muuta dritegevust kasumlikumaks. Praegusel infoajastul
seisneb eduka turundamise voti kdigi asjaoludega arvestamisel. Alustades sellest, millised on kdige

efektiivsemad vahendid ja viisid klientideni joudmiseks.

Klientide tagasiside ja personaalne
lahenemine on ettevdtte turundustegevuses
olulisel kohal

Mesindusettevotte turundustegevustele tuleks

poorata rohkem tidhelepanu kui varem

Turundustegevused on sarnased nii suur kui
viike mesindusettevottele

Viited

il

Turundustegevust ei ole mesindusettevottele
iildse vaja, mesindussaadused on ainult
laadatoode

Mesindusettevdtte toimimise ja kestvuse
jaoks on koige tdhtsam turundusplaani
koostamine
Turunduse planeerimine on
mesindusettevottele oluline, et dritegevus
toimiks

o

1 2 3 4 5 6
Keskvaartus/standardhalve

Joonis 6. Hinnangute ndustumiste keskvaértused turundustegevuse tahtsusest mesindusettevattele

Koik tegevused tuleks vdga hoolikalt 1dbi mdelda samm sammu haaval. V3ib 6elda, et mesinduse
valdkonnas saab turundustegevus alguse eelkdige inimeste teadlikkuse tdstmisega. Mesinduse
jatkusuutlikkus on asi, millest peaks rohkem rédkima. Kui tarbijate teadlikkust tdsta, siis see annaks

vOimaluse oma tooteid/teenuseid tulemuslikumalt turustada. Kindlasti on see lihtsam nende
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inimeste seas, kes on lapsepdlves mesindussaadustega kokku puutunud, niiteks vanaisal on
mesilased olnud ja on saanud oma mesilaste mett saiale méérida. Kui on tekitatud harjumus mett
tarbida, siis iildjuhul see harjumus jddb. Raskem on sellist harjumust tekitada aga nende inimeste
seas, kes pole varasemalt mett tarbinud. Nende puhul tulekski alustada sellest, et nendeni jouaks

iildse info mee kasulikkusest ja mee tarbimise positiivsetest aspektidest.

Lisaks uuriti, et mesindusettevotte toimimise ja kestvuse jaoks on koige tdhtsam turundusplaani
koostamine, mille tulemuseks vastanute seast oli ndustumist viitega kdige rohkem ning oli pea pool
kogu vastanute arvust. Siinkohal saab viita, et mesindusettevotted mdistavad turundusplaani
koostamise tdhtsust, kuid suure tOendosusega jddb vajaka teadmistest ja oskustest, kuidas

tulemuslikku turundusplaani koostada.

Kui mdelda ajaloos tagasi, siis oma toodanguga kauplemine ongi alguse saanud tegelikult laatadelt,
kus inimesed kauplesid omaenda toodetud toodetega, vahetades ja miilies. Mida aeg edasi, seda
rohkem on selles osas kultuur ja kombed muutunud. Laadad on endiselt olulisel kohal mesindusega
tegelevate inimeste seas, kuid juurde on tulnud véga palju turustuskanaleid. Koige populaarsemad
neist on tdendoliselt hetkel Facebook, Instagram, TikTok ja ldbi erinevate kuulsate ning tuntud
inimeste oma toodete ja teenuste turustamine. Voime todeda ka asjaolu, et mesinike enda arvamus
on ka ajas muutunud ning mesinikud ise ei pea ka mett vaid laadatooteks. Leitakse uuenduslike
lahenemisi ja viise, kuidas oma klientideni jouda ja milliseid lisandvéaartuseid pakkuda oma

tarbijatele.

Ettevotte suurusest tulenevalt on turundustegevused sarnased nii  suur kui viike
mesindusettevottele. Viite hinnangu tulemustel on suurem osa siiski sellega ndus, et turundusplaani
koostamine on nii véikese kui ka suure ettevotte tegevused ja strateegiad on pigem siiski samad.
Pigem on suurematel ettevitetel rohkem rahalisi voimalusi oma toodete turustamiseks, kuid samas
on nii palju vOimalusi oma klientideni joudmiseks, mis ei ndua suuri investeeringuid ja on
kittesaadavad nii viikestele kui ka suurtele ettevdtetele. OU Sumisejad toetab niiteks teisi
kohalikke ettevotmiseid ja iiritusi Valgamaal sponsorluse korras, mis on samamoodi reklaam enda

toodetele ja voimalus end kohalikele inimestele rohkem néhtavaks teha.

Mesindusettevotte turundustegevusele tuleks podrata rohkem tdhelepanu. Siinkohal on jdllegi
maérgatav, et suurem osa mesinikest moistab turundustegevuste olulisust, eriti praegu, kui pakkujaid

on palju, seda mitte ainult mesinduse valdkonnas vaid ka kdigis teistes valdkondades. Uha enam
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peab mdtlema sellele, kuidas enda konkurentidest erineda, millega silma paista ja mida teha teisiti.

Oluline on néha erinevaid voimalusi ja ldhenemisi kliendini.

Miitigi juures ei tohiks unustada asjaolu, et inimestele oleks vaja teha rohkem teavitustodd. Noorem
polvkond, kes peale kasvavad, kui paljud neist iildse mett tarbivad? Peaks leidma viise, kuidas
jouda ka nooremate inimesteni, kes mett tarbiksid. Rohkem tuleks rdhku panna tervislikele
eluviisidele ja sellest tulenevalt voiks ka noored inimesed tarbida suhkru asemel mett. Meele omane
maitse vOib olla esialgu harjumatu ja uus aga kui mee tarbimine harjumuseks muuta, siis voib
1opptulemus olla viga meeldiv. Mesi pole mitte ainult kasulik vaid ka oluline mesilindude jaoks.
Kui mesilasi ei oleks, kes taimi tolmendavad, siis seaks see suurde ohtu ka toidulaua. Ehk on need
mdtted, millele peaks rohkem mdtlema, millest peaks ka rohkem teavet jagama. Siinkohal on OU
Sumisejad ettevottel plaanis hakata osa votma ,,Avatud talude pdev* iiritusest, mille raames saaksid
koik huvilised tulla kohapeale tutvuma mesilastega ja ndha, kuidas mee tootmine kiib. See on
vOimalus tuua inimesi lihemale sellele, kuidas kdik on omavahel seotud ja kui vajalikud mesilased
Okostisteemi toimimisele on. Lisaks meele toodavad mesilased mitmeid teisigi kasulikke
mesindussaadusi nagu seda on Oictolm, taruvaik, suir ja vaha. Niiteks mesilasvahast kiiiinlad ei

kujuta endast ohtu ei inimesele ega ka loodusele.

OU Sumisejad asutaja on koos Sangaste Mesi OU asutajaga viinud libi Valgamaa mesinike seas
koolituspdevi. Koolituspdevade eesmairgiks oli mesinikele teadmiste jagamine, kuidas oma
mesilaste eest hoolt kanda ja kuidas on ajas paljud vanad tavad ja kombed muutunud, néiteks
mesilaste ravimine, so0tmine ja koik muu. Tulevikus on plaan sellise kontseptsiooniga
koolituspdevi veel ldbi viia aga juurde lisada veel mesindusest huvitatud inimesed, kellel endal ehk
ei olegi lihtegi mesitaru aga kes tahaksid saada rohkem teada mesilastest, nende tegemistest ja
kasulikkusest inimestele. Selline ldhenemine kannab endas samuti turundustegevust ja aitaks teiste

seas tuntust koguda.

Klientide tagasiside mojutab ettevotet ja samamoodi méngib suurt rolli turunduses. Klientide
tagasiside ja personaalne ldhenemine on ettevdtte turundustegevuses olulisel kohal, mistdttu hinnati
véidet suures osakaalus ndustumisega. Tagasiside on see, mis annab ettevdtjale informatsiooni selle
kohta, mis on hésti ja mis vajaks veel tdhelepanu. Nii positiivne kui ka negatiivne tagasiside on
vadrtuslikud, sest sellest tulenevalt saab 14bi viia muudatusi, mis aitavad liikuda paremuse suunas.
Ettevotted, kes hoolivad enda klientide arvamusest, loovad vaértust nii ettevottele kui ka klientidele.

Personaalne lihenemine on viga olulisel kohal vdttes arvesse kliendi soove. Uha enam eelistavad
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inimesed personaalset ldhenemist, sest arvestades kiiret elutempot ja automatiseeritud keskkonda,

siis inimlik suhtumine ja personaalne ldhenemine vdib olla tihtipeale edu voti.

,Mesindusettevotete turundustegevustes on palju puudujddke” viite puhul olid erinevateks
voimalikeks puudujidkideks, nditeks piiratud vahendid, ajapuudus (turundus on aegandudev),
asjakohased teadmised voi oskused, ettevotte turundus on keerukas ja abi ei oska otsida, ettevotete
turundustegevus ei pruugi tuua tulemust, toodete miiiik on vaike (Joonis 7). Kdige enam puuduvad
ettevotjatel teadmised ja oskused turunduse valdkonnas orienteeruda. Tihtipeale kasvavad
ettevotted vilja inimeste hobidest ja vOib delda, et mesindus on kindlasti valdkond, mis kasvab
vilja pigem hobist. Kui aga iihel hetkel saab hobist t06, hakates ise ettevotjaks, siis on tegemisi ja
toimetusi, mida teha tuleb ja tihtipeale pole turundus see, mille peale iildse mdeldakse, kuigi
turundus on just see, mis viib eduni, kui seda 1dbimoeldult teha. Lisaks hetkel infotihiskonnas on
vaga joudsalt peale kasvamas palju mentoreid ja koolitajaid, kes paljudes valdkondades koolitusi
labi viivad. Kindlasti tasub osa votta erinevatest tasuta koolitustest, kus on v&imalik teadmised

tdiendada turundusvaldkonnas, et oskaks ettevotte turundustegevusi paremini planeerida ja lébi

moelda.
Toodete miiiik viike N7
e
§° Turundustegevus ei pruugi tuua tulemust IS
=
e
2 Turundus keerukas ja abi ei oska otsida F2IE—"
o
= Puuduvad asjakohased teadmised voi e
= oskused
<
-lg Ajapuudus I
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Joonis 7. Mesindusettevotete hinnangud voimelikele turunduse puudujaédkidele

Paljudel juhtudel seostub turundamisega asjaolu, et peab kindlasti olema palju raha, et turundust
edukalt planeerida, kuid see ei vasta tdele. Alustada saab lihtsamatest asjadest, mis on tasuta
kittesaadavad, nditeks Facebook, Instagram. Nende kahe sotsiaalmeedia platvormi kaudu jouab
teave viiga paljude inimesteni. Niiteks OU Sumisejad ettevdttel on Facebookis arvestatav hulk

jélgijaid kogunenud, kes meeleldi jélgivad ettevotte igapdevatoimetusi. Kiill aga pole ettevotte juhil
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aega olnud turundusega aktiivselt tegeleda ja postitusi teha, sest rohk liheb mesilastega tegelemise
peale ja hooajaks valmistumiseks. Tegelikult on palju asju, mida igapdevaselt mesinduses juhtub,
palju huvitavaid olukordi, niiteks tuleb ette, et mesikdpp piiliab mesitarudeni jouda ja jidb

kaamerapildile vai see, kuidas mesilased korjelt tarru tulevad, jalgade kiiljes dietolmuterakesed.

Kolmandaks suuremaks blokiks kiisitluses oli ettevotte turundustegevused, -kanalid ja
planeerimine, kus uuriti erinevate turundustegevuste ja kanalite kohta ning kui tihti ettevotte enda
turundust planeerib ning milliseid soovitusi annaksid mesindusettevotted kogemuse pdhjal
turundustegevuse efektiivsemaks muutmiseks. Kdigepealt uuriti, millistest kanalitest ettevotja
kogemuse pohjal oleks mesindusettevottel kdige tulemuslikum turundada. Kodige populaarsemaks
osutus sObralt sdbrale voi tuttavalt tuttavale turundamise viis. Siinkohal on kohane mainida, et hea
toode reklaamib end ise ja sealt see lumepall veerema hakkab. (Joonis 8) Kui klient on jadnud
tootega rahule, siis ta julgeb seda soovitada ka enda sdbrale. Lisaks on messid ja laadad heaks
voimaluseks olla klientidele 1dhemal, pakkuda neile vahetut suhtlemist tootjaga, teha teavitustood
mesinduse valdkonna olulisusest, hea vdimalus pakkuda tooteid maitsta ja proovida. Jargneb
sotsiaalmeedia platvormide kasutus (Facebook, Instagram). Nagu ka juba eelnevalt mainitud, siis
sotsiaalmeedia ajastul, kus telefon ja sotsiaalmeedia on igapdevaelu lahutamatuks osaks, on

voimalus jouda rohkemate inimesteni.

Sobralt sdbrale voi tuttavalt tuttavale
Raadio, TV

Ajaleht

Messid ja laadad

Veebilhet (-kauplus)

Google, SEO

TikTok, Youtube

Voimalikud turunduskanalid
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Facebook, Instagram
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Joonis 8. Hinnangute keskvéartused mesindusettevotete kogemuse pohjal turunduskanalitele

Hea tilesehitusega, lihtne ja arusaadav koduleht on viga vajalik. Kui osaled néiteks mdnel suuremal
messil, et leida koostdopartnereid nii Eestis kui ka vélismaal, siis vOib kodulehest viga palju kasu

olla. Kui seal on vilja toodud olulisem info ettevdtte kohta, seda ka inglise keeles, siis sealt on
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vOimalik saada hea ja iilevaatlik kokkuvdte ettevotte tegevusest, eesmérkidest, visioonist,
missioonist, pakutavatest toodetest, koostootingimustest jne. See tekitab inimestes usaldusvairsust

ning on suurem tdendosus, et nad teevad tehingu.

Kiisitluse tulemustest voib tddeda, et ajalehed, raadio ja televisioon ei ole populaarsed
turustuskanalid. Pigem jouab nende kanalite kaudu vanema generatsiooni klientideni, kellel pole
Internetti ja kes sotsiaalmeedia kanaleid ei kasuta. See on samuti oluline sihtgrupp inimesi, kes
mesindussaadusi tarbivad, kuid pigem on tegemist vihemusega. Lisaks on reklaam televisioonis ja

raadios tasuline, mis voib olla samuti pohjuseks, miks need pole populaarseks valikuks.

Uuriti olemasolevate mesindusettevotete miitigikanaleid, kuidas kdige meelsamini vormistaksite
mesindussaaduste (mesi, dietolm jne) tellimust. Kdige populaarsemaks vastuseks oli otse tootjalt
(kdest-katte), millele jargnesid laadad ja turult soetamise voimalus (Joonis 9). Mesi on toode, mida
tarbijad eelistavad osta kdest-kdtte. Paljudel inimestel ongi vilja kujunenud ,,oma mesinikud*, kes
neid meega varustavad. Oma osa on siinkohal ka sellel, et tegelikult liigub turul véiga palju
voltstoodangut, mis on tunduvalt soodsam variant. Need tarbijad, kes hindavad kodumaist ja
kvaliteetset toodangut, soovivad leida endale ikkagi selle usaldusvéirset mesiniku, kellelt oma
meevaru osta. Hea viis ettevotte usaldusvairsuse tdstmiseks on néiteks viis votta osa Avatud Talude
Pdevast. See loob vdimaluse tulla inimestel kohapeale tutvuma tootmisprotsessidega. Inimesed

ndevad ise, kuidas mesi purki jouab ning see lisab tootele vaartust.

Otse tootjalt (kdest kitte)
Jaeketi vahendusel
Turult

Laadalt

E-poest kodulehe kaudu

;5 Sotsiaalmeedia kanaleid kasutades
E-posti teel
Helistades telefonile
Naaber hoikab iile aia

Miiiigikanalid
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Joonis 9. Eelistatud miiiigikanalid tellimuse vormistamiseks

Turud ja laadad annavad vdimaluse pakkuda klientidele tooteid maitsta. Maitsmisvdimalus vdib nii

monegi uue kliendi ettevottele tuua. Lisaks saab inimestega vahetult suhelda ja soovitusi jagada.
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Mugavamatest variantidest voib veel ka jaeketist ostmise variandi vélja tuua. Kui inimene, kes
soovib mett osta ja kellel pole seda nii 6elda ,,oma mesinikku®, siis tema jaoks on kindlasti viga
kiire ja lihtne variant minna poodi ja osta sealt endale mett. Kiill aga kui on mesinik, kes meega

varustab, on hea variant talle helistada ja tellimus edastada telefoni teel.

Mesindusettevottes planeerivad mesinikud ettevdtte turundustegevust lithikese perioodina ette,
nditeks neli kuni kuus kuud ette, mis voib tuleneda mesinduse hooajalisusest (Joonis 10). Seetottu
on mesinike kui ka klientide jaoks kdige oodatum aeg just see, kui véarsket mett hakkab saama.
Mesinikud teavad, et just siis on meemiiiigi tipphetk, seda siis iildjuhul alates juunikuust. Stigisel on
meemiiiik {ildjuhul jillegi madalam, ning enne joule on jdllegi aeg, kus ostetakse rohkem mett, et
kingikotti pista vO1 lihtsalt maiustamiseks. Kevadel pigem hakatakse ootama, millal vérsket mett
saaks. Sellest tulenevalt on mee miiiik seotud suuresti ka hooajalisusega, eriti mesinike seas, kes
vaga suurtes kogustes mett ei tooda. Kiill aga mesinikud, kelle toodang on juba tonnides moddetav,

peaksid rohkem rohku panema turustamisele, sest selliseid koguseid kéest kétte maha ei miiii.

28%

15%

30%

kuni kuu 1-3 kuud 4-6 kuud = 6-12 kuud = 1-2 aastat = iile kahe aasta

Joonis 10. Mesindusettevotte turundustegevuse planeerimine

Voib jireldada, et mesinikud on pigem harjunud sellega, et meemiiiik on suuresti hooajaline ning
seotud erinevate perioodidega aasta viltel. Kui mesinikul pole suuri koguseid, mida miiiia, siis ta
hoiab oma varusid nii, et jargmise hooaja meeni vélja venitaks ja ei nde vajadust miiligikohti juurde
otsida. Suuremate tootmiste puhul on aga vajalik miiligikohtade, suuremate klientide ja

koostdOpartnerite olemasolu, et mesi ei jadks lattu seisma.

ouU Sumisejad on kasutanud &ra soodsat asukohta Tartu-Valga maantee ddres. Kui sai vérsket mett,
mesi pakendati ja tee ddrde telk pandud, kus pdeva viltel kliente teenindati. Autod sditsid modda,

jdid seisma ja inimesed ostsid meelsasti toodet. Mitu paeva miitidi sellisel viisil mett, kui kiirel
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hooajal aega viahegi leiti. Kiill aga tuleb todeda, et see toimis vdga hidsti ja miilik oli oodatust

tulemuslikum.

Vihesed mesindusettevotted on turundusplaani koostanud uuringu tulemusest tulenevalt, millest
omakorda selgus, et turundusplaani ei ole mesindusettevotted vdga koostanud (Joonis 11).
Mesinikud, kes on varasemalt turundusplaani koostanud, on seda teinud eesmaérgi planeerimiseks,
miitigiks voi turunduse paremaks planeerimiseks, samuti laiema klientuuri leidmiseks. Siinkohal
vOib paralleele tuua eelneva kiisimusega, kus suuresti mesinikud arvestavadki hooajalisusega ja
eelnevate aastate miiiigiga. Sellest tulenevalt prognoositakse ldbimiiiiki ning ei ndha vajadust

turundusplaani koostamiseks.

17
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0 .

alla 1 aasta 2-5 aastat 6-10 aastat tle 10 aasta
Tegutsemisaeg

= =
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Joonis 11. Turundusplaani koostanud mesindusettevotted vordluses tegutsemise ajaga

Need vastanud mesindusettevotted, kes on tegutsenud juba iile 10 aasta, v3ib jareldada seda, et
aastaid tagasi ei pooratudki suurt tdhelepanu turundamisele. Siis vois olla asi selles, et mesinikele
piisas kui nad tootsid mett oma pere tarbeks ja lisaks miiligiks koguse, mis suudeti oma
tutvusringkonna inimestele dra miitia. See ei olnud paljude inimeste pohitodks. Niilid voime aga
todeda, et viimase 10 aastaga on palju muutunud. Ettevotlusega alustamist toetatakse viga aktiivselt
ning paljud ettevotjad, kelle hobist on saanud t60, on pidanud mesilat laiendama, et toota koguseid,

millega oleks vdimalik dra elada ja ei peaks kdima veel lisaks palgatdol.

Turundustegevuse planeerimisest mesindusettevottele ja selle olulisusest on uuringu tulemusena

néha, kuidas koiki véiteid hinnatakse pigem korgemalt (Joonis 12). Tundub, et mesinikud saavad
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aru turundusplaani olulisusest aga samas jadbki see aja, vahendite voi teadmiste puudumise tottu

teostamata. Kindlasti annaks siinkohal rohkem &ra teha, et toodangut efektiivselt turustada.

Turundustegevuse kasvuks ldaheb ettevottel
vaja teadmiste ja kogemustega inimest.

Turundusplaanis on tehisintellekti abi
olulisel kohal alustaval ettevottel.

Turundusplaanis on oluliseim panna paika
turunduskanalid.

Mida pikemalt turundust ette planeerida,
seda efektiivsem.

Viited

Y

Turundustegevus ja planeerimine on
efektiivsed siis, kui ettevotja seda ise teeb.

Turundus eeldab alati eelarvet/rahalist
panust.

Ilma turunduse planeerimiseta ei suudeta
tagada selle efektiivsust.

o
[EEN

2 3 4 5

Keskvéairtus/standardhilve

Joonis 12. Hinnangute keskvéartused turundustegevuse planeerimisest ja selle olulisusest lahtudes

Lisaks said ettevotted ise hinnata kogemuspdhiste soovitustena mesindusettevotte (efektiivseks)
turundamiseks, kus oli erinevaid vastuseid (19 vastust), nditeks ei tasu koike ise teha (tdenéoliselt ei
tea mesinik turundusest midagi), lisaks tootmise hind viia alla siis piisavalt vahendeid
turundamiseks, soodus mesi soodsa hinnaga, reklaamida ettevotet kui kodumaise toodangu tootjat
ja samaaegselt paneb koik paika toodangu hind, teha omamoodi ja teistest erineda, trendidega kaasa
minna, reklaamiks kdige parem variant kui kliendid soovitavad teistele potentsiaalsetele klientidele,
rohkem reklaami, mdelda 14bi toodete valik ja mida kliendid reaalselt tahavad, palju laatadel ja
messidel kiia, rahaliste vahendite olemasolu investeerida silmapaistvasse pakendisse, teha midagi
teistsugust nt meesegud, kootddpartnereid vélismaal nditeks, suhtlus inimestega, ajaga kaasas

kdimine ja 1dbimdeldud kampaania.
3.2.2 Konkurentide vaatluse tulemused

Mesindusettevotted voivad olla kiill eraldi tegutsevad, kuid konkurendid on iga ettevotte jaoks
itheks tdhtsamateks teguriteks, millele tuleb tegutseval ettevottel mdelda, et eristuda teistest ja teha

paremaid valikuid ja otsuseid. Kui konkurendid miitivad nditeks mett taskukohase hinnaga, peab iga
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teine mesindusettevote jargmised tegevused ldabimdeldult tegutsema nii turunduses Kkui teistes

ariprotsessides. Ajaga klientide teadlikkus touseb, mistSttu tuleb 1dbi turundustegevuse ja turunduse

planeerimise poodrata tdhelepanu toote voi teenuse kvaliteedile ja kvalifitseeritud tootajatele. See

annab voOimaluse suurendada tdendosust, et hind ei pruugi kliendi otsust nii palju mdjutada ja on

ndus maksma rohkem parema teenuse ja kvaliteedi eest.

Konkurentide vaatluse analiiiisiks on koostatud ka OU Sumisejad SWOT analiiiis (Tabel 3), et

kaardistada mesindusettevotte OU Sumisejad plussid ja miinused ning potentsiaalsed ohukohad.

SWOT analiitisi abil saab hea {ilevaate mesinudusettevottest ning voimaldab ndha tuleviku

voimalusi ning tekkivaid ohte, et turunduse planeerimisel nendega arvestada ja ldbimdeldult

tegutseda, mis aitaks konkurentsivoimelisust ettevottel tosta.

Tabel 3. OU Sumisejad SWOT analiiiis

Tugevused:

soodne asukoht;

korge mee kvaliteedi tagab ettevotte
iimbruskonna mitmekesine korjetaimestik;
kutselise mesiniku aastatepikkune kogemus
mesinduse valdkonnas;

ambitsioonikus ja sihikindlus eesmaérkide
saavutamisel;

tootmishoone, tootmisliini ja muu vajaliku

Norkused:

piiratud ressursid,;

mesindus on hooajaline;

konkurents;

vihene turundustegevus (OU Sumisejad
vdhene tuntus);

koostoopartnerite vihesus;

madal hulgimiitigihind,

pakkumise rohkus ja ndudluse véhesus

Eesti Mesinike Liidu liige;

PRIA toetused mesinduse arendamiseks,
touaretuseks ja efektiivsuse tostmiseks;

ari laiendamine (mee toodangu kasv,
pakutava sortimendi laiendamine jt);
koostdd teiste Eesti meetootjatega mee
ihiseks turustamiseks;

tootearendus (pakkuda midagi, mida keegi

teine veel ei tee, nt: moni eriline meesegu).

inventari olemasolu edukaks Eesti turul.
mesindamiseks.
Voimalused: Ohud:

ilmastik mee saagikuse mdjutajaks;
turu kasvu peatumine;
ebameeldivad  ootused  (mesilasperede
vargusoht ja metsloomade riilistamine);
konkurentide rohkus mee turustamisel
kodumaise mee liiga korge hind vorreldes
imporditud  meega  (Hiina,  Ungari,
Hispaania jt);

uletootmine Eesti turul.

38



Peale SWOT analiiiisi on vdimalik saadud info pdhjal teha mesindusettevottele OU Sumisejad
ritsanaliiis ehk SWOT maatriks (Tabel 4). SWOT maatriksi abil saab OU Sumisejad analiiiisida
mesindusettevotte vOimaluste muutumist tugevusteks ja norkusteks. Lisaks kasulik on ka
analiilisida, millised ohud saaksid muutuda tugevusteks ja millised ohud oleksid norkused. Lébi
analiiisi on vOimalus mesindusettevotte tuleviku perspektiive ja positsioneerimist konkurentide

suhtes hinnata, et leida sobilikud turundamise vdimalused.

Tabel 4. OU Sumisejad SWOT maatriks

Tugevused Norkused

Voimalused | Tegevused Tegevused

PRIA toetuste avalduse esitamine ritegevuse | Ari  laiendamisel  ressursside
Kiiremaks laiendamiseks. piiratus.

Koostoopartnerite leidmine ja lepingute
sOlmimine.

Tootevaliku laiendamine.

Ohud Tegevused Tegevused

Turu kasvu peatumisel maakonas, proovida | Konkurente samas maakonnas,
siseneda meeturgu niiteks naabermaakonda. | kuid pakkudes kvaliteetset toodet
Kaitsmine turvapuuridega mesitarukorpuseid | ja head suhtlus kliendile, voimalik
roovimise ja  metsloomade  voimaliku | véltida klientuuri vihenemist.
riilistamise eest.

Mesindussaaduste tegevuskulude madalamal
hoidmine  annab  vOimaluse  pakkuda

konkurentidest soodsamaid tingimusi.

Ténu turundustegevusele on vdimalus mesindusettevdttel OU Sumisejad iihiskonnas nihtaval hoida
klientide teadlikkuse tostmiseks ja klientuuri suurendamiseks. Lisaks vdimalus taotleda PRIA
toetused dritegevuse laiendamiseks ja koostoopartneritega koostodle mdelda ning see voib anda
vOimaluse laieneda ka naabermaakonda, et tasapisi mesindusettevotte dritegevust tdsta. Tuleb
muidugi kaasas kéia ka pidevate uuendustega ja muutustega iihiskonnas, mis aitab klientuuri hoida,

laiendada ning leida efektiivsemad ja l1dbimodeldumad lahendused konkurentide ees.

OU Sumisejad on tegutseb kiill Valgamaal, kuid konkurente ettevdttele on nii kodumaakonnas kui

ka mujal Eestis, kuna mesindusega saab tegeleda ka erinevates Eesti piirkondades. Enamus
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konkurendid on Valgamaal, kuid moni ka Tartumaal ja Ladne-Viru maakonnas, keda ettevote enda
konkurentideks peab. Mistottu on ka konkurendid turul olnud mitmeid aastaid, mdni rohkem ja

moni vahem.

Konkurentsianaliiiis mesindusettevottele OU  Sumisejad nelja peamise konkurendi niitel
vaatlustabeliga (Lisa 2). Pohiliseks konkurendiks on samas maakonnas tegutsevad ettevotted
Sangaste Mesi OU ja Saavasteloos OU, kes tegutsemisaega vaadates on Kkiirelt kasvanud ja
arenenud. Lisaks on lihipiirkonnast konkurentideks Tartumaalt OU Meveda, kes on Eesti suurim
mesindusettevote ja impordib mett ka juba vélismaale, pikaaegse tegutsemisajaga ning
Viljandimaalt Nordmel OU, kes on kiill vihem tegutsenud vorreldes OU Sumisejad ettevottega,
kuid kiirelt konkurentsivoimeliseks tdusnud. Kodukandis tegutsevas piirkonnas on turuliidriks

kasvamisel lihtsam teistesse maakondadesse laieneda ja voimalusi rohkem &riedu kasvatamiseks.

Mesinduse valdkonnaga tegelemine on spetsiifiline ja pigem hooajaline é&ritegevus viikeste
mesindusettevitete puhul, mistdttu on ka mee kilohinnad natukene erinevad. Hinna méérab kogu
meesaaduse tootmisele, tootlemisele ja turustamisele kuluv aeg, mis méédrab dra Iopliku hinna.
Koikidel vorreldavatel mesindusettevotetel oli kodulehelt leitavad toodete hinnad ja e-poe
voimalused. Mesilassaaduste toodete valik kiill erines, mis aitab muuta ettevotte teistest eristuvaks,
kuid vorreldes mee kilohinda, jadb see 7-9,35 euro vahemikku. Suurema valiku meesaaduseid
miilivatel ettevotetel on kilohind madalam vorreldes teistega, kellel on pohiliseks miitidavaks
mesindussaaduseks ainult mesi. Muidugi on mee kilohind ka korgem mesindusettevotetel, kellel on
tooted leitavad ka jacketist tile Eesti, nditeks Coop, Maxima, Rimi, Selver, Kaupmees, Taluturg ja

Prisma kauplustest.

Uuritava ettevotte OU Sumisejad on olemas hetkel ainult sotsiaalmeediakanal Facebook, kus aeg-
ajalt postitusi tehakse. Vorreldes konkurentidega, kellel on olemas erinevad sotsiaalmeediakanalid,
nt Facebook, Instagram lisaks kodulehele ja e-poele, on neil regulaarsed postitused Facebookis ja
Instagramis, mis aitab tdnapédeva lihiskonnas silmapaistvam olla ning konkurentsivoimelisem. Lébi
sotsiaalmeedia erinevaid kanaleid kasutades on vdimalus kiiremini arenevas iihiskonnas kliendini
jouda ning mirgatavam olla. Seetdttu on oluline planeerida turundust ka mesindusettevottes, et ka
lithikese tegutsemisaja juures ldbimoeldud ja aktiivse turundustegevusega ettevotte driedu kasvatada

ja muuta mesindusettevote konkurentsivoimelisemaks.

Potentsiaalse kliendi v0i tulevase koostdOpartneri teadlikkust saab tdsta ettevote ldbi

turundustegevuse, poorates rohku ldbimoeldud ja aktiivsele turunduse planeerimisele. Eristumine
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konkurentidest luues teistmoodi sisu ja reklaamida nii kodulehe kui sotsiaalmeediat kasutades labi
turustuskanalite, aitab ldheneda kliendile teistmoodi ja olla maérgatav tinapdeva arenevas

ithiskonnas, mis aitab ka &ritegevusel kasvada.

Konkurente on OU Sumisejad mesinduse valdkonnas tegutseval ettevdttel Valgamaa piirkonnas
paar iksikut, kuid nendega konkurentsivoimeliseks jouda nduab aega ja teadlikult tehtavaid
otsuseid, et aidata ettevOttel kasvada ja tdita enda eesmirgid. Soovitatav on laiendada
turundustegevust lisaks Facebooki kasutamisele ka teistes sotsiaalmeediakanalites, niiteks
Instagram, ja luua koduleht, millel on tulevikuvaates vdoimalus e-poe kasutamiseks, et muuta kliendi
ost veel lihtsamaks ja kittesaadavamaks ka teistest piirkondadest elanikele. See aitab kasvada ka
aritegevusel ja jouda pistitatud missiooni ja visiooni tditmiseni. Mesindussaadused on kiill
peamiselt ainult mesi, kuid laiendada ka miiiidavat sortimenti, et hinnataseme vordsemaks muuta

teiste mesindusettevotetega ning pakkuda kliendile laiemat toodete valikut.

Vaatamata tihedale konkurentsile mesindussektoris on siiski igaiihel vOimalus oma tooteid
turustada, leides selleks kdige sobivamad viisid oma ettevotte jaoks. Oluline on teistest eristuda,
olla ndhtav, luua voimalused selleks, et kliendid ettevotte iiles leiaksid, muuta nende jaoks

ostuprotsess voimalikult mugavaks ning olla usaldusvdirne mesindussaaduste tootja.
3.3 Jireldused ja soovitused turundusplaaniks

Empiirilise uuringu tulemustest lihtuvalt tehti jireldused ja soovitused OU Sumisejad turunduse
planeerimiseks ning &riplaani koostamiseks. Jarelduste tegemisel voeti aluseks nii turundusuuringu
tulemused ja konkurentsi analiiiis. Soovituste tegemisel arvestati lisaks turundusuuringust tulenenud

tulemustele ka teoreetiliste ldhtekohtadega.

Tabel 5. Jireldused ja soovitused OU Sumisejad turundusplaani koostamiseks

Jiareldused Soovitused turundusplaani koostamiseks

Vihene tuntus Aktiivne osavott, nditeks Avatud Talude Piev, erinevad
messid ja laadad; Otse tootjalt tarbijale (,,0TT*) vorgustikus

osalemine.

Kodukandis mee turustamine Sobralt sobrale ja otse kédest-kdtte miiligiga eraisikule;
kohalikud véikekauplused, Valga-Tartu maantee déres

telgiga miiiik hooajaliselt.

Turundusplaani tahtsuse kasv Téahelepanu mesindussaaduste turundusvdimalustele, nditeks

41



Jireldused Soovitused turundusplaani koostamiseks

sotsiaalmeediakanalid (luua Instagrami konto, miks mitte ka
TikTok); kodulehe loomine.

Turundustegevusele  tdhelepanu | Konkurentidest eristumine, kogu turundustegevuste osas, s.h
suunata nditeks koduleht ja selle sisu, samuti kliendisuhe ja kliendile
lahenemine, kasutada uut logo uute ja silmapaistvate

pakendite kujundamisel.

Mesindusettevotte Labimdeldum ja ekspertpdhised turundustegevused, selleks
turundustegevuses on puudujddgid | nditeks mentori voi koolitaja abi turundusplaani koostamisel,

samuti rahaliste vahendite iilevaade kulude piiramiseks.

Tegevusaeg ei mdédra ettevotte | Konkurentidest erinemine, laiendada turundustegevust
turuedu erinevates turunduskanalites, trendide jargmine ja selle

ithildamine toodete miiligiga.

Néhtavaks tegemine noorema | Mesindustoodete populariseerimine noorema pdlvkonna
polvkonna seas seas, luues erinevaid kaasahaaravaid videosid TikTok
keskkonnas, mis oleksid harivad, tostaksid teadlikkust ja
samas oleksid niiteks humoorikad, et suhestuda nooremate

inimestega.

Personali tdiendamine Vajadusel votta tdole inimene, kes oleks vastutav turunduse
valdkonna eest ja tegeleks kdige sellega, mis puudutab toodete

arendamist ja miitiki.

Turundusuuringust selgus, et peamised kliendid on ettevottega samas maakonnas, mis vais tuleneda
sellest, et kui mesindusega tegeleda ja mett toota, siis suur osa inimesi eelistab osta meevarud just
kohaliku tootja vdi naabri kiest. Mistdttu vdivad OU Sumisejad jitkata kodukandis mee turustamist
sobralt sdbrale ja otse kdest-kitte miiligiga eraisikutele, mis aitab kodukandis mesindusettevdttele

tuntust koguda.

Turundusuuringust selgus veel, et turundusplaani koostamise téhtsust on ajaga tdusnud, kuid suure
toendosusega jadb puudu vajalikest teadmistest ja oskustest, kuidas tulemuslikku turundusplaani
koostada. Kui turundusplaani koostada, tuleks suunata rohkem tihelepanu OU Sumisejad
mesindussaaduste turustamiseks, kuid samas on veel mitmeid voimalusi klientideni joudmiseks, mis
ei noua suuri rahalisi ressursse ja on kittesaadavad koigile. Niiteks erinevad sotsiaalmeedia

turunduskanalid Facebook, Instagram, TikTok ja 1dbi erinevate kuulsate ja tuntud inimeste oma
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toodete ning teenuste turustamiseks. Lisaks leida uuenduslike ldhenemiseid ja -viise, kuidas oma
klientideni jouda ja milliseid lisandvéirtuseid pakkuda oma klientidele.Siinkohal ei tasu unustada,
et iks hea iilesehitusega, lihtne ja arusaadav koduleht on véga vajalik turundusplaani koostamiseks

voi turunduse edasiseks planeerimiseks.

Mesindusettevotte turundustegevusele tuleks poorata rohkem tdhelepanu kui varem, Sest suurem osa
mesinikest moistab turundustegevuste olulisust, eriti kui pakkujaid on palju, seda mitte ainult
mesindus valdkonnas vaid ka kdigis teistes valdkondades. Uha enam peab mdtlema OU Sumisejad
sellele, kuidas enda konkurentidest erineda, millega silma paista ja mida teha teisiti, niiteks
sotsiaalmeedia  kanalites sisu loomiseks ldhtuda klientide tagasisidest ja panustada

personaalsemasse lahenemisesse.

Lisaks selgus turundusanaliiiisis, et mesindusettevotte turundustegevuses on puudujiike, milleks
voivad olla erinevad pohjused, nditeks piiratud vahendid, pole hetkel prioriteet, ajapuudus (turundus
on aegandudev), puuduvad asjakohased teadmised vOi oskused, ettevotte turundus on keerukas ja
abi ei oska otsida, ettevotete turundustegevus ei pruugi tuua tulemust, toodete miiiikk on viike.
Tinapieva ithiskonnas on OU Sumisejad mesindusettevdttel vdimalus turundustegevuse teemadel
votta erinevaid mentoreid voi koolitajaid, kes puudujadke arusaadavalt selgitavad ja nii on voimalik
iseenda teadmised tdiendada turundusvaldkonnas, et oskaks edaspidi ettevdtte turundustegevusi

paremini planeerida ja otsuseid teha.

Konkurentsianaliiiisi tulemusena selgus, et olenemata mesindusettevotte tegutsemisajast on
voimalik turundustegevusega ilihiskonnas pildis olla ja dritegevust arendada kuni jaeketini vélja.
Mistdttu tasub OU Sumisejad ettevottel teadlikult turundustegevused ja turunduse planeerimine liibi
moelda, et konkurentidest erineda ja laiendada ettevOtte turundustegevust ka teistes
sotsiaalmeediakanalites lisaks Facebookile niiteks Instagramis. Lisaks tootada vélja koduleht ja e-

pood, mis pakuks klientidele laiemat toodete valikut, aktiivset sisu ning erinevaid tarnevdimalusi.

Loputdd eesmirk ja seatud said tdidetud ning lisaks tehti mesindusettevottele OU Sumisejad
turundusplaani koostamiseks soovitused. Esimeses uurimisiilesandes loodi teoreetiline raamistik
turundusvoimaluste analiilisimiseks, turunduse planeerimiseks ja koostati empiirilise uuringu
metoodika. Teises uurimisiilesandes kirjeldati ettevotte iildandmeid ja senist turundustegevust.
Kolmandas uurimisiilesandes analiiiisiti turuolukorda ja turundusuuringu ning konkurentsi vaatluse
tehti ettevottele soovitusi turundamise voimalusteks. Neljandas uurimisiilesandes tehti jareldused ja

soovitused turundusplaani koostamiseks OU Sumisejad juhatajale 2023. aasta 15pus.
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KOKKUVOTE

Mesindusettevdttele OU Sumisejad turunduse soovituste koostamiseks uuriti turundusuuringuna
teistelt mesindusettevotetelt turundamise vdimlauste teoreetilist tausta. Viidi 1dbi turundusuuring
mesindusettevotete seas turu analiiiismiseks, konkurentsi vaatluse analiilisiga nimetatud
mesindusettevotte  peamiseid  konkurente vaatluse tulemusena  soovituste tegemiseks.
Turundusuuring mesindusettevotete seas aitas kaardistada turundusvoimalusi ettevotte edu
kasvamiseks viikeettevottena tegutsevale mesindusettevottele. Turundusuuringu tulemusena selgus,
et mesindusettevottes on turundus olulisel kohal ning vdimalikel turundusvdimalustel on
peamisteks pohjusteks erinevad puudujddgid, mis on tingitud vihesest teadlikkusest turundamise
erinevatest voimalustest, ajapuudusest vOi rahalistest ressurssidest. Lisaks on erinevaid voimalusi,
kuidas koige paremini mesindussaaduseid tarbijani toimetada, mis aitab kaasa turundamise

edendamisele.

Esimeses uurimisiilesandes loodi teoreetiline raamistik turundusvoimaluste analiilisimiseks,
turunduse planeerimiseks ja koostati empiirilise uuringu metoodika. Teises uurimisiilesandes
kirjeldati ettevotte tildandmeid ja senist turundustegevust. Kolmandas uurimisiilesandes analiiiisiti
turuolukorda ja turundusuuringu ning konkurentsi vaatluse tehti ettevottele soovitusi turundamise
voimalusteks. Neljandas uurimisiilesandes tehti jareldused ja soovitused turundusplaani

koostamiseks ettevottele OU Sumisejad.

Turundus ettevottes aitab  turuolukorda tundma Oppida ning tutvuda mitmekiilgsete
turundusmeetmetega, et konkurentsivoimelisena piisida ja tdsta aktuaalsust turunduse valdkonnas
ariedu saavutamiseks. Turunduse planeerimisel on véimalik rakendada erinevaid turundustegevusi,
et leida sobivad meetodid ja strateegia parimaks turundamise vdimaluseks. Muidugi on olulisem
osa turundusplaan, mis kirjeldab ettevotte turundustegevust teatud perioodil ning annab iilevaate,
mida parendada voi muuta. Turundusuuring loob vdimaluse turuolukorra analiilisiks ning seeldbi on
voimalik teha otsuseid ldbimoeldumalt, et leida parimad viisid edu saavutamiseks. Lisaks on
kasulik ettevattel samas valdkonnas tegutsevaid konkurente vaadelda, et sellest tulenevalt leida
voimalusi, kuidas oma konkurentidest eristuda. Selline ldhenemine annab voimaluse
mitmekesistada meeturgu nii Eestis kui ka vilismaal ning suurendada vdimalusi toodete/teenuste

edukale turundamisele.

OU Sumisejad on 2012. aastal loodud ettevdte Valgamaal, mis toodab mesindussaadusi. Seejuures

on eesmirk iga aasta mesilasperede arvu suurendada, tegeleda tootearendusega, et tuua turule
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midagi sellist, mida keegi teine veel ei tooda. Siiani pole ettevottel olnud regulaarset ja ldbimdeldud
turundustegevust, pigem on sellele rohkem téhelepanu pdoratud siis, kui selleks on aega olnud. Kiill
aga on selles osas siiski edusamme tehtud ja nii mdondagi voimalust kasutatud (laadad, messid,

miitigikohtades miitik jms.).

Uldine turuolukord on hetkel kiillaltki ebastabiilne tulenevalt iile iildisest olukorrast majanduses.
Koik valdkonnad on omavahel tihedalt seotud ning olukord majanduses avaldab mdju ka
mesindussektorile. Sellest tulenevalt voib ka turundusuuringu tulemustest vélja lugeda, et
mesinikud on ise ka teadlikumad ning moistavad turundusplaani koostamise olulisust ettevottele, et
sdiliks voimekus oma toodangut turustada. Tihedast konkurentsist tulenevalt on oluline panna
suuremat rohku turustamisele kui seda on varasemalt tehtud. Soovituslik on end nédhtavaks teha
erinevates sotsiaalmeedia kanalites, teha ettevottele koduleht, lisaks toodete miilik jaekettidesse ja
aktiivne osavott iiritustest, kus on vOimalik oma tooteid miiiia v4i tutvustada. Kdige parem on selle

koige tulemuslikuks teostamiseks koostada pohjalik ja l1dbimoeldud turundusplaan.

Loputdod eesmirk ja seatud said tiidetud ning lisaks tehti mesindusettevdttele OU Sumisejad
turundusplaani koostamiseks soovitused. Turundusuuringu ja konkurentsi vaatluse tulemusena olid
peamised soovitused mesindusettevdttel OU Sumisejad ldbimdeldult ja teadlikult turunduse
planeerimisel  eristuda  konkurentidest ning  laiendada  ettevotte  turundustegevust
sotsiaalmeediakanalites. Lisaks oli peamiseks soovituseks alustada kodulehe viljatootamisega kuhu

oleks voimalus lisada ka e-pood, et rohkemate klientideni jouda ja laialdasemat toodete valikut

pakkuda.
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SUMMARY

The title of the thesis is “Marketing opportunities using the example of OU Sumisejad”. The work
presents 60-a one-page document containing 17 illustration and two annexes. The aim of the thesis
is to analyse the marketing opportunities of OU Sumisejad and to create suggestions to create a
marketing plan. The tasks of the thesis are:

1. to create a theoretical framework for analysing marketing opportunities, to plan marketing
and draw up an empirical study methodology;

2. to describe the company’s marketing activities to date;

3. to analyse the market situation and, based on the results of a marketing survey of
beekeeping enterprises and a competitive analysis, to make recommendations on marketing
opportunities;

4. to draw conclusions and recommendations for the preparation of a marketing plan for OU

Sumisejad.

Marketing in business helps to learn about the market situation and to familiarise yourself with a
wide range of marketing activities in order to stay competitive and to increase your relevance in the
field of marketing for business success. When planning marketing, it is possible to apply a variety
of marketing activities to find the right methods and strategy for the best marketing opportunity. Of
course, the most important part is the marketing plan, which describes the company’s marketing
activities over a given period and gives an overview of what to improve or change. Marketing
research provides an opportunity to analyse the market situation and thus make more informed
decisions to find the best ways to achieve success. In addition, it is useful for a company to look at
its competitors in the same field in order to identify ways to differentiate itself from its competitors.
Such an approach provides an opportunity to diversify the measurement market, both in Estonia and

abroad, and to increase the chances of successfully marketing products/services.

Summary of methodology - The empirical study was conducted using a deductive approach as a
combined method, both quantitative and qualitative methods for data collection and analysis. The
sample consisted of beekeepers from the Estonian Beekeepers' Association and the Estonian
Professional Beekeepers' Association who had an e-mail address. Fifty-three apiaries responded to
the survey. The questionnaire allowed to map the marketing possibilities and expectations of the
beekeeping companies in order to plan the marketing more thoroughly and to make

recommendations to OU Sumisejad.
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The thesis consists of three chapters: the first deals with the theoretical background on the nature of
marketing, based on various sources, and covers the following topics; the nature of marketing,
marketing planning and marketing plan design. The second chapter contains the empirical research
methodology, which describes the tasks undertaken and the aim of the thesis, as well as clearly

explaining the methods of data collection and analysis.

The third chapter makes recommendations for the marketing opportunities and the marketing plan
of OU Sumisejad, based on information from the company's manager and the results of a marketing
survey and a competitive analysis. As a small company in the beekeeping sector, marketing
activities are very limited and there is a lack of relevant knowledge or skills. Therefore, different
marketing options and recommendations for a marketing plan would help the company to become
more competitive and increase the profitability to expand its activities.

Recommendations for OU Sumisejad marketing plan and how to differentiate from competitors are

as follows:

=

identify the company’s market position in relation to competitors;

product development (for example: mix of honey) and creating new packaging;
creating a website, also Instagram and TikTok accounts;

active weekly content creation on social media;

raising consumer awareness of beekeeping;

advertising stickers for company cars;

planning sales of products to retail chains;

taking part of events;

© © N o g~ wDn

seasonally active sales along the Tartu-Valga road ( In summer when fresh honey is
available);

10. cooperation with other beekeepers in the marketing of apiculture products on foreign
markets;

11. continuing with charity and sponsorship.

The tasks and objectives set in the thesis were met. Recommendations were made to the company to
prepare a marketing plan. The theoretical framework of marketing was explained, a methodology
for conducting empirical research was developed; a marketing survey and an observation of
competitors' marketing activities were conducted and analysed; conclusions and recommendations

were made for the company's business growth and a more customer-centric approach.
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LISAD

Lisa 1. Ankeetkiisimustik ,,Mesindusettevétte turunduse planeerimine“

Hea kiisimustikule vastaja!

Olen Tallinna Tehnikakodrgkooli drijuhtimise eriala 4. kursuse iilidpilane ja viin 1dbi kiisitlust
mesindusettevotte turunduse planeerimiseks. Kiisitluse eesmirk on vilja selgitada turundustegevuse

planeerimise voimalused ja mesindusettevotetes praktika turundamisel.

Palun Teie kaasabi uurimuse teostamiseks. Kiisimustiku tditmine on anoniiiimne ja saadud tulemusi
kasutatakse vaid iildistaval kujul jarelduste tegemiseks uurimistoé raames. Kiisimustik koosneb
avatud ja valikvastustega kiisimuste kombinatsioonist ning sellele vastamine votab aega umbes 3-5

minutit.

Téanan Teid abi eest uurimuse labiviimisel!

Sireli Sarv
sirsarv@tktk.ee

Sugu — naine voi mees
Vanus - ...

Rahvus - ...
I Ettevotte profiil

1. Ettevotte tegevuskoht: (1 vastus)
.. Harju maakond
.. Ida-Virumaa
.. Ldéne-Viru maakond
.. Tartu maakond
.. Parnu maakond
.. Voru maakond

.. Jogeva maakond
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.. Lddne maakond

.. Saare maakond

.. P6lva maakond

.. Hiiu maakond

.. Viljandi maakond
.. Jarva maakond

.. Rapla maakond

.. Valga maakond

2. Ettevotte tegutsemisaeg valdkonnas: (1 vastus)

... alla 1 aasta
... 2—5 aastat
... 6 — 10 aastat

... ile 10 aasta
3. Kus asuvad ettevotte kliendid peamiselt: (1 vastus)
.. Peamiselt ettevottega samas maakonnas
.. Peamiselt ettevottega samas vallas
.. Peamiselt ttevottega samas linnas voi asulas
.. Ule eesti
.. Mujal (vélismaal)

II Turunduse planeerimine ja turundustegevuste tihtsus mesindusettevottes

Hinnake viiteid oma arvamuse, teadmiste voi kogemuste pohjal lihtudes kus 1 — ei noustu
iildse ja 5 — noustun taielikult.
4. Turunduse planeerimine on mesindusettevottele oluline, et iiritegevus toimiks

Findustuildse 1 2 3 4 5 ndustun taielikult

5. Mesindusettevotte toimise ja kestvuse jaoks on koige tihtsam turundusplaani koostamine

Findustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun taielikult

6. Turundustegevust ei ole mesindusettevottele iildse vaja, meesaadused on ainult laadatoode

Findustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

7. Turundustegevused on sarnased nii suur- kui viike mesindusettevottele

FEindustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult
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10.

11.

12.

Mesinudsettevotte turundustegevustele tuleks poorata rohkem tihelepanu kui varem

Eindustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Klientide tagasiside ja personaalne lihenemine neile on turundustegevuses olulised

Eindustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Mesindusettevotte turundustegevuses on palju puudujiike

Eindustutildse 1 2 3 4 5 ndustun taielikult

Kui leidsite, et mesinudsettevotete turundustegevustes on palju puudujiike, siis mis voiksid

olla selle pohjuseks? (mitu vastuse varianti voimalik valida)

.. Piiratud rahalised vahendid

.. Ajapuudus (turundus on acgandudev)

.. Puuduvad asjakohased teadmised voi oskused

.. Ettevdtte turundus on keerukas ja abi ei oska otsida

.. Ettevotete turundustegevus ei pruugi tuua tulemust

.. Toodete muuk on viike

.. Muu

II1. Teie ettevotte turundustegevused, -kanalid ja planeerimine

Kus kanalites (teie kogemuse pohjal) oleks

turundada? (Maatrikskiisimustik)

mesindusettevottel koige tulemustlikum

1 — Ei oska

Oelda

2 — Pole

tulemuslik

3 — Osaliselt

tulemuslik

4 — Pigem

tulemuslik

5 — Viga

tulemuslik

Sotsiaalmeedia — Facebook, Instagram

Sotsiaalmeedia — Tik-Tok, Youtube

Google, SEO

Veebileht (-kauplus)

Messid voi laadad

Ajaleht

Peavoolumeedia (raadio, TV)

Sobralt sobrale voi tuttavalt tuttavale
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13. Teie miiiigikanalid - kuidas kdige meelsamini vormistaksite mesindussaaduste (mesi, 6ietolm
jne) klientide tellimust? (mitu vastust)
... otse tootjalt (kdest-kétte)
... jaeketi vahendusel
.. turult
.. laadalt
.. e-poest kodulehe kaudu
.. sotsiaalmeedia kanaleid kasutades
.. e-posti teel
.. helistades telefonile

..muu....

I11 Teie ettevotte turunduse planeerimine

14. Kui pikalt planeerite ette teie ettevotte turundustegevust? (1 vastus)
.. kuni kuu
.. 1-3 kuud
.. 4-6 kuud
.. 6-12 kuud
.. 1-2 aastat

.. ule kahe aasta

15. Kas te olete koostanud turundusplaani? (1 vastus)
Jah
Ei

Kui vastasite jah eelnevale Kkiisimusele, siis palun tipsustada, millise eesmirgiga

turundusplaani koostasite?

16. Hinda jirgmiseid viiiteid turundustegevuse planeerimisest ja selle olulisusest.

Maatriksskaala 1- pole viitega ndus 5- ndustun...

Ilma turunduse planeerimiseta ei suudeta tagada selle efektiivsus

Findustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun taielikult

57



17.

Turundus eeldab alati eelarvet/rahalist panust

Eindustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Turundustegevus ja planeerimine on efektiivsed vaid siis, kui ettevotja seda ise teeb

Eindustuiildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Mida pikemalt ette turundus planeerida, seda efektiivsem

Eindustutildse 1 2 3 4 5 ndustun taielikult

Turundusplaanis on oluliseim panna paika turunduskanalid

Eindustutildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Turundusplaanis on tehisintellekti abi olulisel kohal alustaval ettevottel

Findustutildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Turundustegevuse mojukuse kasvuks liiheb ettevottel vaja teadmiste ja kogemustega inimest

Findustutildse 1 2 3 4 5 ndustun tiielikult

Millised oleksid Teie kogemuspohised soovitused mesindusettevotte (efektiivseks)

turundamiseks)?

Téanan Teid, et leidsite aega vastamiseks!
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Lisa 2. Konkurentide vaatlusanaliiiisi tabel

Ettevétte OU Sumisejad OU Meveda Sangaste Mesi OU Saavasteloos OU Nordmel OU
nimi
Registrikood | 12348530 10084452 12361163 14229410 14122184
Aadress Nurme, Oruste | Lennu tn 66, Laane | Kimalase, Lossikiila, | Tiigi tn  8/1, Hummuli, | Ees-Raani, Vaistre kiila,
kiila, 67111 Valga | kiila, 61714 Kambja | 67011 Otepad vald, Valga | 68410 Torva vald, Valga | 71074 Viljandi vald,
vald, Valga | vald, Tartu maakond maakond maakond Viljandi maakond
maakond
Tegevuskoht | Valgamaa Tartumaa Valgamaa Valgamaa Viljandimaa
Tegutsemisaeg, | Al. 2012. a (11) Al. 1994, a (30) Al. 2012. a (11) Al. 2017. a (6) Al. 2016. a (7)
aasta
Koduleht - (puudub) www.meveda.ee/ www.sangastemesi.ee/ www.saavasteloos.ee/ www.nordmel.ee/
ettevottest ja Klientide | ettevottest, tagasiside puudu | Klientide tagasiside, tooted ettevottest, video,
tagasiside uudised
E-pood - (puudub) www.meveda.ee/pood/ | www.sangastemesi.ee/pood | www.saavasteloos.ee/tooted/ | www.nordmel.ee/tooted/
pakiautomaat, ise jargi | pakiautomaat + Soome pakuautomaat + kuller pakiautomaat
Facebook Sumisejad Meveda sangastemesi.ee Saavaste & L00s mesi Nordmel
Postitus vidhene regulaarne postitus regulaarne postitus regulaarne postitus regulaarne postitus
Instagram - (puudub) Mevedamesi sangastemesi..ee saavasteloosmesi nordmelhoney
aktiivne aktiivne aktiivne aktiivne
Miiiidavad Mesi Mesi erinevates | Mesi Mesilasperede- ja emade | Mesi
meesaadused | Oietolm kogustes ja tuubis Lisandiga mesi miiiik Meepakikesed



https://sangastemesi.ee/

Ettevotte OU Sumisejad OU Meveda Sangaste Mesi OU Saavasteloos OU Nordmel OU
nimi
Meevaha Mesindussaadused Mesi
Suir (dietolm, suir, taruvaik,
Taruvaik mesilasvaha,  jahvatatud
Meekiiiinlad suira ja Oietolmu segu)
Mesilasvahast kiitinlad
Kinkekarbid
Mee kilohind 7 eurot 9 eurot 8 eurot 7 eurot 9,35 eurot
Jaeketist leitav - (puudub) Coop, Maxima, Rimi, | Prisma, Rimi, Taluturg - (puudub) Rimi, Barbora, Prisma,
Selver, Kaupmees Selver, Stockmann, Bolt
Market, Coop, Grossi

Toidukaubad
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