RadaSN

KOOLITUSKESKUS

Kursuse nimetus:

Ettevotluskoolitus

Kursuse eesmirk

Koolituse eesmérk on anda potentsiaalsetele ja alustavatele
ettevotjatele vajalikud baasteadmised ja oskused, et luua oma
ettevote ja alustada tegutsemist ettevotluses ettevotjana. Koolitus
annab teadmised driplaani koostamise olulisusest ettevotte
loomisel ning oskused koostada jatkusuutliku ettevotte driplaan.

Oppekavariihm:

Juhtimine ja haldus

Kursuse oppekeel

vene

Opingu alustamise tingimused

-kesk- ja/vdi kdrgharidus,
-baasarvutioskus:  Word, Excel, PowerPoint, Internet,
tehisintellekti tooriistad

Oppe kogumaht:

160 akadeemilist tundi (45 min.), sh
- 80 ak.tundi auditoorset t66d
- 80 ak.tundi iseseisvat t66d

Oppe sisu

Uldteemad auditoorsete

Moodul
oocu appetundide Ioikes

Tundide

Alateemad
maht

Sissejuhatus ettevotlusesse ja
ettevotjale vajalikud padevused

o Ettevotjaks kujunemine — motiivid ja toukejoud.
o Ettevdtjale vajalikud isiksuseomadused, eneseanaliiiis.

o Ettevotjale vajalikud padevused ja minu voimalused
ettevotjana

o Ettevotluse olemus, ettevotluse arengutendentsid

Ettevotluskeskond, ériidee ja
drimudel

o Ideest driideeni: driidee leidmine, drimudeli analiiiis ja
hindamine.

¢ Ettevotte eesmirgid, strateegia vadrtuspakkumine ja
20 tegevuskava

o Ettevotte juriidilised vormid ja nende eripédrad, asukoha ja
drinime valik. Ettevotjale asutamise etapid. Ettevotjale
olulised infokanalid ja tugistruktuurid.

e Ariplaani olemus, struktuur, koostamise eesmirgid

Turg. Kliendid

II

o Sihtturud ja sihtrithmad, tarbijate ostukéitumine ja turu
segmenteerimine.

e Kliendi profiili mdaramine (kditumismudelid, harjumused,
piirkonnad, ostuotsused, maksevdime jne).

Noudluse ja pakkumise mahu méératlemine ja turu tasakaal.

10 o Turu-uuringute meetodid (kuidas teada saada kellele ja miks

toode/teenus on vajalik).

Tooriistad kliendi/tarbija ja ndudluse madramiseks.

Statistilise materjali otsimine ja kasutamine (tegevusharu ja
turu suurus, klientide arv; hind, konjunktuur ja sellega seotud
asjaolud; trendid)

Teenused ja tooted

Toote- voi/ja teenuste disain.

Toote arendus ja kujundamise alused.

Toote, teenuse positsioneerimine turul.
Toote elutsiikkel.

(o)
°

e Tootmis-, teenindusprotsessi etapid.

Tarneahel (tooraine, tootmine, miiiik, utiliseerimine).

Ressursside planeerimine
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Konkurents

e Konkurentsianaliiiis.

e Konkurentsieelised.

e Turule sisenemisbarjairid.
e Otsesed konkurendid.
e Kaudsed konkurendid. Asendustooted, - teenused.

o Konkurentide kditumismudelid, strateegiad.

Turundus

miiligikorraldus.

12

tootest, eelarvest.

¢ Erinevate valdkondade, piirkondade turundusstrateegiad,

e Turunduskanalite ja vdimaluste valik. Suunad ja trendid

e Turundusmeetmete valik sdltuvalt valdkonnast, sihtriithmast,

e Turunduse planeerimine (mdddetavad eesmargid
tegevuskavas, eelarve).

Miiiigi- ja jaotuskanalid

o Logistika

o Turustuskanalid ja -strateegiad.

Miiiigi edendamine ja miiiigiprotsess.

Ettevotte juhtimine

drimudelist

Ettevotte kdivitamine, juhtimine ja arendamine ldhtuvalt

III

Riskianaliiiis

e SWOT

stsenaariumid.

Aritegevusega seonduvad olulisimad riskid ja nende

e Riskide maandamine

KOKKU

80

Kisitletavad teemad

Koolitus-
metoodika ja tegevuste sisu kirjeldus

Opiviljundid

Sissejuhatus ettevotlusesse ja ettevotjale vajalikud pidevused

¢ Ettevotjaks kujunemine — motiivid
ja toukejoud.

o Ettevodtjale vajalikud
isiksuseomadused, eneseanaliiiis.

o Ettevotjale vajalikud padevused ja
minu voimalused ettevotjana

o Ettevotluse olemus, ettevotluse
arengutendentsid

Oppemeetodid: loeng; probleemipdhine
meetod (uute teadmiste omandamine
konkreetse probleemi abil); rithmaarutelu
(teemakohane arutelu)

e teab peamisi omadusi, mis on vajalikud
ettevotluse alustamiseks;

e moistab ettevotluse arengusuundi ja
oskab analiilisida valist drikeskkonda;

o teab ettevotte loomise etappe ja selleks
vajalikke protseduure.

Ettevotluskeskond, ériidee ja drimudel
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e Ideest driideeni: driidee leidmine,
arimudeli analiilis ja hindamine.

o Ettevotte eesmargid, strateegia
vaidrtuspakkumine ja tegevuskava
e Ettevotte juriidilised vormid ja
nende eriparad, asukoha ja drinime
valik. Ettevdtjale asutamise etapid.
Ettevotjale olulised infokanalid ja
tugistruktuurid.
Ariplaani olemus, struktuur,
koostamise eesmérgid

Oppemeetodid:  konkreetse  olukorra

meetod (case study —  Oppimine
konkreetseid iilesandeid-olukordi
lahendades), demonstratsioonimeetod;

iseseisev  t00; praktilised {iilesanded;
paaristoo

¢ oskab tuvastada perspektiivseid ja
suure kasvupotentsiaaliga
tegevussuundi;

¢ oskab sOnastada oma ettevotte visiooni
ja missiooni, selle arengu strateegilisi
eesmarke;

e oskab koostada oma ettevotte
kdivitamisprogrammi

e teab peamisi infokanalid ja ettevotjaid
toetavaid struktuure ning oskab neid
aritegevuses kasutada;

e teab ariplaani struktuuri, selle
koostamise etappe ja iiksikute osade
sisu;

e oskab analiiiisida oma é&riidee
elujdulisust turul

Turg. Kliendid

o Sihtturud ja sihtrithmad, tarbijate
ostukditumine ja turu
segmenteerimine.

e Kliendi profiili méiramine
(kditumismudelid, harjumused,
piirkonnad, ostuotsused,
maksevdime jne).

e Noudluse ja pakkumise mahu
madratlemine ja turu tasakaal.

e Turu-uuringute meetodid (kuidas
teada saada kellele ja miks
toode/teenus on vajalik).

e Tooriistad kliendi/tarbija ja
noudluse madramiseks.

e Statistilise materjali otsimine ja
kasutamine (tegevusharu ja turu
suurus, klientide arv; hind,
konjunktuur ja sellega seotud
asjaolud; trendid)

Oppemeetodid: loeng; iseseisev  tod
minirithmades;  praktilised ilesanded;
arutelu;

e oskab teha turu segmentatsiooni ja
méérata oma firma toote

(kauba/teenuse) peamised sihtgrupid;

o oskab koostada peamise kliendi profiili,
vottes arvesse tema ootusi pakutava
kauba (teenuse) suhtes;

etecab peamisi  sihtturu  uurimise
meetodeid ja oskab neid praktikas
rakendada (korraldada potentsiaalsete
klientide kiisitlus/ankett, et selgitada
vélja ettevotte pakutava toote ndudluse
tase);

e oskab kasutada (hankida ja toodelda)
statistilisi andmeid sihtturu olukorra
analiiisimiseks (hindade tase;
sihtrithmade koguarv; turu
arengusuundumused jne).

Teenused ja tooted

e Toote- voi/ja teenuste disain.

e Toote arendus ja kujundamise
alused.

e Toote, teenuse positsioneerimine
turul.

e Toote elutsiikkel.

o Tootmis-, teenindusprotsessi
etapid.

e Tarneahel (tooraine, tootmine,
miiiik, utiliseerimine).

e Ressursside planeerimine

Oppemeetodid: loeng; analiiiisimeetod;
konkreetse olukorra analiilis (case study);
praktilised lilesanded; arutelu

e oskab selgelt esile tuua ettevotte toote
(kauba/teenuse) konkurentsi-eelised;

e oskab  hinnata  toodetava  kauba
(osutatava teenuse) kvaliteeti;

e esitab  vOimalikud toote (teenuse)
arenguvoimalused tulevikus (vastavalt
turu kiillastumisele analoogidega);

e teab, kuidas korraldada vajalikud
toetavad (abistavad) driprotsessid;

e suudab planeerida ettevotte tegevuseks
vajalikke ressursse

Konkurents
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e Konkurentsianaliiiis.
e Turule sisenemisbarjaarid.
e Otsesed konkurendid.

e Kaudsed konkurendid.
Asendustooted, - teenused.

e Konkurentide kditumismudelid,
strateegiad.

e Konkurentsieelised

Oppemeetodid: probleemipdhine meetod;
demonstratsioonimeetod; rihmaarutelu
(teemakohane arutelu); analiiiisimeetod;
iseseisev t60

o teab, kuidas analiitisida
konkurentsikeskkonda erinevate
kriteeriumide alusel (hind, kvaliteet,
kulutuste tase jne);

e oskab tuvastada oma ettevotte otseseid
ja kaudseid konkurente ning selgitada
vilja nende tugevad ja norgad kiiljed;

e oskab selgelt méiratleda oma ettevotte
positsiooni konkurentide seas (vottes
arvesse tema konkurentsieeliseid teiste
turuosaliste ees)

Turundus

e Erinevate valdkondade,
piirkondade turundusstrateegiad,
miiligikorraldus.

o Turunduskanalite ja vdimaluste
valik. Suunad ja trendid

e Turundusmeetmete valik soltuvalt
valdkonnast, sihtrithmast, tootest,
eelarvest.

e Turunduse planeerimine
(m&ddetavad eesmirgid
tegevuskavas, eelarve)

Oppemeetodid: loeng; probleemipdhine
meetod; rithmaarutelu (teemakohane);
analiiisimeetod; praktilised iilesanded

o oskab korraldada klientide teenindamist
ja kaupade (teenuste) miiiiki;

e oskab luua turustuskanaleid, analiiisida
konkurentide tegevust ja todtada vilja
otsuseid turunduspoliitika muutmiseks;

e oskab planeerida ettevotte
turundustegevust ja koostada
reklaamieelarvet

Miiiigi- ja jaotuskanalid

e Turustuskanalid ja —strateegiad.

e Miiiigi edendamine ja
miiligiprotsess.

e Logistika

Oppemeetodid: probleemipdhine meetod;
praktilised iilesanded; rithmat6o

(temaatiline) arutelu

e oskab valida tohusaid toote turustamise

kanaleid, arvestades oma ettevotte
rahalisi voimalusi;
erinevate

ostjatele

e oskab hinnata
reklaamivormide  tShusust
pakutava toote (teenuse) puhul;

e teab, kuidas koostada oma ettevotte
miiiigiprognoos, arvestades hooajalisi
nodudluse kdikumisi.

Ettevotte juhtimine

o Ettevotte kdivitamine, juhtimine ja
arendamine ldhtuvalt drimudelist

Oppemeetodid: loeng; analiiiisimeetod;
konkreetse olukorra analiilis (case study);

praktilised tilesanded; arutelu

e oskab identifitseerida tootajate tiilipe ja
hinnata nende t60 efektiivsust;

eteab uue toOtaja vidrbamise ja
kohanemise protseduuri;

e moistab todtaja motivatsiooni ja valdab
meetodeid tema efektiivseks
motiveerimiseks.

Riskianaliiiis
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e SWOT

e Aritegevusega seonduvad
olulisimad riskid ja nende
stsenaariumid

e Riskide maandamine

Oppemeetodid: loeng; probleemipdhine
meetod, konkreetse olukorra meetod (case
study); iseseisev t00

eteab  SWOT-analiiisi  lébiviimise
metoodikat  (ldbiviimise etapid ja
peamised nouded) ning oskab saadud
tulemusi praktikas digesti tolgendada;

e oskab kasutada stsenaariumipohist
lahenemist riskide analiiiisimisel ja
nende m&ju hindamisel oma ettevottele;

e teab peamisi riskijuhtimise meetodeid ja
oskab neid oma ettevottes rakendada.

Oppemeetodid

koolituse kidigus lahendatakse
iilesandeid, seotud teemadel,
kindlustamaks alustava ettevotte konkurentsivoimelisuse. Koolitatavaid
ndustatakse koolituse kdigus driplaani koostamise ja selle edasiarendamise
osas. Koolituse ldbinud teavad, kuhu ja kelle poole edaspidi podrduda
ettevotlusalase teabe saamiseks ning millistest allikatest on vdimalik
taotleda rahalisi toetusi. Koolituse 10ppedes valmib koolitatavatel

Ettevotluskoolitus on interaktiivne,

arutletakse ettevotluse alustamisega

ariplaan, mida nad peavad olema suutelised kaitsma.

Iseseisev too

Iseseisva t60 kdigus kinnistavad dppijad tundides omandatud teadmisi,
tdites kursuse dOppematerjalides ette ndhtud miniiilesandeid.
Need iilesanded vastavad driplaani tksikutele osadele. Koigi
miniiilesannete tditmine kursuse jooksul vdimaldab samm-

sammult koostada tédieliku driplaani.

Oppematerjalid Koolituskeskuse poolt valmistatud dppematerjalid

Ovincute I6petamise e Opingutel osalemine vihemalt 80%

tilf) in%use d ia véil'al; tatavad e Kursuse 10pus on ette ndhtud ériplaani kaitsmine. Tavaliselt
dol%umen did ] ] hindab tulemusi kursuse dpetaja / dpetajad voi komisjon.

e Kursuse Idpetamisel viljastatakse tunnistus.

Koolitaja kompetentsi tagava
kvalifikatsiooni v6i  Opi-voi
tookogemuse Kirjeldus

Magistri- vOi1 doktorikraad majanduse, rahanduse voOi &rinduse
valdkonnas; reaalne praktiline ettevotluskogemus,
mentorluskogemus.

Oppekavas seatud eesmirkide

taitmiseks ja oskuste
omandmiseks vajalike
opperuumide, sisustuse ja

seadmete Kirjeldus

Koolitus toimub ONLINE (ZOOM)




