
ЧЕК-ЛИСТ ЭКСПОРТЕРА
1 ● Вам стоит выходить на экспорт, если хотя бы на один из трех вопросов ниже

вы ответили “да”:

● Вам стало тесно там, где вы сейчас действуете.
● Вы хотите продвинуть свой новый продукт и предполагаете, что на него будет спрос.
● В стране экономический спад и вам нужно как-то расширять  целевую аудиторию.

2 ● Проверьте, готова ли ваша компания к выходу на экспорт: по всем пунктам
должно быть “да”:

● Наличие англоязычного сайта.
● Сотрудник, ответственный за экспорт, который говорит на английском.
● Достаточные производственные мощности.
● Наличие свободных ресурсов.

3 ● Определите свой новый целевой рынок или рынки с помощью сайта:
https://www.trademap.org/.

4 ● Проведите маркетинговое исследование.

5 ● Примите решение входить на этот рынок или найдите другой целевой рынок.

6 ● Выберите стратегию выхода на рынок:

● Прямой экспорт (вы все делаете сами);
● Непрямой экспорт (через агента, через дистрибутора, слияние с местной компанией);
● Производство продукции на целевом рынке.

7 ● Изучите культурные и религиозные отличия страны, в которую планируется
экспорт, и местный деловой этикет.

8 ● Изучите законодательную базу и стандарты, или найдите надежного юриста и
бухгалтера (желательно местного) но говорящего на понятном для вас языке,
имеющего надежную репутацию и большой опыт работы.

9 ● Сертифицируйте свою продукцию под стандарты страны, куда планируете
экспорт.

10 ● Запатентуйте свой бренд в этой стране.

11 ● Запустите сайт и социальные сети на языке страны, куда планируете экспорт.

12 ● Пишите свои тексты грамотно, пользуясь услугами профессиональных
копирайтеров - носителей языка.

https://www.trademap.org/

