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SISSEJUHATUS

Kéesolev kisiraamat "Kuidas avada oma talutoidu poodi" on suunatud kodutootjatele ja
viikeettevotjatele, kes soovivad avada oma kauplust ning selle kaudu vihendada oma toodangu
kulusid turule joudmiseks. Késiraamatus tutvustatakse teemasid, mis tekivad tarnepaketi
kavandamisel ja loomisel - digusaktidest kuni ruumide kujundamiseni ja turustamiseni. Iga teema
illustreeritakse praktiliste ndidete ja viidetega, kus leida tdiendavat liksikasjalikku teavet.
Késiraamat on valminud léti, eesti ja norra keeles.

Miiiik talust on teada-tuntud juba ammusest ajast — naabritele ja suvitajatele on talunikud ikka
miitinud virskeid mune, kddgivilja ning lahtist piima. Ostmine ja miiiimine toimusid vastastikuses
heatahtlikkuses ja iiksteist usaldades. Toiduohutuse hea tava jargimine oli iseenesestmoistetav.

Talupood - tootmistalu, mille pohiline eesmédrk on talutoodangu otsemiiiik. Talupoode saab jagada
jargmiselt:

V" toidukaup
v’ Kkisitootooted

V' taimtooted, mille abil on vdimalik toota toidukaupa (puukoolid ja taimeaiad, aiandid)

Kui toodetavaid saadusi on rohkem kui oma pere vajab ja ldhinaabrid dra ostavad, tasub moelda nn.
talupoe rajamisele. Tédna tuleb arvestada, et soovides oma toodangut talupoest (ise) turustada, tuleb
tdita toiduohutusndudeid nii tootes kui miitligiprotsessis. Enne toodangu miiiiki on vajalik endale
selgeks teha, millised formaalsused on tarvis otsemiiiigi jaoks ldbida ja milliste dokumentidega end
varustada.

Talupoodi luues tuleb 1abi moelda, mida ja kellele hakatakse pakkuma. Tahelepanu tuleb poorata, et
pakutav oleks voimalike ostjate jaoks huvipakkuv. Kui oma talu toodetest ei piisa vajaliku
mitmekesise sortimendi jaoks, on otstarbekas kaaluda koost6od naabritega. Olulise tdhtsusega on
talupoe asukoht. On tarvis eraldi ruumi, 14bi tuleb arutada, kas perele on vastuvoetav, et poekiilastajad
viibivad kodu territooriumil ning kuidas korraldada perele piisav privaatsus. Miiiigiajad peaksid
olema fikseeritud ja teatavaks tehtud ning neist tuleb kindlasti kinni pidada.

Poe kiilastajad voivad soovida lisaks ostmisele iimbruskonnaga tutvuda voi koguni ise oma kiega
saaki pollult/aiast korjata — tasub moelda, kas ja kuidas olla valmis selliste soovide kaudu
lisasissetulekut saama.

Viiketootjatel on valida mitme otsemiiiigi-vOimaluse vahel, et pakkuda oma sihtgruppi(de)le
parimat vadrtust ja luua pikaajalised usalduslikud piisikliendisuhted. Enamlevinud otsemiiiigi vormid
on: miik talust ja talupood, taluturg, talurestoran, maanteeddrne miiligipunkt, posti- ja
veebikaubandus ning nn. tarbija korjab saagi ise.

Olulisemad e-kaubandust iseloomustavad arvud Statistikaameti andmetel (2015. a.):

V" kaupade jaemiiiik posti voi interneti teel kasvas keskmiselt 40% varasemaga vorreldes
v"internetikaubandust kasutas 59% 16-74 aastastest isikutest, suurenedes aastaga 20%

v"enim osteti internetist reisi- ja majutusteenuseid ning kontserdi-, kino- ja teatripileteid,
fiitisilistest kaupadest rdivaid ja sporditarbeid.

v 85% internetikaubanduse kasutajatest vanuses 16-74 aastat eelistas oma ostud teha kodumaistest
e-poodidest, 44% ostis Euroopa Liidust ja 35% kolmandatest riikidest.




Talus asuvas kaupluses miiiib talupidaja pdhiliselt oma talu tooteid. Selleks, et valik oleks
atraktiivne, voib oma poes pakkuda ka imbruskonna teiste tootjate toodangut. Talust miilimine on
sobiv otsemiiligivorm, kui talu asub elurajoonis voi turismipiirkonnas, kui see on populaarne reisi-
/puhkusesihtkoht ning omab head juurdepéésu.

Talupood voéi —turg, mis asub viljaspool talu (niiteks linnas) esitab otscturustajale korgemaid
ndudmisi ettevotlikkuses ja koostdos.

Talus tarbija poolt saagi korjamine on sobiv mitmesuguste aiasaaduste nagu marjad, puu- ja
koogivili turustamisel. Oluline on tohus reklaam ja paika pandud reeglid.

Talurestoran (kohvik) on eelistatud otsemiiiigiviis matka-, suusa-, jalgratta- ja terviseradade
laheduses. Olulised on piirkonna omapira rohutamine sisustuses ja meniiis.

Kiesolevas kisiraamatus kisitletakse jargnevaid talutoodete miiiigi viise:

v talupood, mis miiiib ainult oma talu toidutoodangut. Niiteks: Tamme talu tirdipood

V" talupood, mis miiiib oma talu toidutoodangut ja naabertalude toidutoodangut. Niiteks:
Andre farmi talupood

v" talupood, mis asub viljaspool talu kiilas véi linnas ning mis miiiib kohalike viikeste
ettevotete toidutoodangut. Niiteks Parnu taluturg; Taluturg Tartus Lounakeskuses; Konju talu
pood Tallinnas

V" talupood, mis miiiib viiketalu toidutoodangut ja muud kaupa. Niiteks Olustvere
Teenindus- ja Maamajanduskooli miitigipunkt-kohvik; Kuninguste talupood

V' spetsialiseeritud talupood, mis miiiib kindlat kaubagruppi: nii enda oma kui Kka teiste oma,
tavaliselt asub suuremas keskuses. Naiteks Lohusalu kalapood; Lohusalus suure poe ees kala
miitigilett Lahepere

v" e-talupood miiiib kaupu veebi vahendusel; kaubad on esitletud e-poes, seal toimub kaupade
valimine, tellimine ja nende eest maksmine; poepidaja toimetab kas ise voi kullerteenuse abil
kaubad tellijale katte. Naiteks Tori-Joesuu siidritalu e-pood

Kohalike saaduste (toidukaupade) otsemiiiik

Kohalik talutoode on talus/viikeettevottes oma voi kohalikust toormest toodetud toidutoode. Sageli
turustatakse see otse sihtriihmadele. Sihtriihmadeks on nii kohalikud elanikud, kohalikud
organisatsioonid, turistid kui ka suurlinnade elanikud ja organisatsioonid.

Talutoodete otsemiiiik (ka talupoest) tdhendab seda, et talu miiiib oma lisandvéartusega toodangut
ilma vahendajateta tarbijale, suunates oma turundustdo otse sihtkliendile.

Toiduainete lithikese tarneahela all moistetakse miiiiki pollumajandustootjalt tarbijale védheste
vahendajate kaasabil. Kui toidu tootmine, to6tlemine, miiiik ja tarbimine toimuvad suhteliselt vdikses
geograafilises piirkonnas, nimetatakse seda kokkuvdtvalt kohalikuks toidusiisteemiks.

Otsemiiiigi peamised pohimétted:

v" kohalikke tooteid (nii toidu- kui mitte-toidutooted) miitiakse eelkdige kohalikele klientidele

v" tootjad ise miitivad oma toodetud toormest toodangut

V' piirkonna ettevotjad arendavad vélja (iihiselt ja ka eraldi) turustuskanaleid: talupoed, taluturud
otsemiiiik organisatsioonidele. Sageli kasutatakse Eestis levivat OTT miiligivormi: miiiiki
sotsiaalvorgustiku kaudu ja tihistulise dritthingu mdistena OTT-pood (OTT - Otse tootjalt
tarbijale)



http://www.tammetalu.eu/index.php/talupood
http://www.taluturg.ee/parnu-keskuse-taluturg
https://www.facebook.com/pages/Konju-Talupood-Lembutu-8/579156622230586
https://www.facebook.com/pages/Konju-Talupood-Lembutu-8/579156622230586
https://www.facebook.com/talupood/
http://www.ohtuleht.ee/142118/lohusalu-maitsev-mereelamus
http://www.ohtuleht.ee/142118/lohusalu-maitsev-mereelamus
http://siidritalu.ee/siidri-pood/

v" piirkonna otsemiiiijad teevad tihedat arendus- ja koosto6d omavahel, omavalitsuste jt.
institutsioonidega

v klientidele ldhenetakse individuaalselt

Mis loob eeldused talupoe kiivitamiseks? Millist lisandvéirtust annab otsemiiiik talupoest?

v" Suurtootjatele pakuvad {iha enam konkurentsi niSitootjad. Viikeettevotted erinevate tootmis- ja
turustuse vormid on tdnu oma keskkonna- ja inimsodbralikkusele kasvatanud tarbijaskonnas oma
populaarsust. Inimesed vairtustavad keskkonnasdéstlikke ja 6koloogilisi tootmisviise ja
kohalikku, virsket, tervislikku, minimaalse lisaainete sisaldusega toitu. Talupoes saab tarbija
osta virskeid ja kvaliteetseid niSitooteid, suhelda otse tootjaga, kiisida lisateavet toote paritolu ja
valmistusviiside kohta

v" Liihike tarneahel voimaldab miiligi ja levitamise kulusid optimeerida. Talupoe, -turu voi muu
kohaliku otsemiitigikanali eeliseks on véiksemad kulud ja kiire kdive koos regulaarse rahavooga

v Kuna viiketootjad ei saa oma véikeste koguste ja toodangu kdrge omahinna tdttu kasutada
selliseid turustus- ja reklaamikanaleid nagu suurtootjad, siis on vajadus otsida alternatiive
toodangu turustamisel - tuleb leida voimalus otse kliendini joudmiseks koos personaalse
turundusega lébi sotsiaalmeedia

v" Talupoe pidamine loob tiistodajaga voi osalise tdajaga tookohti pereliikmetele/kohalikele
inimestele

v" Tootearendus: toidutoorme kasvatamine ja sellest ise kauba tootmine vdimaldab luua ettevdttele
lisavédrtust ja saada oma toodangu miiiigist suuremat tulu




| TALUPOE ASUTAMINE

1.1 Turupotentsiaali hindamine

Enne poe kdivitamist on oluline teostada turu-uuring. Vastuseid tuleks otsida kiisimustele:
kas samalaadseid poode on piirkonnas?, kas piirkonnas toimib otsemiiiigi vorgustik?, kas on kasulik
teha e-pood?

Turu-uuringuks véib kasutada jargmisi meetodeid:

Veebipohine info kogumine

Kiisitluse 1abiviimine

Sdeluuring (uuringus osalejad sdelutakse mingi iithise tunnuse jargi valimiks)
Tarbimisharjumustest jarelduste tegemine

Pendelrindega seonduva info analiiiis

Tarneahelapikkuste analiiiis

N N N N N

Kohaliku kogukonna vajaduste uurimine

Labi tuleks moelda konkurentsisituatsioon:

v" Kui suur on piirkond - kui palju véimalikke ostjaid; kui pika/lithikese vahemaa nad ldbivad
talupoodi tulemiseks

v Millised on piirkonnas olemasolevad poed?
v Millised kaubandusketid on piirkonnas ja milline turuosa jaéb katmata?
Naide konkurentsist: Pealinna turud

© NAIDE

Niide: Andre talukaupluse avamisest kirjutab ajaleht ,,Maaleht

Foto: 1 Andre talupoe viit



http://tarbija24.postimees.ee/4118137/kui-palju-erinevad-pealinna-turgudel-hinnad
http://maaleht.delfi.ee/news/maamajandus/uudised/juustutootja-andre-farm-avas-esimese-farmipoe?id=78059264

1.2 Ettevotte asutamine

Ettevdtte asutamise kohta on info leitav Ariseadustikust. Soovituslik ettevdtlusvorm, piiratud
vastutusega driiihing riskide maandamiseks on OU vdi AS. Kui on tegemist kogukondliku talupoega,
vdib kasutada ka mittetulundusithingu (MTU) vai tulundusiihistu (TU) vormi, aga nendes jiivad
gririskid maandamata, sest osanikud vastutavad solidaarselt kogu oma varaga. MTU asutamine ja
Tulundustihistu

Litsentsite ja tegevuslubade tdpsema maératlemise kohta saab lugeda siit.

Talupood peab saama tegevusloa kohalikust omavalitsusest kui ei ole médiratud teisiti. Kohalik
omavalitsus vOib abistada ka talupoe asutamisel ja reklaamimisel ning kohaldada maksusoodustusi.

Raamatupidamine on majandustegevuse juhtimise oluline koostisosa ning selle eesmirgiks on
pidada arvestust ja saada iilevaade talupoe majandustulemustest ning finantsseisust.
Raamatupidamise kohustus on koigil Eestis registreeritud juriidilistel isikutel ja fiiiisilisest isikust
ettevotjatel. Raamatupidamine peab vastama riigi poolt médratud standarditele, et tulemused oleksid
selged ja vorreldavad. Raamatupidamise ja finantsarvestuse pdhimotted on fikseeritud jargmistes
dokumentides:

v" raamatupidamise seadus

v' Eesti hea raamatupidamistava (alates 01.01.2017 Eesti finantsaruandluse standard)
v" EV Raamatupidamise Toimkonna juhendid (RTJ)

Vastavalt raamatupidamise seadusele on raamatupidamiskohustuslastel voimalik valida, kas koostada
oma aruandeid vastavuses Euroopa Komisjoni poolt vastu voetud rahvusvaheliste finantsaruandluse
standarditega v&i Eesti _hea raamatupidamistavaga, mis tugineb rahvusvaheliselt tunnustatud
arvestuse ja aruandluse pdohimdtetele. Eesti hea raamatupidamistava pohinduded on kehtestatud
raamatupidamise seadusega ning tidiendavalt raamatupidamise toimkonna juhenditega.

Raamatupidamise korraldamise pohinéuded
WWW.eesti.ee/est/ettevotte raamatupidamine

v Raamatupidamine peab kajastama ettevdtte finantsseisundit, majandustulemusi ja, rahavoogusid
Oigesti ja objektiivselt ning teistega vorreldavalt, esitatud info peab olema aktuaalne

Ko6ik majandustehingud tuleb dokumenteerida
Koik majandustehingud tuleb kirjendada raamatupidamisregistrites

Iga ettevote peab koostama ja esitama &riregistrile majandusaasta aruande

DN NI NN

Raamatupidamise dokumendid tuleb siilitada (erinevate dokumentide sdilitamise tdhtajad on
toodud raamatupidamise seaduses)

Maksude ja maksuméérade tdpseks arvutamiseks on veebipShine abimees.



https://www.riigiteataja.ee/akt/131122010019
http://www.rmp.ee/ettevotlus/mittetulundus/kkk-mtu-asutamine-ja-tegutsemine-2012-08-17
https://www.riigiteataja.ee/akt/13111429
http://www.rik.ee/sites/www.rik.ee/files/elfinder/article_files/EMTAK%202008%20EST%20-%20selgitava%20te%20m%C3%A4rkustega.pdf.
https://www.riigiteataja.ee/akt/125052012016
https://www.riigiteataja.ee/akt/130122015065
http://www.rmp.ee/raamatupidamine/rtj/raamatupidamise-toimkonna-juhendid-rtj-alates-01-01-2016-2016-03-03.
http://eur-lex.europa.eu/legal-content/ET/TXT/HTML/?uri=CELEX:32002R1606&qid=1448455037386&from=EN
http://eur-lex.europa.eu/legal-content/ET/TXT/HTML/?uri=CELEX:32002R1606&qid=1448455037386&from=EN
http://www.rmp.ee/raamatupidamine/rtj/raamatupidamise-toimkonna-juhendid-rtj-alates-01-01-2016-2016-03-03
http://www.eesti.ee/est/ettevotte_raamatupidamine
http://www.emta.ee/et
http://www.kalkulaator.ee/
http://www.kalkulaator.ee/

Foto: 2 Taluturg Tartu Lounakeskuses

OPPEULESANNE:

Too vilja, mille poolest (Sinu) talupood eristub teistest toidukaupade ostmise voimalustest



http://eestimaablogi.blogspot.com.ee/2011/07/tartu-lounaturg.html

Il TOIDUOHUTUS JA TOIDUHUGIEEN

2.1 Toiduga seonduv seadusandlus

Toidu puhul on tegemist valdkonnaga, kus lisaks iildistele majandustegevust reguleerivatele
oigusaktidele tuleb jirgida spetsiifilisi ndudeid ja norme. Valdkonna reguleerimise pohialused on
toodud Toiduseaduses ning Euroopa Parlamendi ja Euroopa Liidu Noukogu mééruses 178/2002.

Toiduohutuse ja -jarelevalve korraldajaks on Maaeluministeerium ja jarelevalveasutuseks
Veterinaar- ja Toiduamet.

Eestis jagunevad toiduhiigieeni korraldavad digusaktid:

1) Otsekohalduvad digusaktid kehtivad alates 1.01.2006.a kdikides litkmesriikides Euroopa
Parlamendi ja ndukogu médrused tervikuna moodustavad hiigieenipaketi:
v" EU méirus 852/2004 toiduhiigieeni kohta
V" 853/2004 sétestatakse loomset péritolu toidu hiigieeni erireeglid
v 854/2004 kehtestab erieeskirjad inimtoiduks loomsete saaduste ametlikuks kontrollimiseks

2) Siseriiklikud digusaktid rakenduvad
v kui EU mééruse 853/2004 ndudeid ei kohaldata

v" Kkui turustatakse vidikeses koguses esmatooteid 10pptarbijale vdi kohalikule
jaekaubandusettevattele

v" Kkui turustatakse jackaubandusettevdtte kaudu 1opptarbijale

2.2 Toodete pakendamine. Toidu mirgistamine

Toidu maérgistamise iildnduded on kehtestatud toiduseaduse alusel Vabariigi Valitsuse 19.12.2003
mddrusega nr 324 ,, Toidu mdrgistusele esitatavad nouded ja mdrgistamise ning muul viisil teabe
edastamise kord“. Margistus ja mérgistamise meetod ei tohi tarbijat eksitada andes ebadiget teavet
toidu iseloomulike tunnuste, maaratluse, omaduste, koostise, koguse, sdilivuse, paritolu, valmistamis-
vO1 tootmismeetodi kohta omistades toidule omadusi v6i toimet, mida toidul ei ole vOi omistades
toidule eriomadusi, kui sellised omadused on koigil sarnastel toitudel.

Toodete pakendamine

Pakend aitab hoida toidu puhta ning pikka aega virske ja maitsva. Lisaks funktsionaalsetele
omadustele on pakendi disainil oluline roll emotsionaalsete véirtuste edastamisel ja ostusoovi
tekitamisel.

Hea pakend annab tépset infot selle kohta, kes on toote valmistanud, millised on koostisained ja nende
kogused ning kui palju annab toidutoode energiat. Pakendiinfot tasub alati lugeda, et langetada
kaalutletud ostuotsused.

Mis on pakendil Kirjas?

Pakendilt leiab toidu nimetuse, netokoguse, koostisosade loetelu (koostisosade osakaalu vidhenemise
suunas), sdilimisaja, sdilitamistingimused, toidu péritolu, toidu valmistaja (v0i pakendaja voi miiiija)
nime ja aadressi. Erinduded on sdtestatud geneetiliselt muundatud toidu esitlemisele ja mahetoidu
margistamisele. Koostisainete seas olevad allergeenid tuleb vélja tuua rohutades neid koostisosade
loetelus kirjastiili, kirjasuuruse voi taustavérvi abil.



https://www.riigiteataja.ee/akt/115062016004

EU maiirus 1334/2008 kisitleb toiduainete kasutatavaid 16hna- ja maitseaineid. Mirgistamisnduded
kehtestatakse Vabariigi Valitsuse 19.12.2003.a méairusega 324 ,,Toidu mdrgistusele esitatavad
nouded ja mdrgistamise ning muul viisil teabe edastamise kord “.

Ara ei tasu ehmatada pakendil toidulisandite vdi e-ainete nimetusi nihes. Kdik Eesti todstustes
kasutatavad e-ained on tervisele ohutud voi lisatud minimaalsetes (lubatud) kogustes, et tagada
tootele soovitud omadused. Sageli tihistatakse e-mirgistusega kodukdogis voi looduses leiduvaid
aineid, nt sdilitusaine bensoehape, sidrunhape. Vaid soolal ja pipral pole e-tihist. E-ainetest ja
toidulisanditest saab lahemalt lugeda siit

Toidu mirgistamise korra muudatus sétestab
V' ensiiimide mairgistamise nduded (20.01.2010)

V' suitsutuspreparaatide méargistamise nduded: alates 20.01.2011 tihistatakse sdnaga
suitsutuspreparaat voi toidust/toiduriihmast/ldhtematerjalist toodetud suitsutuspreparaat

V" alates 20.07.2010 lisateabe ndude teatud toiduvirve sisaldavatele toitudele EU méiruse
1333/2008 art 24 kohaselt toiduvarve E-102, 104, 110, 122, 124, 129 sisaldavad toidud
margistatakse lisateabega: toiduvdirv (nimetus voi E-number) véib avaldada kahjulikku moju
laste aktiivsusele ja tdhelepanuvoimele

Toote siilivusaeg miidratakse toote viljatootamise kdigus. Selleks tehakse rida kestvuskatseid,
kontrollimaks toote omaduste sdilimist. Oluline on vahet teha mérgistusel “Parim enne” ja “Kolblik
kuni”.

v “Parim enne” tihendab seda, et toode on ohutult kasutatav ka peale kuupdeva médodumist, kui
see on kvaliteetne. Margitakse “Parim enne” kas kuupdeva ja kuuga voi “Parim enne ... 16ppu”
kuu ja aastaga

v “Kolblik kuni” on toote realiseerimis- ja tarbimisaeg, mis mérgitakse kiirestiriknevale
toiduainele, milles peale kuupdeva méddumist vdivad hakata arenema tervisele ohtlikud
mikroorganismid. Sellise toiduaine miilimine peale kuupdeva méddumist pole lubatud ning selle
kasutamine peale kuupdeva moodumist pole soovitatav. Margitud kuupdev arvestatakse
15pptéhtaja sisse

Samuti leiab pakendilt info toote péritolu kohta. Piritoluriigi vdi ldhtekoha esitamine on
kohustuslik, kui selle puudumine voib tarbijat oluliselt eksitada, nditeks pildid-sdnad viitavad teisele
péritolule. Eestimaisele péritolule viitavad Padsukese mark, Ristiku mirk, Eesti Parim Toiduaine,
Lipumark, Eestis kasvatatud, Eesti Siga, Eesti Lihaveis jt. — vt toidumaérgised

Lisaks v0ib tootja esitada pakendil toitumisalast teavet, toitumis- voi tervisealaseid viiteid.

v Toitumisalane teave on energiasisaldus (kJ/kcal); rasvad, millest kiillastunud rasvhapped;
siisivesikud, suhkru osa-kaal nendes; valgud; sool. Energiasisaldus esitatakse toote 100 grammi
kohta. Toitumisalane teave peab sisaldama 1. riihma v&i 2. rithma néitajaid

V" Toitumisalane viide hdlmab ener-gia, toitaine voi mingi muu aine sisaldust, néiteks
“suhkruvaba”, “lahja/light”, ,,vdhesoolane®, , kiudaineallikas®, ,,lisatud vitamiine®, ,,ainult 2%
rasva‘“ jne.

v Tervisealane viide annab mdista, et toidugrupi, toidu voi selle koostisosa ja tervise vahel on
seos. Tervisealane vdide on nditeks “Vitamiin B12 osaleb raku jagunemise protsessis”.

Loe Maablogist, kuidas jouab tervisealane vdide tootepakendile.
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Soovituslike pievaste koguste (GDA) mérgistus

Pakenditelt voib leida info soovituslike pdevaste toitainekoguste (guideline daily amounts/GDA-
mirgistus) kohta. Hetkel on GDA-mirgistuse lisamine vabatahtlik. Uhtse mirgistuse eesmirk on
aidata tarbijal aru saada, kui palju energiat ja erinevaid toitaineid toote tarbimisel saab, tuues vilja
just selliste ainete kogused, mille soovituslikust suurem pikaajaline tarbimine on ohuks tervisele.
Arvestus on toodud tihe toiduportsjoni kohta ning arvestatud paevaseks soovituslikuks koguseks.

Lisainfot pakendite méargistamise kohta:

Toidu mirgistamisele esitatavad nduded, méargistamisel ja muul viisil teabe edastamise kord

Toidulisandi koostis- ja kvaliteedinduded ning méirgistamise ja muul viisil teabe edastamise
erinduded

Jalgitavus

Kiitleja peab tagama toidu jilgitavuse EU miiruse 178/2002 art 18 kohaselt. Ettevdttes peab olema
loodud siisteem, et iga sissetuleva toidu voi toidu koostisosa tootja/tarnija ja partii oleks tuvastatav.
Abiks on korrektsed saatedokumendid, kuhu on mérgitud toote nimetus, kogus, partiid identifitseeriv
number, sdilimisaeg. Kehtestatud kord, et toidutekkelise haiguse voi selle kahtluse korral oleks
voimalik kindlaks teha iga tooraine ja selle paritolu, mida toidu valmistamisel kasutati

Toidugruppide erinduded - Kiilmutatud toit Vabariigi Valitsuse mddrus 28.03.2000.a nr 106
., Kiilmutatud toidu kditlemise ja mdrgistamise erinouded *

2.3 Toiduhiigieen

EU miiruses 852/2004 kehtestatakse toiduhiigieeni {ildnduded arvestades jargmisi pohimétteid:
esmavastutus toiduohutuse eest lasub kditlejal

toiduohutus tuleb tagada kogu toiduahela ulatuses

kiilmaahela tagamine toidule, mida ei siilitata toatemperatuuril

HACCP pdhimdtete rakendamine koos hea hiigieenitavaga

mikrobioloogiliste kriteeriumide ja temperatuuri kontrolli tagamine

AN N N N R

imporditava toidu vastavus EUs toodetava toidu nduetele

EU méirus 852/2004 lisa II iildhiigieenindudeid kohaldatakse toidu tootmise, todtlemise, turustamise
koikide etappide, eksporditava toidu suhtes (vélja arvatud lisa I)

v" tldhiigieeninduded toidukiitlemishoonetele

v" erinduded toidu téotlemisruumidele, sh. valmistamine

v nduded ajutistele/teisaldatavalele ruumidele/kohtadele, peamiselt eraclamu ruumidele, kus
toimub toidu valmistamine

v ndudeid toidu veo, sisseseade ja seadmete, veevarustuse, jadtmete, isikliku hiigieeni, toidu
kiitlemise, pakkimise, kuumtootluse, véiljadppe kohta

EU miirus 853/2004 siitestab loomset péritolu toidu hiigieeni erireeglid. Selle jirgi loomset péritolu
toidu alla kuuluvad:

V' piim ja piimapdhised tooted

11
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munad, munatooted
kalandustooted

v
v
v" liha ja lihatooted
v

muud toiduks moeldud tooted

Erinevate loomsete toodete kiitlemisele esitatavad hiigieeninduded koosnevad {ildistest nduetest ja
toote eripdrast tulenevatest nouetest.

EU miirus 853/2004 11 lisa | jagu - mitmeid loomseid tooteid kisitlevad nduded

Identifitseerimismérk tuleb kanda tootele enne kui toode ettevottest véljub. Uus maérgis kantakse
tootele kui eelmine pakend eemaldatakse voi kui toodet teises kditlemisettevottes toodeldakse, nditab
loa numbrit. Munapakendile mirgitakse pakkimiskeskuse kood vastavalt EU miirus 1234/2007 lisa
XIV osa A. EU méiruse 178/2002 art 18 jirgi tuleb kiitlejal kasutada siisteeme nende kiitlejate
tuvastamiseks, kellelt on toitu saanud vai kellele on tarninud. Identifitseerimismiirgi vorm - mark
peab olema kustumatu, kuvama asukohariigi nimetuse riigi nimetus voi kahetéheline kood, olema
litkkmesriigis ovaalne, nditama ettevOtte tunnustamisnumbrit. Kinnitatakse etiketile, {imbrisele,
pakendile, triikitakse tootele, lipikule.

Piim ja piimatooted EU méirus 853/2004 lisa I1I jagu IX méirus hdlmab ndudeid, mida tuleb jirgida
pollumajandusettevaotteis.

Liha ja lihatooted EU méirus 853/2004 lisa I1I jagu I-VI kehtestab erinduded elusloomadele veole
tapamajja, tapamajadele, tapahiigieenile, hakkliha valmistamisele, kiittide koolitamisele, tapmisele
farmis, nduded lihaldikusettevotetele jpm. Pollumajandusettevottes peab olema loomade tapmine
kooskdlas EU 852/2004 asjakohaste nduetega ja tunnustatud EU 853/2004 lihatootmise toiduhiigieeni
erieeskirjade jirgi. POMm 25.12.2005.a nr 127 ,.Farmis tapetud kodulindude ja jéineseliste liha
vdikeses koguses turustamise nouded* on siseriiklikud, neid peab jirgima tootja, kes miiiib oma
farmis kasvatatud ja tapetud liha otse tarbijale voi jackaubandusettevottele.

Kalandustooted EU maiirus 853/2004 lisa 111 jagu VIII.

Mikrobioloogilised nduded - alates 1.01.2006.a reguleerib EU miirus 2073/2006 toiduainete
mikrobioloogilisi kriteeriume.

OPPEULESANNE:

Vasta enesekontrolli testi kiisimustele
http://toiduhyqgieenialgkursus.edicypages.com/enesekontroll
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111 TALUPOE DISAIN: VALIS- ja SISEKUJUNDUS

Kaupluse hea disain-lahendus eristab talupoodi konkurentidest ning meelitab kliendid ostma

Viidad ja tee talupoe juurde, kauplusesse sissepiis,
kaupluse nimi, hoone arhitektuur, fassaad ja vaateaken —
kdik need kajastavad talu tildist kaupluse kontseptsiooni ja
peaksid konetama poe sihtgruppe, sest kiilastaja saab
esmamulje vaid mdne sekundi jooksul. Seetdttu on viga
oluline, mida ja kuidas 6elda. Talupoe kujundus on voimas
kanal oma sonumi edastamiseks.

On arukas moelda, kuidas saada kliente kauplusesse, sest e-
kaubandus edeneb vidga joudsalt ning seetdttu on oluline
astuda samme ostjate meelitamiseks kauplustesse.

Vaateaknad méngivad suurt rolli kliendi talukauplusesse
meelitamises. Talupood voib pakkuda viga kvaliteetseid
tooteid ja suurepdrast klienditeenindust, kuid kui see ei
tundu kiilastajatele viljastpoolt ahvatlev, siis jadb kauplus
ilma suurest hulgast ostjatest.

Sellepirast on oluline, et vaateaken oleks kditev, virske ja
asjakohane. Vaateakent peaks pidevalt ajakohastama. Seal
peaks nditama poe parimaid tooteid, jutustades lugusid ja
tekitades ostusoove.

Foto: 3 Tamme iirditalu poe uks

Foto: 4 Jaanihanso siidritalu silt
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Talupoe sisekujundus

Disain-lahenduste otsustamiseks on
talukaupluse looja keskne kiisimus,
kes on tema poe (siht)kliendid ning (2
mis neid kauplusesse ostma toob. - T

Kujunduse omapdra saavutamisel g
tasuks eelkodige jdlgida, et keskkond,
kuhu ostjaid oodatakse, oleks loodud
oige sihtgrupi tarvis.

Poeruumi miiligipinna kujundamise
peamine eesmirk on tagada sujuv
klientide liikkumine poes ja viltida
varguseid. Histi planeeritud pood
tekitab klientides rahulolu ning
mojutab positiivselt kdivet. Kuna
kaup ja sortiment on muutumises,
voimaldab hea ostukeskkond erinevaid viljapaneku kohti ja viise. Labimdeldud miiiigipinna
kasutus/moobli paigutus véimaldab paindlikkust. Viljapaneku modbel on iiks osa kogu komplektist.
Vérv on kaupluses alati oluline sisukujundaja, tdhtsat rolli méngivad ka valgus ja avarus.
Téhelepanuta ei maksa jétta hubase atmosfdiri loomist erinevate dekoratsioonivahendite abil.

Foto: 5 Rapla Talupood

Kui poes on asjakohane sisustus ja valgustus, tajub klient poekiilastust positiivse emotsionaalse
kogemusena, millest jadb meeldiv tunne. Emotsionaalsuse korval on sama oluline funktsionaalsus —
kuidas klient poes liigub ja tooteid leiab. Erineva valgustuse ja virvilahendusega saab luua muljet
korgemast voi madalamast ruumist. Ruumikujundusel on viga suur roll kaupade presenteerimisel.

Teenusedisain

Funktsionaalsetelt omadustelt sarnaseid talupoode voib olla mitu, kuid tarbijate ostuotsuseid
mdjutavad itha enam emotsionaalsed véairtused. Konkurentsis eristuvad talukauplused iiksteisest
pakutava elamuse ja kaasnevate teenuste poolest. Teenusedisain on valdkond, mis tegeleb vaértuste
loomisega ning otsib vastuseid kiisimustele: milline peaks olema kasutaja teenuse kogemus? ning
milline peaks olema talukaupluse tooprotsess, et todtaja(te)l oleks kiirem, lihtsam ja mugav teenust
osutada? Teenusedisaini pohimdtete jargi vaadeldakse probleeme kasutaja silmade ja kogemuste 14bi
kaardistades kriitilised kokkupuutepunktid kliendiga: info hankimine, ostuprotsess, korduvkiilastus
jne. lahtudes kliendi vajadustest ja ootustest analiiiisitakse (voimalikke) kitsaskohti ja to6tatakse vélja
lahendusvoimalusi, sh disainielemendid. Videoklipp Tabasalu talupood

Kaupade viljapanek

Isegi kui poe ruumikujundus ja kaupade paiknemine on omavahelises kooskdlas, ei saavuta kaupmees
soovitud tulemust ilma korraliku ja inspireeriva kaupade véljapanekuta.

Poe iildise atmosfaéri loojana on kaupade véljapanekul viga suur roll. See ei peaks kunagi juhuslik
olema. Kaupade viljapanekuid tuleb aeg-ajalt muuta, et kiilastajatel oleks iillatusmoment ning
igapédevaselt korrastada, et sdiliks korrektsus.

Talupoe jaoks on oluline paigutada kaubad miiligisaali vilja nii, et miiligiruumi pinda vdimalikult
maksimaalselt dra kasu-tada. Eesmérk on ndidata kliendile kaupa parimal voimalikul viisil. Arvestada
tuleb, et kliendid eelistavad lahtist védljapanekut, mis tdhendab selveteenindust, kus klient saab ise
kaupa valida ja votta. Talupoes voib asjakohane olla ka letimiiiik, mille puhul kaubad asuvad lettidel
ja vitriinides nii, et ostja ei saa kaupu ise vabalt valida ja katsuda, kaupu esitleb ja annab teenindaja.
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Talukauplusel ei ole suuri laoruume ja suurem osa kaubavarudest asub miitligisaalis, kus puutuvad
ostjad kaubaga vahetult kokku ning see viib ka kiiremini ostuotsusteni. Oluline on kasutada
miiligiruumi pinda otstarbekalt ning paigutada kaup miiligiks vélja efektiivselt luues visuaalselt
nauditav miiligikeskkond. Mida paremini on kaubad ostjatele ndhtavad, seda tdendolisem on
miiligivoimalus.

Kaupade viljapanekul miitligiruumi jargitakse teatud pohimétteid:

v Uuemad kaubad paigutatakse riiulitel tahapoole,
et vanemad (realiseerimisaeg varem) ja varem
sisse ostetud kaubad saaks enne dra miiiidud

v" Sarnase kasutusega kaubad paigutatakse kokku

v/ Korvuti ei tohi asetseda kaubad, mis vdivad
rikkuda iiksteise maitseomadusi ja kvaliteeti. Nii
nditeks peavad olema niiskust eraldavad kaubad
eraldi niiskust imavatest kaupadest

v" Kaubaaluste ja riiulite vahele jaetakse ruumi, et
klientidel oleks kaupa mugav votta

v Kaorvuti asetsevate erinevate kaupade vahele
jéetakse ruumi, et kui ostja kaupa votab, siis koos
soovitud kaubaga ei tuleks kaasa ega kukuks ka
korval asetsev kaup

v Kaup asetatakse riiulisse esikiiljega, see tdhendab
"ndoga" kliendi poole

V" Kaup asetatakse riiulitele suuruse jargi -
viiksemad ja kergemad tooted iiles, suuremad ja
raskemad alla

Foto: 6 Talupood Maakas - val]apanek

v Hooajaga seotud kauba miilimisel arvestatakse
nendele ajutiselt suurema véljapaneku pinna voima-lusega — nt joulukaubad detsembris

v Kaubavarguste ennetamiseks paigutatakse vdikesemad ja hinnalisemad tooted kassa lahedusse
ja/vai miilija vaatevélja

Talupood Maakas

Foto: 7 Talupood Maakas - poe vaade
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IV HOIDLAD JA LAOD

Kui kaubad on talupoodi vastu voetud,
tuleb need kas hoiustada lattu voi1
paigutada miiiigisaali. Enamasti on
talupoe kaupadega varustamine viga
paindlik — see voimaldab talukauplusel
hakkama saada viikese kaubavaruga.
Kaupluses  pole vajalik  omada
miigivaru, varusid saab pidevalt
taiendada.

Kaupade hoiustamisele on kehtestatud
terve rida ndudeid, millest tuleb kinni
pidada.  Laoruumi  voi  selleks
kohandatud ruumi viikesele pinnale
tuleb hoiustada mitmesuguseid kaupu,
mis vOivad vajada ka miiigiks
ettevalmistamist. Uhte laoruumi Foto: 8 Jaanihanso kiisitéésiider laos
paigutatakse tihesuguse sdilitusreziimiga

ja koos hoida lubatud kaubad.

Selleks, et kaupade kogus ja kvaliteet hoiustamisel séiliks, on vajalik kinni pidada hoiureziimidest ja
hiigieeninduetest. Erinevad kaubad nduavad hoidmiseks eritingimusi, mida tuleb rangelt jélgida.

Oiged hoiutingimused ja kaupadega heaperemehelik {imberkiimine aitavad hoida kaubakaod
minimaalsed.

Pohinduded kaupade hoiustamisel:

v" kaupade hoiustamise ladu peab olema kuiv, kondenseeruva niiskuseta, hooldatud, puhas ja
vastama konkreetsete kaupade hoiustamise nduetele

v" kaupu ei hoita pdrandal, vaid paigutatakse sobivatele alustele vdi riiulitele

V' jérgitakse virnastamise reegleid: liiga suured ja kdrged kaubavirnad ei ole ohutud; samuti
takistavad liiga suured ja korged virnad ohu litkumist ruumis, see omakorda voib pdhjustada
temperatuuri tdusu ning toidukaupade puhul tingida nende riknemise

V" kauplusel peab olema kiillaldaselt laoruumi, mis vdimaldab véltida toidukaupade ristsaastumist
hoiustamisel - kuumtd6deldud ja valmistoitu ei paigutata ristsaastumise valtimiseks samasse
kiilmkambrisse koos toortoiduga

V" kui toidukaupade méirgistusel vdi kaasas olevatel dokumentidel on esitatud sdilitamisnduded,
tuleb neid kaupu siilitada neile nduetele vastavalt

V" toidukaubad paigutatakse laoruumi seintest eemale, et oleks vdimalik ruumi puhastada ja
kahjurite olemasolu kontrollida; kiilmkambris séilitatav toit paigutatakse nii, et oleks tagatud
ohu vaba ringlus toidu timber

v" kauplusesse vastu voetud kaubad hoiustatakse nende saabumise jarjekorras selliselt, et varem
saabunud kaubad paigutatakse riiulitele ettepoole ja hiljem saabunud kaubad tahapoole. See
tahendab laos hoiustatud kaupade pidevat ja korduvat roteerimist uute kaupade saabumisel lattu

v" kaubad tuleb hoiustada selliselt, et oleks vilistatud tugevaldhnaliste kaupade 16hnade
iilekandumine teistele kaupadele



http://www.e-ope.khk.ee/oo/kaubakaitlus/kaupade_kaitlemisega_seotud_tegevused_kaupluses/kaupade_hoiustamine.html

v

viarsket kala sdilitatakse jdds

toidukaupu, mille sdilimisaeg "kolblik kuni" véi "parim enne" on méddunud, praakkaupu ja
klientidelt tagastatud toidukaupu, mis ei sobi mingil pdhjusel miitigiks, hoitakse selleks
ettendhtud kohas muudest kaupadest eraldi ja nad peavad olema selgelt margistatud

kaupade seisundit tuleb pidevalt jilgida

Olulisemate toidukauba-gruppide hoiustamise nouded:

v

Kuivained séilitatakse kastides, mis on asetatakse restalustele, et oleks tagatud loomulik
ventilatsioon. Jélgida tuleb ruumis niiskuse taset. Jahud ja tangained asetatakse l10hnavatest
toodetest eraldi, sest votavad kergesti juurde 16hnu.

Liha- ja piimasaadusi pikaajaliselt ei sdilitata. Neid séilitatakse kiilmkambrites voi -kappides.

Piimatoodete sdilitamiseks moeldud ruumi temperatuur ei tohi iiletada iildjuhul +6 C.
Piimatoodete sdilitamine koos lihaga ja kalaga on keelatud.

Kiilmutatud toidukaupade séilitamistemperatuur ei tohi olla kdrgem kui -18 C

Ko06gi- ja puuvili sdilitatakse jahedates niisketes ruumides, et nad ei kuivaks. Noutav on
ruumide suhteline Shuniiskus 80 - 90%. Hoiuruumid peavad olema hésti Shutatavad.

Puuvilju ei tohiks hoida koos juurviljadega, kuna esimesed imavad endasse korvalisi 16hnu.
Naiteks ei tohiks koos hoida 6unu ja kartuleid.




V' TURUNDUS

Inimesed peavad turunduseks vaid murdosa selle valdkonna olemusest, kdige néhtavamat osa.
Tegelikult on turunduse puhul tegemist koigi nende protsesside juhtimisega, mis peavad aitama
ettevottel oma seatud eesmairke tdita voimalikult efektiivselt konkurentidest suurimat kliendirahulolu
pakkudes. Seega — tegu on iithe pdnevaima ja vastutusrikkaima osaga ettevotluses.

Ideaalis aitab turundus teada ja tdita klientide soove, kaasas kiia tarbijate soovide muutumistega ning
annab ideid tootearenduseks. Turundus iitleb oma sdna ka toodangu sobivaimasse paraadvormi
riietamisel, hindade madramisel ning parimate miitigikanalite leidmisel. Turundus loob silla tootja ja
miiiija vahel vastutades tarbijarahulolu eest.

Muutused tihiskonnas ja klientide ostukditumises on kaasa toonud uuendused turunduslikus maotteviisis.
Kliendikeskne turundus, mis vaatab turundust kliendi vaatevinklist, muutis 4 tootjakeskset P-d 4 C-ks
ning kaasaegne vairtuspdhine ja jatkusuutlikke kliendisuhteid tahtsustav turundus kdneleb 4 E-st.

Lihenemisnurga muutusi turunduskompleksis iseloomustav tabel

Miiiija vajadusest ldhtuva Ostja vajadusest lahtuva Viirtus- ja kliendisuhete

turunduse 4P teooria turunduse pohise turunduse 4E teooria
4C teooria

Toode/teenus (product) Kliendi vajadused Positiivne kogemus,
(customer) emotsioon (experience,

emotion)

Hind (price) Kliendile maksevaértus, Viirtuste vahetamine
kulu (cost), ettevatjale tulu  (exchange)

Miitigikoht (place) Kliendi mugavus Néhtavus (igal pool)
(convenience) (everywhere)

Turunduskommunikatsioon = Vastastikune suhtlus Vastastikune sidumine

(promotion) (communication) (engagement)

5.1 Turunduskommunikatsioon

Turunduskommunikatsiooniks nimetatakse koiki turundustegevusi, mis suunavad tarbijat konkreetse
ettevotte toodet voi teenust ostma ehk siis toote heade omaduste esiletoomist.

Nihtav reklaamimise viis on talupoe logo ja kontaktandmete eksponeerimine kaubiku voi furgooni
peal.

Tasuta tdhelepanu vditmise voimalus on enda toodetega seonduvatel teemadel meedias kaasa
raikida ja tekitada diskussiooni. Tuleb jélgida kdiki oma valdkonnas toimuvaid tdhelepanuvaarseid
sindmusi (arutelud, seminarid, laadad, tutvustused jne), mis aitavad suurendada talukaupluse
kiilastatavust.

Meediasuhtluse juures on oluline, et vdimalikult huvitavat ja toodet vOi teenust otseselt mitte
reklaamiva ja seeldbi lugejaile huvi pakkuva lihenemisnurga leidmine.

Sisuturundus on kasuliku sisu abil inimeste huvi tdstmine oma toote-teenuse ostmise vastu.
Sisuturunduse pohimdte on kirjutada nii, et sisu ldhtuks lugejast, mitte sinust voi sinu ettevottest.
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Jargneval joonisel on ndha, kuidas toimib sisuturunduse strateegia. Joonisel oleva e-raamatu all
mdoistetakse talupoe teemaga haakuvate blogipostituste kogumit/arhiivi (seega blogipostituste
edasiarendust).

Googeldatakse Google Adwords FB reklaam
Jnternetiturundus”  koduleht™
wmarkstna x” ymarkséna y"

www.siduleht.ee E-raamat (sisu)
b 4
b 4
Blogi [ kasulik (sisu) E-maili list

|

Teenuse- | tooteleht

Kiri-1 (sisu)

l Kiri-2 (sisu)

Kiri-3 (sisu)
jne

b 4

Paring / tellimus (

Sissetulek €

Kliendisuhete hoidmine

Mitte miski ei reklaami talupoodi paremini kui rahulolevate klientide otsesed soovitused. Kasulik on
hoida sidet olemasolevate klientidega. Uute klientide saamiseks sihipdrane tegutsemine on oluline,
kuid samal ajal tuleb teadlikult panustada olemasolevate klientidega suhtlemisse. Lihtsam on kutsuda
olemasolevaid kliente enda kauplusesse tagasi, kui veenda uusi kliente kauplust esimest korda
kiilastama. Seega tasub modelda, kuidas hoida kliente {ihenduses kauplusega. Neile voib saata
regulaarseid e-kirju ja pakkuda lojaalsetele klientidele viikeseid hiivesid.




5.2 Digiturundus

=
& i ~L [

SEADMED
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ANALUUS

OTSINGUMOOTORID SEO

Digiturunduse moiste hdlmab tegevused nii kodulehel kui ka sotsiaalmeedias, aga ka digitaalsed
reklaamid ja otsingumootori turunduse:

v
v
v

<

sotsiaalmeedia, nt Facebook; Instagram jt
koduleht

kodulehe optimeerimine otsingumootorite jaoks, et parandada kodulehe ndhtavust ja positsiooni
otsingumootorites (ingl. keeles Search Engine Optimization; lithend SEO)

makstud reklaam otsingumootorites (ingl. keeles Search Engine Marketing; lithend SEM)

otsepostitused e-posti teel - saata oma potentsiaalsetele klientidele (sihtrithmale) ja
(ptsi)klientidele e-(uudis)kirju

videod internetis, nt YouTube jt
pildid internetis, nt Google, Flicker jt
edasimiiiijad/veebipoed, nt Okosahver, Looduspere jt

Kuidas suurendada nihtavust veebis?

Seega on oluline, et kaupluse kodulehekiilg ja kontaktandmed tuleksid otsingulehe esimesel kiiljel
vilja. See kasvatab nii veebilehe kui kaupluse kiilastatavust.

Kasulik on olla loetletud suuremates kataloogides (nt Google Maps) ja teemalehtedel (nt Eesti
toidutee www.toidutee.ee). Need sammud parandavad talupoe leitavust ja aitavad sattuda

potentsiaalse kliendi teele.



https://www.sahver.ee/mahetoit
https://www.looduspere.ee/pood/
file:///C:/Users/Tiina/AppData/Local/Temp/www.toidutee.ee

5.3 Turundus sotsiaalmeedias

Sotsiaalmeedias turundamise eripiraks on, et selle meediumi sisu ei loo ainult ettevotja, vaid ka selle
kasutajad, kes suhtlevad omavahel.

Inimesed jagavad oma muljeid, motteid, kogemusi, viljendavad arvamust, koguvad ja jagavad infot
jm. Talupoe pidajal voimaldab sotsiaalmeedia kiiresti ja vahetult oma klientidega suhelda ja
korraldada pdnevaid kampaaniaid.

Sotsiaalmeedia voib olenemata ettevotte seal osalemisest voi mitteosalemisest tootada firma kasuks:
nt talupoodi /vdi -toodet kiitev vai laitev artikkel kellegi blogis, ettevatja poneva uudise (nt uus toode)
edastamine sdpradele Facebookis ja/voi Twitteris, tootega seotud piltide ja emotsioonide jagamine
Instagramis jm.

Sotsiaalmeediast v3ib nutikas ettevotja ,,noppida“ ideid tootearenduseks ning leida sealt oma ettevotte
kohta tagasisidet. Virtuaalsetes foorumites, blogides, jututubades iilestdhendatu jdadvustub
internetiavarustes viga pikaks ajaks ning on omamoodi uus vorm traditsiooniliselt suuliselt levivast
reklaamist, mida inimesed usuvad ja usaldavad rohkem kui poepidaja poolt koostatud
reklaami(sonumeid).

Sotsiaalmeedias turundamine pdhineb ideel minna oma sdnumiga sinna, kus liigub ettevotte sihtriihm.
Seega, kui talupoe potentsiaalsed kliendid on usinad sotsiaalmeediumite (nt Facebook, Twitter,
LincedIn, YouTube, Instagram jt) kasutajad, siis suunab nutikas ettevotja neile moeldud sonumi(d)
just sinna. Samas tasub ldbi mdelda, mida sotsiaalmeedias fdnnilehe avamine ja/vOi kampaania
labiviimine ettevottele juurde annab ning kas ollakse valmis jadrjepidevalt seal “kétt pulsil hoidma”.
Sotsiaalmeedia eeldab 2-suunalist suhtlemist: sisu postitavad nii fannilehe kiilastajad kui talukauplus
ise. Endale tuleks aru anda, et kasutajate poolt loodavat sisu ei saa ettevotja ainult oma soovi jargi
luua, selle autorid on ikkagi suhtevorgustiku litkmed. Samuti tuleb arvestada sellega, et mitte kdik
talupoe potentsiaalsed kiilastajad ei ole sotsiaalmeedias kaasategevad, seetdttu ettevotte poolt
kasutatava ainsa turunduskanalina ei pruugi see lootusi digustada.

Kuna eestlaste hulgas enamkasutatavad sotsiaalmeediakanalid on Facebook ja Instagram, siis
alljargnevalt pisut veel nende meediumite rakendamisest igapdevases turunduses.

Turundus Facebookis

Facebook on vidga levinud sotsiaalmeedia-kanal. Selles turundamiseks leidub mitmesuguseid
mooduseid: selles saab esitleda oma tooteid, teiste ettevotjatega vorgustikku luua, leida uusi kliente,
reklaamisonumeid levitada, tarbijaménge 1dbi viia, klientidega suhelda jm. Facebooki reklaamid on
eriti head, sest neid saab suunata iisna tipselt just ideaalklientidele. V3ib oelda, et Facebooki
fannilehed on muutunud veebis kohalolu mérkideks.

Facebookis on voimalik liituda temaatiliste gruppidega. Need on minikogukonnad, kus on liikmetel
voimalik postitada teemadel, mis on grupiga seotud. Niiteks grupis Kohaliku toidu vorgustik kdib
kogu jutt mahetoidu timber. Selles saab kiisida ja jagada nou. Sellistes gruppides tasub aktiivselt kaasa
liitia pakkudes oma teadmistega teistele véartust. Kui olla mones grupis juba pikemaajaline ja aktiivne
liige, siis voib olla selles ka lihtsam oma tooteid miiiia, kuid mones grupis ei tohi iildse oma tooteid
reklaamida.

Facebookis on vOimalik viikese tasu eest ka reklaame tellida. Facebooki reklaamid on heaks
voimaluseks uute fannide saamisel ja kui reklaam on hésti tehtud, siis miiiik elavneb.




Soovitusi Facebooki kasutamiseks:
V" Postita regulaarselt, soovitavalt vihemalt kord nidalas

v" Ara piirdu ainult oma kauba niitamisega. Kasuta Facebooki selleks, et oma finnibaasiga head ja
usaldusvéarset suhet luua

v" Lisa oma Facebooki postitustele foto vai link, mis genereerib suure pildi - nii paistavad Su
postitused paremini silma

v" Eralda oma era- ja drikontod
v" Vasta kommentaaridele

v" Ara palu sdpradel ja tuttavatel, kes Su sihtgruppi ei kuulu, oma finnilehega liituda. Nii véldid
omale ,,tlihjade* fannide tekitamist, kes kunagi Su postitusi ei kommenteeri ega muul moel Su
fannilehel aktiivsust iiles ei ndita ning sellega Su lehe algoritme alla tombaksid

v Vdimenda (ingl.keeles Boost) postitusi, mida tahad ndidata voimalikult paljudele oma fannidele
v" Suuna oma Facebooki fanne enda blogisse ja veebipoodi

v" Facebook muudab oma algoritme pidevalt — hoia end nendega kursis

Facebookis saab teemalehte luua siin

Turundus Instagramis

Uha rohkem inimesi kasutab nutitelefone ja seetdttu kasvab kiiresti sotsiaalmeedia-keskkonna
Instagram populaarsus. Instagram’i saab postitada vaid 1dbi nutitelefoni; arvutiga saab iiksnes pilte
vaadata. Instagram on {iks lihtsaimaid vdimalusi suure jdlgijaskonna loomiseks. Inimestele meeldib
Instagramis jdlgida kontosid, kus edastatakse positiivseid, vdga ilusaid pilte oma tegemistest ja
ettevotete toodetest. Instagram on populaarne sellepirast, et sealt leiab huvipakkuvaid teemasid
lihtsalt iles tdnu trellide méargi # kasutamisele (ingl. keeles Hashtag). Hashtag (eesti keeles
teematrellid, teemaviide) on iiks voi mitu kombineeritud sona, mille ette paigutatakse “#”. Trellide
stimbol muudab need sonad lingiks ning kui keegi sellisele lingil klikib, jouavad temani just selle
hashtagiga varustatud pildid. Hashtagide kasutamine Instagramis toob kohaliku vérske toidu teemast
huvitatud inimesed sinuni. Sisesta oma postitustesse nii palju teemaga seotud hashtage kui voimalik.

Soovitusi Instagrami kasutamiseks:
V" Postita regulaarselt, soovitavalt vihemalt kord nidalas

V" Paku védrtuslikku ja meelelahutuslikku sisu

v" Kasuta oma profiilis asuvat linki selleks, et inimesi oma veebilehele, blogisse, e-poodi voi
Facebooki fannilehele suunata

v Fotod peavad olema hea kvaliteediga. Vahel tuleb selle "dige” pildi saamiseks teha mitmeid
kldpse. Kasuta piltide viimistlemiseks mdonda fototoStlusprogrammi

V" Postita liihikesi (1 - 1.30 min) videosid — neid ei postitata palju, kuid vaadatakse tihti

v" Planeeri oma postituste sisu ette, kirjutades iiles marksdnu — et ei peaks pidevalt pead murdma
selle iile, mida postitada

v/ Kasuta hashtage, et olla leitav

<

Ara ainult oma kaupa niita, jaga ka oma ettevdtte elu ja tegemisi

v" Kasuta Instagrami selleks, et inspireerida ostjaid oma tooteid tarbima/kasutama



http://www.facebook.com/pages/create.php

Uks véimalus tuntud/meeles olla on blogimine

Levinumad blogide keskkonnad on Blogspot, Blogger ja Wordpress. Ettevotte uudiseid saab luua ise
ja postitada ka Facebook’i, YouTube'i, Flickr'isse, Ajakirjanikud nopivad vilja huvitavamate ja
mojukamate blogijate avalikult viljendatud motteid.

Blogimise nédide Lehe Pruulikojalt

Blogi rolli vaib tdita ka talupoe veebilehel olev rubriik ,,Kasulik®. Piisab, kui sealt leiab lugeja 3-4
asjakohast, talle tarvilikku infot andvat lugu.

Millele voiks sotsiaalmeedias turundades tdhelepanu podrata

Uhte sdnumit korraga mitmesse sotsiaalmeediakeskkonda saab saata siin http://www.ping.fm.

Tohusast klienditeenindusest sotsiaalmeedias on alati abi.

OPPEULESANDED:

1) Leia 1 Facebooki ja 1 Instagrami postitus (vdi etteantud postitused) talupoelt ning
analiiiisi neid:

v Mille poolest see koitis tdhelepanu?
Kas see on pédevakajaline? PGhjenda!
Milline on selle sdnakasutus?

Missugune on selle pildikeel/visuaal?

DN NI NN

Mis eesmairki see kannab? Mis on selle sOnum?

2) Loo 1 Facebooki ja 1 Instagrami postitus talupoe jaoks, motle 1dbi eelnevad kiisimused

5.4 Talupoe koduleht

Asendamatuks vahendiks turundustegevuses on ettevdtte kodulehekiilg (veebisait). Oeldakse, et kui
ettevotet pole esitletud veebis, pole teda paljude potentsiaalsete kiilastajate jaoks olemaski.

Kuidas teha kodulehte

Et veebileht toimiks, peab see olema pdhjalikult 1abi moeldud ja professionaalselt teostatud. Kui
oskusi piisab, voib kodulehekiiljele ise sisu toota/koostada. Isetegemine on ka operatiivsem,
vOoimaldab pidevalt uuendusi sisse viia, esitleda liihiajalisi sooduspakkumisi ja edastada
hetkeuudiseid. See kindlustab lehekiilje kestva uudsuse ja atraktiivsuse, kutsudes esile ikka ja jdlle
selle kiilastamise. Isetegemise miinusteks on suur ajakulu ja voimalik tehnilistesse probleemidesse
takerdumine.

Kui kodulehekiilje koostamine ja selle haldamine tervikteenusena osta, on korrektse lepingu puhul
voimalus saada kvaliteetne tulemus, hooldus ning garantii. Pisut 16ivu tuleb maksta aga uuenduste
sisseviimise kiirusele ja paindlikkusele.



https://www.lehepruulikoda.ee/blogi/
http://www.slideshare.net/mzkagan/what-the-fk-is-social-media-one-year-later
http://www.ping.fm/
http://uudiskirjad.com/5-hea-klienditeeninduse-reeglit-sotsiaalmeedias/
http://www.voog.com/

Kodulehe reklaam

Et veebilehte kiilastaks vdimalikult palju inimesi, on soovitav registreerida kodulehekiilg erinevates
otsingumootorites. Et huvilised talupoe kodulehe leiaksid, on vaja aktiivselt reklaamida selle
veebiaadressi. Otsingu vastustes kuvatakse ettevote paremal positsioonil (esilehe esimeste vastuste
hulgas), kui veebilehe tekstides kasutatakse selliseid otsisdnu, mida inimesed vastavat teavet vajades
otsingusse sisestavad. Tark talupoe pidaja teab (on teinud nimekirja) oma ettevotte
marksonu/otsisdnu sihtrithma(de) ja toodete alusel.

Kasutades ,,Sisesta marksona‘ lahtrit siin saab vaadata, kui palju ja mida google-st ostitakse.

Samuti on voimalik otsingumootorites osta nn kliki-pdhist reklaami, mis jouab vaid nendeni, kes
toodetest huvitatud vdiks olla. Nimetatud meetmed ei pruugi kiill plahvatuslikult klientide arvu
suurendada, kuid té6tavad jarjekindlalt pika aja jooksul.

Otsingumootorite kasutamisest saab rohkem lugeda siit ja sealt
Kui otsimootorid on juba leitud, siis optimeerimine aitab tulemust tdhustada.

Toéhus koduleht on talupoe oluline online turundus- ja miiiigikanal

On vdhe motet luua kodulehte, mis ei todta voi tootab ebatdhusalt. Kui veebi hooldatakse ja
uuendatakse regulaarselt, on see mdjuvdimas vahend nii potentsiaalsete kui piisiklientide tdhelepanu
koitmiseks ja nende huviorbiidis piisimiseks. Kokkuvdtlikult voib delda, et toimiv kodulehekiilg

annab adekvaatset infot

on huvitav ja kutsuv

loob talupoest positiivse mulje

on histi korraldatud ja asjakohane
on ajakohane, vérske

on lihtsa iilesehitusega

D N N N N SN

vOimaldab otsitavat teavet kiiresti leida

Soovitusi tdhusa kodulehe kohta

5.5 Tootearendus kui turunduse osa

Tootearendus holmab endas nii tdiesti uute tooteideede teostamist kui ka olemasolevate toodete
uuendamist ja tdiustamist, aga ka pakendi ning tootmis- ja turundusprotsessi arendamist.

PdShiline, mida ettevotja tootearenduse juures meeles peab pidama, on asjaolu, et tarbija teeb oma
ostuotsuse ldhtuvalt enda vajadustest ja soovidest. Seetdttu ei ole tihtipeale edukas tootmispdhine
tootearendus, kus pohirolli otsustusprotsessis kannab tehnoloog, ideed tulevad ettevotte seest ja
tooteid ei testita pohjalikult enne turule laskmist. Tootmispdhise tootearenduse korral ei méératleta
sageli piisavalt tépselt ka tarbijagruppi ehk siis ei teata, kes voiksid arendatavat toodet tarbida.

Et tootearendus oleks suurema toendosusega edukas, on mdistlik rakendada turupdhist tootearendust.
See tdhendab, et uute toodete viljatootamise ideed saadakse mitte ettevotte seest, vaid véljastpoolt:
tarbijatelt, edasimiiiijatelt, tarnijatelt, konkurentidelt jne. Vajamineva info kogumiseks saab kasutada
klientide kiisitlusi, kohtumistel ilmnenud ideede arendamist, turuanaliiiisi, konkurentide toodete ja
tegevuste jdlgimist jms.
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https://adwords.google.com/select/KeywordToolExternal
https://www.veebimajutus.ee/blogi/seo-optimeerimine-10-peamist-faktorit
https://www.veebimajutus.ee/blogi/kuidas-alustavale-ettevottele-reklaami-teha
http://internetmarketing.ee/sildid/otsimootoritele-optimeerimine/
http://www.wsionline.ee/5-olulist-trendi-veebiarenduses-2017-aastal/

Uks olulisemaid tegevusi toote arendamise juures on miiratleda #ra sihtgrupp, kellele toode on
mdeldud, sest erinevatel tarbijagruppidel on erinev maitse. Nii nditeks on vanemal keskmise
sissetulekuga inimesel teised tarbimissoovid kui keskmisest kdrgema sissetulekuga noorel inimesel.
Teades tarbijagruppi, saab suunata toote arendamist ja miiiiki just selle grupi jaoks, sest tootearendus
ei saa olla Ioplikult edukas néiteks ainult tinu uue juustusordi viljatéotamisele, 1dbi tuleb mdelda ka
pakendi kuju ja kujundus, toote turule toomise viis, miiligikoha valik ning dige tarbija digel viisil
informeerimine arendatud tootest.

Kliendi 5 meele kasutamine tootearenduses

Inimese viis meelt - ndgemine, kuulmine, haistmine, kompimine ning maitsmine - kutsuvad koik esile
mélestusi. Seda kasutame me paljudel juhtudel teadmatult, kuid tark ettevotja rakendab inimese meeli
teadlikult. Potentsiaalse ostja viit meelt saab aktiveerida ja suunata tootearenduses ja turunduses pea
igas etapis.

Inimesel keel tunneb nelja pohimaitset: soolane, magus, hapu ja moru.

Inimese haistmismeel on iisna piiratud, olles suuteline eristama 4000-10000 erinevat 16hna.
Maitsmis- ja haistmismeel on omavahel tihedalt seotud — maitse tundmises osaleb alati ka haistmine.
Négemismeele kaudu jouab inimeseni suurem osa infost.

Inimese nigemismeelt on vdga lihtne mdjutada. Oskuslikud joonistused ja graafikad, kus on
teadlikult kasutatud virve ja nende jarjestusi, voivad tekitada erinevaid assotsiatsioone. Inimese
korva sees paiknevad kuulmisretseptorid, mis tajuvad helivonkeid. Mida tithedamini helilaine vongub
ehk mida korgema sagedusega see on, seda kdrgemana me heli tajume.

Inimese nahas paiknevad sooja, kiilma, valu, puudutust ja survet tajuvad retseptorid. Kompimise
abil saame teada materjalide vai asjade nendest omadustest, mida silmaga ei taju.

Soovides kiilastajaid meelitada talupoodi ja sealt ostma, loob arukas ettevotja sellise talupoe, mis
16hnab vastupandamatult, ndeb vilja ilus ja hubane, kus korvu “ei kriibi” ebasobivad helid, kus on
hea valgustus ja temperatuur ning kus ostja saab kaubaga tutvuda seda maitstes, nuusutades, katsudes.

Kinkepakk

Kinkepakk on kooslus oma tootest voi toodetest ja kaasaegsest
disainist. Eri toodete voi tootegruppide kombineerimine viib
ponevate tulemusteni, mis aitavad luua nii praktilist kui ka
emotsionaalset vadrtust selle saajale ning turunduslikku vaartust
ettevotjale. Kinkepakkide koostamise juures on vdga oluline asi
pakend/pakendamise viis - see peaks olema kindlasti praktiline
aga ka ilus ja huvitav. Kinkepakke voib koostada nii
tellimustoona kui omal valikul komplekteerides. Téhtpidevade
puhul otsivad erinevad ettevdtted ja asutused oma tootajatele,
partneritele ja klientidele kinkimiseks erinevaid vdimalusi.
Levinud on kohaliku késito6 kinkimine. Aga oludes, kus asjade
omamine  pole  trendikas,  kingitakse @ iha  enam
suveniirividrtusega toidutoodangut, st kohaliku véiketootja poolt
valmistatud ja kenasti pakendatud gurmee-toidutooteid, mis
pakuvad maitseelamusi. Kingi saaja rddomustab sellise kingituse
iile, sest see pakub uute maitsete avastamise rodmu ning enamasti  Foto: 9 Kinkepakk

on viiketootja gurmeetoidud kiillaltki kalli hinnaga, neid

ostetakse ise siiski pigem harva. Firmakingitus voiks olla meeli “paitav” ja tillatav. Ei ole motet vélja
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tulla igava ja kasutuga. Elu on ndidanud, et onnestunud
humoorikas kingitus teeb rdomu ja pakub lustlikke emotsioone.
Seda niidatakse kolleegidele, sellest rédagitakse sOprade
seltskonnas ja see vOib 1dbusa vahepalana meeles olla veel
aastaid hiljem. Oluline on mdelda kingisaaja isikupérale,
stindmusele, kus ja mille puhul kingitus iile antakse.

Foto: 10 Kinkepakk Norra talupoes

Tooteesitlus talupoes kui tootearenduse ja miiiigiedenduse osa

Uks vdimalus meelitada ostjaid talupoodi,
on korraldada tooteesitlusi-degustatsioone.
Degustatsioonid on head ka uute toodete
tutvustamiseks klientidele. Samuti vdib
degustatsioon juhtida tarbijaid tagasi juba
sortimendis olevate toodete juurde ning
argitada neid taas ostma. Degustatsioone
vOib teha 1dbi aasta, arvestama peab
kaupade hooajalisusega Maist jaanipidevani
on mottekas tutvustada suvetooteid ja
novembrist aastavahetuseni talvehooaega
sobivaid tooteid. Monikord on toodete
tutvustamine ja nende maitsmise vdimaluse A
pakkumine asjakohane ka viljaspool roto: 11 Orbu talu toodete degustatsioon

talupoodi, monel teemaga  sobival

stindmusel, nditeks messil, kohalikul laadal, jouluviljamiiiigil, heategevusiiritusel jm. Degustatsiooni
optimaalne ajaline kestus on kaks kuni kolm tundi. Tooteesitluseks/maitsmiseks valida selline aeg,
kui kiilastajaid on kdimas-ostmas rohkesti — siis saab suurem arv kliente kampaaniast osa.

Talupoes toote-esitluste ettevalmistamine nduab kiill aega ja ldbimotlemist, kuid on iks
miiligiedendamise vote. Tooteesitlus on voimalus mojusalt esile tuua ja pakkuda seda, millesse tootja
on panustanud ning millesse ta ise usub ja milles soovib kiilastajaid veenda. Tooteesitluse ja -
degustatsiooni ettevalmistamise kdigus peaks labi motlema, mida kiilastajale (ja seega ka
potentsiaalsele ostjale) esmalt ja sageli lithikese aja jooksul ndidata. Seejuures voiks aktiveerida
kliendi viite meelt (vt Kliendi 5 meele kasutamine tootearenduses Ik 25). Lisaks sellele, mis poes juba
olemas on (sisekujundus, vitriinid, tootendidised jne), v3iks kiilastajatele pakkuda maitsmiseks koige
iseloomulikumaid tooteid, nn klassikat. Kliendile peaks meelde jadma see just selle talupoe/kindla
toote eriomane maitse! Degusteerimist on mottekas 1dbi viia siis, kui klient seda toodet kohe poest
soovi korral osta saab. Kui inimene on toodet proovinud ja see talle maitseb, siis on ta ndus seda
ostma. Maitsmise voimaldamine kasvatab miiiiki tuntavalt, isegi kuni 3-4 korda. Maitsmise kdigus
on hea kohe viidata, kus see toode letis asub, millise suurusega pakendites ja mis hinnaga miitiakse.
Tooteesitluse ajal voib esitletavaid kaupu pakkuda nn tutvumise erihinnaga (soodushinnaga).
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Oluline on, et toote esitleja toodet vdga hésti tunneks, sooviks kiilastajate kiisimustele vastata ja nende
tagasisidet kuulata (vajadusel arusaamatustele reageerida) ning oleks ise toote suhtes positiivselt
meelestatud. Esitleja vdlimus voiks olla stiiliiihtne toote disainiga kinnistamaks toote/tootja kuvandit
tarbija teadvuses, nt ettevotte logoga poll.

Toote spetsiaalne viljapanek nduab pisut ruumi, varuma peab lihekordseks kasutamiseks moeldud
pisikesi nousid, kindlasti on vajalik priigikast kasutatud ndude jaoks, vaja vdib minna salvritikuid jm.
Oluline on maitsmine 1dbi viia meeldivas suhtlemise ohkkonnas, kuid kindlasti ei tohi unustada
hiigieeninduete jargimist.

Voimalusel (ruumi ja esitlustehnika olemasolul) voiks pakkuda visuaalset iilevaadet (pildid,
liihikesed videod) talupoe ja ettevotte kdekdigust, huvitavamatest siindmustest. Visuaalne tugi koos
talu esindaja lugude jutustamisega loob suurema voimaluse ostusoovi tekkimiseks.

Oluline on suhtluse 16ppedes hea viimase
mulje loomine. Kindlasti tuleks kutsuda
uuesti kiilastama ja julgustama leidma
talupoe tooteid teistest kauplustest voi
veebipoest (kui selline voOimalus on).
Asjakohane on kiilastajaid informeerida,
millistel dritustel ja laatadel voib talupoe
toodangut leida. Sobiv on levitada oma
kontakte ("Meie Facebooki lehel, meie
kodulehel, meie veebipoest ostes...").

Neist pohimotetest 1dhtuvalt saab korraldada
ka talupoe avamise, lahtise uste pdeva jms
kui turundussiindmuse.

Marja-, puuvilja-,  koogivilja-  vdi
kartulikasvatustalude puhul voib
talukiilastuse iiks vorm olla vO&imalus, et

kiilastaja korjab omale tasu eest otse pollult-
aiast saagi ise. FE)tOZ 1? Nopri tglumeierei ja talupoe Ridaja TiiF Niilo pakub
kiilastajatele maitsmiseks oma firma piimatooteid

Talukiilastuse voimalusteks vdivad olla ka

giidiga ringkdik tootmisega tutvumise eesmairgil ning teemakohased juhendatud to6toad. Sellised
kavandatud tuurid ja meisterdamised soodustavad ostusoovi, seega on viga asjakohane, et
ringkaik/tegevus 10peb talupoes, kus soovijad saavad sisseoste teha.

OPPEULESANNE:

Kirjelda, milline voiks olla Sinu talupoe avamine




VI KLIENDITEENINDUS ja MUUGISUHTLUS

6.1 Teenindaja teadmised, oskused, hoiakud, vilimus

Professionaalne teenindaja

soovib inimestega suhelda ja neile rodmu valmistada

on kliendist toeliselt huvitatud

oskab aimata kliendi tegelikku soovi

on alati heatujuline

on kannatlik ka tiiiitu kliendiga

on tihelepanelik kuulaja

on orienteeritud probleemi lahendamisele kliendi mugavusest ldhtudes
tunneb oma tooteid ning oskab neid kliendile arusaadaval viisil tutvustada ja pakkuda
talub koormust ja stressi — ta toimib ja kditub professionaalselt igas olukorras
on diskreetne

sobitub meeskonda

on iseseisev

on uuendustele avatud ja loov, tegeleb pidevalt enesetdiendamisega

on huvitatud tagasisidest ja oskab seda klientidelt hankida

NS N N N N S N N e N N U

on hoolitsetud ja korrektse véilimusega

Teenindaja vilimus

Veel enne kui algab tegelik teenindusprotsess (vahetu
suhtlemine), on kliendil kujunenud mulje ettevottest ja
teenindajast. Esmamulje tekkimiseks kuluvad koigest
moned sekundid. Tervikliku sdnumi kogumojust moodustab
vaid viikese osa sdnaline suhtlemine, olulisem on visuaalne
mdju ning oma rolli mingib ka hééletoon. Seetdttu on
esmamulje kujunemises teenindaja vélimus oluline.
Teenindaja viljandgemine peaks olema tagasihoidlik ja
korrektne. Kui teenindaja ndeb vilja hoolitsetud ja
asjakohane, peegeldab see lugupidamist ja vastutustunnet
kiilastaja suhtes. Korrektsus tekitab usaldust, ebakorrektsus |
vordub kliendi jaoks ebausaldusviérsusega.

Teenindaja vélimus peaks olema laitmatult hoolitsetud.
Juuste puhul on oluline hea 16ikus, puhtus ning selline
soeng, mis ei sega to0 tegemist. Korras kéed on puhtad,
sormekiilined manikiiiiritud ning lihikesed, eelistatult
lakkimata vOi heleda/labipaistva lakiga. Meik on
vaevumadrgatav, mahedates toonides. Oluline on ihupuhtus
(tdoaja jooksul ei tohiks tekkida ebameeldivat higildhna).
Roivastuse juures on oluline asjakohasus, moddukalt

Foto: 13 Norra pollumajanduskooli talupood
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moekas ja praktiline tegumood, mugavus, kergesti hooldatavus, vastupidavus, hiigieenilisus. Téhtis
on kooskodla inimese, tema tegevuse ja iimbritseva keskkonna vahel. Teeninduslik vilimus peaks
looma t6ise dhkkonna ning asjaliku suhte kliendi ja teenindaja vahel.

R

Foto: 14 Proménaadi talupood

6.2 Kliendi ostukiditumine / ostuprotsess

Kliendi ostukiitumine on tema véljakujunenud kéditumismuster tooteid/teenuseid otsides, ostes ja
kasutades.

Et tdita tarbijate vajadusi talupoele kasumlikul moel, tuleb neid vajadusi teada. Et teada, kuidas toodet
luua ja arendada ning hinda kujundada, samuti v3i milliseid miitigiargumente kasutada, on kasulik
panna end kliendi rolli — nii on vdimalus mdista, miks inimesed iiht- voi teistmoodi motlevad,
otsustavad ja kdituvad.

Erinevate inimeste tarbijakditumine on erinev. Erinevatel inimestel on erinevad vajadused,
harjumused, tuju, maksevdime. Nad on erinevad isiksused, tajuvad asju erinevalt, samade siimbolite
puhul meenuvad neile erinevad assotsiatsioonid.

Tarbija ostukditumine on pidevalt muutuv protsessiga: muutuvad nii keskkond, inimesed ning nende
vajadused ja soovid kui ka tooted.

Tarbija ostu(otsustus)protsess koosneb viiest etapist: vajaduse tunnetamine, informatsiooni
otsimine, alternatiivide  hindamine, ostuotsuse vastuvOotmine, ostujdrgne hindamine.
Ostuotsustusprotsess algab enne otsuse tegemist ja jatkub pérast ostu sooritamist.

Et paljud ostuotsused algavad ahvatlevast viljapanekust miiiigiletil, pilkupiitidvast pakendist voi
miiligitootaja soovitustest, on soovitav neile aspektidele miiligi korraldamisel tdhelepanu poorata.
Ostmise esilekutsumiseks hoolitseb tark miiiija kliendile vajaliku info piisavuse ja kéttesaadavuse
eest. Samuti on asjalik poepidaja kursis, millised kriteeriumid (nditeks hind, tuntud tootja, kauba
varskus, 0koloogilised pohimdtted kauba tootmisel jms)on tema sihtkliendile téhtsad, et saaks neid
kaupu reklaamides ja pakkudes esile tdsta. Kui kaup on meelepérane ja selle ostmine on tehtud
kliendile mugavaks, ostab ta meelsasti. Mugavus voib tdhendada head asukohta ja juurdepidisu,
parkimisvdimalusi, arveldamisvdimalusi (sularaha, kaardiga maksmine), sobivat kogust,
funktsionaalset pakendit, meeldivat miitigisuhtlust, sobivaid ostmisaegu jms). Pikas perspektiivis
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mdotlev-tegutsev talupoe pidaja on kindlasti huvitatud klientide tagasisidest — ta soovib teada, kuidas
sihtkliendid toote/teenusega rahul on ja kas ettevote saab nende heaks veel midagi teha.

Organisatsiooni ostuprotsessiks nimetatakse protsessi, mille kdigus organisatsioon teeb teatavaks
ostetavatele toodetele ja teenustele esitatavad tingimused ning valib eri toodete ja teenuste ning
pakkujate vahel.

Kui talupood soovib oma kaupu miiiia organisatsioonidele, nt kohalikud koolide ja lasteasutuste,
hooldekodude koogid, siis ta peab endale organisatsioonide kauba hankimise tingimused selgeks
tegema ja nendega vastavad lepingud s6lmima.

6.3 Miiiigisuhtlus

Isiklik miiiik

Talupoes rakendatakse kahtlemata isiklikku miitigisuhtlust, mille all moistetakse pakkuja ja ostja
vahetut (silmast-silma) suhtlust. Isiklikku miitigisuhtlust kasutatakse, kui kiilastajate arv on véike ja
klientide vajadused on individuaalsed. Isikliku miiiigi puhul on klienti ja pakkujat lahutav jaotuskanal
lihem ja see loob eelduse toodete konkurentsivoimelisemaks hinnaks. Lithema jaotuskanali puhul on
toodete pakkujal parem kontakt sihtklientidega, nende soove on vdimalik paremini tundma oppida.
Isikliku miitigisuhtluse eeliseks on infovahetuse kahesuunalisus: lisaks pakkuja-poolse teabe
edastamisele saadakse kohe kuulda ka kliendi arvamust, kahtlusi ja vastuviiteid.

Inimestele meeldib osta, neile ei meeldi kui neile miiiiakse

Et miiligisuhtlus kulgeks vastastikku kasulikult, on soovitav tdhelepanu pdorata alljargnevale:

v" Esmamuljele ja kontakti loomine
Reibas teretamine ning kaasvestlejale silma vaatamine ja soojalt naeratamine on hea algus.
Kontakt on tekkinud ja “t66tab”, kui on ndha, et inimesel on valmisolek ja voimalus
suhtlemisele piihenduda. Enne konkreetse pakkumise juurde asumist voib ostjaga “lihele
lainele” saamise eesmargil arendada pisut seltskondlikku vestlust. Selleks sobivad teemad
voivad olla eelmisel korral ostetud kaubast valmistatud toidu kohta kiisimine, ndhtaval kohal
oleva tunnustuse iile rddmu viljendamine, kellelegi/kelleltki tervituste edasiiitlemine,
paevauudis (eriti kui seostub ettevottega), kohale jdudmise kommenteerimine, sihtkohaga
seonduv mulje jm. Pisivestluse téhtsus seisneb vastastikuse siimpaatia tekkimises ja usalduse
loomises - inimesed eelistavad osta meeldivatelt inimestelt, neilt, kellega on lihtne tihist keelt
leida.

v Kliendi vajaduste viljaselgitamine
Kliendi rahulolu nurgakiviks on tema vajaduste tundmine. Miitigivestluses piititakse kliendi
soove teada saada ja tdpsustada kiisides, aga ka “ridade vahelt lugedes” (aimates, oletades).

v Kauba tutvustamine
Kaupa tutvustades on téhtis vélja tuua kliendi kasud ja vdirtused ning osata veenvalt esitleda
ettevotte/toote eripdra ning miiligiargumente.
Kliendi peas keerleb mottekaik: ,,Kas see toode on see, mida ma vajan? Kas see on maitsev,
varske; kas selle kasutamine toiduvalmistamiseks/s6omiseks on mulle lihtne, mugav,
taskukohane? On ka teisi sarnaseid tooteid, miks ma peaksin just selle valima?* Tavapédraselt
rakendatakse siin pohimotet, mille 1&biv idee on kliendile tema enda poolt teadvustatud
vajadustele sobiva lahenduse leidmine. Tuleb aga meeles pidada, et tarbija ei osta pelgalt toodet,
vaid ka tervist, rodmu, heaolu, monusat olemist jms — just seda kdike tulebki talle pakkuda tuues
vilja toote eelised. Tark miiiija ei piirdu pelgalt ostja soovide rahuldamisega, vaid ldhtub
ndustava e nduandliku miiligi pohimottest. Noustav miiiik tdhendab lisaks kliendi poolt esitatud
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soovide arvestamisele talle tema sellis(t)e vajadus(t)e teadvustamist, mille peale ta ise pole
tulnud, kuid mis teeniks héasti tema huve.

v Kliendi kiisimused
Kindlasti on hea miiligivestlus dialoog, kus ostja saab oma kiisimusi esitada ja tagasisidet (nii
positiivset kui negatiivset) tarbitud toodete kohta anda. Mdistagi tuleb siin kasuks aktiivse
kuulamise oskus. Oma toodet siivitsi tundev miiiija taipab kliendi tegelikku vajadust (isegi kui
too ei oska seda selgelt viljendada) ning oskab infot anda ja argumenteeritult kiilastaja
kiisimustele vastata. Kliendi kiisimusi ei peaks kartma: kui klient on aktiivne osaline vestluses,
nditab see tema tdsist huvi toote vastu, selles aga peitub miitigivoimalus. Vahel on kliendi
arvamus eelarvamuslik ja/voi subjektiivne - sel puhul on mottekas klient lihtsalt dra kuulata ja
tema arvamust respekteerida (hoiduda vaidlemisest ja hinnangute andmisest).
Monikord viljendavad inimesed umbusku voi piitiab klient soodsamat hinda kaubelda. Sellisel
juhul on kasulik saada klient rddkima, et ta avaks, mis teda hiirib, kahtlema paneb — sellest
tulenevalt saab talle alternatiivseid kaupu tutvustada ja pakkuda voi koguni toote-/teenuse
arendusidee noppida.

v Hinna esitlemine
Hinna esitlemist peetakse keeruliseks osaks miitigisuhtlusest. Kliendis ei drata usaldust, kui
hinda piiiitakse varjata voi sellest konelemist kardetakse (kui klient tajub, et miiiijal on tuntavalt
ebamugav hinnast ridkida). Hinna eduka “mahamiiiimise” eelduseks on, et miiiija ise usub, et
kdnealune hind on dige ja hea ning ta ise vdirtustab oma toote hinda. Ostja aktsepteerib hinda
paremini, kui hind no tlikeldatakse: kliendile tuuakse vilja kdik kasud/hiived, mis ta selle raha
eest saab esitledes vaheldumisi toote eeliseid/eripara, hinda ja taaskord toote kasulikke omadusi.
Ostja mdistab hinda paremini, kui seda vorreldakse millegi tildtuntuga, néiteks: mahe veiseliha
maksab 4.90 eurot/kg; sellest saab valmistada kogu perele maitsva ja tervisliku toidukorra, sama
raha eest saaksite osta vaid ithe Mc Donaldsi hamburgeri/friikartulite eine, mis pole eriti
tervislik; aga hea tervis on kindlasti oluline veel aastate pérast.

v" Lisamiiiik
Teadlik miilija tunneb oma kaupa ja klienti ning otsib kliendi vajaduste tdiuslikult tditmise teid,
ta ndeb lisamiiligivdimalusi: ta pakub kliendile tervikprintsiibist l&htuvalt midagi tdiendavat, mis
kliendi poolt kiisitud toodetega orgaaniliselt/loogiliselt seostub, néiteks taluleiva juurde voib
pakkuda taluvdid. Kliendi ootusi iiletav teenindus ja asjakohased soovitused loovad lisamiiiiki
ning sillutavad teed pikaajalisele kliendisuhtele, sest ostjatele pakutakse terviklikke lahendusi,
mis mitte ainult ei vasta kliendi ootustele, vaid iiletavad neid (klient saab rohkem kasu, kui ta
kiisida oskas).

v Miiiigivestluse ldpetamine
Miiiigisuhtlust talupoes kroonib enamasti ost, monikord kopsakam, teinekord vdiksem. Viiksest
ostust ei maksa heituda. Kui klient ei taha/ei suuda otsustada, kas ja mida osta, siis on soovitav
miiiigivestlus 10pu poole tiilirida kliendile sdbralikult 6eldes, et ta v3ib otsustamiseks aega votta.
Nagu iga teisegi kliendikontakti puhul on ka miitligivestluse juures oluline korralik suhtluse
(selleks korraks) 1opetamine: asjakohane on ostetu koos iile vaadata (iile lugeda, et kdik vajalik
ikka poekotti sai) ning jargmine tellimus iile korrata, klienti tinada ning klienti “kallistada” (so
oelda head soovid).

Hea suhte miiiik

Hea miitigivestlus on selline, mille puhul klient on rahul ja ta soovib ka edaspidi ostma tulla.
Edumeelne miiiija teab, et klient ostab lisaks kaubale ka positiivseid emotsioone, kogemusi, usaldust
ja inimlikult sooje suhteid. Ari jitkusuutlikkuse ja piisiklientsuse seisukohast eelistatakse sellist
miitigisuhtluse maneeri, kus vorreldes kohese miiiigiga (kliendilt raha saamisega) on vairtuslikum
tuleviku miitigivoimaluste alleshoidmine (ka siis, kui siin ja praegu otsest miiiiki ei toimunud, st
ettevote kliendilt raha ei saanud).
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Professionaalset miitligivestlust iseloomustab kokkuvotvalt joonis:

Professionaalne miiligivestlus

Usalduse loomine, sh esmamulje

40%

Kliendi vajaduste valjaselgitamine

30%

Lahenduste
tutvustamine,
pakkumine

20%

Kliendiga kontakti loomine
10%\
Vestluse Iopetamine g {05/

tehing, sh I6pumulje 20% \Hinna tutvustamine

30—%\Toote tutvustamine

A

Midgi I6petamine,
/ 40% (veenmine, tehing)

Traditsiooniline miiligimudel

Teenindusest ja miitigisuhtlemisest saab lisaks lugeda siit

6.4 Selveteenindus

Viikese miiligimahuga talutoodangu, aga ka talupoe puhul on
moeldav miilik ilma otsese miiligisuhtluseta - see on ostja
iseteenindusega ostmine-miiiimine. Ostja iseteenindus digustab end
viiksemates kohtades, kus on tegemist tugeva kogukonnaga ning
pakub ostmise vOimalust ebatraditsioonilisel ajal (siis kui talupood
avatud ei ole). Selveteenindus seisneb selles, et miiiija paneb kauba
ja pakendi(d) teatud kittesaadavasse kohta vélja ning ostja tunneb
kohta/olusid/kokkuleppeid, ta tuleb ja votab ise kauba ja maksab
selle eest kokkulepitud hinna. Iseteenindus pohineb vastastikusel
usaldusel ja hea tava reeglite jargimisel.

Foto: 15 Munade miiiik iseteeninduse
korras Norra talus



http://jkhk.ee/media/Oppematerjalid/teenindus/

6.5 Erivajadustega klientide teenindamine

Erivajadustega klientideks on inimesed, kel lisaks tavapirastele vajadustele on puudest tulenevad
erivajadused. On Kka eristavaid vajadusi, mis tulenevad inimeste kroonilistest haigustest.

Puudega inimesed moistavad tervete inimeste teatud kohmetust ja noutust nendega suhtlemisel ja
nende abistamisel. Emotsionaalselt intelligentsed inimesed panustavad suhtlusesse puudega
inimestega lisaannuse empaatiat ning ohjavad / ei ndita vdlja oma emotsioone (nt ehmatus, imestus,
hirm jm) seoses neile uue olukorraga.

Puudega inimesed soovivad olla tdisvdértuslikud tihiskonnaliikmed ja iseseisvalt teha neid
toiminguid, millega nad ilma abita toime tulevad. Nad teavad, kuidas ja mida nad iseseisvalt
suudavad ning oskavad abi kiisida ja abistajat juhendada, kus see vajalik on. Abi pakkudes ei ole
kohane sellega pealetiikkiv olla. Kindlasti ei soovi nad kaastunnet ja haletsust.

Puudega inimesed voivad litkuda koos saatjaga. Sel juhul on kasulik teada, et esmajarjekorras suhtleb
teenindaja nn pohikliendiga ning alles siis, kui see tulemusi ei anna, kasutab saatja abi.

Litkumispuudega klientide puhul, kes kasutavad liikumiseks abivahendit (nt kepp, kéetugi, kark,
liilkumisraam, ratastool) on oluline leida lahendused ehituslikest ja tehnilistest takistustest
tulenevatele juurdepidsude probleemidele. Nende klientidele mdeldes oleks hea, kui talupood asuks
tasase kova pinnakattega teega samal tasapinnal. Kui pood on asub 1.korrusel, on vajalik sobiva nurga
all (mitte liiga jarsk) kaldtee, mis ei tohi olla libe. Kindlasti peab olema juurdepddas WC-sse, mis on
varustatud abitugede ja/vdi lisaseadmetega. Liikumispuudega inimeste liikkumist ja ise
hakkamasaamist voimaldavad laiemad ukseavad (laius vihemalt 90 cm), lavepakkude puudumine,
avaram ruum riiulite ja kaubaaluste vahel ning madalal asuvad kaubaletid ja -riiulid. Teenindaja peab
teadma, et ratastooli-kliendi jaoks on ratastool tema personaalne tsoon, kuhu ilma mojuva pohjuseta
ei siseneta, seega ratastooli ilma vajaduseta puudutamine-liigutamine on kohatu.

Sarnased vajadused talupoodi péddsemiseks ja seal liikumiseks on lapsevankriga liikuvatele
inimestele.

Talupoe miilija vdimuses on oma hoolivuse, sdbralikkuse ja abivalmidusega kaasa aidata koikide
kiilastajatega, sh erivajadustega klientidega vastastikku toetava suhtlemise Onnestumisele ning
koikidele klientidele meeldiva poekiilastuse loomisele.

OPPEULESANNE:

A. Vasta enesekontrolli kiisimustele:

1) Kuidas alustada kontakti kliendiga miitigisituatsioonis?

2) Milliseid kiisimusi kasutada kliendi vajaduse véljaselgitamiseks
3) Kuidas ndidata kliendile, et teda kuulatakse?

4) Mida peab silmas pidama toote tutvustamisel?

5) Milles seisneb lisamiiiik? Kuidas seda teha/saavutada?

6) Miks kliendid esitavad vastuviiteid?

7) Kuidas toimub positiivne miiiigi 1dpetamine?

8) Kuidas luua kliendi rahuolu ja piisikliendisuhet?

B. Vasta testi kiisimustel ja mdtle enda jaoks 14bi elektroonselt saadav tagasiside

v http://ametid.rajaleidja.ee/Testid/Muuja
V" http://www.myygiproff.ee/test/




VIl TALUPOOD - e-kauplus

7.1 E-poe kavandamine

E-poe loomine on asjakohane, kui
soovitakse tegeleda -elustiilidris ja
niSitoodete miiligiga (nt  k&sitoo,
mesi, jm viiketalude toodang). |
Suvised laadad on hea vdimalus

viiketootjal oma tooteid miilia, aga
kui soovitakse toota ja miitia viikseid *
koguseid aasta ringi, siis on e-pood
selleks ks vodimalus. Viiketootja
maapiirkonnast voiks lisaks laatadel §
miiligile pakkuda oma tooteid ka %5
e-poe kaudu ja miks mitte votta miitiki
ka naabruskonnast teiste tootjate

kaupu. E-pood vOimaldab :

Vaﬂ_(etOOtJal oma  tooteid muua ka  Foto: 16 Tellimuste haldamine e-poes
véilismaale — e-pood ei tunne

riigipiire.

Tasub meeles pidada, et hésti toimiv veebipood toimib ka turundusvahendina. E-pood aitab kdivet
hoida soltumata sellest, kas on talvine madalhooaeg vms ebasoodne asjaolu.

E-poe iiheks trumbiks on ldbimdeldud digibrdanding, sest e-poe digitaalne ndgu on ldbimiiiigi
suurendamise ja pusikliendisuhete loomise alustalaks.

© NAIDE

Néide e-poest: Ampstiikk

Soovitusi eduka hiistitoimiva e-poe loomiseks:

v" Selgus - klient peaks hetkega aru saama, mida e-pood miiiib ja kus miski on. Soovitav on
kasutada sdnade asemel logosid. E-poe esilehel ei peaks olema iileliigset info- ja pildimiira.

v" Loogilisus - mdtle nagu klient. Kui tegutsemine e-poes ei ole ostjale loogiline ja mugav, vdib ta
ostmise katki jétta iikskdik millises ostu etapis ning minna mdnda teise e-poodi. Miks ei joua
suur osa kaupa ostukorvist kaugemale? Kuidas saaks kliendi elu lihtsamaks teha?

v Kittesaadavus - kliendi jaoks tuleb olemas olla, soovitatavalt iga paev 24 tundi 66pédevas. Hoia
kontaktandmed ndhtaval ning vasta paringutele voimalikult kiiresti ja personaalselt.

v Informatiivsus - mdtle, mis reaalselt vdiks klienti huvitada enne ostu sooritamist: nt tabelid?,
arvustused?, teiste klientide kogemused? vms. Ara saada klienti guugeldama vai teistesse e-
poodidesse Sinu e-poes miitidava kauba kohta lisainfot otsima.

v Visuaalsus - pilt on esimene, mida klient toodet valides vaatab. Vajadusel kaasa disainer voi
professionaalne fotograaf, kes toodetest korralikud pildid teeb — igast nurgast, seest ja véljast,
pakendis ja ilma jne. Ka video on hea mote! Kuigi klient ei saa toodet katsuda, tahab ta niha,
mida ostab.

34



http://www.ampstukk.ee/

v Jirjepidevus - kdik, mida ja kuidas klient Sinu e-poes teha saab, on kui ettevotte visiitkaart.
Kiilastaja kogemus ja saadud muljed médravad, kas ta tuleb tagasi v3i soovitab e-poodi oma
sopradele. Rahulolev klient on pikas perspektiivis kdige paremaks reklaamiks.

V" Otsitavus ja leitavus - otsimootori optimeerimine (SEO) tagab selle, et klient vajaminevat
toodet internetist otsides just Sinu e-poe iiles leiaks. Kui Sinu e-poodi internetiotsingus esimesel
lehel ndha ei ole, siis klient seda toendoliselt sealt iiles ei leia.

(vt ka alateema Kodulehe reklaam Ik 24).

v" Professionaalsus - kui endal piisavalt oskusi ja kogemusi ei ole, on arukas kaasata
spetsialist(e).

Rohkem nduandeid e-poe omanikule

Oluline on, et e-poe makselahendused kaivituksid kiiresti ja soodsalt. Soovitav on tellida need koik
ithelt teenusepakkujalt — Maksekeskuselt. Maksekeskus voimaldab kaupmeestel votta makseid vastu
1abi Eesti, Liti, Leedu ja Soome pangalinkide ning Visa, Mastercardi ja Maestro kaardimaksete.
Tépsemat infot kaardimaksete kohta leiab siit

Et teha e-poodi optimaalsete kuludega, on vajalik pohjalik kodutdo nii veebilehe koostamise kui selle
turunduse osas. Kindlasti on vaja enne e-poe loomist endale selgeks teha oma potentsiaalse
klienditiiiibi olemus ja tema ootused: mida ta otsib Sinu lehelt, mis vajadusele ta otsib veebis
lahendust, milline on tema arvuti kasutamise oskus, kui hinnatundlik ta on ja mida ta hindab Sinu
toodete juures kdige enam. Mida tdpsemalt ja pohjalikumalt oma kliente tunned, seda paremini saad
hiid vastuseid kiisimusele, kuidas teha e-poodi nii, et kiilastajad leiaksid kiirelt seda, mida nad otsima
tulid.

Tasub uurida, mida on konkurendid/teised talukaupade e-poed nii kodu- kui vélismaal teinud, kuidas
on nende veebipoodides navigatsioon ja kogu ostuprotsess iiles ehitatud. Miks mitte sooritada monest
e-poest moni ost ja panna tdhele, kui lihtne véi kui segane see protsess oli. Kasulik on téhele panna,
millist infot ostjalt kiisiti ja kuidas ostjat juhiti kogu ostlemise ajal, mis meeldis sulle kui kliendile,
mis oli véga hésti ja mida voiksid ka enda e-poes rakendada, mida muudaksid, milliseid vigu tahad
kindlasti viltida. Kui mingi asi jaab arusaamatuks vdi ei saa aru, miks teised tegijad nii voi teisiti
teevad, on hea mote kiisida ndu asjatundjatelt.

Olulisemad e-poega seotud kulud:

Domeeninimi — ca 10 eurot aastas (*.ee)

Veebimajutus — soltuvalt teenusepakkujast ja lihtsamast paketist kuni 70 eurot aastas
e-poe loomine — soltuvalt keerukusest ja pakkujast 200 - 6000 eurot

Veebilehe hooldus ja uuendused — sisuturundus

Inimeste ressurss (palgad, t66tunnid), kes votavad vastu tellimusi ja panevad tooted teele

Transpordikulud — Omniva, Smartpost, Cargobus jm - hinnad alates 2 eurot (viike pakk)

A N N N N N

Panga maksud

Domeeninimi on tihtis

Domeeninimi peaks olema liihike ja inimestele kergesti meeldejdédv. See peaks viga hésti
iseloomustama pakutavat kaupa. Domeeninimeks vdib panna kaupa / poodi kdige paremini
iseloomistava mirksona voi kaupluse (bréndi) nime.

Kui e-miiiik on suunatud ainult Eesti turule, siis voiks domeeni 16pp olla .ee. Kui sobiv domeeninimi
on juba hoivatud, siis muuda seda tdiendades millegi isikupérasega.
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http://www.kaubandus.ee/uudised/2016/01/27/7-nouannet-kuidas-muuta-enda-e-pood-erakordseks
https://www.omniva.ee/ari/pakk/internetimuuk/lahendused/maksekeskus

Kuidas suurendada miiiiki?

E-poest tellitud kaupade kittesaamine kauplusest. Kuigi e-kauplusest ostmise mdte on enamasti
poekiilastusele aja mitte kulutamine, on ka veebipoest ostja vahel valmis tavapoodi sisse astuma. Kui
peetakse nii fliiisilist poodi kui veebikauplust, siis saab tavakaupluse kiilastatavust suurendada, kui
pakkuda veebist tellitud kaubale kauplusesse jareletulemise voimalust. See mitte ainult ei suurenda
kaupluse kiilastajate arvu, vaid vdib suurendada ka miiiiki. Uuringutes on leitud, et umbes kolmandik
ostjatest eelistasid kauba toimetamist mujale kui koju, ning paljud valivad kaubale jargiminekuks
kaupluse.

Peaaegu pool nendest, kes lihevad veebist tellitud kaubale kauplusesse jargi, on ostnud sealt veel
midagi.

Siindmuste korraldamine poes. Uks vdimalus, kuidas klienti ahvatleda tavapoodi kiilastama (eriti
neid, kes eelistavad osta veebist), on pakkuda miiligikohtades sellist kogemust, mida veebi kaudu
ostes ei saa. Tavakaupluses on parimaks kiilastuse ajendiks siindmuste korraldamine. Kui kaupluses
toimuv stindmus on hésti teostatud, siis voimaldab see inimestel sotsialiseerida, ostelda ja meeldivalt
aega veeta. Siindmused suurendavad kauplusekiilastajate arvu ning annavad voimaluse klienti tundma
oppida.

Uks lihtne viis e-poe loomiseks

7.2 Tootekirjeldus: mida voiks sisaldada tootelehted?

E-poe struktuur ja toodete kategooriad

E-poe struktuuri ja kategooriate loomise juures on koige olulisem loogilisus. Kiilastaja ei pea
tingimata joudma tooteni kolme voi viie klikiga, vaid ta peab sinna joudma kdige loogilisemat teed
pidi. Mida lithem on teekond konkreetse tooteni, seda parem. Oluline on seotus sihtgrupiga, seega
juba peameniiiis voiks edasiliikumine toimuda sihtgruppide kaupa.

Tooteleht on sisuleht, mis annab infot/kirjeldab konkreetset toodet. Selle pdhjal teeb ostja oma
valiku. Tootelehe sisuga, st tootekirjeldusega saab mdjutada ostja tegevusi ja suunata protsess
miitigini. Tootelehe sisu ei saa olla kdigil ettevotetel tihesugune, kuid toote sisulehel voiks olla:

v Toote nimetus: suurelt, selgelt ja loetavalt

Toote pilt: suurelt, selge ja kvaliteetne foto, mitmed vaated

Toote video: lithike kvaliteetne videoklipp, mis rohutaks kliendi kasu ja emotsionaalset rahulolu

Toote parameetrite valik: klient peaks saama valida kogust

N NI NN

Hind: hea kui hind on véljas; vajadusel voib katsetada erinevaid hinna esitlemise votteid, néiteks
hind piisikliendile v&i korraga suuremas koguses ostjale

<

Ostukorvi sisu: klient peaks omama tilevaadet, mida ta on ostnud, mis on iga kaubaartikli hind
ja mis on kogusumma

<

Transport: mis maksab ja millised on tingimused

V" Tagastus- ja vahetusvdimalused: millistel tingimustel voetakse kaup tagasi ja makstakse raha
tagasi

V" Seotud tooted: mis tooted vdiks juurde sobida voi mida vdiks antud valdkonnast lisaks
soovitada

v Tegevusele suunav nupp: Sinu poolt enim soovitud ostja-poolse tegevuse nupp peab olema
eristuv ja kutsuv
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http://webshopper.ee/

v Kuidas tellida: kindlasti on sisulehe vajalik viide, kuidas kiib tellimine

V" Lisategevused: like-nupp, kommenteerimisvdimalus, sdpradele soovituse jagamise vdimalus
(anna soovitajale selle eest boonust), voimalus lisada kaupa nn soovikorvi, (mitte kohe
ostukorvi)

VIII KOHALIK KOOSTOO

Koostdo — see on inimeste, organisatsioonide ja avalike asutuste tegutsemine ithise eesmérgi nimel.
Koost6d on alternatiiv voistlusele ja sundusele, mida pahatihti kiputakse nigema ainuvdimalike
toimimispShimdtetena. Arvestades Eestit védiksust, on oluline kasutada dra iga voimalus koostooks
nii oma toodete turundamisel, iirituste korraldamisel kui ka informatsiooni levitamisel.

Niiteid Kohalikust koostoost

© NAIDE

Viljandi talutoidu ait

Foto: 17 Viljandi talutoidu ait

Kohalikud tootjad moodustasid 2017. aasta maikuus Talutoidu Aida Uhistu, mille peamiseks
eesmirgiks on vdikepollumajanduse ja véiketootmise edendamine nii, et kohalik toit jouaks
koikide soovijateni.

Uhistu on loodud tootjatele, keda huvitab kohaliku ja puhta toidu tootmise edendamine.
Uhistu asutajaliikmeteks on: 7 Kitsetalle OU (Jdrvamaa), Mesila talu, Laane talu, Siga-
Aaviku talu, Saariku talu (Tarvastu, Viljandimaa), Kaatarusaare talu ja PIP Food Talutoidu
Aidas miitiakse Eestimaal kasvatatud ning kohalikust toorainest toodetud kaupu. Tooted on
loodussobralikud ning sobivad histi koikidele tervisest hoolivatele kohalikust toidust
lugupidavatele inimestele. Tootevalikus on piima- liha- ja mahlatooted, munad, jahud,
kiipsetised ning aiasaadused (kartul, porgand, sibul, kiiiislauk jpm oma aias kasvatatud
saadused). Pakutakse erinevas hinnaklassis tooteid, et igaiiks leiaks omale sobiva.

Uhistu on avatud koostdoks puhta toidu viiketootjatega, kes soovivad oma kaupu turustada.

Viljandi talutoidu aida tegemistest kirjutab ajaleht “Sakala”



http://kohalikkoostoo.ee/et/koostoonaited/
https://www.facebook.com/Talutoidu-Ait-640360446157172/?hc_ref=NEWSFEED
http://sakala.postimees.ee/4124827/talunikud-avasid-oma-toiduaida

Foto: 19 Viljandi talutoidu ait




KASUTATUD ALLIKAD

Ohvril, T. Turundusest alustavale otseturundajale. 2007
Kuusik. S. jt Talutoodete otseturundus. Tallinn, Pollumajandusministeerium, 2001
Ardel, T. Maaturismi aabits. Tallinn, Argo kirjastus, 2015

Koostaja Sooru, E. e-Opiobjekt Kaupade kiitlemisega seotud tegevused

Koostaja Liblik, H. e-dpiobjekt Tarbijate ostukditumine

Rohtla, K._Degustatsioon tdstab kdivet kordades
Koostaja Kreegimie, K. e-0Opiobjekt Tarbija ostukditumine

E-poe tegemine

Kuidas kujundada pood kliendimagnetiks?
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Visuaalturundus http://viewmark.ee/



http://www.e-ope.khk.ee/oo/kaubakaitlus/kaupade_kaitlemisega_seotud_tegevused_kaupluses/index.html
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Kiesolev talu toidupoe avamise kdsiraamatu versioon on prindiversioon ning toetab e-kursust “Kuidas avada

oma talutoidu poodi”. Nii raamat kui e-kursus on valminud Nordplus Adult programmi projekti “Service

design know-how for rural SMEs strengthening the link between adult learning and working life in rural

SME local food sector” raames. Tegemist on Oppematerjaliga, mille eesmérk on aidata avada kodutoojatel ja
viikeettevotetel oma kauplust. Nii kdsiraamat kui ka e-kursus annavad selleks pohiteadmised.

Késiraamat ja e-kursus asuvad:

www.macies.celotajs.lv — Léti keelne version ja kédsiraamatu kokkuvote inglise keeles

www.hanen.no — Norra keelne versioon

www.olustvere.edu.ee — Eesti keelne versioon

“ K N O R DP LU S Projekti on toetanud NORDPLUS ADULT programm

K Adult Projekti number (NPAD-2016/10040)

PROJEKTI PARTNERID

= Fosti
Olustvere Teenindus- ja Maamajanduskool
Olustvere Olustvere Muiiiri 4, Olustvere, Suure-Jaani vald 70401 Vlljandlmaa, Eesti
Maamejanduson T e E-mail: marika.shadeiko@olustvere.edu.ee
www.olustvere.edu.ee
Lt

LLTA ,,Lauku celotajs”
g Kalnciema iela 40, Riga, LV -1046
\? E-mail: lauku@celotajs.lv

www.celotajs.lv

Lauku Celotajs

www.celotajs.lv

#= Norra

Norwegian Rural tourism and local food “HANEN”
34C, Schweigaardsgate, Oslo, Norway

s E-mail: jan.tjosaas@kvam.kommune.no

b www.hanen.no

f

HANEN


http://www.macies.celotajs.lv/
http://www.hanen.no/
http://www.olustvere.edu.ee/
file:///C:/Users/Marika/AppData/Local/Temp/www.olustvere.edu.ee
file:///C:/Users/Marika/AppData/Local/Temp/www.celotajs.lv
file:///C:/Users/Marika/AppData/Local/Temp/www.hanen.no

