
Ефективні єкспортні стратегії 
Практичні аспекти для експорту та 
глобального розвитку. 

 
	
  
Інна Сосновська, керівник напрямку  
«Міжнародний розвиток бізнесу»  
компанії STRATEGIC  
 



ЦІЛІ	
  ТА	
  ОЧІКУВАННЯ	
  





Чому Україна експортно слабка? 
(без політичної складової) 
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Перший виклик ....про продукт 

Відхід від сировинної логіки (в широкому контексті) 
  
та 

створення  продуктів (VP) 
з цінністю для свого кліента = з високою доданою вартістю 



ü  Ключова ознака сьогодення – постійні зміни 
 
ü  Головний виклик – швидкість змін та управління ними 

«Якщо ти змінюєшся повільніше, ніж середовище, ти не можеш не відставати» 
 
ü  За рахунок чого компанії виграють конкуренцію:  
                           - час, гнучкість та швидкість прийняття рішень  
                           - soft skills та культура 
                           - лідер («Роби, як я говорю» - не працює, «Роби, як я») та його роль	
  в компанїї   
(управління талантами, створення відповідних механізмів, клімату в організації) 
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Ознаки нової економіки  

Другий виклик ....про культуру та динаміку 
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Ефективних   експортних пігулок немає 
 
 
Є мета знайти ефективні альтернативи 
 

Cost/ Time/ Benifit	
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Компанія: Drone.ua 
Сфера діяльності: машинобудування 
Продукт: безпілотні літальні апарати 
За рахунок чого конкурують: компанія 
пропонує клієнтам дрон + додаткову 
ціннісну послугу - обробку інформації 
отриманої з дрону. 
Куди експортують: країни ЕС  

Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову  

конкурентоздатну продукцію 
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Компанія: Терра Фуд 
Сфера діяльності: харчова 
Продукт: молочна продукція (вершкове 
масло, тверді та плавлені сири, рослинно-
вершкові суміші, тощо) 
За рахунок чого конкурують: компанія 
постачає не сировину, а готову для 
споживання продукцію 
Куди експортують: до 40 країн світу. Серед 
яких: Китай, Грузія, Йорданія, США, 
Сінгапур, Єгипет, Кувейт, ОАЕ, Казахстан, 
Північна Корея, Молдова, Сенегал та інші 

Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 
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Компанія: фабріка «Орбітал» 
Сфера діяльності: легка 
промисловість 
Продукт: скляні ялинкові прикраси 
За рахунок чого конкурують: 
відстежуючи та слідуючи трендам 
галузі, компанія експортує якісні та 
сучасні іграшки 
Куди експортують: країни ЕС, країни 
Балтії, Канада  

Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 
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Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 

Компанія: ТВ	
  Fruit	
  	
  
Сфера діяльності: харчова 
Продукт: концентровані соки (TM Galica). 
Експортують соки преміум сегменту За 
рахунок чого конкурують: вихідн на 
західний ринок компанія почала з експорту 
сокових концентратів. Зараз компанія 
конкурує на польському ринку у премімум 
сегменті із соками прямого віджиму у 
скляній тарі  
Куди експортують: Польща 
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Компанія: Кормотех 
Сфера діяльності: харчова  
Продукт: корма для тварин 
За рахунок чого конкурують: якісний 
продукт вироблений згідно стандартів та 
норм ЄС + конкурентна для ринку ЄС 
вартість. 
Куди експортують: Польща, Прибалтика, 
Франція, Румунія, Болгарія, Греція, 
Нідерланди 

Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 
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Компанія: Укрпластик 
Сфера діяльності: повний цикл виробництва 
гнучких пакувальних матеріалів  
Продукт: упаковка для харчових, 
фармацевтичних, косметичних тощо продуктів 
За рахунок чого конкурують: виробляючи 
якісну та екологічну упаковку компанія 
закриває ключову потребу західного партнера 
– безпеку. Укрпластик упаковує продукцію 
таких гігантів, як: Nestle,	
  Danone,	
  Mondelez,	
  Coca-­‐
Cola,	
  Henkel. 
Куди експортують: Центральна та Східна 
Європа, країни СНД, Африки 

Приклади українських компаній, які успішно конкурують  
на міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 
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Приклади українських компаній, які успішно конкурують на 
міжнародному ринку експортуючи готову 
конкурентоздатну продукцію 



	
  
ЩО	
  СТРИМУЄ	
  УКРАЇНСЬКОГО	
  ВИРОБНИКА	
  ЕКСПОРТУВАТИ?	
  	
  



НЕВИСТАЧАЄ	
  ФІНАНСУВАННЯ	
  



Деякі програми фінансової підтримки бізнесу   

strategic-­‐ua.com	
  

Європейський банк реконструкції та розвитку (ЄБРР) 
-  Фінансові послуги (кредитування) 
-  Консультаційні послуги (Група підтримки розвитку МСБ) 
http://www.ebrd.com/ru/home.html 

 

Європейська комісія 
-  Програми фінансування 
 http://eeas.europa.eu/delegations/ukraine/grants_tenders/grants/index_uk.htm  

Програма COSME – підтримує проекти різноманітної 
тематики, які включають полегшення виходу на зовнішні 
ринки, поліпшення умов для конкурентоспроможності, 
формування культури ведення бізнесу 
http://www.me.gov.ua/Documents/Detail?lang=uk-
UA&id=38c083f3-2571-466a-9583-3b43c2804ad9&title=ReformaDerzhavnikhZakupivel 

 



Деякі програми фінансової підтримки бізнесу (2)   
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ПРООН 
-  Програма «Зміцнення бізнес-об’єднань малих і середніх 
підприємств» 

http://www.ua.undp.org/content/ukraine/uk/home/operations/projects/poverty_reduction/_-_-_-_-_-_-
_.html   

Німецьке товариство міжнародного співробітництва (GIZ) 
-  Програма «Doing business with GIZ» 
https://www.giz.de/en/html/doing_business_with_GIZ.html#  

  

CUTIS: Канадсько-український проект підтримки торгівлі 
та інвестицій 
https://www.facebook.com/CUTIS2016/  



Деякі програми фінансової підтримки бізнесу (3)   

strategic-­‐ua.com	
  

	
  Проект ПРОМІС: «Підтримка розвитку і підвищення 
ефективності діяльності малих та середніх підприємств» 
http://pleddg.org.ua/ua/pro-promis/fokus-promis/  

Рамкова програма ЕС «Горизонт 2020» 
Програма підтримки агропродовольчого сектору та сільського 
господарства  
http://2020.pntu.edu.ua/about  

Western NIS Enterprise Fund (WNISEF) – фонд із капіталом у 
розмірі 150 мільйонів доларів США, що інвестує у 
підприємства малого та середнього бізнесу в Україні та 
Молдові. 
http://www.wnisef.org/ua/  



Деякі програми фінансової підтримки бізнесу (4)   
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East Invest - це регіональний проект поліпшення інвестиційно-
торговельної середовища, спрямований на економічний 
розвиток Східного регіону добросусідства, запущений в рамках 
Європейської ініціативи Східного партнерства. 
Він спрямований на організацію підтримки бізнесу і 
підприємства малого і середнього бізнесу в шести країнах 
Східного партнерства (Вірменія, Азербайджан, Білорусь, Грузія, 
Республіка Молдова, Україна), які мають потенціал розвитку 
взаємного співробітництва та інвестиційних відносин з 
Європейським Союзом. 
http://www.east-invest.eu/ru_RU/glavnaya-straniza  



ЯК	
  ЗНАЙТИ	
  ЦІЛЬОВОГО	
  КЛІЕНТА	
  	
  



АНАЛІЗУЄМО:	
  
ü  	
  ІСТОРІЧНО	
  ЯКИЙ	
  ТИП	
  КЛІЕНТА	
  ДЛЯ	
  КОМПАНІЇ	
  БУВ	
  ЦІЛЬОВИМ	
  
ü  СТРУКТУРУ	
  МІЖНАРОДНОГО	
  РИНКУ	
  ТА	
  ГРАВЦІВ	
  =	
  ПОТЕНЦІЙНИХ	
  

КЛІЕНТІВ	
  КОМПАНІЇ	
  
	
  
	
  

НАБИРАЄМОСЬ	
  СМІЛИВОСТІ	
  ТА	
  ВИЗНАЧАЄМО	
  СВОГО	
  КЛІЕНТА	
  	
  



Masonite 

Основні категорії клієнтів: 
 
•  Власник будинку 
•  Професійний дизайнер - «перемодельер» 
•  Архітектор 
•  Дизайнер інтер'єрів 
•  Дистрибутор 
•  Рітейлер 
•  Ділер strategic-­‐ua.com	
  



ЯК	
  ПРОДАВАТИ	
  



АЛЬТЕРНАТИВА	
  1	
  
	
  

САМОСТІЙНО	
  ШУКАЮ	
  МІЖНАРОДНИХ	
  ПАРТНЕРІВ	
  ТА	
  
КЛІЕНТІВ	
  



ПРИСКОРЮВАЧИ ВИХОДУ: БЕНЧМАРК КОННЕКТ-ПЛОЩАДОК 
 



ПРИСКОРЮВАЧИ ВИХОДУ: БЕНЧМАРК КОННЕКТ-ПЛОЩАДОК 
 



АЛЬТЕРНАТИВА	
  2	
  
	
  

СПІВПРАЦЯ	
  З	
  ПРОФЕСІЙНІМ	
  ДИСТРИБУТОРОМ	
  



INTERNATIONAL TRADE HUB  –  
майданчик для зростання міжнародних продажів 



Три варіанти співпраці з INTERNATIONAL TRADE HUB   

Організація міжнародного 
продажу «під ключ» 

(через дистриб’юутора-
експортера) 

• Міжнародний продаж 
• Маркетинг 
• Логістика 
• Супровід ЗЕД 
• Податкове планування 
• Сертифікація 

 

Організація міжнародного продажу 
через іноземного партнера 

 
• Міжнародний продаж 
• Маркетинг 

Пошук  нових міжнародних 
клієнтів (прямі контракти) 

 
• Міжнародний продаж 



АЛЬТЕРНАТИВА	
  3	
  
	
  

ТЕНДЕРИ	
  (ДЕРЖАВНІ	
  ТА	
  КОМЕРЦІЙНІ)	
  







ГОЛОВНЕ	
  ПИТАННЯ	
  ЕКСПОРТЕРА	
  



Цілі компанії 
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Стеля на ринку України, треба йти далі … 

Транснаціональна компанія 

Масштаб та ефективність бізнесу без  
глобального розвитку неможливий … 

ЕКСПОРТ 

МІЖНАРОДНИЙ 
РОЗВИТОК 



В чому різніця? 

1)	
  Експортна	
  стратегія	
  (гіпотеза)=	
  
продукт/кліент/пошук	
  зон	
  росту?	
  

2)	
  Value	
  Proposiion	
  для	
  
цільових	
  кліентських	
  груп	
  

	
  

3)	
  Міжнародний	
  
маркетинг	
  

4)	
  Модель	
  
продажу/	
  

прусутності/	
  
розвитку	
  

ЕКСПОРТ 

Продукт/Кліент-Експортна модель 

1)	
  Пошук	
  конкурентоздатної	
  страт.ідеї	
  для	
  
міжнародного	
  розвитку	
  

2)	
  Розробка	
  продукту	
  та	
  VP	
  для	
  
міжнародного	
  розвітку	
  

3) Розробка	
  прототипу	
  
нового	
  продукту	
  та	
  пошук	
  
можливостей	
  для	
  швідкої	
  

апробації	
  

4)	
  Пошук	
  
перспективних	
  зон	
  

росту	
  

5)	
  Модель	
  
операторства	
  

МІЖНАРОДНИЙ РОЗВИТОК 

 
Ідея-Фішка-Продукт (в широкому контексті)-

Кліент-Модель розвитку. 



МІЖНАРОДНИЙ РОЗВИТОК 
	
  

è	
  



МІЖНАРОДНИЙ РОЗВИТОК 
New STRATEGIC IDEA! 
 
	
  



МІЖНАРОДНИЙ РОЗВИТОК 
New STRATEGIC IDEA! 

	
  



МІЖНАРОДНИЙ 
РОЗВИТОК 
New IDEA! 

	
  



ЕКСПОРТ 
Шукаємо ринок/ клієнтів? 
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Компанія: «Кондитерская	
  фабрика	
  «Ярыч»	
  
Сфера діяльності: харчова 
Продукт: затяжне	
  печиво	
  та	
  крекер. 
Куди експортують: Польща 

Terra Food 



Компанія: Терра Фуд 
Сфера діяльності: харчова 
Продукт: молочна продукція (вершкове 
масло, тверді та плавлені сири, рослинно-
вершкові суміші, тощо) 
За рахунок чого конкурують: компанія 
постачає не сировину, а готову для 
споживання продукцію 
Куди експортують: до 40 країн світу. Серед 
яких: Китай, Грузія, Йорданія, США, 
Сінгапур, Єгипет, Кувейт, ОАЕ, Казахстан, 
Північна Корея, Молдова, Сенегал та інші 

Terra Food 



ЕКСПОРТ 
Шукаємо ринок/ клієнтів? Що пропонуємо? 
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Аудит	
  бізнес-­‐активів	
  та	
  експортного	
  
потенціалу	
  Компанії	
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Аудит	
  бізнес-­‐активів	
  та	
  експортного	
  потенціалу	
  Компанії	
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•  Мій продукт  
•  Моя компетенція 
•  Вимоги власника або 

першої особи 
	
  

•  Ринок «as is»: 
ü      росте/ падає (причини? ніша?) 
ü      мій продукт зростає/ має        
популярність? 

ü      обсяг: власний ринок/ експортер 
ü      мій клієнт* – мотив споживання та     
незакрита проблема = співпадання інтересів  

ü      конкуренція та перепони  
 
•  Ринок «to be»: 
ü     тренди 
ü   ризики 



Дайте відповідь на ці ключові запитання перш ніж 
ви почнете експортну діяльність  

www.strategic-­‐ua.com	
  

Анкета експортера  

0. В якому стані знаходиться компанія зараз? Фінансові, ринкові результати в динаміці, 
організаційна ефективність, культура. 
 
2. Коренева компетенція компанії  
2.1.Який продукт був найпершим в компанії? 
2.2. Продуктова лінійка. Опішить усі наявні продукти/послуги, які компанія надає роздрібним, 
оптовим клієнтам, дилерам, тощо.  
2.3. Який зараз у компанії продукт-флагман? 
2.4. Конкурентні переваги продукту 
 
3. Показники стійкості компанії  
3.1. Чи були системні зміни всередині компанії? Якщо так, то коли і які?  
3.2. Сильні та слабкі сторони компанії 
3.3. Конкурентні переваги компанії 
3.4. Чи були кризові части в компанії та з чим вони були пов’язані?  
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Анкета експортера  

4. Точки росту компанії 
4.1. Чи є на Вашу думку сильні, не розкриті сторони компанії 
 
5. Потенціал продукту компанії на міжнародних ринках 
5.1. Продукт, з яким Ви плануєте виходити на міжнародні ринки 
5.2. Наскільки продукт є масовим? 
5.3. Потенційні обсяги виробництва в місяць 
5.4  Хто є поточним споживачем продукту? 
5.5. Хто, на Ваш погляд, може бути потенційним міжнародним клієнтом? 
5.6. В чому фішка продукту? 
 
6. Мотиви виходу на міжнародні ринки 
6.1. Мета виходу на міжнародні ринки 
6.2. Чи вела компанія експортні контракти раніше? Якщо так, які саме? 
Чому не подовжено їх дію? 
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Анкета експортера  

6.3. Наявність поточних експортних контрактів? 
6.4. Які сертифікати (українські або міжнародні) має продукт/виробництво? 
6.5. Ваше бачення щодо географії міжнародного розвитку компанії 
6.6 Чи є в структурі компанії міжнародний відділ продажу  
6.7. Оцініть готовність компанії до інвестиції пов’язаних з міжнародним розвитком 
6.8. Що компанія готова вкласти для отримання результату від проекту? 
6.9. Готовність брати участь у тендерах. Чи мала компанія такий досвід раніше? 
6.10. Хто є ініціатором проекту? 
6.11. Хто є клієнтом проекту або в чиїх інтересах повинен бути виконано проект? 
6.12. Керівник проекту з боку компанії 
6.13. Кого Ви вважаєте необхідним включити в проекту групу?  
6.14. Чому бажаєте співпрацювати з професійною організацією, а не самостійно виходити на 
нові ринки?  
 
7. Межи допустимих змін у компанії 

	
  	
  
 
 



RESULT? 
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Ефективних   експортних пігулок немає 
 
 
Є мета знайти ефективні альтернативи 
 

Cost/ Time/ Benifit	
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Дорожня карта 

1.  З Чим та куді 
виходити? 

2. Як виходити? 
Бізнес-модель 

3. Перші підключення 
…  

4. Адаптуємо компанію 
та налаштовуємо на 
міжнародність  
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Як виходимо на ринок? 
Шукаємо гіпотезу  

Амбіції мого бізнесу? 
 

Яка моя коренева компетенція? 
 

В чому Value для мого клієнта? – 
 

Чи може бути моя цінність поза фізичного продукту 
(сервіс, логістика, гарантійне обслуговування і т.п.) ? 

 
Які ризики я готов на себе взяти, при різних моделях? 

 
Економіка 
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Обираємо ринок  

•  Мій продукт  
•  Моя компетенція 
•  Вимоги власника або 
першої особи 

	
  

•  Ринок «as is»: 
ü      росте/ падає (причини? ніша?) 
ü      мій продукт зростає/ має        
популярність? 

ü      обсяг: власний ринок/ експортер 
ü      мій клієнт* – мотив споживання та     
незакрита проблема = співпадання інтересів          

ü   конкуренція та перепони  
 
•  Ринок «to be»: 
ü     тренди 
ü      ризики	
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•  Пошук справедливої ціни  
 
•  Доступністю стилю замість розкоші 
 
•  Еко 
 
•  Універсальність 
 
•  Відмова від фундаментальності покупки 
 

Worldwide consumers trends 
 
Можливість переосмислити ключові 
аспекти у моєму бізнесі 
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NEXT STEP? 
 

Як виходимо на ринок – шукаємо гіпотезу?  
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Знайти найбільші, зростаючі  
та  

найбільш прибуткові ринки  
для Ваших товарів та послуг 
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Дорожня карта 

1.  З Чим та куді 
виходити? 

2. Як виходити? 
Бізнес-модель 

3. Перші підключення 
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4. Адаптуємо компанію 
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international business 
development office 

RESULT? 
 
 



Що є результатом?  

  

Системна МОДЕЛЬ МІЖНАРОДНОГО РОЗВИТКУ: 
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•  Чіткі цілі та модель присутності у країні 
 
•  Бізнес модель заснована на реальних контрактах з повторними продажами 
 
•   Команда та структура  



ЗАПРОШУЄМО  
ДО СПІВПРАЦІ 

ІННА СОСНОВСЬКА,  
КЕРІВНИК НАПРЯМКУ МІЖНАРОДНОГО 
РОЗВИТКУ БІЗНЕСУ 
  
 e-mail: is@strategic-ua.com 

тел.: +38 044 221 50 33 

моб: +38 067 238 94 24 

 
Київ, вул. Верхній Вал, 4-В, офіс 221-222 

СТРАТЕГІЧНИЙ	
  
КОНСАЛТИНГ	
  
 

ТИМЧАСОВЕ	
  
УПРАВЛІННЯ	
  

ВИХІД	
  
НА	
  МІЖНАРОДНІ	
  
РИНКИ	
  


