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Vahemalt hetke on eksportimise peale mdelnud ilmselt iga selle
raamatu lugeja ja kindlasti suur osa Eesti ettevotetest. Vaikese
riigina on meil selleks ka piisavalt p&hjust. Kui maailma
majanduse suurjdu Ameerika Uhendriikide kaupade ja teenuste
eksport oli 2003. aastal vaid 9% nende sisemajanduse kogu-
produktist (SKP), siis Soomes oli see naitaja 37%, lirimaal 82%
ja Luksemburgis koguni 137%. Eesti eksport oli samal aastal
80% SKP-st (Léatis ja Leedus vastavalt 46 ja 54% SKP-st).
Paraku oleme impordis veelgi tugevamad, sestap on ekspordi
suurendamine riigile hadavajalik.

Ukski ettevdtja ei hakka eksportima lihtsalt seepérast, et riik seda
vajab. Onneks saab eduka tegutsemise korral eksportimisest kasu
just ettevotja ise. K&esolev kasiraamat vaatleb nii teooria kui
konkreetsete L6una-Eesti firmade edulugude varal, kuidas seda
teha.



| OSA: VALISTURULE MINEK

Valisturule mineku véimalused ja ohud

Paljud Eesti firmad on lainud valisturule. Kuid miks? Tuntuim p8hjus on

loomulikult véike siseturg. Samas ei ole see iseenesest veel piisav —

vdikesel turul voiks ju tegutseda vdikesed firmad. Veidi dldistades on pea-
mine valisturule mineku pdhjus soov saada juurde v&i dra kasutada ette-
votte konkurentsieelist. Detailsemalt v8imaldab rahvusvahelistumine:

e saada mastaabisaastu, kuna koduturu maht ei vdimalda selleks piisavas
koguses toota v@i rakendada liigseid olemasolevaid tootmisv@imsusi.
Laiem turg mangib eriti olulist rolli siis, kui suure osa toote hinnast
moodustavad arenduskulud;

e kasu lBigata firmaspetsiifilistest eelistest nagu tugev kaubamaérk vdi heal
tasemel tehnoloogia. Konkreetsete eeliste olemasolul on valisturule mi-
nek ka palju lihtsam;

e kaitsta end koduturu kdikumise riskide vastu — kui mdni turg on langu-
ses, vOib teine samal ajal tdusta ja aidata raskustest tle saada;

e alandada kulusid — vélismaal v8ib olla odavam toota. Oleme kiill harju-
nud end pidama odavaks maaks, kuid naditeks Ukrainas on palgatase kaks
korda madalam;

e |Bigata kasu soodsamatest maksusisteemidest — siirdehindade abil on
vBimalik suunata kasum riiki, kus see on madalamalt maksustatud;

¢ saada prestiiZi, mida annab rahvusvahelise firma imidz;

e kaitsta koduturgu, riinnates konkurente nende oma territooriumil. Vike-
firmade puhul pole see kill eriti mdttekas ega vdimalik.

Valisturgudel tegutsemisega on paraku seotud ka mitmeid ohte. Erinevate
riikide majanduslikud, poliitilised, sotsiokultuurilised, tehnoloogilised, ra-
halised ja konkurentsi tingimused on erinevad, ja sellega arvestamata jat-
mine vdib tekitada probleeme.

Tuntuimad ekspordiga seotud riskid on makserisk ja valuutarisk. Makse-
riskid on tegelikult olemas ka kodumaiste klientide puhul. Oht, et valis-
partner jatab maksmata, on suurem eelkdige seetdttu, et vélispartneri tausta
uurimine on keerukam. Valuutarisk on Euroopa Liitu eksportivatele firma-
dele ménevdrra véiksemaks probleemiks, kuid naiteks USA dollar on vii-
masel aastal kdikunud krooni suhtes 18% ulatuses ja viimase 2 aasta jook-
sul 38% ulatuses. Valuutariski vahendamiseks on vdimalik kasutada vélis-
maist tootmisuksust vGi pangainstrumente (tdhtpéevatehingud ja optsioo-
nid), kuid need omakorda maksavad.



Olulised taiendavad riskid tulenevad sihtriigi vahesest tundmisest. Erinev
juriidiline susteem ja teistsugused seadused v@ivad kaasa tuua ebameeldi-
vaid Ullatusi. Ka tarbijate soovid vdivad olla ettearvamatud. Parim Kaitse
nende vastu on pdhjalik eeltdo ja erinevuste tundmadppimine ning kohali-
ku ekspertiisi kasutamine.

Unustada ei saa ka poliitilist riski. Eksportijale vdivad réangalt mdjuda
ootamatult sisse seatud tollimaksud v6i muud kaubanduspiirangud. Samuti
vBib muutuda majandussituatsioon. Kaubanduspiirangute vastu aitab vélis-
maine tootmisiiksus, kuid see omakorda tfstab majanduskliimaga seotud
riski.

Teooria

Uppsala mudel

Klassikaline teooria rahvusvahelistumise kirjeldamiseks on juba 1970-nda-
tel Johanssoni ja Vahlne téddest alguse saanud Uppsala mudel. Erinevalt
enamikust juhtimisteooriatest, mis on kirjutatud USA suurettevétete pdh-
jal, sobib Uppsala mudel ka Eesti véikeettevotetele. Selle aluseks on hulga
Rootsi vaike- ja keskmiste ettevotete (VKE) kogemuse uurimine. Sarnaselt
Eestiga on Rootsi vaikese siseturuga maa ja ekspordi peale peavad ette-
vétted mdtlema hakkama juba Usna vara. Hilisem kirjandus réhutab samuti
mudeli paikapidavust eelk8ige véiksemate ettevdtete kohta.

Mudeli peamine idee on, et firmade rahvusvahelistumine on jarkjarguline
ja usna aeglane protsess, kus aja mdéoddudes ja kogemusi omandades liigub
ettevGte aina suurema valisturuga seotuse poole. Samm-sammult laienda-
takse nii turge kui stivendatakse oma seotust nendega. Kokkuvdtlikult
kirjeldab seda jargmine joonis.

Tootmisiiksus vélisriigis
Oma miigiesindus

valisriigis

Eksport séltumatute

agentide kaudu

Eksporttegevuse

puudumine

ncHomwm

AEG




Teooria kohaselt s6ltub ettevdtte rahvusvahelistumine eelkdige turuinfost
ja kogemusest. Need lubavad firmal n&ha arivéimalusi vélisriikides ja on
rahvusvahelistumise peamised motivaatorid. Nende puudumine muudab
rahvusvahelistumise riskantseks ja on selle peamiseks takistuseks. Mida
enam kogemusi firmal on, seda rohkem julgeb ta valisturule minekuks
investeerida. Kogemusi saab aga vaid vélisturul tegutsedes. Nii kaibki
rahvusvahelistumine sammbhaaval, kdsikdes Gppimisega — esimene arglik
samm?, sellest Bpitakse ning tehakse juba julgem samm, ja nii edasi.

Selline protsess toimub kahel suunal: erinevad turud ja neil tegutsemise
viisid. Ettevotted alustavad ekspordiga l&hematesse riikidesse, mida tun-
takse ja mis on sarnased. Enamasti seega naabermaadele. Vlisturul tegut-
semise kogemusi omandades liigutakse aina suurema pstihilise kaugusega
maadele. Psuiiihiline kaugus pole aga péris kilomeetrites mdddetav — see on
kombinatsioon erinevatest faktoritest nagu keel, kultuur, poliitiline slisteem
ja majanduslik arengutase, mis kdik mdjutavad meie vdimet turgu mdista.
Nii nditeks nooremate, ilma NSVL koosseisus elamise vOi tegutsemise
kogemuseta, kuid la&neliku haridusega ettevdtjate jaoks on kas vdi Norra
pstuhiliselt palju lahemal kui meie naaber Venemaa. Teooriaga haakub
killalt hasti Eesti ettevdtete kalduvus valida esimeseks eksportturuks Léti
vBi Soome.

Teisalt jargib ettevdte ka oma valisturul tegutsemise viisi valides kindlat
jarjekorda. Alustatakse vahem ressursse ndudvatest viisidest, nagu eksport
kodumaise agendi abil, liikudes kogemusi omandades aina rohkem inves-
teeringuid v&i plhendumust ndudvatele vormidele — valismaine edasi-
muja, siis oma mudgiesinduse loomine ja 18puks tootmisiiksus valismaal.
Tasi kill, mitte alati ei pruugi see areng 18puni vélja minna (ega ole selleks
ka pdhjust), kuid alustatakse tldjuhul ,,ohutumatest” viisidest.

llus kohapealne ndide sellele teooriale on AS Cista, mille rahvusvahelis-
tumist on pdhjalikumalt kirjeldatud kéesoleva késiraamatu Il osas.

Uppsala mudeli puuduseks peetakse seda, et ta ei paku eriti nduandeid,
mida teha (kuidas rahvusvahelistumist kiirendada), vaid lihtsalt véidab —
nii see kéib. On ka leitud, et see Ulehindab turuinfo hankimise keerukust,
eriti tdnapadeval, mil kasutada on Interneti ja paljude tugiorganisatsioonide
vBimalused.

Rahvusvahelisena siindinud ettevotted

1990-ndatest peale on hakatud uurima ka ettevétteid, mille rahvusvahelis-
tumine on tunduvalt kiirem, kui Uppsala mudel ette ndeb. Need nn rahvus-
vahelisena sundinud ettevGtted néevad algusest peale oma turuna kogu

! Teooria oluline eeldus on, et firmad kipuvad riski valtima.



maailma ning hoolimata oma piiratud ressurssidest ja puuduvatest koge-
mustest alustavad nad vélisturgudele minekut kohe ja hoogsalt.

Selliste ettevotete tekkele on kaasa aidanud mitmed maailmas toimunud
protsessid. Transpordi ja kommunikatsioonitehnoloogia areng on muutnud
rahvusvahelise &ri vdimaluste leidmise lihtsamaks ja odavamaks. Tootmis-
tehnoloogia areng lubab edukalt konkureerida vaiksematel ettevétetel,
mille eeliseks on suurem paindlikkus ja kiirem reageerimine turu néudmis-
tele. Spetsialiseerumine on tdhtsamaks muutnud niSiturud. Lihemaks on
jaanud ka toodete eluiga, mist6ttu oma véimaluste arakasutamiseks tulebki
kiirelt minna vélisturgudele.

Rahvusvahelisena sundinud ettevdtteid (RSE) defineeritakse kui firmasid,
mille strateegiasse kuulub alates rajamisest tulu saamine paljudelt turgudelt
ja mis esimese kolme tegutsemisaasta jooksul jduavad véhemalt 25%
ekspordi osakaaluni oma kaibes.

See ei tdhenda aga ulatuslikke investeeringuid turu hdivamiseks — vahen-
deid selleks niikuinii ei ole. Tutarettevotete voi filiaalide asemel kasutatak-
se tootmiseks vG@i turunduseks strateegiliste liitude kaudu valismaiste ette-
vOtete ressursse. Turgude vditmiseks vajaliku laialdase ressursibaasi
puudumist kompenseeritakse Uksikute, kuid see-eest kriitiliste ressursside
omamisega.

Enamasti on tegemist firmadega, mille juhtkonnal on tugev soov ja tahe
eksportida. Siia kuuluvad ka firmad, mille eelis pole niivdrd toodangu hind
kui véartus (kvaliteet, tehnoloogia, disain) vdi tugev kliendile orienteeritus.
Palju RSE-sid leiab teadmusmahukate firmade hulgast, mis on igati
loogiline — neil on palju suurema tden&osusega mdni véga unikaalne
ressurss (nditeks véartuslik patent vdi oskusteave), mille abil kontrollida
partnerite vorgustikku.

RSE-ks v8ib muutuda ka juba pikalt koduturul tegutsenud ettevte mdne
kriitilise stindmuse mdjul, nagu nditeks Ulev6tt mdne teise firma poolt voi
hoopis ise mdne rahvusvaheliste sidemetega firma soetamine vGi siis
olulise koduturul tegutseva kliendi rahvusvahelistumine.

Néitena RSE-st v8ib tuua Eesti elektroonikatootja Humal. Parast oma
templivalmistusmasina valjaarendamist suudeti see vdhem kui aastaga viia
tervele hulgale vélisturgudele, sh USA ja Lduna-Ameerika. Selleks kasu-
tati strateegilist partnerit, kes turustas seadet oma nime all oma miugi-
kanalites. Partner leiti vaid mdne kuu jooksul. Maérava tahtsusega oli aga
asjaolu, et masin oli kordades parem senistest maailmas kasutatavatest.



Kiire rahvusvahelistumine v6ib ndida ihaldusvaérne, kuid sellel on ka oma
ohud. Vérske teoreetiline arutelu vaidab?, et rahvusvahelistumine ettevdtte
varajases nooruses suurendab kill selle kasvupotentsiaali, aga kasvab ka
oht pankrotistuda, sest see ,,venitab valja“ ettevbtte ressursid ning muudab
ta haavatavaks. Nii on rahvusvahelistumise kiirus suuresti ettevtja priori-
teetide kiisimus — kui firma pankrot tosiselt héirib, on mdistlik valida
Uppsala mudelis kirjeldatud tee; kui aga eesméark on kas v8i mdnega oma
ettevdtmistest jduda vBimalikult kaugele, sobib kiire rahvusvahelistumine.

Valisturule mineku erinevad vormid

Valisturule minnes tuleb teha téhtis otsus, millist tegutsemise vormi kasu-
tada — miiima peaks oma meeskond kodumaal telefoni ja elektronposti teel
vBi peaks looma esinduse kohapeale; vdib-olla usaldada miik hoopis
mdnele teisele firmale, jne. Jargnev osa annab Ulevaate erinevatest valis-
turul tegutsemise vormidest, nende eelistest ja puudustest ning sellest, mis
olukorras neid kasutada sobib.

Kaudne eksport

Kaudse ekspordi puhul mudb firma oma kodumaal tegutsevate s6ltumatute
ettevdtete kaudu. Need vdivad olla agendid v8i rahvusvahelised kauban-
dusfirmad, ka rahvusvahelised organisatsioonid. Suur osa vastutusest
eksporttegevuse eest on liikatud teise organisatsiooni dlule — klientide
leidmine, labirdakimised, tihti ka transpordi organiseerimine ja tollifor-
maalsuste taitmine vOi krediidirisk. Peamised kaudse ekspordi viisid on
jargmised.

Tootja ekspordiagent

Komisjonitasu eest tdéotavad agendid viivad tootja kokku konkreetsete
vélismaiste ostjatega. Enamasti nad kaupa ise &ra ei osta, vaid lihtsalt edas-
tavad tellimuse. Siiski vfivad nad aidata pakendamise, transpordi voi
ekspordidokumentatsiooni kiisimustes. Teinekord v@ib ekspordiagent ka
makseriski enda kanda vatta.

Ekspordikomisjonifirma
Ekspordikomisjonifirma on valismaise ostja esindaja kodumaal. Saades
komisjonitasu ostja kéest, tegutsetakse ka tema huvides.

2 Ettevaatust, esialgu on tegemist vaid méttearendusega olemasolevate teooriate baasil, mis
vajab empiirilist kontrollimist. Allikaks ,,Effects of Internationalization on Young Firms'
Prospects for Survival and Growth*, autorid Harry J. Sapienza (University of
Minnesota), Erkko Autio (Helsinki University of Technology), Shaker Zahra (Babson
College). http://www.tuta.hut.fi/units/Isib/research/bg/SapienzaAutioZahra2003.pdf
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Eksportkaubandusfirmad

Enamasti tegutsevad need kui mdne ostja agendid — otsivad vélisturgudelt
tema soovidele vastavat tarnijat. Need firmad ostavad ise teie kauba dra
ning kannavad hoolt edasise eest. See muudab eksporditehingud tunduvalt

mugavamaks.

Kaudne eksport

Eelised

Kaudse ekspordi eeliseks on ligipaés rahvusvahe-
listele turgudele ilma liigselt ressursse kulutamata.
See alandab ekspordi alustamisega seotud riski.
Tihtipeale tuleb agendi/edasimiiija teenuste eest
maksta alles siis, kui reaalne miiiigitehing aset
leiab.

Puudused

Kaudse ekspordi tks puudus on véhene kontroll
oma toodangu mudgi ja turustamise ule, mis voib
firma ja selle toodete maine valisturul viia soovi-
matus suunas. Et kontakt turuga on tisna véhene,
siis ei vOimalda kaudne eksport ka kuigi palju
Oppida. Samuti kaotab firma vahendajale osa oma
kasumist teenustasuna. Teine variant on, et vahen-
daja kasutamine tostab toodete hinda valisturul,
muutes need vahem konkurentsivdimeliseks.

Sobivus

Kaudne eksport sobib, kui ressursid on piiratud ja
vélisturu tahtsus ega seal seatud eesmargid ei ole
vaga kdrged. Kaudne eksport ei pruugi sobida fir-
male, kes soovib vélisturgudel tuntavat kasvu.

Eesti noores majanduses vaib paraku sobiva kodu-
maise vahendaja leidmine olla raskemgi kui siht-
turul tegutseva agendi leidmine. Enim vGib leida
ekspordikomisjonifirmasid. Néiteks vdiksemate
puidutddtlejate puhul on tavaline miiik vélismaise
ostja Eestis tegutsevate agentide kaudu.

Ekspordikaupmehed

Tihti tegelevad nad nii ekspordi
kui impordiga. Kaup ostetakse
tootjalt ara ja milakse ise edasi,
toimides pdhimotteliselt sama-
moodi nagu kohalik hulgimiiija.
Nende Glule jaab kogu ekspordiga
seotud asjaajamine. Selle muga-
vuse eest tuleb kull ka maksta,
enamasti jaab tootjafirmale vaid
standardne “tootjakasum”. Valda-
valt tegelevad ekspordikaupme-
hed vaid toormaterjalide vdi liht-
sate kaupadega, mis ei nfua kee-
rulist reklaami ja mudigitéod.

Ekspordijuhtimisfirmad

Ekspordijuhtimisfirmad toimivad
ettevdttevélise ekspordiosakonna-
na, kuid tootavad valdavalt ko-
misjonitasu baasil. Nad on eksklu-
siivseks esindajaks mitmele mitte-
konkureerivalt tootjale, tehes ari
nende nimel, otsides neile kliente
ja hallates kogu miiugiprotsessi.
Ekspordijuhtimisfirma palkamine
on sobiv nditeks véiksemale ette-
vottele, kel napib aega ja oskusi,
et vélisturule omal joul 1abi mur-
da. Ekspordijuhtimisfirma vdib ka

teie kauba kohapeal &ara osta, mis vahendab veelgi ekspordiga seotud

keerukusi.

Kooperatiivne eksport

Kooperatiivse ekspordi puhul kasutatakse kas mdne mittekonkureeriva
firma mudgikanaleid vdi sarnaseid tootjaid esindavat organisatsiooni. Néi-
tena vOib tuua raamatu Il osas lahemalt kirjeldatud Arens M&dbli, kes
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muis oma kooke Norrasse maju eksportiva Kodumajatehase kaudu. Pea-
mised kooperatiivse ekspordi viisid on jargmised.

Kooperatiivne eksport

Eelised

Selle eelisteks on paremad miugitulemused
vorreldes kaudse ekspordiga ning madalad inves-
teeringud ja sellest tulenev madal risk. Ka kontroll
toodete miugi ule voib parem olla, ehkki see
s6ltub juba konkreetsest kokkuleppest.

Puudused

Kooperatiivse ekspordi peamiseks raskuseks on
sobiva partneri leidmine. Ekspordilihingu jaoks on
vajalik piisava hulga tootjate huvi sellist tihingut
luua, kaaskasutuse jaoks aga sobivate toodetega
ettevote.

Sobivus

Kooperatiivne eksport sobib firmale, mis ei soovi
loobuda Kkontrollist oma toodete turustamise (le,
kuid ei oma piisavalt ressursse v0i miiigimahtu, et
ehitada ules iseseisev ekspordiorganisatsioon.

Otsene eksport

Eelised

Selle eelisteks on parem kontroll turunduse ule
ning tihedam kontakt turuga, mis vdimaldab
efektiivsemalt tundma Oppida turu vajadusi ja
reageerida nende muutumisele.

Puudused

Otsese ekspordi puudusteks on suuremad alusta-
mise kulud ning vajadus teha endale selgeks
ekspordiga kaasneva dokumentatsiooni tditmine
ning transpordi ja makseviiside tksikasjad.

Sobivus

Vaorreldes eelnevate viisidega on eksport keeruli-
sem ja riskantsem, kuid v@imaldab paremaid
mudgitulemusi. Nii sobib see tootjatele, kes on
kindlalt otsustanud vélisturul 18bi ltta.

M@dnele firmale vdib otsene eksport olla esimeseks
sammuks rahvusvahelisele turule laienemisel.
VKE-d aga enamasti jadvadki eksportijateks.

Kaaskasutus (piggybacking)
Kasutatakse mdne teise firma ole-
masolevaid midgikanaleid valis-
turul. Selleks, et teine firma nbus-
tuks oma miugikanaleid “laena-
ma”, peavad aga tooted olema
Uksteist tdiendavad. Sellisel juhul
vdivad tegevusest kasu saada mo-
lemad firmad.

Ekspordithingud

Tegu on mitmete (enamasti vaik-
semate) tootjate organiseeritud
vabatahtlike liitudega, mille ees-
margiks on Ghiselt turustada oma
lilkmete tooteid valisturgudel.
Tihtipeale on selliseid liite loonud
pdllumajandustootjad.

Otsene eksport

Otsese ekspordi puhul midib ette-
vite kas valismaal tegutsevale
edasimiiijale voi otse valismaisele
tarbijale. Vastutus kauba liikumi-
se eest riigist valja ja sellega seon-
duv birokraatia on ettevtte enda
Olul. Eksporttegevuse koordineeri-
miseks (ka vélismaiste edasimii-
jatega suhtlemiseks) on uldiselt
vajalik oma ekspordiosakond. See
vBib koosneda vaid Uhest inime-
sest vBi mdnel juhtumil olla isegi
eraldi ettevdte. Otsene eksport on
levinuim  valisturule  mineku
vorm. Peamised otsese ekspordi
viisid on jargmised.

Véalismaine mulgiagent

Valismaised agendid otsivad too-
detele ostjaid komisjonitasu baasil
(kaup nende omandisse vahepeal
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ei lahe). Tden&oliselt esindab agent korraga mitut sarnast, kuid mittekon-
kureerivat tootjat.

Edasimiijad (maaletoojad)

Maaletoojad on sihtturul tegutsevad firmad, kes ostavad tooteid ja mulvad
neid kasumiga oma turul edasi. Nad hoiavad laoseisu, mis teeb tooted turul
kliendile kiiremini kattesaadavaks. Tihtipeale teostavad nad toodetele
jarelhoolet. Edasimuijad voivad olla ka eksklusiivsed, mis keelab teiste
edasimiijate kasutamise samas riigis (v0i piirkonnas), hoidmaks &ra oma-
vahelist hinnas@da.

Ladustusettev8te valismaal

Ladustusiiksuse rajamine sihtturule on kasulik, kui kliente leitakse seal kas
agendi kaudu v&i kodumaalt otse miies, kuid nende kiiremaks teeninda-
miseks vdi transpordikulude optimeerimiseks on vajalik laoseisu hoidmine
selles riigis. Ladustusuksus vdib eriti kasulik olla, kui ettevGte muiib kaupu
Interneti kaudu tavatarbijale.

Muugifiliaal valismaal

Vélismaine mudgifiliaal tegeleb toodete miiigi, jaotuse ja reklaamiga sel-
les piirkonnas, miiles enamasti kohalikele hulgimiitijatele vdi suurostjate-
le. Selle tegevus sarnaneb valismaise midgiagendi omaga, erinevuseks on,
et selle juht allub otseselt eksportijale (on nende tootaja). Sellist varianti
kasutatakse tihti jatkuna siis, kui kohalikud agendid v&i edasimidijad on
turu juba sisse td6tanud ning on oodata tulude kasvu.

Muugiesindus tutarettevdttena

Tegemist on eksportija omanduses oleva juriidilise isikuga sihtriigis.
Sarnaselt kohalike edasimiiijatega ostab see kauba ise &ra, mis muudab
kauba kattesaamise kliendile lihtsamaks. Mangimine emaettevGttelt titar-
ettevdttele liikuva kauba siirdehindadega v8imaldab optimeerida makse,
suunates kasumi riiki, kus see on vdhem maksustatav.

Otsemuik jaekaubandusele

Tarbekaupu saab miia ka otse vdlismaistele jaekaubandusettevitetele.
Selleks voib kasutada kas miigiagenti v0i otsepostitust. Mdttekas on
kasutada mdlemat varianti koos — otsepostitus on sdéstlik viis potentsiaal-
sete huviliste leidmiseks, inimlik kontakt aga vajalik tugevate sidemete
loomiseks ja hoidmiseks.

Otsemuik I6ppkasutajale

Selle variandi korral otsib kliente kodumaine ekspordiosakond. Enamasti
on miuk l8ppkasutajale arvestatavaks variandiks, kui Uksiktehingud on
piisavalt mahukad ja ostjad on kontsentreeritud. Sobiv néide on telekom-
munikatsiooniseadmete mudk, kus igas riigis on vaid mdni tksik véimalik
ostja.



MUk Interneti teel

Arvestatavaks miitgikanaliks on tdusmas Internet. See annab odava vGi-
maluse ligipdasuks paljude riikide turgudele ning on eriti sobiv niSitoode-
tele, millel on Glemaailmselt kill piisavalt tarbijaid, kuid igas konkreetses
riigis liiga véhe, et Gigustada esinduse rajamist. Korralik kodulehekiilg
tuleb kasuks nii allhanketellimuste otsijale kui vBimaldab tarbekaupade
mulki I6pptarbijale. Eesti praktikas on Internetti vdga edukalt kasutatud
palkmajade milmiseks.

Tootmisluksuse rajamine

Tootmisiiksuse rajamine on valisturule mineku riskantseim ja ndudlikem
vorm. Enamasti joutakse selleni alles pérast lihtsamate vormide proovimist
turul. Siiski on olukordi, kus see ennast digustab. Paljud vaikeettevdtjad
unustavad selle variandi kui millegi, mis on vaid suurettevdtete I6bu.
Heaks néiteks vastupidisele on raamatu Il osas kirjeldatud 70 todtajaga
AS Cista, kes rajas edukate tulemustega oma tootmisiiksuse Venemaale.

Tootmisiiksuse rajamine vdib olla méttekas, kui sihtturg on kaitstud tollide
vBi kvootidega. Samuti aitab valismaine tootmisiiksus vahendada toodangu
transpordikulusid. Sel pdhjusel on tegu he eelistatuima laienemisvormiga
oOlletootjate seas. Taiendava boonusena v6imaldab valismaine tootmisiiksus
véhendada valuutakursi kdikumistest tulenevaid riske — nii kulud kui tulud
on kohapealses valuutas.

Kui ettevitte jaoks on tdhtsaim maksimaalselt dra kasutada kodumaise
tootmistiksuse vBimsust, on mdeldavaks alternatiiviks ka valismaise koos-
tetehase rajamine. Mitmete toodete puhul on osadena transportimine tun-
duvalt odavam ning tollimaksud komponentidele on Uldjuhul véiksemad
kui I6pptoodetele. Samas toimub nende tootmine jatkuvalt kodumaises
tehases, mis vBimaldab mastaabisaéstu. Teatud mdttes vdib koostetehaseks
pidada ka seda, kui Eesti palkmajatootjad need valisturul oma joududega
kokku monteerivad.

Otseinvesteeringute puhul (nii tootmis- ja koostetiksused kui ka mulgi-
esindused) on olulised otsused veel iksuse omandi méaéar — Uhisettevdte voi
ainuomand, ning rajamise viis — rajamine algusest peale (greenfield) voi
olemasoleva ettevdtte ost. Uhisettevdtte peamine eelis on vdimalus kaasata
kohalikku kompetentsi, puuduseks aga véiksem kontroll ja olulise oskus-
teabe varastamise risk. Olemasoleva ettevdtte ost vBimaldab tootmist
alustada kiiremini, samas ei pruugi sobivat ettevétet leida.

Litsentseerimine ja frantsiis

Litsentseerimine on valisturu teenindamise lepinguline vorm, kus ettevdte
lubab kokkulepitud tasu eest valismaisel ettevéttel kasutada oma tehnoloo-
gilist oskusteavet, kaubamérki vdi muud intellektuaalomandit, mis on
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vajalik eduka toote turule toomiseks. Kogu tootmise, turustuse ja madgi
organiseerimine jaab valismaisele ettevottele. Kodumaine ettevGte saab
tasuks dldjuhul véikese kindla summa pluss mingi protsendi tema intellek-
tuaalomandi abil valmistatud toodete mutgikéibest.

Litsentseerimine vdimaldab ettevttel jGuda valisturule Kkiirelt ja véga
vaikeste kulutustega. Samas ei sobi see paljudele ettevGtetele, naiteks
neile, kelle tugevus seisneb tootmises ja selle juhtimiseks. Sobilikum on
see ettevotetele, kelle tugevuseks on tootearendus vdi kaubamérk — midagi,
kus tekib vaartuslik ja hésti kaitstav intellektuaalomand. Sestap on litsent-
seerimine sagedasim kdrgtehnoloogiaettevdtete seas.

Frantsiisi vdib pidada litsentseerimise erijuhuks, kus kodumaine ettevdte
panustab mitte ainult teavet, vaid ka toote mdne olulise osa. Selleks v&ib
olla materjal, komponent vdi ka turundus (reklaam). Frantsiis on levinuim
teenusettevotete seas. Tulpiliseks nditeks on McDonalds, kuid seda on
vélisturgudel kasutanud ka tubakatootjad.

Valisomanik

Ehkki valisomanik iseenesest pole valisturule mineku vorm, v8ib oma
firma jagamine mone valismaise ettevdttega valisturgude vallutamist
oluliselt kiirendada. Omandisuhe motiveerib vélisfirmat andma kohalikule
ligipddsu oma suhetevérgustikule ja turunduskanalitele. Nii on endale turu
kindlustanud véga paljud Eesti ettevGtted.

Rahvusvahelistele turgudele mineku takistused
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Hea Ulevaate lda-Euroopa riikide véikeste ja keskmise suurusega ettevotete

peamistest takistustest vélisturule minekul on teinud URO Euroopa

Majanduskomisjoni ettev6tluse ja VKE-de regionaalndunik. Téhtsuse

jarjekorras on need jargmised.

1. Ettevdtlus-, juhtimis- ja turundusoskuste nappus. Enamik alustavaid

ettevdtjaid tunneb hésti oma toodet ja tehnoloogiat, kuid neil on puudus
pikaajalise edu saavutamiseks vajalikest juhtimisoskustest. Edukaks vé-
listurul tegutsemiseks on vaja tunda nii strateegilist planeerimist, turun-
dust, kvaliteedijuhtimist, vodrkeeli jpm.
Vajalike juhtimisoskuste omandamisel saab kasutada EttevStluse
Arendamise Sihtasutuse (EAS, http://www.eas.ee/) abi. Koolitustoetuse
raames toetatakse kuni 70% ulatuses ettevotjate osalemist arialasel
koolitusel. Ndustamistoetus katab kuni 50% valiste ekspertide palkamise
kuludest. Valisturule mineku planeerimist toetab kuni 75 000 kr ulatuses
(50% kuludest) ekspordiplaani programm. Vélise kompetentsi leidmiseks
vdib kasutada maakondlikke arenduskeskusi (http://mak.eas.ee/).




2.Burokraatia. VKE-d paljudes Ida-Euroopa riikides kannatavad riigi
ulemadrase kontrolli all. Eestis pole dnneks blrokraatia vaga tugev.

3.Juurdepaas informatsioonile. Valisturule minek tekitab vajaduse suure

hulga informatsiooni jarele nii turu kui ka seaduste, tollireeglite, mak-
sustamise, finantseerimisv@imaluste ja palju muu kohta. VKE vdimalus-
te juures on kdigi vajalike ekspertide palgal hoidmine (le jou kdiv.
Palju kasulikku informatsiooni leiab  Ettevftja Infovaravast
(http://www.aktiva.ee/). Vélisturgude kohta kaivat infot, sealhulgas ka
vlimalike edasimiliijate kontakte leiab EAS ekspordi infokeskusest,
samuti  Kaubandus-Todstuskojast  (http://www.koda.ee/) ja Eesti
Véliskaubanduse Liidust (http://www.etc.ee/).

4. Finantsvahendite nappus. Pankade jaoks on VKE-d enamasti liiga

kdrge riskiastmega ning omakapitali suuremateks laienemisteks napib.
Samas v@ib vélisturgudele minek nduda palju ressursse.
Laenu votmist lihtsustavad KredExi (http://www.kredex.ee) pakutavad
lisatagatised liisingule vdi ettevdtluslaenule. Samuti on véimalik kindlus-
tada oma valisostjatelt lackuvate maksete riske. Kui tédiendav omakapital
aitaks ettevdttel oluliselt paremaid tulemusi saavutada, vdib kasu olla
taiendavate investorite kaasamisest. Piisava potentsiaaliga ettevdte voib
ligi meelitada kodu- vdi valismaiseid riskikapitaliste, nende leidmist
hdlbustab Connect Eesti (http://www.connectestonia.ee/). Eksporttege-
vuste rakendamisele saab kuni 1 000 000 krooni (kuni 50% kuludest)
toetust ka EAS ekspordiplaani programmi raames.

5.Ebapiisav juurdepéaés tehnoloogiale ja oskusteabele. Labilooki va-
listurul lihtsustab oluliselt tehnoloogilise eelise omamine, kuid véike-
ettevdttele vBib selle hankimine olla keeruline.
Oma tehnoloogia arendamiseks saab kuni 25% toetust pluss kuni 50%
laenu taotleda EAS tootearendustoetustest. Tehnoloogilise eelise vdib ka
sisse osta (litsentseerida) tlikoolidelt vdi vélisettevotetelt (nditeks on
seda vBimalust edukalt kasutanud kohalik pdllumajandusmasinate toot-
ja), valismaiste tehnoloogia pakkujate leidmiseks v8ib kasutada Euroopa
Innovatsioonisiirde Keskuste vorgustikku (http://www.cordis.lu/irc/).

6.Standarditele mittevastavus ja kvaliteedile orienteerituse puudu-
mine. Edukaks mudgiks peab toode vastama vélisturul kehtivatele
standarditele. Tihti ndutakse ka vastavat sertifitseeritust (ISO, CE).
Paraku puuduvad VKE-del vajalikud testimislaborid ning oskused.
Standardite ja standardimisega seotud klsimustes saab infot Eesti
Standardikeskusest (http://www.evs.ee/). Kvaliteedialast abi vBib saada
Eesti Kvaliteedilihingust (http://eaq.ee/).

7. Toodete valik ja kasutuserinevused valisturul. Miik valisturul vdib
vajada toodete vdhemat (nt mddtmisvahendite puhul meeterm&ddustiku
asemel mittemeetrilise riikliku mdddusisteemi kasutamine Inglismaal)
vdi rohkemat muutmist (taiesti teistsugused disainieelistused vélisturul).
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8. Keelebarjaar ja kultuurilised erinevused. Sihtturu kultuuri mitte-
tundmine voib viia arusaamatusteni, mida on raske heastada.
Véga pohjalikult on erinevaid kultuure analiiisinud Geert Hofstede.
Eesti keeles on sel teemal ilmunud Richard D. Lewise ,,Kultuuride-
vahelised erinevused* (2003, Tallinn: TEA). Internetis on saadaval
tdpsed  &rikultuuri  profiilid paljude maade kohta (néiteks
http://www.executiveplanet.com/).

Vahemtahtsatena mainiti veel takistusi nagu

valismaal midmise riskid,

konkurents eksportturul tegutsevate kohalike VKE-dega,

suurfirmade ebaaus kéitumine,

kaubandusdokumentatsiooni keerukus,

riiklike motivatsioonimehhanismide puudus,

ebapiisav intellektuaalomandi kaitse.

Rahvusvahelistele turgudele mineku edufaktorid
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Millest sBltub VKE-de edu rahvusvahelistele turgudele minekul? Sel

teemal on tehtud palju uurimusi, jargnevalt on &ra toodud URO Euroopa

Majanduskomisjoni identifitseeritud 5 peamist edufaktorit ja veel mdned

kirjanduses ldlevinud faktorid.

¢ Juhtimisoskuste arendamine. Juhtimine on nii teadus kui kunst. Esi-
mest saab Oppida, teist saab arendada vaid piihendunud kogemuste
omandamise kaudu. Paljud uuringud nditavad, et edukalt rahvusvahe-
listunud firmadel on kindel juhtimisstiil — Gldjuhul on neil struktureeri-
tud juhtimine, mis keskendub pdhitegevustele; mitmed ettevétte funkt-
sioonid ostetakse véljast, seejuures tihti ostetakse ka konsultatsiooni-
teenuseid.

e Hea planeerimine. Edukas valisturule sisenemine nduab plaani. Tihti
ettevdtted ootavad ja “katsuvad turgu”, enne kui seatakse konkreetseid
eesmarke. Samas firmad, kes juba varakult planeerivad midgimahte,
kulutusi ja kasumit, jéuavad Gldjuhul kaugemale, kuna see vdimaldab
neil kontrollida kogu protsessi.

o Oige valispartneri leidmine. Valispartner peaks tundma hasti kohalikke
olusid, seadusandlust ja tarbijate vajadusi. Kasuks tuleb ka partneri
turule orienteeritus, mis lubab dppida ja omandada kogemusi uutele
turgudele minekuks. Ebadnnestunud valispartneri valik raiskab aega,
kuid vdib ka tdsiselt kahjustada firma mainet turul. Edukad firmad kulu-
tavad palju aega potentsiaalse partneri tausta uurimiseks ja partnerite
hindamiseks.



Kuidas Eesti firmad on vélispartnereid leidnud

Lase end leida

Kohalike koostddpartnerite soovitused
Valispartnerite soovitused

Oma kodulehekiilg
Véliskaubandusliidu ekspordikataloog
Kataloog Europages

Kataloog Kompass

Saatkonnad

Kaubandus-Todstuskoja ettevdtlusmissioonid
EAS-i toetatud messid (soodne)

Muud messid (kullalt kallis)

Leia teisi

Messide kilastused

Véliskaubanduskoja pakkumised
Erialaliitude kontaktid

Valismaiste kaubanduskodade kataloogid
Sdpruslinnade ettevotlusmissioonid

EAS-i ja Véliskaubandusliidu kontaktreisid
Internet

Vélismaine omanik otsib

Rahvusvahelised agentide nimekirjad

e Tehniline suutlikkus. Paljud
eksperdid usuvad, et teadustol
pbhinev tehniline eelis on eduka
maailmaturule mineku voti. Sel-
lest Uiksi ei pruugi aga piisata.

¢ Kiire reageerimine ja paind-
likkus. Edukat rahvusvahelist
firmat, nii suurt kui véikest, ise-
loomustab vBime digesti Ules
leida turu vB@imalused ning siis
kiiresti organiseerida selle dra-
kasutamine.

e Usk valisturgudesse. Edukad
firmad néevad vélisturule mine-
kut oma ettevdtte arendamise
valtimatu ja vajaliku osana. Nad
on otsustanud olla valisturul
edukad ning on oma tegemistes
jarjekindlad ja professionaalsed.
Edutud firmad seevastu peavad
valisturge véheoluliseks ja on
etnotsentristlikud.

o Kogemustest dppimine. Edukad firmad teavad, et vigu tuleb ette, kuid
nad on valmis neist dppima. Edutud lasevad end esimestest takistustest
kiiresti heidutada ning stidistavad teisi ja olusid.

e Turgude valik. Edukad firmad koondavad oma turustustegevuse
uksikutele parimatele maadele, olles eelnevalt need pdhjaliku analiiisiga
valja valinud. Edutud jagavad oma ressursid paljude turgude vahel, nii et
turundustegevus jaab “Bhukeseks”, voi siis liiguvad pidevalt Ghelt turult
teisele.

e Pikem perspektiiv. Edukad ettevGtted on valmis ootama ja tunnistavad,
et edule vdib eelneda mitmeid aastaid kulukaid ettevalmistusi. Edutud
firmad aga loodavad minimaalse turundusega Kiiret raha teenida.

¢ Kindla peale minek. Edukad firmad ei alusta rahvusvahelisele turule
minekuga enne, kui nad on kindlad oma suutlikkuses, ning siis planeeri-
vad oma samme. Edutud firmad ldhevad vélisturule hetke ajel ja tihti-
peale liiga vara.
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Il OSA: EDULOOD

AS Samelin
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Uldinfo

EttevOtte ajalugu ulatub tagasi 1945. a-ni, mil loodi Tartu Naha- ja
Jalatsikombinaat. Tartu NJK tootis t66- ja spordijalatseid kogu endise
Noukogude Liidu tarbeks. Eesti Vabariigi taasiseseisvumise jarel loodi
riiklik aktsiaselts Elkar, mis kuulus 38 esimesena erastatava to0stusette-
votte nimekirja. Elkari erastamiseks asutati ettevotte tootajatest aktsiaselts
Samelin, kuid erastamiseni kohe ei joutud, kuna mingitel asjaoludel
kuulutati vélja ettevdtte pankrot. Vaatamata pankrotile ettevote siiski jatkas
tegevust. Hiljem ostis tootajate aktsiaselts ettevotte vara vélja.

Eesti taasiseseisvumise algus oli ettevdtte jaoks valuline. TOdtajate arv
langes tippaegade 800-It 250-ni. Ettevite vaevles kaibevahendite puudu-
ses. Tootajad said palka péarast seda, kui nad laos seisnud kauba turul ja
laatadel maha midsid. Osa toona toodetud kaubast on senimaani laos.
1992. vBi 1993. a jouti esimeste olulisemate allhankepartneriteni. Peami-
selt allhanketellimuste mahu kasvu arvelt lahendas ettevbte oma kaibe-
kapitali Kkriisi.

Praeguseks on ettevdte kasvanud 400 tootajani. Tellimuste hulk vbimal-
daks hdivata rohkemgi, kuid kahjuks ei ole piisavalt sobivat t66joudu.
EttevGte teeb peamiselt allhanketdid, kuid ka oma tooteid — spetsiaal-
jalatseid (t66jalatsid). Ekspordi osakaal on ligikaudu 95%. Ettevdtte kaive
on stabiilselt kasvanud: viimastel aastatel u 20% aastas ja 2002. a isegi
kuni 40%.

Valisturule mineku p&hjused

Valisturule minek oli ettevotte jaoks valtimatu ja sellega alustati kohe
parast erastamist. Et ettevdte oli vélja kujunenud konkreetse nisitoote val-
mistajaks suurele turule (NSVL), kuid see langes dra, siis oldi sunnitud
otsima uusi turge. Puhtalt Eesti turu teenindamiseks oli ettevdte juba ammu
liiga suureks kasvanud.

Esimesed sammud valisturule minekul

Esimene valispartner leiti juhuslikult. Uks Itaalia jalatsifirma tellis all-
hanket6id Tallinnas asuvalt Kommunaarilt, kuid et Kommunaar oli paras-
jagu lagunemas ning itaallased olid juba tugevalt panustanud Eestis



tootmisele ja ei soovinud otsida uut riiki tootmiseks, podrdusid nad teise
suurema Eesti jalatsitootja Samelini poole.

Labiraakimised olid véga kiired, ettev6tja sénul “itaallased hommikul tulid
ja Ohtuks oli leping alla kirjutatud”. Seejuures puudusid Samelinil veel
kogemused nii vélislabiradkimisteks kui ka vélisturgudele sobivate toodete
valmistamiseks. Itaalia ettevdte dpetas Samelini tootajad tooks vajalikke
uusi materjale ja votteid kasutama, sh GoreTexi.

Ettevottel vedas, et esimeseks huvitundjaks olid itaallased tdnu nende
kiiremale otsustusvBimele ja riskivalmidusele. Naiteks juriidiliselt oli
ettevGte labiradkimiste ajal pankrotis, kuid see itaallasi ei seganud. Samas
Skandinaavia ettevdtted oleks teave majanduslikest raskustest kohe eemale
peletanud. Oluliselt aeglasem on ka skandinaavlaste otsustusprotsess.
Rootslased tlipiliselt ootavad vahemalt aasta aega ning jalgivad ettevotte
arengut ja tegevust, enne kui otsustavad lepingu s6lmida. Ollakse tunduvalt
aremad.

Suuresti tanu koostdole itaallastega leiti ka jargmised partnerid. Neile
valmistatud kingadel oli mérgistus “Made in Estonia”. Jalatsitdostuse
ettevGtted on aga Usha hésti kursis konkurentide toodanguga, ning see
aratas neis huvi — kes toodab Eestis selliseid jalatseid? Et valikuvdimalusi
oluliselt ei olnud, siis joutigi Samelinini. Nii sai ettevfte endale Norrast ja
Soomest partnerid, kellega tehakse koostddd siiamaani. Sarnaselt esimese
partneriga oli kontakti algatajaks valisettevote.

Valisturgudele mineku algus oli keeruline ka tootmise korraldamise osas.
Nii néiteks oldi tundmatu ettevfttena sunnitud materjali ostma ette-
maksuga, mis tekitas probleeme rahavooliselt. Teadmatus uutest materjali-
dest t6i kaasa ka selle, et esialgu osteti neid poole kallimalt. Péarast kahe-
aastast allhanke kogemust kaidi esmakordselt valismessil ning nahti, et
materjalid on 2 korda odavamad kui seni Soome edasimiiijalt saadud.
Alguses tuli siiski valdav osa materjali allhanketellijalt. Nild ostetakse
40% materjalist ise. See aitab muuta kontrollitavamaks logistikat ja hoida
kokku transpordikulusid.

Turule mineku viisid

Alustati allhankijana, sest puudusid kogemused ning ettekujutus, milliseid
materjale ja mudeleid turul ndutakse. Esmalt ei taitnud Samelin isegi mitte
kogu tootmisprotsessi, vaid néiteks Soome ja Norra partnerid tellisid esi-
mesed kaks aastat vaid pealseid ning jaid draootavale seisukohale. Oodati
Eesti iseseisvumist ja situatsiooni stabiliseerumist.

Niud on kogemused ja oskused tulnud ning ettevdte soovib hakata rohkem
omatoodangut miidma. Praegu on 80% miudgist allhange ja 20% oma-
toodang, eesmargiks on saada see suhe 50/50 peale. Omatoodangust (s.0
enda véljatdotatud mudel) suur osa mitakse siiski vo6ra kaubamargi all.
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Selline on naiteks koostéd (he Taani firmaga, kes kasutab neid ka
allhankepartnerina. Nn OEM-tootmine on hoogu saanud siiski vaid viima-
se paari aasta jooksul. On ka koostéovorm, kus mudel todtatakse vélja
tellijaga heskoos. Oma kaubamargi all mutakse umbes 5% kéibest, pea-
miselt Eestis ja Soomes, veidi ka Létis ja Leedus.

Omatoodangu muligiks on Eestis Uiks agent, kes esindab ettev6tet suhtle-
mises kaubanduskettide ja projektiostjatega. Véga aktiivset valisturgudele
suunatud tegevust toimunud ei ole. Niid on plaanis omatoodangu muuki
aktiviseerida ja minna turule spetsiifilise tootega, nagu nt tuletGrjujate
jalatsid. Valisagente omatoodangu miigiks on ettevdttel praegu Uks. See
korraldab peamiselt Samelini koost6dd Nokiaga, kellega suhtlemisel on
ette tulnud probleeme. Valdavalt suhtleb vélisostjatega ettevote ise.

Omatoodangu eeliseks on suurem rentaablus. Allhanke puhul on aga
soodne véiksem vajadus kéibekapitali jérele ning vaiksem tururisk. Samas
tekib allhanke juures tihti olukordi, kus tellija on m&ne asja saatmata
jatnud vdi on saatnud ebakvaliteetse materjali, mis k&ik tekitab segadust
tootmises. Allhanke peamiseks miinuseks on aga tugev sdltuvus tellijast.
Selle vdhendamiseks on Samelin vdtnud reegli, et hegi tellija osatéhtsus
ei tohi olla Ule 30% kaibest. Seda on ka tdidetud, v.a péris alguses, kui
itaallaste tellimused olid nende peamine tuluallikas.

Allhankijana tegutsedes ei saagi rdédkida niivdrd konkreetsete turgude
hdivamisest, rohkem on tegemist partnerite otsimisega. Partnereid ei ole
seni vaja olnud aktiivselt otsida, kdik on tulnud omal initsiatiivil. Samelini
kontaktid saadakse tihtipeale Eesti saatkonna kaudu (nii on tulnud ena-
mik). Teinekord saab ettevdte neist teada ka oma tuttavate abil.

Killalt kaua vdtavad aga aega labirdékimised — inglastega kestsid need
2 aastat. Abiks on siin partnerite tuttavate soovitused — nditeks uusima
Norra partneriga s6lmiti leping 1 n&dalaga, sest kui see tuli tootmist
vaatama, oli siin parajasti kohapeal Samelini olemasoleva Norra tellija
esindaja, kes soovitas neid isiklikult. VVastasel korral oleks tiipiline olnud
oodata umbes pooleaastasi labirddkimisi.

Esimesed partnerid toonud “viitamise” taktika tellijate leidmisel on kasu-
tusel senimaani. Viimasel ajal on aga mérgata moningaid takistusi seoses
tellijate omavahelise konkurentsiga. Nii keelab nende Norra partner tee-
nuse osutamise teistele Norra ettevGtetele. Samelin on pidanud sel p&hjusel
juba mitmele tellijale ara ttlema.

Olulise muutuse tdi kaasa Eesti (ihinemine EL-ga. Kui see teatavaks sali,
tdusis véalisettevdtete usaldus Eesti ettevitete vastu. Kui varem taheti vaid
allhanget, siis niiid ollakse huvitatud ka Eesti omatoodangust. Selle mu-
miseks osaleb Samelin EAS Saksamaa esinduse korraldatud kontakt-
uritusel Hamburgis, mille tarbeks EAS-i esindus otsib Saksamaal nende



toodete midiligist huvitatud firmasid. Tulemas on veel ka Balti riikide
toodangu mess Soomes.

Konkurents

Eesti firmade eelis tootmises on ainult kindlatel turgudel. Ameerika turule
on Eesti firmadel véga raske v6i vBimatu minna, sest ei suudeta toota
piisavaid koguseid. Samelini vastu on Ameerikas huvi tuntud, kuid ndutud
partiid olid tootmisvéimsuse jaoks liiga suured. Tootmise pdhjaliku laien-
damise muudab aga raskeks tdsine t66jdupuuduse probleem. Suurte kogus-
te puhul muutub ka suuremaks probleemiks konkurents Hiinaga.

Eesti eelis on véikeste partiide tootmisel, seega vaikesemahulistel Euroopa
ja eelkdige Skandinaavia turgudel. Samelini partnerid Inglismaalt t6id oma
tootmise nende juurde pérast Hiina vBimaluste proovimist, Taani partnerid
aga Poolast. Pdhjuseks on paindlikkus ja valmisolek toota véiksemaid
partiisid. Kui Hiinas on miinimumkogused alates 10 000 paarist, siis
Skandinaavia turu jaoks, kus he mudeli méne tuhande paari miimine
vBib aega votta Ule aasta, ei ole see sobiv. Eestis on aga v8imalik toota ka
1000-paariseid partiisid. Tdiendavaks eeliseks Hiina ees on transpordi
odavus.

Hiinas on probleeme ka aususega, seal on véga levinud vélispartneri ideede
varastamine. On mitmeid juhtumeid, kus pérast Euroopa tellija poolt vélja
tootatud mudeli proovipartii valmistamist Hiinas leiab tellija varsti sama
mudeli terves maailmas mitgil Hiina ettevdtte sildi all. Sel pdhjusel on ka
mdni Samelini klient jatnud Hiinasse minemata.

Samuti on oluline faktor kultuuri sarnasus. Ari teevad ikkagi inimesed, ja
50% koost6d edust s6ltub inimestest, kellega koostddd tehakse. Aru-
saamatu v8i ebameeldiva kultuuriga riikidega koostdd jaoks on motivat-
sioon vaiksem. Nii néiteks Korea ja Jaapani puhul on Euroopa arimehed
ebameeldivalt Gllatunud sealsete inimeste huumorimeele puudumisest ja
kinnisusest. Hea inimlik suhe vélispartneriga, isegi sdbraks saamine on
oluline mitte ainult selle konkreetse koostéd 6nnestumisel, vaid aitab ka
leida uusi partnereid — sGber soovitab.

Seejuures on Eesti kultuur L&&ne-Euroopale ja Skandinaaviale ka aru-
saadavam kui meie lahinaabrite Lati ja Venemaa oma. Nii nditeks hirmutas
visiit Latisse Samelini inglasest partneri niivord &ra, et edaspidi sooviti all-
hankeid Latist tellida Samelini vahendusel.

Euroopa allhanketurul lisab ettevottele konkurentsivGimet ka mitmesu-
guste euronormide taitmine. Enne koostddlepingu sdlmimist inglastega
pidi Samelin esitama suurel hulgal erinevaid testusi, sh tddkaitse kohta (nt
mitu WC-potti inimese kohta on ettevottes jm to6tingimused). Siin on
pdhjuseks Inglismaal kehtiv reegel, et ettevdtte ei tohi kasutada orjandus-
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likku t66j6udu, isegi allhankijate kaudu. See on ka ks pdhjusi, miks
inglased Hiinast &ra tulid.

Turgude valik

Praegu on Samelinil 3 peamist partnerit: Norras, Soomes ja Inglismaal.
Neile tehakse valdavalt allhanget. Turgude valik tuleneb otseselt ettevdtte
konkurentsivGime allikatest — miiakse vaikestel Euroopa turgudel, kus
valmisolek teha vdikesi partiisid ning usaldusvéarsus on olulisemad
uUliodavast hinnast, kuid kohalik t66j6ud on kallim kui Eestis.

Omatoote miugiks valiti Lati ja Leedu, kuna need olid Ghinemas EL-ga
mis tdstab vajadust kvaliteetsete tddjalatsite jarele. Turg on seal praegu
tihi ja kohalikke tootjaid vahe (nt Latis vaid 2). See on osalt pGhjuseks,
miks minna just L&tti ja Leetu, mitte aga nditeks Rumeeniasse, kus kohalik
jalatsitodstus on heal jarjel.

Edufaktorid

Klientide soovitused on véga oluline turu v8itmiseks. Kui keegi sind ei tea,
on vdga raske kliente saada. Sestap on eriti tahtis esimese vélispartneri
leidmine ning ka usaldusliku koostddsuhte ja renomee loomine, et sind
jatkuvalt soovitataks.

Oluliseks edufaktoriks on olnud dnnelik juhus — koostdd itaallastega. See
andis ettevéttele kogemused valiskoostddks ja tootmiseks ning tdi kaasa
uusi kliente. Vastasel korral oleks vdinud esimese kliendi leidmine vagagi
raske olla. Itaallaste abiga tdiustati ka oma tootmist vastavaks vélisturu
nduetele. Itaallased vajasid GoreTex-tehnoloogiaga jalatseid ja nii Opiti
kiirelt neid valmistama. Esimene aasta tehti seda isegi “salaja”, siis voeti
vajalik litsents. See aitas luua valmisolekut teistele turgudele minekuks.

Kui koostdo itaallastega oli tegelikult ettevottest sdltumatu edufaktor, siis
ettevotte kontrollitavaist edufaktoritest olulisim on ehk ausus ja vastutule-
likkus — ei tohi anda katteta lubadusi, kindlasti tuleb kinni pidada téht-
aegadest jne, teinekord tuleb ka partneri veale (nt vale materjalide komp-
lekti saatmine) labi sGrmede vaadata ja ise probleemile lahendus leida.
Kokkuvdtteks on oluline oma hea renomee hoidmine.

Samelini ks oluline midgiargument on fakt, et ettevGte on oma algus-
aegadel leitud Soome ja Norra partneritega koostddd teinud juba 10 aastat.
Esimestest valispartneritest on &ra langenud vaid itaallased, seda ettevdtte
pankrotistumise tdttu. Usaldust aratab seegi, et Samelini partnerid on neile
toonud pea kogu oma tootmise.

Jalatsitdostuses on kasuks koigi 8 Eesti jalatsitootja positiivne kaitumine —
keegi neist ei ole oma partnereid petnud ega isegi pankrotti lainud. See
aratab usaldust Eesti jalatsitootjate vastu ja muudab partnerite leidmise



kergemaks. Kui mdni ettevGte teeb vea, siis info sellest levib ja seda méle-
tatakse kaua ning see mdjutab halvasti ka teisi Eesti ettevotteid selles
sektoris. Naiteks puidusektoris v8ivad mitmete petturite tegutsemise tule-
musena usaldusprobleemid palju suuremad olla.

Allhankepartnerina on téhtis olla leitud. Mitmed kliendid on Samelini
leidnud Eesti saatkonna kaudu vastavas riigis. Leidmiseks tuleb aga valmis
olla. Saatkond enamasti kisib ettevotte kdest, kas vOib kontaktandmeid
edastada. Pérast seda vdib tuupiliselt oodata krediidiinfo péringut ettevotte
kohta — ilma tausta uurimata vélisettevdtted ostma ei hakka. Uuritakse ka
kodulehte — Samelini puhul on korduvalt kisitud, miks nende koduleht
liiga vaheinformatiivne on.

Suhete arendamisel ja hoidmisel on oluline kultuuriliste erinevustega
arvestamine, erinevate partneritega tuleb ka erinevalt suhelda, vastasel
korral ei saavuta midagi. Nii nditeks arendades koostddd itaallastega tuleb
olla tarmukas ja vajadusel kas v8i “toimikuga vastu pead anda”, samas kui
skandinaavlased peletaks selline suhtumine kiirelt minema.

Tdokaitse- ja spetsiaaljalatsite puhul on vajalik CE sertifikaadi olemasolu.
Eestis seda seni teha ei saanud, EL-i lilkmena on aga lubatud ka siin vastav
sertifitseerimiskeskus avada. Praegu on Samelinil olemas oma labor
(ainuke Eestis), mis vB8imaldab erinevaid vajalikke md&dtmisi jalatsite
kvaliteedikontrolliks. Sellest aastast on Samelin ka SATRA (kergetdostuse
jms rahvusvaheline tehnoloogiakeskus, kes jagab teavet, teostab md&tmisi
ja sertifitseerimist) liige ning ka nende labor on SATRA poolt sertifit-
seeritud. See vBimaldab osa CE maérgi jaoks vajalikke teste teha kohapeal.
SATRA on jalatsitdostuses vaga prestiizikas ning selle liikmeks olemine
on vahemalt Soomes ja Rootsis oluline mulgiargument, mida hinnatakse
rohkemgi kui nt 1SO sertifikaadi olemasolu. SATRA liikmeks saamisel oli
abiks t6hus isiklik suhtlus ja piihendumus.

Tulevikuplaanid

Tulevikus v@ivad ettevdtte sihtturud v8i vahemalt neil tegutsemise viis
muutuda. Samelini praegused partnerid usuvad, et 5 aasta parast on Eesti
t66joud juba liiga kallis, et tootmine siin ennast dra tasuks. Samas on suh-
ted partneritega niivdrd head, et need soovivad Samelini abi odavamatesse
tootmisriikidesse minekul. Nendena né&hakse nditeks Létit ja Valgevenet.
Et La&ne-Euroopa partnerid ei tunne ennast kindlalt Ida-Euroopa ja endise
NL &rikultuuris, soovisid nad Samelini abi tootjate leidmisel ning ka suhete
korraldamisel nendega. Samelin ja&ks sellisel juhul “peattévétjaks”, kes
vastutab Laane-Euroopa partneri ees, korraldab t60d ja ostab detaile sisse
sobivatelt tegijatelt odavamates Ida-Euroopa riikides. Seejuures ei liiguks
sinna mitte kogu tootmine, vaid nditeks pealsete valmistamine jms
téémahukamad operatsioonid, ning Samelinis tehtaks I6plik kooste.
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Usalduse tekkides Samelini vastu liigutakse allhankeahelas tlespoole.
Varske SATRA liikmena on plaanis seda protsessi veelgi tugevdada,
taiendades oma kvaliteedikontrolli laborit.

AS Arens Mo6d6bel
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Uldinfo

Tartumaal tegutsev ettevdte alustas aastal 1992 nullist. Esmalt tehti mitme-
suguseid tooteid, valdavalt taispuidust: siseuksi, toole, muu hulgas ka kd6-
gimodblit. 1994. aastal kontsentreerus ettevfte oma tootmise parimatele
midgiartiklitele — siseustele ja kodgimdoblile. 1995. aastal tehti pd&hi-
motteline otsus ja keskenduti vaid kdogimooblile, jattes kdik teised tege-
vussuunad, et saada mingilgi alal tdeliselt tugevaks ja kompetentseks. Ka
oli kédgimdobli tootmine piisavalt erinev teistest tegevustest ja spetsiifilist
tehnoloogiat vajav, et ndudis téielikku piihendumist.

2003. a oli Arensi kéive 74 miljonit krooni, sellest eksportkdive umbes
20 miljonit krooni. Enamik kaubast laks Norrasse, ligi 16 miljoni krooni
eest, llejaanu laks Rootsi ja veidi ka Soome.

Valisturule mineku p&hjused

Valisturule minekut alustati umbes 4 aastat tagasi. Varem ei olnud selleks
pdhjust, kuna ka kohalik turg oli piisavalt suur ja pakkus arenemis-
vBimalusi. Samuti taheti esmalt arendada toodet ja selle kvaliteeti. Alguses
olid ettevdtte kogemused kddgimdobli alal liialt vdikesed. Umbes 1999. a
paiku oli aga toodete kvaliteet juba véga hea ning Eestis oldi jéutud enam-
vahem turuliidri seisusesse. Samal ajal tekkis ka soodne v6imalus ekspordi
alustamiseks ning ettevote otsustas selle dra kasutada.

Esimesed sammud valisturule minekul

Ettevdte ise vaga aktiivselt valisturgu ei otsinudki. Asi sai alguse koostdost
majatootjatega. Umbes 1997-98 alustas Arens koostd6d Kodumajatehase-
0a, kes ekspordib valmismaju, kdige rohkem Norrasse. Et majad midiakse
komplektselt koos k6dgimodbliga, miiis Arens kdcke Kodumajatehasele,
seega oli tegu kaudse ekspordiga.

Peamine kontakt leiti aga Soome ettevdtja kaudu, kes soovis alustada
majade tootmist Eestis ja nende eksporti Norrasse. Soome ettevétja kon-
takteerus Arensiga iseseisvalt, olles eelnevalt tutvunud kauba kvaliteediga
ettevGtte Tallinna midgisalongis. Ta ei ostnud kdoke nende kaest ise, vaid
soovitas neid oma ostjatele Norras ja Rootsis, kes siis s6lmisid tehingu otse
Arensiga. Nii leidis Arens endale edasimiiujad.



Seejuures Norras ei olnud tegemist mitte kdokide miiigile spetsialiseeritud
ettevGttega, vaid pigem alustava kinnisvara ja majade milgi ettevGttega.
Et Arensi kdokide hind ja kvaliteet tundusid soodsad, lootis ettevote, et
muu hulgas 6nnestub teenida ka lisatulu kéokide vahendamisest. Esimene
aasta miudi kooke siiski vaid majade koosseisus.

Turule mineku viisid

Arensi strateegiaks oli minna turule ettevaatlikult ja jark-jargult. Ei tuntud
turge, takistuseks olid ka erinevad standardid eri turgudel. Tooted tuli
nendega vastavusse viia. Seetdttu oligi parim minna turule esindajate
kaudu. Rootsis oli selleks kinnisvaraarendusfirma, Norras kinnisvara-
arendaja, kes tegeles ka muuga.

Norra

Arensi edasimiiija Norra turul on AS Bareni, kes on jaanud nende koos-
toopartneriks siiamaani. Koostdd kaigus firma profiil muutus, algse
kinnisvara asemel tegelevad nad nitid ainult kookide miigiga, kaks aastat
pérast koostoo algust sGlmiti ka eksklusiivesindusleping — Bareni miiib
ainult Arensi kdoke ning Arens ei otsi endale Norras teist edasimuijat.
Initsiatiiv selleks tuli Barenilt. Et Bareni miugitulemused on Arensi jaoks
piisavalt head (kogu tootmisvBimsusele on ostjaid) ja koostdd sujuv, ei
olnud ka Arensil midagi sellise lepingu vastu.

Koostd6 alguses kulastas Arensi mudgijuht ettevdtet isiklikult. Et Bareni ei
olnud varem kddkide mulgiga kokku puutunud, 6petas Arens neid tegutse-
ma. Algus oli suhteliselt raske, eriti projektimigi turule sisenemine. Esi-
mene aasta muidi tksikuid kooke eratellijatele, saadi ka paar véikest pro-
jekti suurelt Norra kinnisvara- ja ehitusfirmalt NCC-It, mis aitasid jouda
l&bimurdeks olnud suurprojektini — 736 kdoki uues Ghiselamus (tunnistati
Norras aasta ehitiseks). Pérast seda oli projektimiiik juba palju lihtsam ja
edukam. Varsti rajati ka oma pood Oslos, 2003. aastal veel teinegi pood
Oslo lahedal. Praegu milb Bareni umbes 1200 kodki aastas.

Lisaks Barenile miib Arens Norras veel Kodumajatehase kaudu mitusada
kooki aastas. Seda Bareniga s6lmitud eksklusiivkokkulepe siiski ei keela.

Arens tegeleb ka oma kaubamargi arendamisega. Kui péris alguses muds
Bareni kddke oma margi all, siis hiljem muutus see Bareni-Arensiks. Pro-
jektiturul ollakse selle mérgiga siiamaani, jaekliendile aga mulakse juba
puhtalt Arensi mérgi all.

Reklaami Norra partner veidi teeb, kuid mitte palju. Selleks saadakse tuge
ka Eestist, kust tulevad miitigivideod ja tootekataloogid. Suuremat reklaa-
mikampaaniat, nditeks ajakirjanduses, ei ole aga tehtud. Jaekliendiga asuti
pdhjalikumalt tegelema 2003. aastal, seejuures ilmnes ka, et ajalehe-
reklaamist olulisemat kasu toob salongi asukoha dige valik. Uus salong
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rajati Stremmenisse, mis asub Oslo kilje all, kuid on vdga kaidav koht.
Stremmeni salongi mutgitulemused on tunduvalt paremad kui seni Oslos
tegutsenud salongil. Ulrihind seejuures on killaltki maistlik.

Arensi turuosa Norras pole siiski veel markimisvéarne. Sealne turg on
Norrale omaselt kontsentreeritud, 3 peamist tootjat on vdtnud 90% turust.
Nii lootis Arens, et tdnu oma véiksusele jadvad nad tahelepanuta ning
hinnasdda kohalike konkurentidega ei tule. Kuid 2003. a hakkas kohalik
turuliider kliendi tagasivditmiseks Arensi Uihele peamisele projektimudgi-
partnerile (ehitusfirma) pakkuma kaupa mérkimisvéaérse hinnaalandusega,
suure tdendosusega alla omahinna.

Tanu Norra turul ménda aega tagasi valitsenud véaga kdrgetele hindadele
dnnestus Arensil turule sisenemine Usna lihtsalt. Oma eksporttoodetele
spetsiaalset hinnalisa Arens ei pane. Siiski maksavad nende kd6gid Norras
rohkem Kkui Eestis — p8hjuseks on siin suurem edasimiiija juurdehindlus ja
transpordikulud.

Ettevote on kaalunud oma Norra edasimiiijas osaluse omandamist (seda on
ka norralased neile pakkunud). Osalt Gigustaks seda taiesti Bareni head
tulemused ja seega vBimalus omandi kaudu sellest osa saada, kuid seni
ettevdtja sellist tehingut teha veel ei soovi — pigem hoitakse raha investee-
ringuteks tootmisse. Et koostéd Bareniga on piisavalt hea, siis ei ole
osalust vaja omandada ka kontrolli eesmargil.

Rootsi

Rootsis jatkatakse samuti koostddd esialgse partneriga (kes leiti Soome
majavahendaja kaudu), kuid seal on olnud rohkem erinevaid takistusi kui
Norras. Vahepeal on Arensi miugipartner pankroti tle elanud. Eksklusiiv-
esindust tal Rootsis ei ole ning lisaks on endale leitud uusi partnereid
ehitusfirmade n&ol. Need on siiski véikesed, ehitades nt 50 korterit aastas,
sestap ei ole sellest tulnud ka méargatavat muidgikasvu.

Samas ei ole Arens endale Rootsis héid edasimujaid aktiivselt otsinud,
kuna nende tehase miiligivdimsus on juba piiri peal. 2004. a 16puks otsus-
tatakse, kas peaks ehitama uue tehase. Planeeritav investeering on umbes
50 miljonit krooni, tootmisv8imsus tduseks ligi 5 korda. Praegu on juba
ettevédttel olnud kullalt palju suuri tellimusi, mis on tulnud &ra 6elda toot-
mismahu puudumisel. Kui praegu tehakse kodke enam-vahem eritelli-
musel, siis uus tehas v8imaldaks teha ka odavamat masstoodangut.

Masstoodang ei pruugi Rootsis siiski vdga edukaks osutuda. Sealsed klien-
did on Norra omadest ndudlikumad ning soovivad kallimaid ja kvaliteet-
semaid kdoke. Tihtipeale voib seal kddgi planeeritav maksumus olla vahe-
mikus 100 000-150 000 krooni.



Soome

Soomes ei ole ettevGte edasimiiljat eriti aktiivselt otsinud. Sel aastal siiski
leiti potentsiaalne kontakt, mistdttu malk vdib aktiviseeruda. Soome prob-
leemiks on Eesti maine ja tarbijate kodumaise-eelistus. Eestlaste kauba
kvaliteeti eeldatakse halvaks. Eesti kaupa ollakse valmis ostma vaid siis,
kui see on “mitu korda parem ja mitu korda odavam kui kodumaine”.

Konkurents

Peale kohalike (Skandinaavia) tootjate on suurimaks konkurendiks mitte
Hiina, vaid eelkdige Poola, mis on piisavalt lahedal ja samuti kiillalt odava
to0jouga. Arensi puhul aitab nii Hiina kui tugevalt automatiseeritud
Skandinaavia tootjate konkurentsi vastu see, et nad ei r6hu mitte odavuse-
le, vaid pigem kvaliteedile ja paindlikkusele, tootes standardmdodbli asemel
rohkem eri- ja vaiketellimusmodblit. Nii tuleks néiteks Arensi standard-
tooted vaid 10% odavamad Rootsi kohalike tootjate omadest. Samas ka
kallist ja kvaliteetset mdoblit ei soovita eriti Eestist osta. Nii tuleb ette-
vottel hoolikalt leida oma niss.

Turgude valik

Peamise valisturu valik on suuresti olnud juhuslik. Skandinaavia turule
aitas minna see, et sinna midvad palju oma tooteid Eesti majaehitajad.
Samas on siin kaasa manginud asjaolu, et Eestis on populaarne
Skandinaavia tlipi kook, ja seega sobis Arensi toodang sinna palju
paremini kui mujale. Naiteks sakslaste ja itaallaste ettekujutus korralikust
koogist on teistsugune ja neile turgudele minek nduaks muudatusi toote-
disainis, mida kogemuse puudumisel v8ib olla raske teha. Samuti on seal
tugev kohapealne konkurents.

Arens on milinud 2-3 aastat ka Létis, kuid mitte kuigi edukalt. Paraku ei
ole leitud veel head edasimlijat. Ettevote, kes neid Latis esindas, oli huvi-
tatud eelkdige eksklusiivse mdobli vaga kallilt miimisest. See ei sobi péris
Arensi tootevalikuga. Moneti oli edasimidja sihtgrupp ka digustatud —
keskklassi kuuluvaid inimesi, kes on Arensi méodbli peamised ostjad, oli
Latis toona veel vdga vahe ning odavama k6dgimodbli osas oli turul tihe
konkurents Leedu tootjatega. Niid vdib ehk keskklass Latis juba arvukam
olla ja turuv@imalused paremad.

Edufaktorid

Edasimidija otsimisel on ettevGtja meelest suur valjakutse Gige inimese
valik. Neile tuleb killalt palju pakkumisi erinevatelt inimestelt, kes soovi-
vad hakata nende kauba muligiga tegelema, tihtipeale 2—-3 pakkumist kuus.
Valdavalt on aga tegu inimestega, kes ari tundmata soovivad vahendami-
sest Kiiret raha teenida ning seda eelkfige odavalt ostes. Vaja on aga
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kompetentset ja pihendunud inimest. Alguses proovis ettevdte Gnne iga
vBimaliku pakkujaga, nutid enam mitte.

Norra puhul on edu toonud investeering edasimidjasse — nende pidev koo-
litus ja kompetentsi tdstmine. Arensil oli Barenile lle anda oma kogemus
milgi korraldamisest ja kodgimodblisalongide &ritegevusest Eestis.
Turundudlus nende toodete jarele avastati kiill iheskoos, kuid kuna Barenil
kookide miiligi kogemus puudus, kasutati Eesti oma. Et turu Ulesehitus ja
kultuur Eestis ja Norras ei ole Uleliia erinev, siis oli Eesti kogemust
vBimalik kasutada. Selle edasiandmiseks kulastasid eestlased alguses
Barenit vdga tihti, komandeeringuid tuleb ette veel nuldki. Koos koge-
muste kasvuga saab Bareni juurde ka rohkem ulesandeid. Nii niteks
jooniste tegemine kliendile liigub sinna, et kiirendada mdugiprotsessi.
Jooniseid Eestis tehes kannataks paindlikkus ja vdimalus selle kdigus
kliendiga konsulteerida.

Koolitust tehti ka Rootsi edasimuijatele, kuid mdnevérra vdhem, kuna
sealne partner ei olnud sellest eriti huvitatud.

Killalt palju midgikontakte leiab Arens Eesti majaehitajate kaudu. Siin on
kasuks ettevotte tugev positsioon turul ja hea toode — turuliidrit lihtsalt
tuleb soovitada. Sestap ei ole soovituste saamiseks vaja ka spetsiaalset
suhtehaldust vdi majaehitajatele omaette soodustuste tegemist. Lisaks on
ehitusringkond omavahel seotud ning Arensile tuleb kasuks suure Norra
ehitusfirma poliitika suunata kogu tarne Baltikumi.

Tulevikuplaanid

Viimasel ajal on turusituatsioon Léatis paranenud. Siiski ndeb Arens lahi-
tulevikus sellest huvitavama turuna P6hja-Norrat, hoolimata sellest, et
Norra-sisene transport on killalt kallis ja vdib seal hindu tuntavalt tdsta. Et
teatud positsioon Norras on juba saavutatud, tahab ettevite pigem kesken-
duda selle paremale &rakasutamisele, kui lubada tahelepanul hajuda.

Teiseks eesmargiks on leida sobiv edasimiija ja puhuda hoog sisse oma
mudgile Rootsis. Monevorra mdeldakse ka Taanisse minekust ning
Islandist. Viimase eeliseks on Eesti majatootjate tugev miiik sealsel turul.
Ehkki majatootjad miiiivad ka Saksamaale ja teistesse riikidesse, ei soovi
Arens sinna veel minna — Saksa turg on liiga erinev ja seal tegutsemine
nduaks palju dppimist.

Lisaks proovitakse ka uut edasimlijat Soomes, kuigi liiga suuri lootusi
Soomele panna ei saa, sest sealsed tootjad hoiavad oma turgu vaga kdvasti
ning inimesed on kohaliku kauba patrioodid.

Turgude laiendamist motiveerib osalt riskide hajutamise vajadus. Todtami-
ne vaid Uhe peamise edasimiiijaga oleks vdga ohtlik, normaalne oleks
hoida iga partneri osakaal alla 30% kaibest.



OU Lumian

Uldinfo

Firma tegeleb Tartus dmblustoodete valmistamisega, alustati 1997. aastal
10 tootajaga. Praeguseks on firmas 14 to6tajat. Pea kogu toodang koosneb
thest mudelist — tudengite vaba aja Urp. Tegemist on td0riiete moodi
kombinesooniga, mida tudengid kannavad organiseeritud vabaajadritustel,
kus nad esindavad oma tlikooli. See kdib muude riiete peale, kaitstes neid
nt pori eest. Tahtsal kohal on suur Glikooli (v6i teaduskonna) embleem.
Kdige selle 16ppeesmargiks on, et oleks juba kaugelt ndha, mis kursuselt,
erialalt v6i koolist tudeng on. Ettevdtte toodangust tile 90% laheb ekspor-
diks Soome.

Valisturule mineku péhjused

Soome turule mineku p8hjuseks oli (hest kiljest soov &ra kasutada
dnnelikku juhust — esimene tdsine turustuspartner sattus olema Soome,
mitte Eesti firma. Teisest killjest oli aga tegemist elulise vajadusega. Kui
Eesti turul puudus firmal markimisvaarne konkurentsieelis, siis Soome
turul vGis seda tdnu odavamatele tootmiskuludele juba saavutada.

Esimesed sammud valisturule minekul

Soome turule mineku tegi vdimalikuks Eestis loodud tutvus. Siin kohtus
ettevBtja Soome vahetusulidpilasega, kellega laks jutt &rile. Kohe tehtigi
Uhine plaan hakata Eestis tootma ja Soomes turustama tudengite vaba aja
Urpe. Ettevdtja dnneks tekkis see kontakt juba firma esimese paari
tegevuskuu jooksul, ning sellest sai peamine miiligikanal, mille toel firma
silamaani tegutseb.

Esmalt tehti valdavalt ndidiseid, mida viidi Soome ulikoolidesse. Eesmar-
giks oli veenda sihtriihma — tudengeid — sellise toote vajalikkuses ja kasu-
likkuses. Aasta modddudes hakati keskenduma juba reaalsele madgile.
Ehkki ka naidised Onnestus dara mulia, oli nende valmistamine siiski
kahjumlik tegevus, mida tehti vaid selleks, et turule siseneda. Samas juba
algperioodil valmistati naidiseid vaheldumisi p8hipartiidega — viimastest
saadav kasum aitas katta esimeste tegemisest tuleva kahjumi.

Turule mineku viisid

Miigi ja reklaamiga tegeleb Soome partner kohapeal iseseisvalt. Mudeli
to6tavad Eesti ja Soome partner vélja (iheskoos, et see arvestaks nii tootja
vBimalusi (nt seda, milliseid 6mblusi olemasolevate masinatega teha
annab) kui turu vajadusi. Seejuures turuga Eesti ettevdte peaaegu kokku ei
puutugi. Et kogu turuinfo hankimise, klientide otsimise jms teeb &ra
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Soome partner, ei ole Lumianil vajadust end turu eriparadega kursis hoida.
Iga aasta toimuvad omavahelised hinnal&birddkimised ja siiamaani on alati
mdlemat poolt rahuldavale kokkuleppele jdutud.

Tooted tehakse Soome materjalist, mida saadab sealne partner. Oluline
pdhjus selleks on soomlaste patriotism — tahetakse kodumaisest materjalist
kaupa. Teisalt on p8hjus ka kvaliteedis. Lumian on proovinud kasutada
odavamaid lda-Euroopa materjale, kuid nendega ei ole vdimalik saavutada
ndutud kvaliteeti. Embleemid valmistatakse ja kinnitatakse enamasti
Soomes. Eestis ei annaks nende valmistamine erilist rahalist sééstu, aga
tooks kaasa logistilisi probleeme.

Turustamine strateegilise edasimiija kaudu on olnud ettevétte teadlik
valik. Firma on liialt vaike, et tasuks ara oma mudgijuhi palgal hoidmine.
SeetBttu on vaja partnerit, kes tegeleks nende toodete miiligiga ja tunneks
sihtturgu. Turuinfo iseseisev Gppimine oleks ettevdtte jaoks samuti liigselt
koormav.

Hoolimata v6imalustest leida Soomes endale ka teisi edasimidijaid, ei ole
Lumian seda teed ldainud. EttevGtja soov oli mila Uhes riigis vaid Uhe
partneri kaudu, et tagada usalduslik koostddsuhe, kus mélemad partnerid
Uksteisega arvestavad. Sama praktikat on kavas rakendada ka Rootsi turul.

Konkurents

Tellimuste taitmise Kiirus ning paindlikkus ja valmisolek teha vaikeseid
partiisid on ettevdtte peamine konkurentsieelis Eestist odavama t66jéuga,
kuid kaugemate maade tootjate ees. Soomega vorreldes annab eelist ka
odavam t66joud. Kokkuvottes rajaneb firma konkurentsivime nende
odava t66jou ja paindlikkuse kombinatsioonil.

Véga oluline on ettevétte jaoks logistiline efektiivsus. Konkreetsed partiid
ja tellimused on enamasti vaikesed ning kliendid tahavad neid kiiresti katte
saada. Seeparast teeb ka tihe eseme valmis sama dmbleja algusest 18puni.
Nii on vB8imalik viia tellimuse taitmise kiirus ja paindlikkus maksimumini.

Lumiani tudpilised tellimused on mdnest tootest mdnesajani. Suurte
partiide tootmine toimub Aasias, ja siin ei suudaks ettevdtte oma hinnaga
konkureerida. Seetdttu on véaga vajalik oma nisi leidmine. Selle on ettevdte
suuresti ka leidnud — toodetakse vaid iht kullaltki spetsiifilist toodet kitsa
turu tarbeks.

Turgude valik

Vahesel maaral tegutseb ettevdte koduturul. Néiteks on tehtud vormi-
réivaid Kiirabitootajatele. Eestis milakse siiski alla 10% toodangust,
tlejaanu eksporditakse Soome.



Turu valikul on ettevBtte peamiseks kriteeriumiks selle lahedus — kuna
oluline osa nende konkurentsieelisest tuleb tellimuste kiirest taitmisest,
peab selle sdilitamiseks kaup ka kiiresti liikuma. See muudab raskeks kau-
gemate turgude, nagu Inglismaa teenindamise. Siiski on oluline ka elatus-
tase. Naiteks L&ti puhul kaotaks firma oma palgatasemest tuleneva eelise,
lisaks on tudengite ostujdud Latis vdike ja puudub ndudlus spetsiaalse
vormiriietuse jarele.

Praegune pdhiturg Soome on valitud suuresti juhuse t6ttu — esimene turus-
tuspartner sattus olema sealt. Siiamaani on Soome turg jd&nud enam-
vahem ainsaks eksportturuks ning sellest on ettevottele tdiesti piisanud.
Tdiendavaks pohjuseks, miks Lumian ei ole asunud uusi turge otsima juba
varem, on ka kogemuse puudumine. Esialgu ei tunnetanud ettev6tja, et tal
oleks piisavalt oskusi ja tépset ettekujutust ettevdtte vdimetest, et minna
uutele turgudele. Niiudseks on aga tekkinud piisav enesekindlus ja oskus
defineerida oma nissi, et laieneda edasi.

Seetfttu on praegu kdimas laienemine Rootsi turule ning mdeldakse ka
Taani peale. Tegelikult on Rootsi Glidpilased nende tooteid juba ostnud,
kuid seda Usna juhuslikult ja Soome edasimiiiija kaudu. Niiid on aga soov
leida endale Rootsis iseseisev partner. Praeguse Rootsi ja Taani turgudele
laienemise peamine pBhjus on riskide hajutamine. Et praegu midiakse ule
90% oma toodangust uihele ettevdtjale — Soome edasimiijale —, on Lumian
kergesti haavatav. Soome partneri ebaedu tooks neile kaasa tosiseid
probleeme, lisaks ei taga mulmine vaid Uhele ostjale kuigi head
positsiooni omavahelistel labirddkimistel. Samas on ka Lumian ainus
varustaja nende Soome partnerile ja siiamaani ei ole tunnet, et kumbki
oleks teist ebadiglaselt &ra kasutanud.

Edufaktorid

Partnerite otsingul on suureks abiks olnud Internet. Suurimat kasu on
andnud Taani ja Rootsi kaubanduskodade kodulehekdljed, kus on vdimalik
tasuta vaadata sealsete ettevotete &ripakkumisi ja ka liles panna enda oma.
Sel teel on leitud mitu partnerit, kellega ollakse labirddkimistes ning tehak-
se juba ka ndidiseksemplare.

Eesti Kaubandus-Todstuskoja liige ettevote siiski ei ole, ehkki oma voi-
malusi saaks reklaamida ka sedakaudu. P8hjuseks on soovimatus riskida —
tasuta oma pakkumist Eestis Ules panna ei saa, tuleb tasuda 750-kroonine
avaldamistasu v6i 3000-kroonine liikmemaks. Kasu sellest pole aga sugugi
garanteeritud.

Ettevottele on kasuks tulnud ka koostdd teiste kohalike tootjatega.
Tellimused dmblustdostuses on paljuski sesoonsed ja oma madalhooajal
tehakse allhanget teistele Eesti dmblusfirmadele. Samas kdrghooajal ja
suuremate tellimuste puhul on jéllegi teenust teistelt sisse ostetud. Ette-
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vBtte Gnneks ei lange nende kdrghooaeg ajaliselt kokku teiste kohalike
tootjate omaga, mistdttu on sellist nippi vdimalik kasutada.

Oma tellimuste edasi suunamine allhankijatele on seotud riskiga — koos
vajaliku dokumentatsiooniga saab allhankija ka ostja kontaktandmed ning
tekib oht, et allhankija v6tab kliendi Ule. Susteemi toimimiseks on vaja
ettevBtete omavahelist “dZentelmenlikkust”. Seni on Lumiani puhul usal-
dust kurjasti dra kasutatud vaid thel korral.

Suur tahtsus on ettevotja sdnul suhete hoidmisel ja omavahelisel suhtle-
misel. Probleemi tekkimisel tuleb sellest kohe teavitada partnerit ning asi
siis Uheskoos lahendada. Ehk just tdnu sellele on Lumiani koost6é oma
Soome partneriga juba 6 aastat térgeteta sujunud.

Palju kasu on olnud kogemuste vahetamisest teiste ettevdtetega. Selles on
aidanud nii eraviisiline labikaimine kui ka naiteks EVEA organiseeritud
Uritused.

Tulevikuplaanid

Praegu on ettevdttel plaanis eelkdige minna Rootsi turule. Teise realistliku
turuna ndhakse Taanit. Sel eesmérgil otsitakse uusi turustuspartnereid ning
Rootsi jaoks valmistatakse juba ka naidiseid.

OU Top-Kudum
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Ettevdte tegutseb Tartus disainkudumite (nt kampsunid) véikepartiides
valmistajana ja on vélja arenenud endisest ARS-ist. Nagu paljude nou-
kogudeaegse ettevdtte baasil tegutsevate firmade puhul, v8ib Top-Kudumi
uueks alguseks pidada 1990-ndate algusaastaid, kui majandussiisteemi
radikaalne muutus ndudis uut lahenemist. See Onnestus firmal leida.
Praeguseks annab Top-Kudum t66d ligi 20 inimesele. Kogu ettevotte
toodang laheb ekspordiks, valdavalt Rootsi.

Véalisturule mineku pdhjused

1990-ndate alguses kaotas ettevdte pea kogu oma turu. Seni oli esemeid
toodetud NSVL jaoks, kuid Vene turg langes dra. Ka kohalik turg ei
tundnud enam kudumite vastu huvi, sest pdnevamad olid uued laéne
kaubad. Nii oli firmal eluliselt vajalik leida m&ni mutgiv6imalus 14&nes.

Esimesed sammud valisturule minekul

Kliente otsides leidis ettevdtja Teenindusmajast (iks kohalik dmblusfirma,
kes tegi t60d Rootsi disaineritele. Mitmed neist soovisid ka kudumeid,



kuid kuna firma tegeles vaid dmblustéddega, siis telliti need Top-Kudu-
milt. Sellise koost66 kaudu j6udis Top-Kudum peatselt suhtlemiseni
otsetellijatega.

Oluliseks hetkeks oli suhete loomine Uhe véikese Rootsi I6ngamiiugifirma
esindajaga. Selle Uhemehefirma poOhitegevuseks oli mida I6nga Rootsi
disaineritele, kuid et disainerid soovisid lisaks 16ngale veel ka kudumis-
teenust, alustati koost6dd Top-Kudumiga. Firmast sai Top-Kudumi peami-
ne &ripartner.

Turule mineku viisid

Minek oma peamisele eksportturule Rootsi toimus seega strateegilise
edasimuidja kaudu. Tegelikult on suhe Rootsi partneriga veidi enam Kkui
tootja ja edasimilja oma — rootslased investeerisid 16ngafirma Top-Kudu-
mi tootmisvahenditesse, andes tasuta rendile 15 masinat. Need moodusta-
vad praegu Top-Kudumi masinapargi pdhiosa.

Ldngafirma ise aktiivselt Top-Kudumi toodete miiligiga ei tegele. Selle
asemel saadab ta oma klientideks olevad disainerid tootmissoovidega Top-
Kudumi juurde ning v@tab tehingutelt protsenti. Kokku on neil umbes
kimmekond disainerit, kelle tellimusi Top-Kudumile vahendatakse.
Esmalt teeb disainer mudeli, Top-Kudum valmistab selle pdhjal partii ja
seejarel malb disainer selle ise erinevates riikides ile maailma maha.

Konkurents

Ettevdtte peamine tugevus on valmisolek toota vaikepartiisid mdistliku
hinnataseme ja kvaliteediga. Tulpiline partii on suurusjargus 30 eset. Suur-
tellimusi ei taha firma téita, sest selleks ei ole piisavalt mahtu. Samas ei
oleks suurtellimuste osas firma ka konkurentsivdimeline, sest tootmine toi-
mub pdhimdtteliselt késitdona ega suuda tootlikkuselt vdistelda automati-
seeritud tootmisega. Toodangu kvaliteeti aitab hoida kogenud, ARS-i ajast
périt kaader.

Turgude valik

Seni ldheb kogu ettevdtte toodang ekspordiks. Eesti turg ei ole praegu
kuigi atraktiivne, endiselt eelistatakse masstoodangut vdi siis kootakse ise.
Mingit paranemistrendi seoses elatustaseme kasvuga on ettev6tja viimasel
ajal siiski marganud.

Peamine eksportturg on Rootsi, kuhu miiakse l&bi algusaegadel leitud
partnerettevdtte. Uusi turge ettevdtja ise aktiivselt ei otsi, pigem on vastu-
pidi — koostdopakkumised tulevad, kuid neid ei saa tootmisv@imsuste
puudumisel taita. Alternatiivsete edasimiiijate otsimisel on takistuseks ka
asjaolu, et masinad on saadud praeguselt edasimiijalt soodustingimustel,
ning see ei pruugi nbustuda nende osa vahendamisega. Praegu kaib labi
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I6ngafirma ule 80% firma toodangust. Ettevtja peab seda enda jaoks ris-
kiks, kuid praegu ei ole ka paremat lahendust.

Edufaktorid

Valisturule minekul on ettevdtja meelest olulised isiklikud kontaktid. On
ka koostddd kohalike ettevdtetega, nii nditeks vahendab Top-Kudum oma
partnerv@rgustiku kaudu saabuvaid tellimusi dmblustdddele. Aeg-ajalt vdib
tellimusi leida ka Internetist.

Erilisi probleeme eksporttegevusega seoses ettevtja ei tunneta. Ekspor-
diga seotud burokraatia ei ole tema meelest tle jou kéiv, seda osalt tanu
pikaajalisele administreerimiskogemusele. Probleeme ei ole ka maksetega,
sest need kéivad koik labi peamise partneri — Rootsi I6ngafirma.

Tulevikuplaanid

Tulevikus soovib ettevétja esmalt vahendada suurt sdltuvust Uhest edasi-
midjast ja sellest tulenevat riski. Plaanis on pidada labirdékimisi ja saada
oma Rootsi mulgipartnerilt luba leida endale uusi edasimiijaid.

AS Cista
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Pdlvamaal tegutsev ettevdte asutati 1992. a augustis ja on téielikult eest-
laste omanduses. Algusest peale on tegeldud pakendite tootmisega. Firmal
on 3 strateegilist suunda — lainepapist pakendid, kartongtooted (nii paken-
did kui kontoritarbed jms) ning paberpakend (néiteks ainukesena Eestis
toodab Cista puisteainete paberkotte). Kolme erineva suunaga tegutsemise
on pbhjustanud ka Eesti turu vdiksus, mis ei luba kontsentreeruda vaid
Uhele tootele.

Kéivet on firmal praegu ligi 30 miljonit krooni, to0tajaid Eestis 64 ja
valisriikides 8. Eksport moodustab kéibest umbes 30%. Kogu Venemaa
tegevus aga selles arvestuses ei sisaldu. Venemaal to6tab lisaks 20 inimest
ja kéivet on dle 8 miljoni krooni aastas. Cista peamised eksportturud on
Venemaa, Skandinaavia ja Lati.

Véalisturule mineku p&hjused

Kasvutempo oli alguses killaltki kiire ning juba 2.-3. tegevusaastal oli
naha, et ainult Eesti turust ettevdtte arenguks ei piisa. Samuti meelitas
Skandinaavia k&rgem hinnatase.



Esimesed sammud valisturule minekul

1994. a hakkas ettevdte eksportima Skandinaaviasse tanu tuttavale soom-
lasele, kelle abiga leiti seal vajalikud kontaktid. Madalamad tootmiskulud
(mitte ainult todjdukulud, vaid ka muud sisendid) tagasid vajaliku konku-
rentsieelise kohalike pakkujate ees, mida toetas tellimuste taitmise kiirus ja
paindlikkus. Skandinaavias on kullaltki palju perefirmasid, mis vajavad
pakendit Usna véikestes tiraazides (nditeks 1000 tk). Cista oli valmis
selliseid tellimusi taitma.

Head tulemused koduturul andsid Cistale julgust luua samal aastal
edasimiiija Eestiga sarnasele Lati turule. Ettevote oli Uks esimesi Eestis,
kes Lé&tis oma tutarfirma asutas. Mulk Lati turul on olnud stabiilne.

Turule mineku viisid

Valdavalt on Cista oma eksportturgudele loonud kohapealse esinduse.
Pakendite miiik toimub eranditult ettevdttelt ettevdttele. Iga vahegi suure-
ma tehingu toimumiseks on alati vajalik ndost ndkku suhtlemine — ostab ja
muib ikkagi inimene ja ainult telekommunikatsiooni kasutades usaldust ei
teki.

Venemaa

Oma peamisel eksportturul Venemaal on Cista aja jooksul kasutanud
mitmeid eri tegutsemisvorme, jargides seejuures Usna tdpselt teoorias
ennustatavat.

Kuni 1998. aastani andis suure osa ettevOtte kaibest kaudne eksport
Venemaale. Tehti néiteks transpordipakendeid Eesti firmadele, kes oma
kaupa Venemaale eksportisid. Umbes kolmandiku VVenemaale minevatest
pakenditest viisid sinna ka n-6 kotidrimehed — eestlased, kes otse tehasest
pakendeid ostsid ja need siis ise Venemaale viisid ja seal miusid. 1998. a
aga kukkus Vene turg kokku, Eesti ettevGtete eksport sinna vahenes
oluliselt ja Cista hakkas todle vaid 1 vahetusega ning pidi vallandama
30 inimest.

Parast seda ootas ettevOte ligi aasta aega ja jalgis olukorda. 1999. a juulis
otsustati aga palgata oma agent Peterburi. Sellal oli kill ajakirjandus tais
hirmujutte Venemaal toimuvast, kuid juht ei uskunud neid, kéis kohapeal
olukorda uurimas ja leidis, et see pole sugugi nii hull. Venemaal oli ka
Usna vilets hinnatase ja konkurentsivdimet pérssisid veelgi tollitbkked,
kuid kuna ettevdte oli oma eesmargiks seadnud regioonis kohal olla, alus-
tati siiski sinna miumisega.

2000. a asutati kohaloleku tugevdamiseks Peterburis oma filiaal. Venemaa
majanduskasv oli sellal vaga tugev (7-8% aastas) ning see tostis ndudlust
ka pakendi jarele. Cistalt tellitavad tiraaZzid muudkui suurenesid. Samas
muutus Uha keerulisemaks birokraatia. Et filiaali ei loeta Venemaal
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iseseisvaks juriidiliseks isikuks, jaid tolliprotseduurid klientide kaela, see
aga oli neile liialt ebamugav. Lisaks vahendas ettevdte konkurentsivdimet
topelttollidest ja valitsuste maddratud indikatiivhindadest tulev k&rge
maksukoormus.

Maksukoormuse ja tolliprotseduuride véltimiseks asutas Cista 2002. a
Venemaal oma tootmisiiksuse. Nii mulb ettevdte oma pakendeid seal kui
kohalikku toodet ja paaseb tollist. Riski vahendamiseks osteti sinna
voimalikult vanad ja odavad seadmed ning renditi tootmisruumid. Sellest
peale on ettevfte Venemaal vaga edukas olnud. Tehtud kulutused on juba
tagasi teenitud ja pustitatud eesmargid — olla kohal Loode-Venemaal — on
taidetud.

Osa Venemaal miilidavast toodangust tuleb siiski Eestist. Et Vene tootmis-
Uksuses puudub ofsettriikimasin, siis vastavaid trikiv8imalusi vajav too-
dang liigub sinna Eestist.

Lati

Lé&tis on mudk toimunud algusest peale 1abi oma esinduse. Selle loomiseks
vajalik kontakt tekkis tihel messil, kus leiti sobiv inimene esindust juhtima.
Et valtida tollivormistusega seotud probleemide likkamist klientide kaela,
asutati omaette juriidiline isik, mitte filiaal. Praegu todtab Lati esinduses
6 inimest.

Leedu

Leedus kasutati turu h&ivamiseks agenti, kuid I6ppkokkuvottes edutult.
Valise edasimiija miinusteks on paraku vaiksem motivatsioon nagu ka
asjaolu, et ettevétteni ei jéua turuinformatsioon. Leedu puhul olid kiill
suuremaks probleemiks kohalike eelarvamused nii eestlaste kui nende
kauba suhtes. Sestap leiti ka koostddpartner kohalike ukrainlaste seast.
Tegevus Leedu turul vdis osaliselt ebadnnestuda ka seet6ttu, et kasutatud
agent oli Glidpilane. Kui ta hakkas kooli 16petama, jai aega ettevdtte aren-
damiseks Uha véahemaks. Seetdttu kannatasid miiligitulemused, kuni 18puks
ei tasunud esindatus Leedus ennast enam &ra. Ettevte vottis aastase vahe-
aja, mis on aga kestnud siiamaani.

Skandinaavia

Skandinaavia klientidega tegeldakse praegu otse, ilma esinduste vdi agen-
tide abita. Uldjuhul voetakse seal korraga suuremaid tellimusi, mistdttu
otsesuhtlus tasub end &dra. Aitab ka ettevdtte hea imidZ sealsel turul.

Valgevene

Ehkki reaalset miuki Valgevenes praegu ei toimu, on Cista seal siiski he
tootajaga esindatud. Seni on peamiseks takistuseks mugi juures asjaolu, et
ettevdtetel puudub raha maksmiseks. Ostjad on kill valmis pakendi eest



tasuma oma toodanguga, kuid selle miimisega vGib omaette probleeme
tekkida. Nii ollakse praegu draootaval seisukohal, et ndha turu arenguid.

Konkurents

Eesti turul on Cistal killaltki tugev positsioon, kuid turuliider siiski ei
olda. Seda ei saagi olla seni, kuni ettevéttel puudub oma paberimasin.
Praegu juhtkond kull kaalub paberimasina ostu, kuid kuna ainult Eesti turul
tegutsemiseks selline masin end &ra ei tasuks, siis esialgu ollakse ménda
aega daraootaval seisukohal. Ka tuleb rinda pista konkurentidega, kes
kuuluvad suurde kontserni (nt Stora Enso) ja saavad nautida valisomaniku
tuge.

Markimisvaarset tehnilist progressi tédstusharus ei ole, nii puudub ka
vajadus vGi vBimalused panustada oluliselt tehnoloogia arendusse. Suurim
konkurentsieelise allikas on seet6ttu oskus pakkuda kliendile sobivaimat
lahendust. Nii nditeks on mitmetel Soome tootjatel suur liin, mis vdimal-
dab kulusid sé&sta, kuid kaotab paindlikkuse. Paindlikkust aitab Cistal
saavutata ka modulaarselt koostatud universaalne seadmepark, mis lubab
toota vdga erinevaid tooteid.

Toodete miitigil on Cista soov kaasa aidata klientide miiiigiedule. Uhest
kiljest aitab siin uute pakendite véljat6étamine, mis looks mugavust 16pp-
tarbijale ja suurendaks niimoodi toote ihaldatavust. Samas on vdga oluline
pakkuda oma ostjale sobivaimat lahendust ja selleks peab miiligiga tegele-
ma kompetentne td6taja, kes tunneb pakendamist. Osalt seetfttu on vajalik
oma esinduse olemasolu sihtturul, et paremini ndustada kliente toodangu
valikul.

Skandinaavia turgudel olid veel mdnda aega tagasi eeliseks ka madalamad
tootmiskulud. Koos kiire hinna- ja palgatdusuga Eestis on aga see eelis
véahenemas ning aina tdhtsamaks muutub sealgi paindlikkus ja madgi-
personali kompetentsus.

Turgude valik

EttevOtte potentsiaalset turgu piirab kaugus. Pakendit vdib vedada veel
kuni 1000 kilomeetri kaugusele, edasi muutub tarnspordikulu liiga suureks
ja valistab kasumi. Cista vastu on huvi tundnud nii Léuna-Aafrika kui
Mehhiko ostjad, kuid naiteks viimase puhul viiks transpordikulu hinna
6 korda turuhinnast kdrgemale. Nii on ka ettevdte oma turud valinud just-
kui sirkliga — k&ik, mis on kuni 1000 km kaugusel ja kus on kauba jarele
ndudlust. Erandina paljudest Eesti ettevdtetest on Cista julgenud kasutada
ka ringi idapoolset osa, tegutsedes vaga edukalt Venemaal ja uurides ka
Valgevene turu vdimalusi.
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Edufaktorid

Uutele turgudele minekul on Cistal palju kasu olnud kohalike kaubandus-
kodade info- ja kontaktpdevadest. EttevGte on ka Eesti Kaubandus-
Toostuskoja liige. Enamasti kasutab Cista asukohariigi kaubanduskoda
sillapeana turuinfo saamisel. Tulpiliselt tellitakse esmalt luhike Ulevaade
turul toimuvast. Selle valmimine vdtab aega vaid paar péeva ning vdimalik
on ise madrata, mis andmeid vaja on. Samuti on v8imalik tellida potent-
siaalsete ostjate kontaktandmeid. Pérast kogu info labitédtamist minnakse
muigimeeskonnaga kohapeale ja tegeldakse 3—4 pdeva reaalse muldigiga.

Valistellimuste leidmisel on ettevfte kasu saanud kataloogist Europages.
See on kill Cista jaoks tasuline, kuid kliente tuleb sealtkaudu piisavalt
palju, nii et see on igati tasuv investeering.

Suurt tdhelepanu podérab Cista headele tOotajatele. Teisalt tekitab see
probleeme vajaliku inimese leidmisega. Valisesindustega suhtlemine vajab
keeleoskust, kuid vdhemalt L8una-Eestis on raske leida inimest, kes oskaks
samaaegselt korralikult nii inglise kui vene keelt ja tunneks ka ari. L&hiajal
on esindustega suhtlemiseks plaanis todle vétta ks Stockholmi Kérgema
Majanduskooli Riias I06petaja. Ettev6tja ise IOpetas hiljuti arijuhtimise
magistriépingud.

Tulpiline eksporttegevuse probleem on tollivormistus. Tanu labimdeldud
ettevottevormide kasutamisele on Cistal dnnestunud minimeerida tollivor-
mistuse segavat mdju, jargides seejuures eelkdige kliendi mugavust.

Venemaal tegutsedes on edu toonud ka selge eesmérgi vdtmine ning
otsusekindlad sammud selle taitmiseks. Nii oligi ettev8tja ldine soovitus
valisturule minejale: “Tee enne endale selgeks, mida tahad saavutada, ning
ara loo illusioone, et nii on vdimalik ratsa rikkaks saada.”

Tulevikuplaanid

Lahima kolme aasta plaanides on suurendada Latisse ja Venemaale midgi
osakaalu ning minna uuesti Leedusse.

Tulevikuplaanide tdpsemaks formuleerimiseks on kavas teha ekspordi-
plaan, millele taotleti toetust EAS-i ekspordiplaani programmi alt ja saadi-
gi seda. Taotluse kirjutamiseks kasutas ettevdte konsultandi abi. Hoolimata
EAS-i plietest biirokraatiat vahendada, on ettevdtja hinnangul kdigi vaja-
like dokumentide taitmine liialt keerukas ja aegandudev, et kulutada
selleks oma tdotajate aega.

Seni ei ole Cista planeerimiseks mahukaid turu-uuringuid ei L&tis ega
Venemaal teinud. Léhitulevikus aga on kavas tellida suuremad uuringud
Leedu ja Venemaa turu kohta. Eelkdige viimase puhul v8ib see tuntavalt
parandada arusaamist turul toimuvast.
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