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SISSEJUHATUS

Eestis kasvab alustavate ettevotete arv ja paljud neist soovivad pakkuda tooteid ja
teenuseid rahvusvahelisele turule. Kuid Eesti ettevotete nditel on tehtud vdhe uuringuid,
kuidas rahvusvahelistumise protsess voib kujuneda ning milliseid probleeme ja olulisi
asjaolusid peab arvestama. Eriti see puudutab alustavaid ettevotteid, mille ressursid on

piiratud.

Ettevdtete rahvusvahelistumine eelkdige voimaldab juurdepddsu uutele teadmistele,
tehnoloogiatele ja turustuskanalitele, mis soodustab iilemaailmsete vorgustike ja liitude
tekimist. Viimase viieteistkiimne aasta jooksul on kasvanud pereettevotete
rahvusvahelistumise kohta l4dbiviidud uuringute arv. Kuid kirjanduses toodud tulemused
on tihti vastuolulised, mis jaatab palju ruumi uutele uuringutele antud teemal.
Varasemad uuringud néitasid, et pereettevotted soovivad luua ja siilitada rohkem
isiklikke suhteid kui teised ettevotted. Samas neil on just seetottu piiratud voimalused
vorgustike arendamiseks, kuna drisuhteid luuakse ettevOtete voi isikutega ainult
lahemast tutvusringkonnast. Keskendumine vorgustike sotsiaalsetele aspektidele voiks
tekitada uusi uurimissuundi. (Kontinen, Ojala 2011; Kampouri et al. 2017: 25) Kuna
vorgustike suhete kujunemine on koige olulisem pereettevotete rahvusvahelistumise
samm, siis vOib uutes uuringutes analiiiisida, kuidas pereettevotete rahvusvahelised
arivorgustikud tekivad ja aja jooksul arenevad. (Kampouri et al. 2017: 24-25; Pukall,
Calabro 2014)

Bakalaureuset6d eesmargiks on vilja selgitada drivorgustike roll vdikeste innovaatiliste
perettevdtete rahvusvahelistumisel kahe Eesti ettevdtte Difrotec OU ja Jalousier OU
nditel. Eesti ettevotete drivorgustiku rolli uurimiseks on piistitatud jargmised iilesanded:
e selgitada drivorgustiku moistet ja selle kujunemist;
e anda tlilevaade ettevotete rahvusvahelistumisest ja selle mudelitest;

e analiiiisida drivorgustike mdju ettevotete rahvusvahelistumisele;



e kirjeldada ja vorrelda ettevotteid Difrotec OU ja Jalousier OU, nende tegevust ja
tooteid;

e analiiiisida ettevotete juhtide kogemuse pdhjal arivorgustike rolli ettevotete
rahvusvahelistumisel;

e anda soovitusi ettevotete juhtidele drivorgustike arendamiseks.

Teoreetilises osas antakse iilevaade ettevotete rahvusvahelistumisest, selle mudelitest
ning protsessi ja mdiste ajaloolisest arenemisest. Vaadeldakse, millist moju osutasid
ettevotte drivorgustikud ning kuidas need méiérasid ettevitete rahvusvahelistumise
edukust. Vorreldakse ettevotete kogemusi ning uuringute tulemusi erinevates riikides,
tuuakse vilja voimalikud riskid ja ebadnnestumise pdhjused. Teoreetilises osas

poOoratakse tdhelepanu tehnoloogiliste ja pereettevitete rahvusvahelistumisele.

T66 empiirilises osas on vaatluse all kaks Eesti viikest innovaatilist pereettevottet. Uks
on driturul tegutsev kdrgtehnoloogiline ettevdtte Difrotec OU, mis toodab ja miiiib
optilisi mddteaparaate. Teine on tarbijaturul tegutsev Jalousier OU, mis valmistab
seadmeid Zalusiide automaatseks (mobiilrakenduse kaudu) reguleerimiseks. T60s
kirjeldatakse ettevotete tooteid ja drimudeleid, analiiiisitakse &rivorgustike ulatust ja
rahvusvahelistumise positiivseid ja negatiivseid kiilgi. Sellist uurimust, kus eristatakse
ja vorreldakse kahte erinevat drimudelit ja nende mdju ettevotete rahvusvahelistumisele,
el ole silamaani 14bi viidud. Andmete kogumisel on autor teinud intervjuud ettevotete
juhtidega: Mariia Voznesenkaia ja Ksenia Vinogradovaga. Lahtudes teoreetilisest osast
ning modlema ettevotte olukorra analiilisimisest antakse soovitused d&rivorgustike
arendamisel. Oluline fakt on ka see, et t60 kirjutamisel iihe analiiiisitava ettevotte
Jalousier OU juhtkonna poolt tehti otsus firma tegevuse ldpetamisest, seetdttu
soovitused dri arendamiseks antakse ainult Difrotecile. Jalousierile tehakse analiiiis

voimalikest riskifaktoritest, mis voiksid viia ettevotte sulgemiseni.



1. Arivérgustike olemus ja nende roll ettevétete
rahvusvahelistumisel

1.1. Arivérgustik, arimudel, innovatsioon ja pereettevéte

Bakalaureusetods kisitletakse mitut erinevat mdistet, mille kaudu uuritakse
arivorgustike rolli pereettevotete rahvusvahelistumisel. Seetdttu on antud alapeatiikis
vilja toodud enamik definitsioone, mida edasises t60s kasutatakse: vorgustikud ja nende
lilgid, arivorgustik ja erinevaid &risuhteid, mis tekivad &rivorgustikus, drimudelid,

innovatsioon ning pereettevotted.

Ettevotetevahelised suhted on rahalise kasumi saamiseks suunatud tegevused, mis
voivad olla moodustatud kahel viisil:
1) iihendused — kahe vdi enama ettevotte koostoo iihiste eesmirgide saavutamiseks,
mis oleksid iikshaaval keerukad;
2) vorgustikud — suhete kogum, mis seostab mitut sdltumatut organisatsiooni

(Street, Cameron 2007: 240-241; Zhu et al. 2006).

Vorgustike teemat on uuritud ligi 30 aastat ja aja jooksul iihest laiemast mdistest
“vorgustik” on vélja kasvanud mitu tdpsustavat terminit (Kampouri et al.: 2017: 19-20).

Uks neist on drivorgustik.

Oparaocha (2015: 5) toob vilja vorgustike klassifikatsiooni: sotsiaalsed vorgustikud
(mitteametlikud  vorgustikud),  drivorgustikud ~ (ametlikud ~ vorgustikud)  ja
institutsionaalsed vorgustikud. Joonis 1 nditab erinevusi ja sidemeid kolme vorgustike
tiitibi  vahel. Sotsiaalsed vdrgustikud pdhinevad sotsiaalsel kapitalil (ehk
inimestevahelistel suhetel ning selle kaudu saadud kogemuste ja teadmiste jagamisel) ja
ettevotete oskusteabe loomisel ja arendamisel; drivorgustikud keskenduvad
aritehingutele, ettevotete iihendamisele ja/vdoi omandamisele, ressursside jagamisele,

driteadmiste  arendamisele;  institutsionaalsed  vorgustikud on  fokuseeritud



toetusfunktsioonidele ja sobiva ettevotluskeskkonna loomisele erinevate institutsioonide

abil (nt seadused, load, litsentsid, ettevotlustoetused jne).
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toetada turuvdimaluste
tunnustamist ja ligipaasu
vajalikele ressurssidele

Organisatsioonide
vahelised ja
organisatsiooni sisesed
vorgustikud

Organisatsiooni sisesed ja
strateegilised vorgustikud

Joonis 1. Vorgustike tiipoloogia.
(Allikas: Oparaocha 2015: 5; Dinca 2014: 432-433; autori koostatud)

Arivorgustikud erinevalt sotsiaalsetest ja institutsionaalsetest pdhinevad drisuhetel,

mille kdigus koik osalejad saavad rahalist kasumit. Kuid samas moned autorid vdidavad,

et rahaline kasum ei ole ainuvoimalik drisuhete eesméark. Informatsioon turu kohta,

konkureerivate tehnoloogiate, toodete, miitigikanalite, tagasiside Kklientidelt on samuti

olulised ressurssid eduka dri ehitamiseks. Otseselt informatsiooni jagamine ei too

arikasumit, kuid selle kasutamine aitab ari edeneda. (Dinca 2014: 432-433; Zain, Siew

2006: 184; Hosseini, Hossein 2012: 187)



Edasi toos kisitletakse ainult drivorgustikke. Arivorgustike mdistele on olemas mitu
sarnast selgitust. Kokkuvotvalt (vt tabel 1) drivorgustike defineerimisel erinevad autorid
viitavad kolmele pdhiaspektile: ressursid (Parida et al. 2009; Dinca 2014; Skarpova,
Grosova 2015), drisuhted (Johanson, Pao 2012; Oparaocha 2015; Forsgren 2016) ja
koostoo (Dinca 2014, Rietveldt, Goedegebuure 2014).

Léhtudes sellest, antud to0s kasutatakse jérgmist &drivorgustiku definitsiooni:
arivorgustik on organisatsioonide vaheline struktuur, mille raames toimuv koost6o
pohineb ressurside jagamisel, dri arendamisel ja vastastiku rahalise kasumi saamisel.
Siin on vaja rohutada, et drivorgustike osalejateks (actors) voivad olla mitte ainult
ettevotted, vaid ka finants- ja riigiasutused, mittetulundusiithendused, erinevad
toostusliidud jms ning eraisikud (Johanson, Vahlne 2009; Johanson, Pao 2012;
Johanson 2013).

Tabel 1. Arivorgustiku definitsioonid erinevate autorite kisitluses.

Aasta Autrorid Arivdrgustike definitsioonid
Arivorgustikud on suhete sturktuur mitme organisatsiooni
2009 Parida et al. vahel, mille eesmidrk on saada liigipads ressursidele ja

infomatsioonile.

Arivorgustikud on eriline juhtimismehhanism, mis seostab
2012 Johanson, Pao ettevotteid omavahel. Ettevotetevahelised suhted enamasti
pohinevad ostu-miiligitehingutel ning rahvusvahelistumisel.

Arivorgustikke kisitletakse kui koostodod mitme ettevotte
vahel. Koost60 raames toimuvad tegevused iihendavad
ettevotteid erinevatest to0stustest ja turgudest.

Rietveldt,

2014 Goedegebuure

Arivorgustikes osalejad tegutsevad iihise strateegia alusel.
2014 Dinca Nad jagavad ressursse ithe eesmérgi saavutamiseks, kuid
sdilitavad omandidigusi ressursside iile.

Arivorgustikud pohinevad drisuhetel, mille kiigus kdik

2015 Oparaocha osalejad saavad rahalist kasumit.

Arivorgustik koosneb mitmest ettevottest, millel on oma
2015 Skarpova, Grosova | eesmargid ja ressursid. Ettevotted on seotud omavahel selleks,
et tdita neid eesmirke ning jagada ressursse.

Arivorgustik on mitme ettevdtte koogum, kus ettevdtted on
2016 Forsgren . gy
seotud omavahel erinevate drisuhete kaudu.

(Allikas: autori poolt koostatud Parida et al. (2009: 117); Johanson, Pao (2012);
Rietveldt, Goedegebuure (2014); Dinca (2014: 432-433); Oparaocha (2015);
Skarpova, Grosova (2015); Forsgren (2016) alusel)

Arivorgustike kirjeldamisel ei ole vdimalik absoluutselt vilja jitta vaatluse alt inimeste

isiklikke suhteid. Need loomulikult tekivad juhtkonna ja toGtajate vahel, juhtkonna ja




klientide vahel, tootajate ja nende perede ning soprade vahel, ning mis kindlasti

mojutavad ka drisuhteid (Pinho, Prange 2016).

Suhted ja sidemed on samuti peamised méarksonad, mida tihti kasutatakse drivorgustikke
kisitlevates uuringutes. Arivorgustiku suhteid iseloomustab see, et need toimivad
tahtsate ja markimisvairsete partnerite vahel, toovad vastastiku kasu mdlemale poolele

ja need on eesmargi poolest pikaajalised. (Johanson, Pao 2012: 10; Forzgen 2016: 1142)

Erinevate arivorgustike suhete eristamiseks on koostatud tabel 2. Suhted vdivad olla
horisontaalsed ja vertikaalsed ning érilised ja sotsiaalsed. Horisontaalsed suhted
hoélmavad niiteks uurimisinstitutsioone ja todstusithendusi. Vertikaalsed suhted tekivad
tarnijate, miiiigiagentide ja klientidega. Arisuhted on formaalsed ja majandusliku
iseloomuga. Sotsiaalsed sidemed on mitteformaalsed, kus otsest majanduslikku vahetust
el toimu. Vertikaalsed &risidemed toimuvad tarneahela partnerite vahel, horisontaalsed
arisidemed toimuvad toostusliitude, iilikoolide, konsultatsiooniteenuste osutajate ning
erinevate ettevotlustoetusi jagavate organisatsioonidega. Vertikaalsed sotsiaalsed
sidemed tekivad endiste klientide, teiste ettevotete ostjate ja tarnijatega; horisontaalsed
sotsiaalsed sidemed holmavad toostusharu konkurente, perekondi, sdpru, sugulasi ja
tihiskondlike organisatsioone. (Andersson, Helander 2009; Rietveldt, Goedegebuure
2014)

Tabel 2. Arivorgustike suhted.

Sotsiaalsed suhted

Arisuhted (formaalsed) (mitteformaalsed)

Endised ning teiste ettevotete

Vertikaalsed suhted Hankijad, tarnijad ja kliendid S S, .
kliendid ja partnerid
Horisontaalsed Toostusliidud, iilikoolid, Konkur..ellll.di{d’ pdelr.ii’dSObrad’
suhted konsultandid Listond

organisatsioonid

(Allikas: autori poolt koostatud Zain, Siew (2006); Ojala (2009); Andersson, Helander
(2009); Rietveldt, Goedegebuure (2014) alusel)

Ettevotte drivorgustiku iildist struktuuri niitab joonis 2. Arivdrgustiku kujunemine ja
arendamine vOib toimuda kolmel viisil: ettevotte asutajate isiklike kontaktide, juhuslike
kohtumiste teel saadud kontaktide ning strateegiliselt leitud partnerite kaudu. Ettevotte
positsioon drivorgustikus ja selle drisuhted teiste organisatsioonidega mingivad olulist

rolli ettevotte drimudelis. (Ciravegna et al. 2014) Tugevad ja usaldusvéirsed suhted



(formaalsed ja mitteametlikud) &drivorgustike osalejate vahel aitavad kaasa uute

teadmiste arendamisele ja ressursside jagamisele (Kontinen, Ojala 2011; Johanson,

Vahlne 2009).
Kliendid

Valitsus, Sdbrad,
tihiskond ja perekond
to0stusharu

Ettevote

Hankijad,

turustajad Konkurendid

Joonis 2. Arivdrgustiku struktuur.
(Allikas: autori poolt koostatud Andersson, Helander 2009; Rietveldt, Goedegebuure
2014; Ciravegna et al. 2014 alusel)

Kontineni ja Ojala (2011), Johanson ja Vahlne (2009) ning Westerlund et al. (2017)
oma artiklites kirjutanud, et tdnu tugeva ja usaldusvédrsetele suhetele ettevotjate
vorgustike osalejate vahel on vOimalus uute teadmiste arendamiseks ja ressursside
tohusaks jaotamiseks. Partnerlussuhted on olulised vahendid innovatsiooni tdhususe
tostmiseks, kui ettevottel on eesmirk luua uusi tooteid ja teenuseid voi neid miiiia.
Teadusuuringute ja arendustegevuse partnerite kaasamine on samuti hea vdimalus
kulude vdhendamiseks, vajalikele tehnoloogiatele juurdepdisu saamiseks ning uute

turgude avamiseks, mis muidu ei pruugi olla saadaval.

Viikesed tehnoloogia sektori ettevdtted (nagu nt empiirilises osas anliitisitav Difrotec
OU) seisavad silmitsi {tha tugevama globaalse konkurentsiga, kus tdhus
kommertsialiseerimisprotsess vo0ib kindlustada ettevotte ellujddmist ja oluliselt
kiirustada kéibe, kasumi ja turuosa suurenemist. Kuid majandusliku potentsiaali ja
védrtuse realiseerimiseks tehnoloogiaettevotetel peab olema loodud sobiv drimudel uue

toote turustamiseks. (Onetti et al. 2012)
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Seetdttu on oluline vidlja tuua korgtehnoloogiasektoris kasutatavate &drimudelite

iseloomustavad tegurid:

véaartuspakkumine (niiteks toote mdiste miiratlus, sihtkliendi valik ja kliendile
suunatud pakkumine);

— peamised ressursid (niiteks kaasatud inimesed, partnerlused ja turustuskanalid);
— pohiprotsessid (nditeks klientide lihenemine ning tootmis- ja kéttetoimetamise

Viis);

— rahvusvahelised  &rivorgustikud  (mitmepoolsed suhted partnerite ja
konkurentidega). (Pellikka, Malinen 2014: 1, 15; Andersson, Helander 20009,
Andersson 2011: 629)

Siin peab lisama, et tehnoloogia sektoris on enamik tegutsevaid ettevotteid vdikese- ja
keskmise suurusega (VKEd). Viikeettevotet defineeritakse kui eraomanduses olevat
ettevotet, millel ei ole oma valdkonnas ega to0stuses domineerivat osa ja millel on
suhteliselt vihem ressursse (nditeks tootajaid, tulusid voi varasid) kui teistel turul

tegutsevatel ettevotetel (Street, Cameron 2007: 240; Kaar 2009: 15-16).

Tehnoloogia sektoris tegutsevaid ettevotteid iseloomustab korge inoovatsiooni tase.
Innovatsioon on uue vOi oluliselt tdiustatud toote, teenuse, protsessi, uue
turundusmeetodi vOi uue organisatsioonilise meetodi rakendamine ettevdtluspraktikas
vorreldes senini kasutatud voi rakenduses olevate toodete, teenuste, protsesside voi
meetoditega. Viiksed tehnoloogilised ettevotted tihti osalevad nn
innovatsioonivorgustikes, kus on koostodpartnerite hulgas ka ettevotte kliendid ning kus
koos luuakse innovatsiooni. Innovatsiooni puhul on oluline réhutada seda, et selle
teostamiseks on vaja investeerida mérkimisvéérseid rahalisi vahendeid, rakendada voi
vilja todtada uusi teadmisi, oskusi ja/vdi tehnoloogiaid ning saadud tulemus ehk
innovatsioon oleks lahenduseks véga olulisele probleemile voi takistusele. (Oslo

Manual 2005: 46; Konst-Laakso et al. 2012: 95)

Innovatsioon jaguneb jargmisteks tiiiipideks:
1. Tooteinnovatsioon on sellise toote vOi teenuse sissetoomine, mis on selle

omaduste voi kavandatud kasutusviiside osas uus voi oluliselt paranenud.
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2. Protsessi innovatsioon on uue VvOi oluliselt tdiustatud tootmis- Vo1
tarnimismeetodi rakendamine. See holmab olulisi muudatusi tehnikates,
seadmetes ja/voi tarkvaras.

3. Turundusinnovatsioon on uue turustamismeetodi rakendamine, mis holmab
mirkimisvidrseid muudatusi toote disainis vOi pakendis, tooteasetuses,
tootearenduses voi hinnakujunduses.

4. Organisatsiooniline innovatsioon on uue organisatsiooni meetodi rakendamine
ettevotte dritegevuses, tdokoha korralduses voi vilissuhetes. (Oslo Manual 2005:

46-50; Kanagal 2015: 4)

Tooteinnovatsioon on vajalik ettevdtetele, mis tegutsevad tugeva konkurentsi surve all,
valmistavad tooteid, mis suurel mééral sdltuvad tarbijate kiiresti muutuvast maitsest ja
eelistustest, lithikese elutsiikliga, klientide eravajaduste rahuldamiseks jne. Olulist osa
innovatsiooni teostamisel moodustab selle omandi kaitsmine. Kaitsmise meetodi valik
sOltub  innovatsiooni tiilibist ja selle keerukusest. Innovatsiooni teostamine
arivorgustikes toimib neljas staadiumis: uue idee viljatootamine, selle arendamine,
presenteerimine ja hindamine (nt klientidele) ning 10plik kdivitamine (nt turule viimine).

(Kanagal 2015: 10; Ostendorf et al. 2014: 506).

Jargmiseks ja viimaseks definitsiooniks on antud peatiikis vélja toodud pereettevotted.
Eristatakse pere poolt kontrollitud ettevotteid, mille puhul ihest perest inimestele
kuulub rohkem kui 50% ettevotte osalusest ja enamik neist on juhtkonnas ning pere
poolt mdjutatud ettevotted, mille puhul pere liikkmed ei oma ametlikku kontrolli
ettevotte tle, kuid olulisel méddral mojutavad driotsuseid. (Arregle et al. 2012: 1116;

Musteen et al. 2010)

Pereettevotteid iseloomustavad paternalistlikud suhted tdotajatega, pikaajaline
viarbamisstrateegia, stabiilsed, wusaldusvéddrsed ja piisivad sotsiaalsed sidemed,
ressursside ja voimete efektiivne kasutamine. Need unikaalsed omadused aitavad
vihendada inimressurssidega seotud ja muid tehingukulusid, soodustades lihtsamat ja
kiiremat juurdepédésu vajalikele toorainetele, jaotuskanalitele ja rahalistele vahenditele,
et sdilitada kapitaliinvesteeringuid ning suurendada olemasolevate tootmis- ja

teenindusoperatsioonide tohusust. (Acquaah 2011: 25, Musteen et al. 2010)
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Tugevad perekondlikud sidemed ettevotte asutajate vahel mojuvad ettevotte arengut.
Varasemad uuringud niitasid, et pereettevotete juhid tegutsevad ettevaatlikumalt kui
mittepereettevotete juhid. Need on rohkem riskikartlikud, harvemini voi tildse ei osale
sellistes projektides, mille tulemus on méédramata: nt teadus- ja arendustegevus, koost6o
edasimiilijatega, riskikapitali kaasamine ning sisenemine vélisturgudele. Selline
juhtkonna kiitumine oluliselt piirab pereettevotte drivorgustiku arengut. See on seotud
sellega, et pereliikmed usaldavad ainult koige ldhedasemaid inimesi oma
tutvusringkonnast ning ildiselt vdga aecglaselt ja intertselt reagerivad uutele

ariarendamise vdimalustele. (Kammerlander et al. 2018; Kampouri et al. 2017: 22).

Pereettevotte otsused on tihti pikaajalise suunaga ehk omanikud on ndus saama vihem
kasumit lithiajalises perspektiivis (nt sddstes kulusid vms) ja teenima selle arvelt
suuremat kasumit kauges tulevikus. Seda eriti selgelt viljendatakse nende
finantsotsustest: pereettevotte omanikud kaasavad nii vdhe voorkapitali kui voimalik.
Kui neil oma finantsvahendid saavad otsa, siis nad pigem vdtavad laenu kui pédrduvad
investorite poole. See vdimaldab neil sidilitada kontrolli oma firma ile. Samas
pereettevottes, kus on juhtkonna liikmed (nt tegevjuht ehk CEO) ei kuulu asutajate
peresse, siis seal investoreid kaastakse rohkem ning rohkem luuakse ka arisidemeid
erinevate partneritega nii koduriigis kui vilismaal. (Kammerlander et al. 2018; Hiebl et

al. 2018; Dick et al. 2017; Galucci et al. 2017; Keasy et al. 2015)

Samas sellises kéditumises peitub ka suurem risk perettevottele. Kuna omanikud on viga
tugevalt emotsionaalselt seotud oma é&riga ja samal ajal teevad otsuseid inertselt ja
aeglaselt, on vdga suur risk, et isegi tunnistades ebadnnestumise ohtu, juhid ei reageeri
piisavalt moitslikult ning ei soovi teha vajalikke muudatusi. Piitides enda arvates oma
peredri sddsta, voivad omanikud teha otsuseid, mis veelgi halvendavad olukorda.
Naiteks situatsioonis, kus on vaja valida, kas miilia firmat voi sulgeda, tihti eelistatakse
teist varianti. (Akhter et al. 2016; Chirico et al. 2016; Gottardo, Moisello 2015; Galucci
et al. 2017; Keasy et al. 2015)

Moned autorid Duran et al. 2014 ning Xiang et al. 2017 on leidnud, et vastupidi
perefirmad on kiired tegutsejad, ise loovad innovatsiooni (nt uusi tooteid voi teenuseid)
ning aktiivselt kaasavad investorite raha. Scholes et al. 2015 on leidnud, et nendel

perefirmadel, kes &ripartnerite valimisel eelistavad ainult firmasid voi inimesi, keda nad
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isiklikult tunnevad ja usaldavad, on é&rivorgustike areng piiratud ja nad tegutsevad
peamiselt koduturul. Kuid perefirmadel, kes aripartnerite valikul teevad oma otsuseid
soltuvalt kasumi saamisest ja loovad usalduse jooksvalt, on &rivorgustik laiem ja

aktiivsus vilisturgudel korgem.

1.2. Rahvusvahelistumise mudelid ja arivorgustike roll

Teoreetilise osa teine alapeatiikk on piihendatud rahvusvahelistumisele, selle moiste
selgitamisele ja erinevate rahvusvahelistumise kontseptsioonide (mudelite) tekkimisele

ning drivorgustike rolli analiilisimisele.

Termin ,,rahvusvahelistumine* tdhendab seda, et ettevotted laienevad uutele turgudele,
osalevad jirjest rohkem rahvusvahelistes suhetes ja aja jooksul kasutavad jirjest rohkem
ressursse ndudvaid organisatsioonilisi struktuure. Ettevotete rahvusvahelistumine voib
hdlmata koiki véaértusahela tegevusi: miiliki, turundust, teadus- ja arendustegevust,
tootmist ja hankimist. (Chetty, Agndal 2007: 1; Neubert 2016: 68)

Kirjanduses on vélja pakutud mitmeid rahvusvahelistumise mudeleid (vt joonis 3).
Koige esimesed absoluutse ja suhtelise eelise teooriad tekkisid juba 18. ja 19. sajandil,
kui arvati, et riigid voivad eksportida tooteid ja teenused, mida nad valmistavad
madalamate tootmiskuludega. Jargnevalt juba 20. sajandi alguses Heckscher ja Olhin
pakkusid, et riitk ekspordib tooteid, mille valmistamiseks on vaja iihte kahest

tootmistegurist (t66joudu voi kapitali), mida on antud riigis kdige rohkem. (Battaglia et
al. 2006: 4)

Posneri selgitus rahvusvahelisele kaubandusele t01 vidlja seose riikliku tehnoloogia
taseme ja ekspordi vahel. Linder tdi védlja monopolistliku konkurentsi moiste, selgitades,
et riigid ekspordivad sarnaseid tooteid, luues tarbijatele suure ja laia valiku. Toote
elutsiikli teooria jirgi on igal tootel kolm faasi: uue toote voi teenuse turule viimine,
selle tdiustamine ja arendamine ning 10puks eksportimine. Otseseid valisinvesteeringuid
vaadeldakse kui mehhanismi, mis annab ettevotetele voimaluse kombineerida nende
spetsiifilisi eeliseid asukohapohiste eelistega ja kasutades neid luua oma tiitarettevotete
stisteemi vélismaal. Eklektilise mudeli jérgi eksportival ettevottel peavad olema eelised,

mis soodustaksid uute toodete vOi teenuste kiiremat ja paremat kohanemist
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vélisturgudel vorreldes kodumaise turuga. (Battaglia et al. 2006: 4; Johhanson, Valhne
2009).

Klassikaline majandusteooria . Differentseeri- Toote
Absoluutse  eelise  teooria  Smith Tehnoloogilise tud néudluse rahvusvaheline
(1776); suhtelise eelise teooria || 18he  teooria | I teqoria L 3| elutsiikliteooria
Richardo  (1817);  neoklassikaline Posner (1961) Linder (1961) Vernon (1966)
mudel Heckscher (1919), Olhin (1933)

Eklektiline mudel A/
Jark-jarguline Uppsala mudel Dunning (1980); Otsesed vilisinvesteeringud
Cavusgil (1980); Johanson, Vahine il Hill, Hwang, Kim |e Hymer (1976); Kindleberger
(1977); Aharoni (1966); Vernon (1979) (1990) (1970); Griffin, Pustay (1998);
Buckley (1996)

~

~ Vorgustike kujunemine
Globaalseks loodud ettevotted : e .
Jolly, Alahuhta, Jeannet (1992); Luostarinen (1977); Hakansson (1982); Johanson, Mattsson

- - RPNy (1993); Hakansson, Snehota (1995); Welch, Welch, Wilkinson,
rnignt and flag’g‘j)‘?'h(:r%zgt)énoz’z'ggb) Young (1996); Coviello, Munro (1997): Aldric, Zimmer (1986);
9 ' Larson (1992); Easton (1992); Barret, Wilkinson (1996)

Joonis 3. Rahvusvahelistumise mudelid.
(Allikas: autori poolt koostatud Battaglia et al. 2006: 3 ja Johhanson, Valhne 2009
alusel)

Jargnevalt on enam tuntuid ja kaasaegsemaid rahvusvahelistumise kontseptsioone (vt
tabel 3). Uks levinumaid on Uppsala mudel, mille jirgi ettevdte rahvusvahelistub jirk-
jargult. Kodigepealt ettevote uurib sihtturgu, kogub teadmisi ja ressursse, siis otsib
kohalikke partnereid ning 10puks siseneb vélisturule. Uppsala mudeli jérgi ettevotted
vajavad unikaalset firmale omast eelist igal uuel vélisturul, et olla paremini vastu
voetud, arvestades seda, et ettevottel ei ole veel vilja kujunenud oma kliendibaasi,
puuduvad turuvdimalused vajaliku tugivorgustiku loomiseks voOi1 usaldusvidirsed

turuandmed. (Johhanson, Valhne 2009; Neubert, Krogt 2017: 666)

Uppsala mudelist on vélja kujunenud kaks mudelit. Globaalseks loodud (inglise keeles
born global) ja globaalseks taas-loodud (inglise keeles born global again) ettevotted
rahvusvahelistuvad kas kohe vd&i suhteliselt lithikese aja jooksul peale asutamist.
Vorgustiku kontseptsioon selgitab rahvusvahelistumist kui ettevotete drisidemete
loomist partnerite, klientide, tarnijatega ja teiste oluliste partneritega mitmes riigis.
(Johanson, Vahlne 2009; Johanson 2013; Lin 2010: 6)
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Tabel 3. Kaasaegsed rahvusvahelistumise mudelid drivorgustike kontekstis.

Mudel Arivorgustike olemus, ulatus ja roll rahvusvahelistumise protsessis
o viliskontaktid voimaldavad suurendada teadmisi vélisturgude kohta;
Uppsala . kohal~ikud partnerid on usaldusvdédrsed vahendajad vilisturu ja siseneva
mudel ettevotte vahel,
e vorgustiku loomine kohalike partneritega aitab {iletada rahvusvahelisi
barjédre ja kiiremini kohaneda vdoras keskkonnas.
Globaalseks e irisidemete amet.hk Vormistamine; . ) .
loodud vai . ett@véttei Yérgqstlku arendamine, mida mééravad nii ettevotte omavahendid
globaalseks kui ka vilismaine keskkond;
taas-loodud e cttevotte védrtuse loomine ehitades, arendades ja koordineerides
arivorgustiku suhteid.
Vorgustiku e pikaaj al.iste vorgustike guhete a‘rendarnine Vﬁliskeskkongaga; .
mudel . V6.rgus:t11fe suhete olulisus, mille kaudu ettevotte positsioon vorgustikus
voib aja jooksul muutuda;
o mitteametlike kontaktide loomine.

(Allikas: autori poolt koostatud Johanson, Vahlne, 2009 ja Johanson 2013 alusel)

Vorgustike kontseptsioon pakub parimat selgitust kaasaegsetele drimudelitele, mis on
keskendunud  korgematele  tehnoloogiatele ja  iilemaailmsele  turundusele.
Rahvusvahelistumine toimub interaktiivses keskkonnas, mida juhib ettevotete
arivorgustik, holmates peamisi kohalikke ja rahvusvahelisi tegutsejaid. Samas
aripartnerite valik on enam mdjutatud sellest, milliseid sidemeid ja/vdi ressurse omab
antud potentsiaalne partner. Asukoht on teisejarguline tegur, mille tdttu rahvusvahelised
arivorgustikud on iseloomulikud peaacgu igale ettevottele. (Musteen et. al. 2010;

Awuah et al. 2011; Hosseini, Hossein 2012: 189).

Samas globaalseks loodud ettevotete kontseptsioon, mis tekkis rohkem kui 20 aastat
tagasi, jadb siiamani lisna mdjuvaks. Globaalseks loodud ettevdtetel on jargmised
tunnused:

— need on tihti véikesed, mistSttu on neil piiratud finants-, inim- ja materiaalsed
ressursid;

— enamik neist tegutseb tehnoloogia sektoris (tihti IKT ehk informatsiooni- ja
kommunikatsioonitehnoloogia sektoris) ja innovatsioon méngib olulist rolli
ettevotte tegevuses;

— nende poolt arendatud tooted on suunatud niSiturgudele, mis ei paku huvi
suurtele ettevotetele. Pohirdhk on klientide erivajaduste rahuldamisel;

— juhtidel on ettevdtlusalane kogemus ning rahvusvaheline visioon;
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— pohirdhk on toote kvaliteedil ja eristamisel konkurentidest;
— vilisturgudel solmitakse lepinguid mitme sdltumatu vahendajaga. (Tanev 2012:
5-7; Cavusgil, Knight 2015; Ojasalo 2011: 95-96; Zijdemans, Tanev 2014)

Joonis 4 niitab ettevotete rahvusvahelistumise protsessi drivorgustike kaudu.
Rahvusvahelistumise protsess koosneb otsusest siseneda vélisvorgustikku ning suhete
loomisest uutes riikides asuvate partneritega. Vorgustikesse sisenemise otsust madravad
turu valik, pakutavate toodete ja teenuste eriparad ning ettevotte tildsituatsioon. (Ojasalo

2011: 101; Knight, Liesch 2015: 99)

Ettevotete rahvusvahelistumise protsess libi drivorgustike

Otsus siseneda vilisturule Asjaolud ja tegurid, mis méjuvad
ettevotete rahvusvahelistumist:
— strateegia valik;
— isklikud kohtumised ja
kontaktid vélispartneritega;

— ettevotte suurus kodumaisel

A

— ettevotte ellujddmine;
— koduturu piirangud;
— konkurentsieelised:;

— eelis siseneda turule

. turul;
esimesena, | — formaalsed ja sotsiaalsed
— klientide vajaduste sidemed:
f[algér?m_e; t t —  erialateadmised:;
— [oodEte Ja teenuste — eelnev rahvusvahelistumise

kohandamine klientide

A . kogemus;
erivajaduste jargi jms

— ettevotte sisemised ressursid
ja re-investeerimine;

v — suuremate turgude
teenindamine;

— poliitiline ja diguslik olukord
kodumaisel ja sihtturul;

— eksporti toetavad agendid
ja/voi valitsusasutused.

A

Suhete loomine uute partneritega [«

Integreerimine ja koordineerimine

Joonis 4. Ettevotete rahvusvahelistumine arivorgustike kaudu.

(Allikas: autori poolt koostatud Ojasalo 2011: 101; Udani et al. 2016: 766; Capik,
Brockerhoff 2017: 59-64; Knight, Liesch 2015: 99; Vassilchenko, Morrish 2011: 96
alusel)

Vorgustikus osalejatega suhete loomiseks on vaja integreerimist ja koordineerimist ehk
ettevotte  jark-jargulist sisenemist teiste ritkide vOrgustikesse ja tegevuste
kooskolastamist kohalike partneritega. EttevOtete rahvusvahelistumist mojutavad ka

strateegia valik, isiklikud kontaktid uute partneritega, ettevotte suurus koduturul,
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ametlikud ja sotsiaalsed suhted ning olemasolevad vorgustikud, erialased teadmised ja
eelnevad rahvusvahelistumise kogemused. (Ojasalo 2011: 101; Udani et al. 2016: 766;
Capik, Brockerhoff 2017: 59-64)

Uks peamisi pdhjusi, mis sunnib viikseid globaalseid ettevotteid suunama oma tegevusi
vélisturule varsti pérast nende asutamist, on soov iiletada konkurentsi rahvusvahelistel
turgudel. Globaalseks loodud ettevotted on teadlikud oma ainulaadsest ja eristavatest
toote eelistest ning seetdttu soovivad neid eelisi rakendada nii, et koguda tulusid rohkem
kui ainult siseturult. Luues rahvusvahelisi drivorgustikke, ettevotted vdhenevad riske ja
efektiivsemalt planeerivad kulude juhtimist. (Capik, Brockerhoff 2017: 70-72; Hessels,
Parker 2013)

Zhou et al. (2007: 678) toovad vilja kolm eelist, mida ettevotted saavad osaledes
rahvuvahelistes adrivorgustikes: teadmised vélisturgudest, konsultatsioon ja uute
teadmiste Oppimise vOimalus ning usaldus kohalike klientide ja teiste turu osalejate
poolt. Battaglia et al. (2006: 2) ja Belso-Martinez (2006: 207) leiavad, et drivorgustik

on esimene ja koige efektiivsem vdimalus ettevotte kasvamiseks.

Falize, Coeurderoy (2012: 4-7) ja Cavusgil, Knight (2015: 12-13) arvavad, et kuna
rahvusvahelistumise protsess nduab investeeringuid ja ressursse, mida viiksematel
ettevotetel tavaliselt ei ole, on koostdd ainus lahendus. Koostdo vélispartneritega
(tarnijad, kliendid, iilikoolid) voib kiirendada uute toodete ja teenuste véljatodtamist.
Kuigi riskid vdivad olla iisna kdrged, peavad ettevotted leidma vOimalusi védrtusahela
iilemaailmsete toimingute optimeerimiseks ning uute teadmiste avastamiseks ja
oppimiseks. Kiiresti arenevas keskkonnas vajavad ettevotted paindlikkust, et

voimalikult vara méérata ohtusid ning véltida voimalikke kulukaid ebadnnestumisi.

Ettevotete rahvusvahelistumisel tekkivaid riske ja ohtusid voib nimetada
rahvusvahelistumise barjdérideks. Neid iildiselt jagatakse sisemisteks ja vilisteks.
Sisemised barjddrid on tavaliselt seotud organisatsiooni ressursside vdhesusega, neid
saab ettevote kontrollida. Need on ligipdds informatsioonile, ettevotte ressursid
(inimesed, finantsid, kogemused, teadmised, tehnoloogiad jne), turundusega seotud
asjaolud: tarneahela juhtimine, miiiigitsiikkel, turustuskanalite valik jne. Vilised

barjdirid holmavad tegureid, millega iga ettevotja iihel voi teisel midral kokku puutub,
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kuid ei saa kontrollida, ja nendeks on makromajanduslik (nt tollid, maksud), sotsiaalne
(nt tarbijate eelistused), kultuuriline (nt erinevad véirtushinnagud) ja poliitiline
keskkond (nt seadusandlus). (Narayanan 2015: 108; Kahiya 2013; Kahiya, Dean 2015;
Paul et al. 2017: 332)

Pereettevotete rahvusvahelistumine on keeruline protsess, mida mojutavad paljud
tegurid. Labi viidud uuringud néitasid vastuolulisi tulemusi. Mdned pereettevotted ei
rahvusvahelistu iildse, kuna eelistavad tegusteda ainult koduturul. Uurimistest leiti, et
pere poolt kontrollitud ettevotted, eriti need, kus juhatuses on ainult pereliikmed,
rahvusvahelistuvad aeglasemalt, kui need ettevotted, kus juhatuses on ka teised

inimesed. (Pukall, Calabro 2014: 109-110; Claver et al. 2008; Claver at al. 2009)

Moningadest uuringutest selgus, et paljud pereettevotted alustavad rahvusvahelistumist
ldhiturgudelt. Hiljem sisenevad paljud neist kaugematele turgudele ja kasutavad selleks
arivorgustikke. Kui vélisomanikud ja teised vorgustiku partnerid aitavad ettevotteid
vajalike ressursside ja kontaktidega, suudavad ettevotted rahvusvahelistuda kiiremini:
siseneda kohe (mitmele) kaugemale turule ning saada vajalikke investeeringuid.
(Graves, Seet 2017: 152)

Kokkuvotvalt voib védlja tuua (vt joonis 5), et drivorgustikud mdjutavad ettevotete
rahvusvahelistumist kahel peamisel viisil: rahvusvaheliste vOimaluste tunnustamine
(avastamine, loomine ja realiseerumine) ning ettevotte vOoimet arendada ja kasutada
rahvusvahelisest koostdost saadud eeliseid. Arivorgustiku koostddst on vdimalik saada
tdiendavaid ressursse, teadmisi ja informatsiooni; tugevdada konkurentsipositsiooni;
saada finantsilist vO0i konsulteerimisabi vilisriigist; vdhendada riske (nt kaitsa oma
intellektuaalomandit), jagada kulusid ja vastutust; suurendada usaldusvéérsust klientide

silmis. (Johanson, Vahlne 2009: 115; Battaglia et al. 2006: 8-10)

Arivorgustikes osalevad ettevdtted saavad juurdepdisu tdiendavatele oskustele ja
kanalitele, mis voimaldavad neil edukamalt jouda rahvusvaheliste turgudeni. Ettevotted
loovad drisidemeid ja usaldust, tehes teiste ettevotetega koostddd, iletavad piiranguid ja

barjadre ning arenevad ja kasvavad.
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2 Vorgustiku ressursside ja kanalite otsimine
Voimaluste avastamine / loomine /

realiseerumine Tegevuste koordineerimine, riskide ja

kulude jagamine/vihendamine

il

Vorgustikud voimaldavad kiiret Sppimist
ja soodustavad innovatsiooni teket

Organisatsiooni struktuuri muutmine

Vorgustiku struktuuri

(osalejate voi suhete) muutmine Oppimine — Vddrtuse loomine —

Usalduse suurendamine (arendamine)

-

Joonis 5. Arivdrgustike roll ettevdtete rahvusvahelistumises.
(Allikas: autori poolt koostatud Johanson, Vahine, 2009; Johanson 2013; Kontinen,
Ojala 2011 alusel)

Kokkuvotteks teoreetilise osa kohta vaib 6elda, et drivorgustikud méngivad olulist rolli
nii ettevotte tegevuses ildiselt kui rahvusvahelistumise protsessis. Need struktuurid
koosnevad eraettvotetest, liksikisikutest ja erinevatest riiklikest ning mittetulunduslikest
organisatsioonidest. Jagades ja vahetades ressursse, teadmisi ja tehnoloogiaid,
vorgustikes osalejad loovad uusi viirtusi (tooteid, teenuseid, meetodeid, kanaleid jms),

soodustades nii oma arengut, kui riiklikku ja globaalset majanduskasvu.

Jargnevalt empiirilises osas vaadeldakse kahte Eesti pereettevotet ning analiiiisitakse
nende &drivorgustike rolli rahvusvahelistumises. Vorreldakse, millised teoorias vilja

toodud kontseptsioonid saavad toetust ettevotete tegevuse naitel ja millised mitte.
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2. Arivorgustike rolli analiiiis OU Difroteci ja Jalousier
OU naitel

2.1. Uurimismetoodika ja firmade tutvustus

Empiirilises osas vaadeldakse kahte ettevdtet: Difrotec OU ja Jalousier OU, mis
arendavad ja valmistavad innovaatilisi tooteid. Ettevotete tegevuse ja toodete
kirjeldamiseks to0s kasutatakse jdrgnevaid meetodeid. Kdigepealt kogutakse ja
analliiisitakse  informatsiooni avalikest allikatest (kodulehed, internetajakirjad,
Wikipedia jne). Siis vaadeldakse ja analiiiisitakse ettevotte poolt jagatud infot
(majandusaastaaruanded, reklaammaterjalid jms). Kolmandaks informatsiooniallikaks

on intervjuud ettevotete tegevjuhtidega.

Intervjuu on kvalitatiivne andmete kogumise meetod, mis koosneb kiisimustest ja
vastustest. Intervjuu kiisimustik koostatakse madratud teemal. (Baxter, Jack 2008: 547).
Antud meetodi kasuks otsustati pdohjusel, et intervjuu vdimaldab koguda kdige
pohjalikumat informatsiooni interaktiivsel kujul (Yin 2014: 4). Intervjuu kéigus vdivad
esile kerkida teemad, asjaolud vOi uuritava probleemiga seotud olulised isedrasused,
millele varem tdhelepanu ei pooratud voi mida ei ole teiste uurimismeetodite
kasutamisega voimalik avastada, niiteks intervjueeritava tunded, emotsioonid ja muu
(Magruk 2015: 246). Intervjuu on hea vdimalus koguda informatiivseid empiirilisi
andmeid. Meetodi puudus on see, et andmete kogumine ja analiilisimine on ajamahukas

tegevus.

Intervjuu koosneb kolmest plokist avatud kiisimustega (vt lisa 1 ja lisa 2). Igal plokil on
oma teema ja eesmdrk. Esimene plokk koosneb kolmest kiisimusest ning selle eesmérk
on kirjeldada ettevotte asutamist ja tegevusvaldkonna valikut, samas teada saada, milles
seisneb molemate firmade toote innovaatilisus, kas firma toode on uus globaalsel turul
vOi ainult eririikides ja milline on toote sihtturg. Teine intervjuuplokk koosneb viiest

kiisimusest ja annab iilevaate ettevotte rahvusvahelistumisest, kuidas ja miks ettevote
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hakkas tegutsema rahvusvahelisel turul, seda mojutavatest teguritest, probleemidest
ning lahendustest, millega ettevote kokku puutus. Kolmas plokk koosneb kaheksast
kiisimusest ja kirjeldab ettevotte drivorgustike arengut ja rolli rahvusvahelistumisel ja
rahvusvahelistumisega seotud positiivseid ja negatiivseid kogemusi ning ettevotte
kasutatud riigipoolseid toetusi; milliseid eeliseid voi puuduseid tekitab mdlematel
firmadel arivorgustiku rahvusvahelistumine. Kolmas plokk on piihendatud ettevotte

tulevikuplaanidele ja soovitustele teistele pereettevitetele.

Libi viidi kaks intervjuud OU Difroteci tegevjuhi Mariia Voznesenskaiaga ja OU
Jalousier (FlipFlic) tegevjuhi Ksenia Vinogradovaga. Esimene intervjuu tehti
22. veebruaril 2018, teine 27. veebruaril 2018. Esimene intervjuu kestis iimbes
nelikimmend minutit ja toimus ettevotte kontoris, mis asub Tartus, aadressil

Teaduspargi 13, teine intervjuu oli tehtud Skype’i teel.

Esialgu oli kavas uurida kahte tegutsevat perefirmat, mis vaatamata raskustele ja suurele
konkurentsile jitkavad oma tegevust rahvusvahelisel turul ning loodavad edasist
arengut, uusi projekte ja uusi miiiiki. Kuid vastavalt 2018. aasta oktoobri keskel
Jalousier omaniku Ksenia Vinogradovalt saadud informatsioonile ettevote 15petab oma
tegevuse ning paneb kinni oma peakontori USAs. Vaatamata sellele antud peatiikis

vaadeldakse molema ettevotte senist arengut ning vorreldatakse nende drimudeleid.

Ettevdte Jalousier OU on asutatud Eestis septembris 2014. a. Brindinimi on mitu korda
muutunud (Jalousier, Comfee, FlipFlic). Alates 2016. a ettevotte peakontor asub USAs
ja selle nimi on FlipFlic, kuid ametlik Eesti ettevdtte nimi Jalousier OU ei ole
muutunud. (Jalousier OU IT valdkonna ... 2018; Jalousier OU andmed ... 2018) Antud
t60s edaspidi kasutatakse ainult viimast brandinime FlipFlic. Ettevottes FlipFlic to6tab
3 inimest, kes on iihe pere lilkmed. Ksenia ja Sergey Vinogradov on abikaasad, Dmitry

on Sergey vend.

Ksenia Vinogradova (édriarendus). Ettevotte tegevjuhatajana tegeleb Ksenia ettevottes
finantsvahendite kogumisega (fundraising), ettevotluse arendamise, uute klientide
leidmisega, tootehalduse, turunduse ja ildiste toimingutega. Tal on magistrikraad
juhtimise ja tdlkimise alal ning ta on varem tegelenud ettevotluse arendamise ja projekti

juhtimisega. (Jalousier OU Kickstarteri ... 2018)
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Sergey Vinogradov (tehnoloogia). Ta on FlipFlici tehnoloogiline juht kdiges, mis on
seotud riist- ja tarkvaraga. Tal on MacOSi ja iOSi arendamise kogemus. Varem tootas ta
tootmisressursside planeerimisel. Tal on magistrikraad fiiiisika alal. (Jalousier OU

Kickstarteri ... 2018)

Dmitry Vinogradov (tootekujundus). Ta on FlipFlici disaini ja kaubamérgi kujundaja.
Ta kasutab oma meisterlikke oskusi graafikatdostuses, veebis ja Ul disainis. (Jalousier

OU Kickstarteri ... 2018)

FlipFlicil on veel iiks meeskonna liige — San Franciscos ehk ettevdtte peakontori linnas
asuv koduste automatiseerimissiisteemide insener, kes aitab ettevottet valdkonna
integratsiooniga. Ta on té6tanud Samsungi/SmartThingsi arenduskontserni juhendajana
ja oli SmartTilesi juhtpaneeli laienduste veebifraktsiooni kaasasutaja. FlipFlicis
rakendab ta ZigBee-pohiseid integreerumisi juhtivaid nutikaid koduplatvorme. Tal on
teaduslik kraad arvutiteaduse ja &rijuhtimise alal ning ta on tootanud siisteemide

integreerimise spetsialistina. (Jalousier OU Kickstarteri ... 2018)

FlipFlic arendas vilja uue, automatiseeritud seadme akna zalusiide reguleerimiseks (vt
joonis 6). FlipFlici seadmet voib juhtida, kasutades spetsiaalset tarkvara, mis on
AppStore’is saadaval ja mille abil on vdimalik reguleerida valguse ja temperatuuri taset,
valides endale koige sobivama kombinatsiooni. FlipFlic pakub seadme varianti nii
horisontaalsetele kui vertikaalsetele Zalusiidele ning sobib kasutamiseks nii kodus kui
kontoris. Koos seadme ja tarkvaraga on komplektis soolapatareid, mis vdimaldavad
sadsta elektrienergia tarbimiskulusid kuni 18%. (Jalousier OU koduleht 2017; Jalousier
OU Kickstarteri ... 2018)

FlipFlic alustas oma teekonda sellest, et esitas idee Zalusiide automaatselt
kontrollitavast seadmest Deutche Telekomi &driinkubaatoris hub:raumis. Idee tekkis
omanikel isiklikest kogemusest ehk kéelisest zaluuside reguleerimisest, mis on visitav,
aeglane ja ebamugav protsess. Idee tekitas huvi ning jdrgnevalt wvaliti ettevote
osalemiseks riistvara drikiirendis Buildit, Eestis. See t0i ettevOttesse esimesed
investeeringud ning 3-kuulise programmi jooksul meeskond valmistas oma seadme

esimese protiiiibi. Siis nad osalesid rahvusvahelisel koduelektroonika néditusel R+T
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2015, mis toimis Stuttgartis, Saksamaal ja said esimesed kontaktid zalusiisid

valmistavate firmadega (Vinogradova 2018; Jalouiser OU érikiirendi ... 2018)

Joonis 6. FlipFlic automaatne seade Zalusiide reguleermiseks.
(Allikas: Jalousier OU koduleht 2017)

Edukas algus Eestis viis FlipFlici meeskonda USA-sse, kus nad osalesid teises
arikiirendis HighWayl, San Franciscos, Kalifornias. HigWayl drikiirendil on lai
vorgustik kodulektroonikas, IT-s ja muudes seotud valdkondades tegutsevate teiste
akseleraatorite ja ettevotetega. See vdimaldas FlipFlicil leida tdiendavaid
investeeringuid, asutada peakontor San Franciscos ning luua sidemeid tootmisiiksusega
Hiinas eesmirgiga alustada ettevotte seadmete masstootmist. (Jalousier OU Kickstarteri

... 2018; HighWay1 arikiirendi koduleht 2018)

Edasised sammud tdid ettevottesse uued finantseerimised, nt Kickstarteri programm
2016, ning miiiigi- ja reklaamipartnerite leidmise. FlipFlici peamine ja kdige suurem
sihtturg on USA (iile 6 miljardi USA dollari), kuna seal arendatakse ja tarbitakse nn
»targa kodu* lahendusi kdige rohkem. FlipFlici sihtklientideks on keskmisest korgema
sissetulekuga eraisikud ja ettevotted. (Vinogradova 2018) FlipFlic on saanud mitmeid

eel-tellimusi, kuid paraku ei alustanud miiigitegevust 2018. aastal.
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Teiseks ettevotteks on Difrotec OU. Difrotec asutati septembris 2009. a Eestis, Tartus.
See on samuti viikeettevote, mille asutajad on tihe pere liikmed. Nikolay ja Tatiana on
abikaasad, Mariia on nende tiitar. Difroteci meeskond koosneb viiest inimesest.

(Difrotec OU andmed ... 2018; OU Difroteci ariplaan 2018: 15-16)

Mariia Voznesenskaia on asutaja, tegevjuht (CEO) ja juhatuse liige. Mariia l0petas
2010. aastal Tartu Ulikooli majandusteaduskonna turunduse ja juhtimise alal ja sai
magistrikraadi sotsiaalteadustes. Mariia omab kogemusi nii projektijuhtimise kui ka
turu-uuringute lébiviimise valdkonnas. Tema té6iilesannete hulka kuulub driarendamine
ning turundus-, finants- ja iildstrateegia kujundamine ja elluviimine. (OU Difroteci
ariplaan 2018: 15-16)

Nikolay Voznesenskiy on asutaja, arendusdirektor (CTO) ja prokurist. 2000. aastal sai
ta  tehniliste  teaduste  doktori kraadi ja  professori tiiti  Peterburi
informatsioonitehnoloogia, mehaanika ja optika riiklikus iilikoolis (ITMO). Nikolayl on
pikaajaline kogemus optika ja interferomeetria valdkonnas ning ta on teinud koostdod
mitmete tuntud rahvusvaheliste optika- ja elektroonikatoostuse ettevdtetega, nditeks
Carl Zeiss (Saksamaa), LG ja Samsung (Louna-Korea). Nikolay on Difroteci
tehnoloogia idee autor ja ainuomanik. Ettevottes on Nikolay iilesandeks tehnoloogia- ja

tootearendus ning toodete komplekteerimine. (OU Difroteci ériplaan 2018: 15-16)

Kolmas asutaja ja juhatuse liige on Tatiana Voznesenskaia. Tatiana 1opetas 1984.
aastal Peterburi kultuuri- ja kunstiiilikooli. Aastatel 1985.-1989. tootas ta Peterburi
riikliku tdppismehaanika ja optika instituudi patendiosakonnas. Aastatel 1989.—1994.
tootas ta patendispetsialisti ja informatsioonijuhina ettevottes SSP Alfa-Lid (endine
Leningradi Patendiinstituut). Tema kompetentsiks on patentide, litsentside ja leiutistega
seotud kiisimuste lahendamine ning intellektuaalse omandi kaitsmisega seotud tldise

poliitika kujundamine. (OU Difroteci driplaan 2018: 15-16)

Ettevotte suurim investor ja finantsndustaja on John Longhurst. Johnil on 30-aastane
kogemus Kaitse- ja korgtehnoloogia valdkonna ettevitetesse investeerimisel. Varem on

ta todtanud Capital Group Companies partnerina. (OU Difroteci riplaan 2018: 15-16)
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Viiendaks inimeseks on Nepalist périt ja Taani {ilikoolis fiilisika teaduskraadi saanud
Diwaker Jha. Tema t66kogemus on seotud robootika, programeerimise, metroloogia ja
tootearendusega elektroonikas. Samas on Diwaker to6tanud optika ja fotoonika
valdkonnaga seotud Euroopa projektides. Tema kompetents on Difroteci tarkvara ja
tootearendus. (OU Difroteci driplaan 2018: 15-16)

Difrotec on vilja todtanud uue mddtmistehnoloogia tdpse optika kontrolliks. Ettevotte
pohitoode on difraktsiooniline interferomeeter D7 (point diffraction interferometer) (vt
joonis 7), mis mdddab optiliste detailide ja siisteemide pinna kvaliteeti. Vorreldes
konkureerivate seadmetega avastab D7 rohkem informatsiooni optiliste pindade kohta,
kuna ei vaja spetsiaalset nn referents-optika kasutamist, millega tavaliselt vorreldakse
moddetavat optikat ja ilma milleta ei saa toGtada likski konkureeriv aparaat. D7
esieeliste hulka kuulub ka kdrge mdotmistdpsus, mis iiletab konkureerivaid seadmeid
vihemalt 30 korda. Lisaks interferomeetrile pakub Difrotec ka mddtmisteenuseid ning
muid lahendusi optikas kerkivatele probleemidele, nt optilise kuju kvaliteedi kontroll
satelliidi kaamera jaoks vOi mobiilitelefonide kaamera klaasi kvaliteedi kontroll.
(Difrotec OU tootebrosiiiir 2018: 4-5; Point diffraction ... 2018; Difrotec OU koduleht
2018)

Joonis 7. Difroteci interferomeeter D7.
(Allikas: Difrotec OU tootebrosiiiir 2018: 4)

Difrotec miilis oma esimese aparaadi 2010. a. Valgevenesse ning seejérel veel 2 toodet
Hiinasse (vastavalt 2012. a ja 2014. a). Difrotec sai esimese investeeringu 2010. a, teise

2014. a ja kolmanda 2015. a. PShitoote kdrval arendati vilja DifroMetricu tarkvara
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mootmistulemuste tootlemiseks. Esialgselt sai projekt toetuse fotoonika valdkonnas
tegutseva ja Euroopa komisjoni poolt finantseeritava projekti raames ACTPHAST ning
koostdds Varsaavi Tehnoloogia Ulikooli (WUT — Warsaw University of Technology) ja
Vrije Ulikooliga (Vrije Universiteit Brussel). Tarkvara edasise arendamisega tegeles
ettevottega 2017. a liitunud insener Diwaker Jha. Praegu on ettevdttes 5 tootajat. (OU

Difrotec majandusaastaaruanded 2011-2016; VVoznesenskaia 2018)

Difrotec on osalenud ka Eesti riistvara drikiirendis Buildit 2014. a., mille tulemusena sai
muudetud ettevotte nimi (endine oli VIT-NTM), toodi ettevottesse senini suuremaid
investeeringuid ning ehitati interferomeetri prototiiiip D7. Peale seda osales Difroteci
meeskond mitmel rahvusvahelisel nditusel USAs ja Euroopas, kus presenteeris oma
toodet ja artikleid tehnoloogia kohta. (OU Difrotec majandusaastaaruanded 2011-2016)

Difroteci turg on globaalne, kuid peamised sihtregioonid on USA, Euroopa ja Kagu-
Aasia. Kusjuures kdige suurem turg on Kagu-Aasia riikides: Hiina, Jaapan, Lduna-
Korea ning Taiwan. Samas Eestis on Difrotec ka hiljuti leidnud ihe kliendi — Tartu
Observatooriumi. Difroteci kliendid on ettevdtted, mis valmistavad korgkvaliteetset
optikat voi optilisi siisteeme, nt meditsiini, kosmose tehnoloogia vdi pooljuhtmete

valdkonna jaoks. (Voznesenskaia 2018; Difrotec OU tootebrosiiiir 2018: 8-9)

Tegevusvaldkonnad ja drimudelid on ettevotetel erinevad. Kuid moned sarnasused on
neil ikkagi olemas (vt tabel 4). Mdlemad on véikesed pereettevotted, nende toodete turg

on globaalne ning mdlemad osalevad rahvusvahelistes drivorgustikes.

Tabel 4. Analuisitavate ettevotete vordlus.

Ettevote Difrotec FlipFlic
Asutamise aasta 2009 2014
Toodete miiiik 2010 Ei ole alustatud
Viike pereettevote Jah Jah
Peakontor Eesti USA
Tootajate arv 5 4
Tegevusvaldkond Optika ja fotoonika Koduelektroonika
Kliendid Ettevotted Eraisikud, ettevotted
Rahvusvahelistumise mudel Globaalselt loodud Globaalselt loodud
Sihtturg Kagu-Aasia, USA ja Euroopa USA, Kanada, Saksamaa
Tootmine Uksikud tellimused Masstootmine

(Allikas: autori poolt koostatud intervjuude Mariia Voznesenskaia (2018) ja Ksenia

Vinogradovaga (2018) alusel)
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Teooriast ldhtudes (Street, Cameron 2007 ja Kaar 2009) defineeritakse viikeettevotet
kui eraomanduses olevat ettevotet, millel ei ole oma valdkonnas ega tooOstuses
domineerivat osa ja millel on suhteliselt vihem ressursse (nditeks todtajaid, tulusid voi
varasid) kui teistel turul tegutsevatel ettevotetel. Molemad analiilisitavad ettevotted

vastavad antud definitsioonile.

Molemad ettevotted on globaalseks loodud. Kuid teoreetilises osas (Tanev 2012,
Cavusgil, Knight 2015, Ojasalo 2011, Zijdemans, Tanev 2014) vilja toodud globaalseks
loodud ettevotete tunnused ei ole kdik iseloomulikud igale ettevottele:
— ressurside piiratus on iseloomulik nii Difrotecile kui FlipFlicile;
— tegevusvaldkond tehnoloogia sektoris on iseloomulik ainult Difrotecile;
— niSiturg on samuti ainult Difrotecil;
— juhtide ettevotlusalane kogemus ja rahvusvaheline visioon on mdlemal
ettevottel;
— pohirdhk toote kvaliteedil ja eristamisel konkurentidest on samuti iseloomulik
molemale ettevottele;

— mitu sOltumatut vahendajat vilisturgudel on iseloomulik ainult FlipFlicile.

Teoreetilises osas (Arregle et al. 2012; Kampouri et.al. 2017) Kirjeldatakse, mis on
pereettevdte, ning on toodud kahte tiilipi pereettevotteid: 1) pere poolt kontrollitud
ettevotted, mille puhul iihest perest inimestele kuulub rohkem kui 50% ettevotte osalust
ja enamik neist kuulub juhtkonda; 2) pere poolt mdjutatud ettevotted, mile puhul pere
lilkmed ei oma ametlikku kontrolli ettevotte iile, kuid olulisel médral mojutavad
ariotsuseid. Difroteci ja FlipFlici analiilisimise ja intervjuude pdhjal modlemad
pereettevoted voivad kuuluda esimesse tiilipi, sest molemas ettevottes iiks pere téielikult

kontrollib ettevotet.

Pereettevotete puhul méngivad sotsiaalsed sidemed olulisemat rolli kui teiste ettevotete
puhul. Seetottu arivorgustike analiilisimisel on vaja see aspekt eraldi vilja tuua.
Teoreetilises osas (Kampouri et al. 2017; Acquaah 2011; Claver et al. 2008; Claver et
al. 2009; Pukall, Calabro 2014) on vilja toodud, et pereettevotjad rahvusvahelistuvad
vihema tdendosusega, kuna nende sotsiaalsete sidemete tugevus ja usaldusvidirsus

méaérab partnerite valiku.
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Difroteci ja FlipFlici juhtumid ei toeta antud motet, kuna mdlemad on {ihe pere poolt
kontrollitavad firmad, kuid rahvusvahelistuvad asutamisest peale. ,,Muud turgu meie
jaoks ei olegi, ainult globaalne. Oleme rahvusvahelistunud alates asutamisest.*
(Voznesenskaia 2018) ,,Me rahvusvahelistusime kohe peale ettevotte asutamist. Me
isegi ei vaadanud koduturgu, kuna meil lihtsalt seda ei ole. Me registreerisime ettevotte
Eestis 2014. a ja 2016. a juba avasime kontori USAs. Me kohe tegime toote Pdhja-
Ameerika turule, sest see on suurim turg nn ,,targa kodu‘ lahendustele. (Vinogradova

2018)

Lisaks, molema ettevotte juhid intervjuus rddgivad, et see fakt, et need on
pereettevotted, pigem on olnud toetavaks ning aitas neil paremini toime tulla rasketel
perioodidel. ,,Pigem aitas meil raskeid aegu iile elada.” (Voznesenskaia 2018) ,,Ma ei
arva, et ettevote oleks lile elanud perioode ilma rahata, kui me ei oleks pere, vaid lihtsalt
kolleegid, kes tootavad palga eest.“ (Vinogradova 2018) Teoorias (Duran et al. 2014;
Xiang et al. 2017; Scholes et al. 2015) on samuti vidlja toodud, et tugevad
perekondlikud sidemed ettevotete asutajate vahel aitavad perefrimadel orienteerudes
pikemale perspektiivile rohkem séésta ressursse rasketel aegadel. Samad autorid on
leidnud ka, et perefirmad tihedamini toovad turule innovaatilisi tooteid ning kaasavad

valisinvestoreid. Seda motet mdlemad analtuusitavad firmad ka toetavad.

Samas Graves ja Seet (2017) on leidnud, et pereettevotted rahvusvahelistuvad kiireminti,
kui nende omanikud aitavad ressurside ja kontaktidega. Antud jéreldus on kinnitatud
Difroteci nditel. Difroteci juhtkond ja osanike ring on laiem kui FlipFlicil, kuna
juhtkonda kuulub lisaks asutajatest pereliitkmetele ka iiks investor. ,,/.../ meie pere kdes
on kiill suurim osalus, kuid me ei ole enam ainsad otsuste vastuvotjad, me peame, /.../,
konsulteerima meie investoriga ning vajadusel ka mentorite voi teiste partneritega. See
on positiivne muutus meie jaoks, sest kui oleksime piiratud ainult iihe meie

tutvusringiga, siis me ei jouaks nii kaugele.” (Voznesenskaia 2018)

Ettevdtetel on erinevad drimudelid. Difroteci sihtkliendid on ettevotted, FlipFlicil on nii
ettevotted kui eraisikud. Miiiigiahel on Difrotecil lithem, kuna enamik kontakte ettevotte
ja sihtklientide vahel toimub ilma vahendajadeta. FlipFlicil on miiligiahel pikk ja otsest
kontakti klientide ja ettevotte vahel, eriti eraisikute puhul, ei toimu. Kuid miitigitstikkel

on pikkem Difrotecil, sest ostuportsess édriturul tavaliselt eeldab paljude inimeste
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osalemist — tihes ettevottes ostuprotsessis voivad osaleda insenerid, finantsjuhid,
tegevjuhid, teised eksperdid. FlipFlici puhul ostuprotsess on lithem, kuna selles osaleb

tavaliselt ainult Uks inimene.

Teoreetilises osas (Onetti et al. 2012; Pellikka, Malinen 2014; Andersson, Helander
2009; Andersson 2011) on vilja toodud kdorgtehnoloogiasektoris kasutatavate
arimudelite iseloomustavad tegurid. Viikestel tehnoloogia sektori ettevotetel, nagu
Difrotec, on tdsine globaalne konkurents, kus tdohus kommertsialiseerimisprotsess saab
tagada ettevotte ellujddmise, olulise kidibe ja kasumi ning turuosa suurenemise.
Tehnoloogiaettevotete majandusliku potentsiaali ja kulude realiseerimiseks on vaja luua
uue toote turule sisenemise drimudel. Seetdttu tehnoloogia sektoris rakendatavaid
arimudeleid iseloomustavad jargmised tegurid: véirtuspakkumine, vOtmeressursid,
votmeprotsessid ning rahvusvaheline drivorgustik (mitmepoolsed suhted partnerite ja
konkurentidega). Tabelis 5 on toodud Difroteci ja FlipFlici drimudelite iseloomustavad

tegurid.

Tabel 5. Difroteci ja FlipFlici arimudelite iseloomustavad tegurid.

Tegurid Difrotec FlipFlic
e kOrgeim mddtmistépsus ja e automatiseeritud ja
toote kvaliteet, lihtne Zalusiide
Viirtuspakkumine e crildhenemine igale juhtimine,
kliendile e energiakulude
sddstmine
¢ tehnolooogia, ¢ tootmishooned,
Peamised ressursid * finantsipl . . . * ﬁ'?.a.‘.n t?'.id.’
e insenerid korgharidusega ja e miiligiinimesed
teaduskraadiga fiiiisikas
o T&A tegevused, e miiiigi- ja
Péhiprotsessid e teadusartiklid, nditused ja turunduskanalid,
konverentsid, e masstootmine
Rahvusvahelised * vorgustikupartnerid on *  vorgustikupartnerid on
e x . erinevatest riikidest ja erinevatest riikidest ja
arivorgustikud - L . .
maailma regioonidest maailma regioonidest

(Allikas: autori poolt koostatud intervjuude Mariia Voznesenskaia (2018) ja Ksenia
Vinogradovaga (2018) alusel)

Ettevotte Difroteci vadrtuspakkumine on toote kdrgeim mddtmistapsus ja kvaliteet ning
iga kliendi individuaalsete vajaduste moistmine. Turu pidev jidlgimine ja analiiiis,
millega pidevalt tegeleb Difrotec, voimaldab leida potentsiaalseid kliente ja konkurente,

samuti arvestada pidevalt muutuvaid turutrende ja ndudeid, mida esitatakse uutele
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korgtehnoloogilistele toodetele. Ettevotte peamisteks ressurssideks on tehnoloogilised
teadmised ja oskused, finantsid ning kvalifitseeritud t66j6ud (insenerid korghariduse ja

teaduskraadiga fiiiisika ja optika alal). (Voznesenskaia 2018)

Difroteci peamisteks protsessideks on teadus- ja arendustegevus (T&A) (Research and
development, R&D), uute ja individuaalsete mdotmistoodete viljatootamine ja
rakendamine. Ettevotte eesmérkideks rahvusvahelises drivorgustikus osalemiseks on
potentsiaalsete klientide leidmine, miiligiesindajate ja maaletoojate leidmine,
teadusartiklite Kkirjutamine ja nende avaldamine teadusajakirjades, osalemine
rahvusvahelistel niitustel ja konverentsidel, dripartnerite vorgustiku leidmine, nendega
tugevate suhete loomine ja kinnistamine erinevates riikides ja maailmapiirkondades

(USA, Euroopa ja Kagu-Aasia).

FlipFlici viirtuspakkumine on zalusiide automatiseeritud ja lihtne juhtmine ning
energiakulude sddstmine. Ettevotte peamisteks ressurssideks on tootmishooned,
finantsressursid, miiigiinimesed. Ettevotte pohiprotsessid on miiiigi- ja turustuskanalite
leidmine hulgi- ja jaemiiligiks, reklaam, masstootmine. Ettevitte tegevusteks on
rahvusvahelistes  drivorgustikes  klientide  leidmine, toote diferentseerimine,
miiiigiesindajate ja maaletootjate leidmine, osalemine rahvusvahelistel naitustel,
vorgustiku dripartneritega suhete loomine ja tugevdamine erinevates riikides ja maailma
piirkondades (USA, Euroopa). (Vinogradova 2018)

Teoreetilises o0sas (Oslo Manual 2005, Kanagal 2015 ja Ostendorf et al. 2014) antakse
innovatsiooni definitsioon, et see on uute, paremate ja rakendatavate toodete/teenuste,
protsesside vOi meetodite viljatddtamine. Samuti tuuakse innovatsiooni tiiiibid: toote-,

protsessi-, turundus- ja organisatsiooniline innovatsioon.

Molemal ettevottel on tooteinnovatsioon, kuid erineva mdjuga. Difrotecil on
tooteinnovatsioon, mis lahendab senini lahendamata probleeme optilises metroloogias
ning muudab tegevusvaldkonna struktuuri. Tegemist on globaalsele turule pakutud
innovatsiooniga, millega sarnast ei ole veel keegi maailmas pakkunud. FlipFlicil on
lihtsam innovatsioon: on vilja tootatud paremate omadustega vdrreldes sarnaste
konkureerivate lahendustega toode, mis on suunatud konkreetsele turule (antud juhul
USAle).
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Ettevotetel on erinev eelnev kogemus ning drivorgustike ehitamisstrateegiad. Alustades
oma tegevust rohkem kui 8 aastat tagasi, on Difrotec ldinud pikemat teed kui FlipFlici
meeskond. Difrotec on miiiinud 3 interferomeetrit, samal ajal kui FlipFlic ei ole veel
miitigiga alustanud. Difroteci teekond tootearenduses on pikem, kuna hdolmab nii
riistvara ja tarkavara viljaarendamist kui modtmisteenuste pakkumist. (OU Difrotec

majandusaastaaruanded 2011-2017; Voznesenskaia 2018, Vinogradova 2018)

Empiirilise osa esimese alapeatiiki alusel voib jareldada jargmist. Difrotec ja FlipFlic on
molemad viikesed, globaalseks loodud pereettevotted, mis tegutsevad erinevates
valdkondades: Difrotec optikas ja fotoonikas ja FlipFlic koduelektroonikas. Mdlemad
ettevotted on alustanud oma tegevust Eestis, kuid hiljem FlipFlic kolis USAsse.
Mdlemal firmal on uuenduslikud ja globaalsed tooted ja teenused, millele vastavad
erinevad véartuspakkumised: kdrgem tehnoloogiline tase Difroteci puhul ning kodu- ja

arihoonte energia kulude minimiseerimine FlipFlicil.

Ettevdtetel on erinevad ldhenemisviisid miitigile: iiksikud tellimused Difroteci puhul
ning massmiiiik FlipFlicil. Sihtregioonid on ettevotetel ka erinevad: USA on peamine ja
suurim turg FlipFlicil ja Kagu-Aasia on suurim turg Difrotecil, millele jargneb USA ja

Euroopa turud. Ettevotetel on ka erinevad drimudelid ning tegutsemiskogemused.

2.2. OU Difroteci ja OU Jalousier arivérgustike roll

rahvusvahelistumisel

Analiitisides ettevotete Difrotec ja FlipFlic tegevust ja drimudeleid, on vdimalik anda
tilevaade ettevotete drivorgustikest. Seejirel tuuakse vélja drivorgustike roll ettevotete

rahvusvahelistumisel ning pakutakse soovitusi vorgustike arendamisel.

Teoreetilises osas autorid Parida et al. (2009: 117); Johanson, Pao (2012); Rietveldt,
Goedegebuure (2014); Dinca (2014: 432-433); Oparaocha (2015); Skarpova, Grosova
(2015); Forsgren (2016) mairatlevad, et drivorgustik on organisatsioonide vaheline
struktuur, mille raames toimuv koost66 pohineb ressurside jagamisel, dri arendamisel ja

vastastiku rahalise kasumi saamisel. Arivorgustikke iseloomustab kolm peamist
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mirksdna: ressursid, koostéé ja drisuhted (sidemed). Arivorgustike osalejateks
voivad olla nt ettevotted, valitsus- ja finantsasutused, teadus- ja uurimisasutused,
kliendid, konkurendid, MTU-d, eraisikud, investorid, iihiskondlikud organisatsioonid,

ettevotjate pereliikmed, sdbrad ning tuttavad.

Zain, Siew 2006; Ojala 2009; Andersson, Helander 2009; Rietveldt, Goedegebuure
2014 toid vélja, et drivorgustikke iseloomustavad drisuhted toimuvad oluliste ja
tahendusrikaste partnerite vahel, toovad molemale poolele vastastikku kasu ja neil on
pikaajalised eesmirgid. Suhted vodivad olla horisontaalsed ja vertikaalsed ning
formaalsed ja mitteformaalsed (sotsiaalsed). Formaalsed drisuhted toovad
majanduslikku kasu. Sotsiaalsed suhted on mitteametlikud, kui otsest majanduslikku
vahetust ei toimu. Vertikaalsed &drisuhted toimuvad partnerite vahel tarneahelas,
horisontaalsed toimuvad ametiliitude, llikoolide, konsultatsiooniteenuseid pakuvate
ettevotete ja erinevate ettevotlustoetust pakkuvate organisatsioonidega. Vertikaalsed
sotsiaalsed suhted tekivad teiste ettevotete ning endiste klientide, ostjate ja tarnijatega.
Horisontaalsed sotsiaalsed sidemed hdolmavad konkurente, perekondi, sdpru, sugulasi ja

tihiskondlikke organisatsioone.

Difroteci ja FlipFlici drivorgustike struktuur on toodud joonistel 8 ja 9 vastavalt. Keskel
on molematel joonistel ettevotted, horisontaalselt asuvas vasakpoolses ringis on
ettevotete partnerid, kellega on formaalsed horisontaalsed suhted, parempoolses ringis
on partnerid, kellega on mitteformaalsed horisontaalsed suhted. Ulevalt vertikaalselt
asuvas ringis on drivorgustiku partnerid, kellega on ettevotetel formaalsed vertikaalsed
suhted ning alluvalt vertikaalselt asuvas ringis on partnerid, kellega on ettevotetel

mitteformaalsed vertikaalsed suhted.

Difroteci jaoks on horisontaalsed formaalsed suhted arikiirendiga Buildit, optika ja
fotoonika todstusliitudega SPIE (International Sosiety for Optics and Photonics) ja
OIDA (Optical Society Industry Development Accosiates) ning Euroopa Kosmose
Agentuuriga (ESA — European Space Agency) (vt joonis 8). Horisontaalsed
mitteformaalsed suhted on ettevdtjate sotsiaalsed sidemed perelitkmete ja sopradega.
Vertikaalsed formaalsed suhted on klientidega ning ettevotte T&A partnerite, hankijate
ja tarnijatega. Vertikaalsed mitteformaalsed suhted on endiste klientide, konkurentide

klientide ning varasemate dripartneritega.
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Joonis 8. Difrotec OU #rivdrgustiku struktuur.
(Allikas: autori poolt koostatud intervjuu Mariia Voznesenskaiaga (2018) alusel)

FlippFlici jaoks horisontaalsed formaalsed suhted on &rikiirenditega hub:raum, Buildit,
HighWayl (vt joonis 9). Horisontaalsed mitteformaalsed suhted on sotsiaalsed sidemed
(pereliikmed, endised kolleegid, sobrad ja tuttavad). Vertikaalsed formaalsed suhted on
ettevottel klientidega, tootmis- ja miiligipartneritega. Vertikaalseid mitteformaalseid
suhteid FlipFlicil ei ole, kuna miiiigiga ei ole alustatud, mistottu endised kliendid ja
aripartnerid ettevottel puuduvad. Seetdttu on alumises vertikaalses ringis ainult ettevotte

sotsialsed sidemed.

Arivorgustike ehitamisel ja partnerite valikul arvestab Difrotec teadmisi ja kogemusi
optika ja fotoonika valdkonnas. ,,/.../ kuidas Gigeid partnereid leida — vaadata, millega
see firma tegeleb, kas on neil sidemeid meie valdkonnas, olemas eelnev koost6o
kogemus sarnaste ettevottega nagu Difrotec, kas sellel firmal on iildse positiivne maine,
mis ei rikuks ka meist muljet klientide ja teiste partnerite silmis. /.../ Otsime partnerite

tausta kohta internetis, LinkedlInis, {ihiste tuttavate kaudu.” (Voznesenskaia 2018)
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Joonis 9. FlipFlic drivorgustiku strukrtuur.
(Allikas: autori poolt koostatud intervjuu Ksenia Vinogradovaga (2018) alusel)

Arivdrgustiku partnerite otsingul FlipFlic ka arvestab ettevdtete eelnevaid kogemusi ja
teadmisi koduelektroonika valdkonnas. Kontaktid, soovitused ja kliendid on ka olulised
argumendid potentsiaalse partneriga koostdd alustamiseks. ,, Me valime partnereid,
kellel on tarbeelektroonika vadlkonnas kogemus ja kes on varem td6tanud alustavate
ettevotetega. Kontrollime usaldusvairsust, uurides ettevotte ajalugu, kliente ja kiisime

soovitusi juba olemasolevatelt partneritelt.” (Vinogradova 2018)

Partnerite otsimisel ja valimisel on mdlemad ettevdtted kogenud raskusi. Difrotec tegi
koostodd ettevottega, millel puudus vajalik kogemus ja teadmised. “Meil on iiks lugu
partneriga, mis oli vdga hea projekteerimisfirma, kuid neil puudus kogemus ja
teadmised just optiliste aparaatide disainimiseks. Ja seetdttu toote konstruktsioonis oli
nii palju vigu, et tuli viis korda iimber teha. Ja see ei olnud sellepérast, et tegemist on

halbade inseneridega, vaid mitteoptiliste inseneridega.” (Voznesenskaia 2018)

FlipFlici tegevjuht samuti t0i vélja, et neil on raskused vajalike partnerite leidmisega.
“Mitte koik ettevotted ei ole valmis ootama, kuni teie toode on turul valmis. Vihesed

ettevotted moistavad, kuidas alustavad ettevotted todtavad.” (Vinogradova 2018)
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Andes iilevaate kahe ettevotte adrivorgustike kohta, saab vilja tuua vorgustike rolli
firmade rahvusvahelistumisel (vt tabel 6). Eelneva analiiiisi alusel on Difroteci jaoks
oluline arivorgustike ehitamisel innovatsioon ja intellektuaalomandi kaitsmine, kuna see
on peamine konkurentsieelise allikas. FlipFlici jaoks on oluline ehitada tugevat
miitigivorgustikku, kaasates sinna vOimalikult palju partnereid, nt e-poode,

internetiajakirju, zalusiid valmistavaid ettevotteid jne.

Tabel 6. Arivorgustike roll Difroteci ja FlipFlici rahvusvahelistumisel.

Roll Difrotec FlipFlic
¢ Innovatsioon
Peamised e T&A e  Miilik, masstootmine
tegevused ¢ Intellektuaalomandi e Kulude juhtimine
kaitsmine

o Teadmised ja sidemed

e Teadmised ja sidemed koduelektroonika

Partnerite valik optikas ja fotoonikas

valdkonnas
¢ Finantsid
Olulisemad e Informatsioon klientidest ja e Finantsid
ressursid konkureerivatest e Ariarendamisteadmised

tehnoloogiatest

e Edasimiiiijad,
Klientideni e Rahvusvahelised nditused
joudmine ja konverentsid

e Otsesed kontaktid

e Edasimiiiijad
Vahendajad
e Rahvusvahelised niitused

e 5 jarohkem partnerit igas
sihtriigis
e Tuhandeid I6pptrabijaid

e 1-2 partnerit ja klienti igas

Ulatus sihtriigis

(Allikas: autori poolt koostatud intervjuude Mariia Voznesenskaia (2018) ja Ksenia
Vinogradovaga (2018) alusel)

Difroteci jaoks on oluline pidev tootearendus: ,,/.../ meie toode ei ole ainult globaalselt
innovaatiline, vaid kiiresti tehnoloogiliselt arenev seade. Veel paar aastat tagasi, /.../
meil oli ainult riistvara, /.../ niitid meil on /.../ veel kaks tarkvara — mootmistulemusi
tootlev programm ja stitching meetod ehk kui optikat mdddetakse osadena. Need kaks
tarkvara oluliselt laiendavad meie interferomeetri funktsioone ja teevad sellest

taiuslikuma toote”. (Voznesenskaia 2018)

Teoreeritilises osas (Kontinen, Ojala 2011; Johanson, Vahlne 2009 ja Westerlund et al.
2017) on samuti vélja toodud, et partnerlussuhted on olulised vahendid
innovatsioonitGhususe tdstmiseks, kui ettevottel on eesmark luua ja viia turule uusi

tooteid voi teenuseid. Partnerite kaasamine uurimis- ja arendustegevusse on samuti hea
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voimalus vdhendada kulusid, saada liigipdds vajalikele tehnoloogiatele ning avada uusi

turge, mis muidu vdivad osutuda kittesaamatuks.

FlipFlici puhul on tegemist suurte turgudega ja masstootmisega. Seectdttu nende jaoks
olulist rolli méngib miitigivorgustik. ,,Meil on turustajad ja edasimiiiijad USAs,
Kanadas, ELis, Jaapanis, Louna-Aafrikas ja Ladina-Ameerikas. / ... / Rohkem kui 100
kontakti 15 riigis.“ (Vinogradova 2018) Samas &rivorgustiku suure ulatuse tSttu on
FlipFlici jaoks vajalik arvestada finantsiliste ressurside ning driarendamise teadmistega.

,» Vorgustik on liigipdds miiiigile ja finantsidele.“ (Vinogradova 2018)

Difroteci meeskond otsib individuaalset ldhenemist igale kliendile, et pakkuda koige
sobivamat tehnoloogilist lahendust. ,,Oleme joudnud arusaamiseni, et puhtalt korge
tdpsus ei ole piisav argument, mis veenab kliente meie toote véirtuses, vaid on oluline
selle eelise rakendus ehk kuidas korge tdpsus aitab klientidel lahendada nende
spetsiifilisi probleeme.” (Voznesenskaia 2018) Seetdttu méngivad ettevotte tegevuses
olulist rolli teadmised konkureerivatest tehnoloogiatest ja klientide vajadustest, mis on
kittesaadav toostusliitudelt (OSA, SPIE). ,,OSA ja SPIE on meie kdige olulisemad
partnerid, kuna just nende kaudu me saime kdige virskema info turu kohta ja uusi

kontakte.” (Voznesenskaia 2018)

Vastavalt Kanagal 2015 ja Ostendorf et al. 2014 moodustab olulist osa innovatsiooni
teostamisel selle omandi kaitsmine. Kaitsmise meetodi valik soltub innovatsiooni
tillibist ja selle keerukusest. Seetdttu patenteerimine mingib tdhtsat rolli Difroteci

tegevuses.

Arivdrgustike partnerite valikul on mdlemale ettevdttele olulised eelnevad kogemused
ning sidemed ja teadmised iga ettevotte tegevusvaldkonnast. Arvestades seda, et
analtiisitavad ettevotted on viikesed, omavad erilist tdhtsust finantsressursid —
investeeringud, laenud, riigitoetused, Euroopa toetused jne. Arivdrgustike kaudu on

molemal ettevottel head voimalused taiendava finantseerimise saamiseks.

Miiiigis ja turunduses on ettevottel erinevad strateegiad. Difrotecil on tksikud
tellimused ja kliendid igas sihtriigis, mille tdttu nende &rivorgustik ei ole véga suur.

Difrotec kasutab otsest turundust. Individuaalsed kohtumised ja isiklikud kontaktid
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klientidega, mis tekivad rahvusvahelistel niitustel ja konverentsidel, kus Difrotec
osaleb, on peamine viis ettevotte toodete ja teenuste miiiimiseks. FlipFlici toode on
enamasti suunatud massilisele tarbijaturule, kus tegutseb palju vahendajaid ja

edasimiitijaid. FlipFlici jaoks on oluline reklaam, logistika ja jaotusteenused.

Vorreldes Difroteciga ei oma FlipFlici klientide asukoht tdhtsust, kuna nad kasutavad
niikuinii globalselt jaotussiisteemi. Difroteci jaoks on kliendi asukoht olulisem, kuna
kaugelt asuvatel turgudel, eriti Kagu-Aasias, vajavad Kkliendid erinevat ja erilist
lahenemist (nt tehnilist tuge ainult kohalikult partnerilt). Seetdttu on Difrotecil vajalikud

usaldusvéairsed partnerid ja miiligiesindajad erinevatel sihtturgudel.

Samas Difroteci jaoks on vaja 1-2 partnerit riigis vOi isegi 1 partnerit regioonis,
arvestades antud partneril vajaliku vorgustiku olemasolu. Kuid FlipFlicile on vaja 5 voi

enamat soltumatut vahendajat igas sihtriigis, et holmata markimisvéérset turuosa.

Pérast Difroteci ja FlipFlici drivorgustike rolli analiitisimist, nende vordlemist ning
ettevotete spetsiifikaga seotud eriparade viljatoomist pakub t66 autor soovitusi
ettevotete dri arendamiseks ning drivorgustiku postsiooni tugevdamiseks. Soovituste
véljatoomisel ldhtutakse koige olulisematest aspektidest ettevdtete tegevuses ning
voimalike riskide ja ohtude tunnetamisest ning valtimisest. Soovitusi antakse ainult
Difrotecile (tabel 7), kuna FlipFlic on Idpetamas oma tegevust. Soovituste asemel
analiiisitakse ja arutletakse, miks ei Onnestunud FlipFlicil rahvusvahelist miiiiki

alustada.

Tabel 7. Soovitused Difroteci drivorgustike arendamisel.

Valdkonnad Soovitused
e Ressursid o Pikk miiigitsiikkel: tdiendavate
finansteerimisallikate otsimine
e Tooted ja tehnoloogia e Tehnoloogia valideerimine:

sertifitseerimisteenuste ja /voi
partnerite otsimine

e Arivorgustik e Vorgustiku laiendamine kaugel
asuvatel turgudel: Hiina, Jaapan,
Korea, Taiwan

(Allikas: autori poolt koostatud)

Falize, Coeurderoy (2012) ja Cavusgil, Knight (2015) on oma artiklites kinnitanud, et

ettevotted vajavad tdiendavat finantseerimist. Rahvusvahelistumise protsess nduab
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investeeringuid ja ressursse, mida véiksetel ettevotetel tavaliselt ei ole, seedttu on

koostdo nende jaoks ainus lahendus.

Antud t66 autor soovitab ettevottele Difrotec alati jdlgida oma finantsseisundit, eriti
arvestades nende pikka miitligitsiiklit. Investorite ja &ripartnerite rahaline toetus on
vajalik selleks, et ettevote laiendaks oma vdimalusi toote kiiremaks tootmiseks ja
miiiigiedenduseks, riskide védhendamiseks ning rahvusvahelistel turgudel enda

positsiooni tugevdamiseks.

Vastavalt Capik, Brockerhoff (2017) ja Hessels, Parker (2013), iiks peamisi pShjusi, mis
motiveerib vaikseid ettevotteid suunama oma tegevusi vélisturule kohe pérast asutamist,
on soov iiletada konkurentsi. Ule maailma oma tooteid miiiivad ettevdtted on teadlikud
ainulaadsetest ja eristavatest toote eelistustest ning soovivad neid kasutada, et teenida
rohkem tulu kui ainult siseturul. Rahvusvaheliste drivorgustike loomisega ettevotted
riskivad vihem ja sddstavad rohkem, saades tuge tehnoloogias, turunduses, miiligis ja

tootmises.

Arvestades Difroteci toote keerukust ja tehnoloogia uudsust, soovitab autor Difrotecile
otsida teisi tuntud ettevOtteid vOi uurimisasutusi oma tehnoloogia valideerimiseks.
Partnerid, kellel on olemas positiivne maine ja pikk tegutsemiskogemus optika ja
fotoonika turul, pakuksid klientidele tdiendavat garantiid, Kinnitades Difroteci toote

omadusi.

Oma uuringutes Battaglia et al. (2006) ja Belso-Martinez (2006) leidsid, et ettevotete
vorgustik on esimene ja kdige tShusam viis kasvatada oma &ri. Seetdttu soovitab autor

Difrotecile otsida miiligiagente ja esindajaid Hiina, Jaapani, Korea ja Taiwani turgudel.

Uute partnerite leidmine ja usalduse loomine on vdimalik, tdites kdiki eespool
kirjeldatud soovitusi. Niigi Difrotec pidevalt arendab oma d&rivorgustikut, kogub ja
hoiab saadud teadmisi, oskusi, ressursse ja informatsiooni, Oppib uusi teadmisi ning

suunab neid ettevotte kasvu ja arengu kindlustamisesse.

FlipFlicil oli plaan alustada miitigiga 2018. a teisel poolel, selle asemel tehti raske otsus
firma tegevus 10petada. Paraku t66 autoril ei dnnestunud vélja selgitada, millised olid

sellise otsuse tegelikud pohjused, kuna FlipFlici tegevjuht ei soovinud seda
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kommenteerida. Samas ldhtudes teoreetilises osas toodud riskidest ning analiiiisides
ettevotte olukorda, on vdimalik vélja tuua mdistlikud oletused firma ebadnnestumisest

(vt tabel 8).

Tabel 8. Rahvusvahelistumise ebadnnestumise voimalikud pohjused ettevottel FlipFlic.

Valdkonnad ja riskid FlipFlic olukord
e Ressursid e Masstootmise puhul kulude
planeerimine ja juhtimine
e Logistika e Pikk ja mitme riigi vahel jagatud
tarneahel
e Juhtkond ja omanike struktuur e Juhtkonna ja omanike ringi kuuluvad
ainult asutajatest pereliikmed

(Allikas: autori poolt koostatud)

Teooriast lahtudes (Narayanan 2015: 108; Kahiya 2013; Kahiya, Dean 2015; Paul et al.
2017: 332) vdivad rahvusvahelistumise barjddrid olla sisemised ehk seotud ettevotte
enda ressurssidega ja vélised, ehk tulenevad makrokeskonnast. Enamasti olid FlipFlicil
raskused seotud just sisemiste barjadridega. Esimene riskifaktor, mis on olemas igal
viiksel alustaval firmal, on finantsressursid. See on iiks peamisi asjaolusid, mis méaérab
nii ettevotte rahvusvahelistumist kui tildse iga firma ellujadmist. Autori arvates FlipFlici

puhul mojutas rahaliste vahendite ebapiisavus ettevotte tegevust negatiivselt.

Arvestades FlipFlici keerulist logistikat ehk pikka teekonda tootjalt 1opptarbijani, on
ettevottel ilmselt tekkinud raskusi kulude planeerimisega. FlipFlici poolt pakutud
globaalsele massturule kvaliteetne toode ja leidlik, kuid viike kolmeliikmeline
meeskond, iihelt poolt ning mitme riigi vahel jagatud tarneahel (peakontor on USAs,
tootmisiiksus Hiinas ning miiligipartnerid on erinevates sihtriigides) teiselt poolt ei
voimaldanud ettevottel hoida tasakaalus suurte tellimuste arvu ja tootmiskulude

optimeerimist.

Barjédridest radkides peab mirkama, et FlipFlicil on onnestunud leida usaldusvéarseid
partnereid reklaamis, miitigis ja jaotuses. Kuid tuntud kodulektroonika e-ajakirjad ja e-
poed ei saanud ettevottele pakkuda finantsilist toetust. Ilmselt ei Onnestunud ka
FlipFlicil leida vajalikke investeeringuid kaasates riskikapitali voi taotleda riiklikke

toetusi.
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Jargmiseks faktoriks, mis autori arvates pohjustas FlipFlici tegevuse 10petamist, on
omanike ja juhtkonna struktuur. Erinevalt Difrotecilt koosnes FlipFlici juhtkond ainult
asutajate pereliikmetest. Paljud autorid (Kammerlander et al. 2018; Hiebl et al. 2018;
Dick et al. 2017; Galucci et al. 2017; Keasy et al. 2015; Akhter et al. 2016; Chirico et
al. 2016; Gottardo, Moisello 2015) on leidnud, et selline perekeskne omanike struktuur
vOib  olla  oluliseks takistuseks nii  ettevotte lldiseks arenguks  kui
rahvusvahelistumiseks. Seetdttu voib teha jarelduse, et FlipFlici perekesksel juhtkonnal
ei olnud piisavalt laia visiooni, et soodustada ettevotte stabiilset arengut ning pikaajalist

tegutsemist.

Kokkuvottes empiirilise osa kohta voib delda, et drivorgustikud méngivad olulist rolli
nii ettevotte iildises tegevuses kui rahvusvahelistumises. Samas rahvusvahelistumise
ning drivorgustiku kujunemise ja juhtimisega on seotud nii positiivsed kui negatiivsed
mdjud. Uhelt poolt ettevdtted saavad kostdost vajalikke ressursse ja kontakte ning
pakkudes uusi tehnoloogiad, tooteid ja teenused, loovad lisandvaartust globaalsel turul.
Teiselt poolt aga tugev turu konkurents, pikk ja keeruline tarneahel, ebapiisavad
ettevotte enda ressursid ja kogemused vdivad pdhjustada ettevotete ebadnnestumisi.
Seetdttu on iga ettevotte jaoks oluline hoolikalt valida ja jark-jargult planeerida oma

rahvusvahelistumise strateegiat.
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KOKKUVOTE

Antud bakalaurcuset6os  Kkaisitleti  drivorgustike ja  nende rolli  ettevdtete
rahvusvahelistumises. T66s on toodud erinevaid vorgustike tiilipe, &drimudeleid,
innovatsiooni ja pereettevotte definitsioone, erinevaid rahvusvahelistumise mudeleid (nt
Uppsala, globaalseks loodud, vorgustikud) ning analiilisitud kahe viikese ettevotte
arivorgustike rolli rahvusvahelistumisel. Antud t60 eesmérgiks on vilja selgitada
arivorgustike rolli vdikeste innovaatiliste perettevotete rahvusvahelistumisel kahe Eesti

pereettevotte Difrotec OU ja Jalousier OU néitel.

Ettevotete vahelisi struktuure, mille raames toimub ressurside, tehnoloogiate,
informatsiooni, teadmiste jms vahetus eesmérgiga saada rahalist kasumit, nimetatakse
4rivorgustikeks. Arivorgustikke iseloomustavad mirksdnad on ressursid, koostod ja
drikasum. Arivorgustikes osalejateks vdivad olla nii erinevad organisatsioonid, nt
ettevotted ja nende hankijad, kliendid, konkurendid, riigiasutused jne, kui ka eraisikud,

nt ettevotjate ja tootajate perelitkmed, sobrad, tuttavad, naabrid jne.

Arivorgustiku partnerite vahelised suhted ja sidemed vdivad olla nii horisontaalsed ehk
ettevotte ja nt toostusliitude vahel, kui vertikaalsed ehk tarneahela partneritega. Lisaks
suhted voOivad olla formaalsed ehk rahalist kasu toovad vd41 mitteformaalsed
(sotsiaalsed), mille raames majanduslikku vahetust ei toimu. Mitteformaalsed suhted
voivad olla sama kasulikud &ri arendamiseks kui formaalsed, kuna voivad tuua
ettevottele olulise informatsiooni voi vdimaluse: nt saada tagasiside klientidelt
konkureerivatest toodetest ja/voi nende hindadest, saada tasuta ndundeid sobralt toote
disaini suhtes, kokku leppida soodsama teenuse jms ning avada vdimalused

rahvusvahelistumiseks.

Ettevotete rahvusvahelistumist ehk sisenemist vilisturgudele on uuritud alates 18.
sajandist. Aja jooksul on tekkinud palju erinevaid teooriaid, mis selgitavad, kuidas

voivad riigid ja ettevotted kaubelda globaalselt. 20. sajandil on tekkinud enamik
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viimaseid kontseptsioone, mille jargi ettevotted rahvusvahelistuvad jark-jargult
(Uppsala mudel) voi kiiresti peale asutamist (globaalseks loodud ja globaalseks taas-
loodud). Kuid koiki neid teooriaid {ihendab see, et rahvusvahelistumine on edukam siis,
kui ettevottel on usaldusvairsed ja vajalikud partnerid ehk rahvusvahelistumisel mangib

olulist rolli ettevotte arivorgustik (vorgustike kontseptsioon).

Rahvusvahelistes édrivorgustikes osalevad tihti vdikesed tehnoloogilised ettevotted, kuna
koostod on neile parim ja monikord ka ainus lahendus saada liigipdds vajalikele
ressursidele (nt finantsid, teadmised, turuinformatsioon jne) ning vihendada kulusid ja
riske. Viiksed ettevotted tavaliselt otsivad voimalusi iiletada globaalset konkurentsi ja
pakuvad vélisturgudele differentseeritud vdi innovaatilisi tooteid. Need tooted on tihti
oluliselt korgema kvaliteediga, suunatud niSiturgudele, nende loomiseks ja
arendamiseks on vajalikud tehnoloogilised teadmised ja investeeringud ning neid saab

pakkuda erimodifikatsioonides vastavalt klientide vajadustele.

Viimase 15 aasta jooksul on ldbi viidud mérkimisvddrne arv uuringuid pereettevotete
kohta. Enamik neist néitab, et pereettevotted ravhusvahelistuvad aeglasemalt kui teised
ettevotted, alustades tavaliselt ldhiturgudest voi ei rahvusvahelistu ildse, kuna
perekondlikke sidemeid luuakse ainult koduturu partneritega. Kuid &rivorgustikud
voivad pereettevotete rahvusvahelistumise protsessi algatada voi kiirustada (nt kui

omanikel vOi asutajatel on vajalikud sidemed vélisturgudel).

Too empiirilises osas vaadeldakse kahte viikest pereettevotet, mis on alustanud oma
tegevust Eestis. Uks ettevdte Difrotec on loodud 2009. a ja nende peakontor on ka
praegu Eestis. Teine ettevote FlipFlic on esitatud Eestis 2014. a, kuid alates 2015. a
omab peakontorit USAs. Ettevotetel on erinevad strateegiad, tegutsemiskogemused ja
arimudelid, kuid on olemas ka sarnasusi. Mdlemad ettevotted on globaalseks loodud,
tihe pere poolt kontrollitud (>50%) ja pakuvad vilisturgudele innovaatilisi tooteid.
Ariturul tegutsev korgtehnoloogiline ettevdtte Difrotec toodab ja miiiib optilisi
modteaparaate optika kvaliteedi kontrolliks ning modtmistulemusi tootlevat tarkvara.
Tarbijaturul  tegutsev ~ FlipFlic valmistab seadmeid Zalusiide automaatseks

(mobiilrakenduse kaudu) reguleerimiseks.
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Toos kasutatud material, mille pdhjal tehakse ettevotete analiilis, on saadud mitmest
allikast: ettevotete kodulehed, ettevotete partnerite kodulehed, avalikud riiklike asutuste
andmed, artikkel Wikipediast ning intervjuud ettevotete juhtidega: Mariia Voznesenkaia
(Difrotec) ja Ksenia Vinogradovaga (FlipFlic). T66s on toodud ettevotete meeskonnad,
toodete eelised, drimudelite olised osad (vdirtuspakkumine, pdohiressursid,

pOhiprotsessid) ning drivorgustike struktuurid.

Difroteci klientideks on optikatehased ja teaduslaborid. Peamised sihtregioonid on
Kagu-Aasia riigid, USA ning Euroopa. Difrotec valmistab ja miiiib oma tooteid
vastavalt klientide erivajadustele ning kasutab selleks otseturundust ehk isiklikku
kontakti. Difroteci jaoks koige olulisemad ressursid ja tegevused, mida ta saab
arivorgustiku kaudu, on teadus- ja arendusteenused (T&A), tdiendavad finantseeringud,
teadmised ja sidemed optikas ja fotoonika valdkonnas, informatsioon klientidest ja

konkureerivatest tehnoloogiatest.

FlipFlici kliendid on keskmisest kdrgema sissetulekuga inimesed voi ettevotted, kes on
huvitatud nn ,.targa kodu* lahendustest. Peamisteks sihtturgudeks on Pdhja-Ameerika ja
Kanada. Arvestades seda, et FlipFlic tooted on suunatud massturule, on nende jaoks
oluline ehitada lai miiligi- ja jaotusvorgustik mitme soltumatu vahendajaga igas
sihtriigis. See samuti nduab tdiendavat finantseerimist, teadmisi ja sidemeid
koduelektroonika valdkonnas ning masstootmiseks vajalikke tootmisressursse (hooned,

masinad jne).

Pirast OU Difroteci ja FlipFlici drivorgustike rolli rahvusvahelistumise analiiiisimist,
nende vordlemist ning ettevltete spetsiifikaga seoses pakkus to0 autor ettevotetele
soovitusi  drivorgustike arendamisel. Difrotecile, arvestades ettevotte pikka
miuitigitsiiklit, on oluline pidevalt jdlgida rahavoogusid. Lisaks soovitas autor otsida
partnereid oma tehnoloogia valideerimiseks, et tdsta klientide usaldust oma toote suhtes.
Kiiremaks drikasvuks soovitas autor Difrotecil leida miiiigiesindajaid Kagu-Aasia

riikides, nt 1-2 regioonis.

Too kirjutamisel selgus, et FlipFlici juhtkond otsustas oma firma tegevuse ldpetada.
Tegevjuht ei soovinud kommenteerida, miks selline otsus tehti, seetottu to60 autor,

lahtudes teooriast ja ettevotte kirjeldusest, pakkus voimalikke pohjuseid.
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Teooriast 1ahtudes nimetatakse rahvusvahelistumise protsessi jooksul tekkivaid raskusi
barjadrideks. Enamasti olid FlipFlicil raskused seotud finantsressursidega, mis on
iseloomulik igale viiksele alustavale firmale. Arvestades FlipFlici miiiigivorgustiku
ulatust ja masstootmist, on ettevottel tekkinud raskusi kulude planeerimisega. FlipFlic
leidis usladusviirseid partnereid reklaamis, miiligis ja jaotuses, kuid firmal ei
onnestunud kaasata vajalikke investeeringuid voi saada riigi  toetusi. Erinevalt
Difrotecilt koosnes FlipFlici juhtkond ainult asutajate pereliikmetest. Paljud autorid on
vditnud, et perekeskne omanike struktuur voib olla oluliseks takistuseks nii ettevotte
tildiseks arenguks, kui rahvusvahelistumiseks. T66 autori arvates vois see saada ka
tiheks riskifaktoriks, mis piiritles juhtkonna visiooni ning 10puks viis ettevotte

olukorrani, mil tehti otsus ettevatte sulgemisest.

Antud bakalaureuset66 tulemusi vOib rakendada sarnaste viikeste @lobaalselt
tegutsevatele pereettevotele nagu Difrotec ning teha jareldusi FlipFlicil tekkinud
raskusest. TooOst selgus, et drivorgustikel on oluline roll késitletud pereettevotete
rahvusvahelistumisel. Ettevotted tajuvad ka ise drivorgustike olulisust oma tegevuses,
sh rahvusvahelistumisel. Olulisemaks positiivseks rolliks on vélisturgude kohta
informatsiooni saamine ja ettevdtte tegevuse toetamine. Arivdrgustiku negatiivse
kiiljena vOib avalduda aga domineeriva partneri piirav. moju  ettevotte
rahvusvahelistumisele ning tekkivad raskused, mis on seotud ettevotte enda ressurside
piiratusega. Arivdrgustike edasisel uurimisel vdiks analiiiisida vdrgustike rolli ettevdtete
rahvusvahelistumisel ka mOningate teiste toostusharude puhul, kuna siis tekiks voimalus
hinnata drivorgustike rolli erinevust vOi sarnasust pereettevotete rahvusvahelistumisel

erinevates valdkondades ja tehnoloogiates.
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LISA 1

Intervjuu kiisimused vastustega ettevotte rahvusvahelistumise ja drivorgustike rolli
kohta. Intervjuu on libi viidud 27.02.2018 OU Difrotec tegevjuhi Mariia
Voznesenskaiaga.

Plokk I. Ettevottest

1. Millal on teie firma asutatud? Mitu inimest t6otab teie firmas?

Mariia: Difrotec on asutatud 2009. aastal. Meil on perefirma, kus hetkel to6tab
5 inimest.

2. Rddkige palun firma toodetest. Milles seineb teie toote innovaatilisus? Kas teie

firma toode on uus globaalsel turul voi ainult eririikides?

Mariia: Olen juba varasemas intervjuus meie tootest rdadkinud. Siin pean
mainima, et meie toode ei ole ainult globaalselt innovaatiline, vaid kiiresti
tehnoloogiliselt arenev aparaat. Veel paar aastat tagasi, kui me kohtusime
eelmise intervjuu jaoks, meil oli ainult riistvara, mis lahendas iihe véga olulise
probleemi — vdimaldas saavutada kordades kdrgemat mddtmistdpsust optilise
kontrolli juures, niitid meil on laiendatud parameetrite riistvara ja veel kaks
tarkvara — mootmistulemusi to6tlev programm ja stitching meetod ehk kui
optikat moddetakse osadena. Need kaks tarkvara oluliselt laiendavad meie
interferomeetri funktsioone ja teevad sellest tdielikuma toote. Olles selle aja
jooksul rohkem oma toodet Oppinud, vOin niilid ise paremini klientidele
selgitada, millised on meie interferomeetri voimed ja eelised ning mida need
eelised klientidele tdpselt annavad. Oleme joudnud arusaamiseni, et puhtalt
korge tépsus ei ole piisav argument, mis veenab kliente meie toote viirtuses,
vaid on oluline selle eelise rakendus ehk kuidas korge tépsus aitab klientidel
lahendada nende spetsiifilisi probleeme.
3. Milline on teie toode sihtturg?
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Mariia: Sihtturg on endiselt globaalne, esireas on Pohja-Ameerika ja Euroopa

turud ning Kagu-Aasia riigid. Sihtturu maht on umbes 6 miljardit USD.

Plokk Il. Sisenemine rahvuvahelisele turule

1.

3.

Millal ja miks teie firma hakkas tegutsema rahvusvahelisel turul?

Mariia: Muud turgu meie jaoks ei olegi, ainult globaalne. Oleme
rahvusvahelistunud alates asutamisest. Kuid eelmisel aastal (2017 — autor) me
leidsime tihe kliendi Eestist — Tartu Observatooriumi. Ldhim Kklient Baltikumist
asub Leedus.

Millised olid teie esialgsed ressursid, mille alusel te hakkasite firmat ehitama?

Millised olid teie esimesed kontaktid?

Mariia: Ressursse oli vihe, seetttu alustasime kohe klientide otsimisega,
Esimesed kontaktid kdik olid puhtalt isiklike tutvuste kaudu leitud. Seejérel me
kolisime Teadusparki ja rentisime seal oma esimese kontori, kontaktide ring
hakkas laienema. Nii leidsime jargmised kliendid ja partnerid.

Kuidas te valiste sihtriigid? Millest valik soltus?

Mariia: Riike valitakse ldhtuvalt sellest, kas on seal optikatodstus ning kas seal
on ettevotted, mis optikat valmistavad. Liidrid optika valmistamises on Hiina ja
Jaapan, neile jargnevad USA ja enamik Euroopa riikidest kokku.

Kuidas te otsite rahvusvahelisi partnereid? Millised on teie otsuse Kkriteeriumid

partneri valikul? Kuidas te kontrollite partneri usaldusvddrsust?

Mariia: Partnerite otsing soltub sellest, milline partner on vajalik — tehnoloogias
voi aris. Meil on palju partnereid Eestist, samas need ei ole kdik korraga leitud,
vaid pigem aja jooksul oli vajalik iiks partner, siis teine, esimesega drisuhted on
10ppenud, teisega alles arenevad jne. Meie dri jaoks on raske leida kiiresti
ettevotteid, mis saavad aru, millega me tegeleme. Seetdttu alguses tekkisid
sellised kontaktid, mis ei olnud vajalikud. Nii me Oppisimegi, kuidas digeid
partnereid leida — vaadata, millega see firma tegeleb, kas neil on sidemeid meie
valdkonnas, olemas eelnev koostodkogemus sarnaste ettevottega nagu Difrotec,
kas sellel firmal on iildse positiivne maine, mis ei rikuks ka meist mulje
Klientide ja teiste partnerite silmis. Konkreetsed kokkulepped ja lepingud on
samuti voti, kuidas kontrollida, kas saab partnerit usaldada voi mitte. Vdga palju

asju, kuidas partnereid hinnata, tulevad kogemusega — nt iiks lepingu punkt
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praegu tundub loogiline, mdne aja pérast tundub, et see piirab meie tegevust
antud riigis jne. Otsime partnerite tausta kohta internetis, Linkedlnis, iihiste
tuttavate kaudu. Nii saime aru, kas saab antud firmat usaldada voi mitte ja kas
me voime sellega firmaga teha koostood.

5. Milliste riskide ja raskusteqga olete kokku puutunud partnerite otsinqul?

Mariia: Jéllegi soltub, milliste partneritega on tegemist. Tehnoloogilised
partnerid — nt sub-contractors peavad omama kogemust ja teadmisi optikas,
muidu kas tulevad tehnoloogilised raskused vdi peab kogu aeg toOprotsessi
pisidetailideni jdlgima. Meil on iiks lugu partneriga, mis oli viga hea
projekteerimisfirma, kuid neil puudus kogemus ja teadmised just optiliste
aparaatide disainimiseks. Ja seetdttu toote konstruktsioonis oli nii palju vigu, et
tuli viis korda iimber teha. Ja see ei olnud sellepirast, et tegemist on halbade
inseneridega, vaid mitteoptiliste inseneridega. Ja vahe on siin vdga suur ja meie
jaoks isegi kriitiline, nagu selgus. Kuid selle valusa kogemuse hind oli iisna
korge. Jargmine partner oli see, kes teadis, kuidas optilisi seadmeid
konstrueerida. Aripartnerite otsimisel oleme kokku puutunud sellega, et meid ei
tunta veel hésti ega usaldata, seetdttu partnerite veeendumine meie tehhnoloogia

vadrtuses votab aega.

Plokk ITI. Arivérgustike roll rahvusvahelistumisel.

1. Kui suur on teie drivorgustik tdna? Mitu partnerit ja millistest riikides teil on?

Mariia: Ténane vorgustik on iisna suur, ma ei ole kiill partnereid kokku
lugenud, kuid arvan, et neid on kindlasti iile kahekiimne eririigist. Eestis ja
Suurbritannias meil on tootmispartnerid ja koostisosade miiiijad, Poolas, Belgias,
Sveitsis ja Koreas teadus- ja arenduspartnerid ning USAs, Hiinas, Singapuris,
Prantsusmaal, Leedus ja Saksamaal kliendid.

2. Kuidas on toimunud vorgustiku areng? Kuidas on muutnud teie

partnerlussuhted aja jooksul?

Mariia: Areng on kiill toimunud. Me alustasime sellest, et saime esimese kliendi
labi isikiklike tutvuste. Siis kolisime Teadusparki ja osalesime rahvusvahelisel
konverentsil, kus kohtasime inimesi Hiinast, kes tdid meid jargmise kliendini.
Siis osalesime SPIE (International Soceity for Optics and Photonics — autor)

tiritustel ja saime uued kontaktid, siis osalesime drikiirendis Buildit, kus leidsime
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investori. Buildit oli vdga hea vdimalus vorgustiku laiendamiseks, sest kolme
kuu joksul, kui programm kestis, me saime sama palju kontakte juurde, kui meil
oli eelnevalt kokku ehk suurendasime vorgustikku kaks voi isegi kaks ja pool
korda. Peale Builditit me jatkasime vorgustiku kasvatamist, kuna uued
finantsilised vdimalused lubasid meil osaleda uutes SPIE ja OSA (Optical
Soceity of America — autor) niitustel ja konverentsidel, kus me kohtasime aina
uusi ja uusi kliente ning teisi kontakte. OSA ja SPIE on meie kodige olulisemad
partnerid, kuna just nende kaudu me saime kdige virskemat infot turu kohta ja
uusi kontakte. Muutus on toimunud peamiselt selles, et veel 56 aastat tagasi oli
meie votmepartneriks uute kontaktide leidmisel Tartu Teaduspark, niitid on see
OIDA (Optical Society Industry Development Associates — autor). Jaanuaris
2018 oleme saanud ESA (European Space Agency — autor) partneriks ehk véime
osaleda ESA poolt viljastatud avalikes hangetes ja pakkuda tehnoloogilsi
lahendusi kosmose valdkonnas.

Kas te planeerite vorgustiku laienemist?

Mariia: Muidugi. Me otsime edasimiiiijaid USA ja Jaapani turgudel.

Millistes riikides olete tegutsenud voi tegutsemas? Kuidas seda mojutab teie

drivorgustikku?

Mariia: Praegu USAs, Euroopas — peamiselt Saksamaal ning Singapuris. Enne
miilisime oma toodet Hiinasse ja Valgevenesse ning mddtmisteenuseid Eestisse.

Kuidas on teie firmat mojutanud see, et olete pereettevote? Kas see oli takistus

vO1 pigem abi?

Mariia: Pigem aitas meil raskeid aegu iile elada. Praegu me ei ole ainutlt iihe
pere ettevite, meie pere kées on kiill suurim osalus (>51% — autor), kuid me ei
ole enam ainsad otsuste vastuvotjad, me peame, ja oleme ka sellega véga rahul,
konsulteerima meie investoriga ning vajadusel ka mentorite vO1 teiste
partneritega. See on positiivne muutus meie jaoks, sest kui oleksime piiratud
ainult ithe meie tutvusringiga, siis me ei jouaks nii kaugele.

Kui oluline on drivorgustik teie dri jaoks? Milliseid eeliseid voi puudusi tekitab

teie drivorgustik rahvusvahelistumisel?

Mariia: Viga oluline, see on ainus viis, kuidas turul iildse tegutseda saab.

Siiamani meie vorgustik on toonud meile ainult plusse.
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7. Ldhtudes oma kogemusest, mida te olekstite teinud teisiti? Milliseid vigu oleksite

valtinud?
Mariia: See tee, mida oleme ldinud, Opetas meid palju, ja kui me véldiks tihte

viga, siis teeks teise, ja sellest opiksime ka midagi. Nii et kokkuvottes me ei

teeks mitte midagi teisiti.

8. Milliseid nouandeid voi soovitusi te oleksite jaganud teiste alustavate

ettevotjatega drivorgustike loomisel ja rahvusvaheslistumisel?

Mariia: Oppige oma kogemusest ja laiendage vorgustikku. Arge andke alla ka!
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LISA 2

Intervjuu kiisimused OU Jalousier (FlipFlic) tegevjuhi Ksenia Vinogradovaga
vastustega ettevotte arivorgustike rolli kohta. Intervjuu vastused on saadatud inglise

keeles Skype’i vestluses 28.02.2018.

I. About the company
1. When is your company established? How many people work in your company?
Ksenia: 4 founders, September 2014 in Estonia, August 2015 in the USA.

2. Tell about your products. Why your product is innovative? Is your company's

product a new for the global market or only in specific countries?

Ksenia: Window blinds are inefficiently used when controlled manually;
motorized blinds are too expensive and require professional installation. FlipFlic
is a solar powered and easy to install device to retrofit blinds and optimize
daylight management to save time and money. FlipFlic is a global-oriented
product.

3. What is your product target market?
Ksenia: The home automation market will be worth $71bn by 2018, according

to Juniper Research. Total addressable aarket in the USA (households) is 5.5
min with blinds and smart home X 8 windows X $40 = $1.75BN. Total
addressable aarket in the USA (buildings): 300K with blinds and automation X
500 windows X $30 = $4.3BN.

I1. Entering to the global market
1. When and why did your company start operating on the international market?

Ksenia: Since its registration. We started globally right away after company’s
registration. We did not even look at domestic market because we did not have
it. We registered company in Estonia in 2014 and in 2015 opened office in US.
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We made a product immediately and only for US market because it is the
biggest market for smart home solutions.

2. What were your initial resources on the basis of which you started building a

business? What were your first contacts?

Ksenia: Our team was first noticed in April 2014 by Deutsche Telekom when
we were invited to 10T event hub:raum in Berlin. Shortly after, Buildit Hardware
Accelerator became our first investor. Their investment and acceleration
program helped us to move from the idea to a prototype. Our fist industry
contacts were international window blinds companies, we met them at the R+T
2015 exhibition in Stuttgart, Germany.

3. How do you select target countries? On which depends your choice?

Ksenia: We focus on regions with a combination of solar energy and high
average income, where people would need FlipFlic and would be ready to invest
in the energy-efficiency.

4. How are you looking for international partners? What are your criteria for

partner selection? How do you check the reliability of your partner?

Ksenia: We are attending industry events. We select partners who have
experience in the consumer electronics and have worked with startups before.
We check reliability by checking the company’s history, clients and always ask
for the recommendation contact.

5. What risks and difficulties did you encounter when looking for partners?

Ksenia: Not all companies are ready to wait until your product is ready on the

market. Few companies understand how startups work.

I11. The role of business networks in the process of internationalization.

1. How big is your business network today? How many partners and in which

countries do you have?

Ksenia: More than 100 contacts in 15 countries. We have distributors and re-
sellers in USA, Canada, EU, Japan, South Africa and Latin America.

2. How did the network develop? How did your partnerships change over time?

Ksenia: It is too early to analyse it. Our team was first noticed in April 2014 by
Deutsche Telekom when we were invited to loT event hub:raum in Berlin.

Shortly after, Buildit Hardware Accelerator became our first investor. We
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moved to Estonia, where in 9 months, we built a sellable and scalable prototype,
took our first pre-orders, and raised a small angel round. This led us to be
selected into the Highwayl Hardware Accelerator. We relocated the company
and business to the US in August 2015. During the 4-month program, we were
advised by leading hardware experts and founders of other smart home
companies. This helped us to find new distributors and other partners in more
than 15 countries arround the world, and now FlipFlic team is ready to ramp up
mass production.

3. Do you plan to expand the network?

Ksenia: Yes, of course. But we start with our main target regions, USA &
Canada and Europe.

4. In which countries have you been active or acting? How it is affected by your

business network?

Ksenia: USA and Canada, and Europe. Most of our contacts are from these
countries.

5. How it has affected your company that you run family business? Was this an

obstacle or rather a help?

Ksenia: Rather a help. I don’t think the company would overcome periods
without funding if we were not a family, but just colleagues on a salary. We can
also work from home without renting an office :).

6. How is your business network important for your business? What are the

advantages or disadvantages of your business network for internationalization?

Ksenia: The network is a key to sales and fundraising. We haven’t experienced
any problems by acting global from the beginning. We have signed contracts
with distributors and re-sellers, but did not yet start sales.

7. Based on vour experience, what did you do in different ways? What mistakes

would you avoid?

Ksenia: There were some minor mistakes on attending unuseful events or
meeting unuseful people, but that’s how experience comes.

8. What suggestions would you share with other start-ups in creating and

developing business networks?
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Ksenia: Be yourself and treat people the way you would like to be treated. Have
a spreadsheet of your contacts, update statuses of you relationship and put
comments. It should be not a phonebook on your phone and in no way in you

head, but rather a working database.

62



SUMMARY

THE ROLE OF BUSINESS NETWORKS IN THE INTERNATIONALIZATION
PROCESS ON THE EXAMPLE OF TWO ESTONIAN FAMILY COMPANIES
DIFROTEC OU AND JALOUSIER OU

Natalia Petrova

This bachelor thesis studies business networks and their role in internationalizatsion
process. Several types of networks, business models, innovations and family business
definitions, also various internationalization models (for example, Uppsala, born global)
are presented, and the role of business networks in the internationalization of two small
family companies is analyzed. The aim of this work is to find out the role of business
networks in the internationalization of small innovative enterprises on the example of
two Estonian family-owned companies Difrotec OU and Jalousier OU. The following
tasks have been set to explore the role of Estonian business network:
e explain the concept of business network and its formation;
e give an overview of the internationalization of companies and their models;
e analyze the impact of business networks on the internationalization of
companies;
e describe and compare the companies Difrotec OU and Jalousier OU, their
activities and products;
e analyze the role of business networks in the internationalization of companies
through the experience of business leaders;

e make recommendations for business leaders to develop business networks.

Inter-company structures, where the exchange of resources, technologies, information,
knowledge, etc., has aim of obtaining financial profit, are called business networks.
Business networks keywords are resources, collaboration and profits. Actors in business
networks can be different organizations such as companies and their suppliers,
customers, competitors, public authorities, etc., as well as private individuals, such as

family members of managers and employees, friends, acquaintances, neighbours, etc.
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Relationships and connections between business network partners can be either
horizontal, that is, between the company and, for example, industrial associations, or the
vertical one, between supply chain partners. In addition, relationships can be formal or
informal (social), in which there is no economic exchange. Non-formal relationships
can be just as useful for business development as formal ones, because they can bring
important information or opportunities to the company: receive feedback from
customers about competing products and/or their prices, get free advice from a friend
about designing a product, agree on a more favourable service, etc., and aware

opportunities for internationalization.

The internationalization of companies, i.e. entering into foreign markets, has been
studied since the 18th century. Over time, there were explored many different theories
that explain how countries and companies can trade globally. In the 20th century, most
of the latest concepts have emerged, according to which companies gradually become
internationalized (Uppsala model) or soon after their establishment (born global and
born global again). However, all of these theories have in common one thought that
internationalization is more successful if the company has reliable and necessary
partners, or that the company's business network (networking concept) plays an

important role in internationalization.

Small technology companies are often involved in international business networks, as
collaboration is best and sometimes the only solution to get access to the resources they
need (e.g. finance, knowledge, market information, etc.) and reduce costs and risks.
Small companies usually look for ways to overcome global competition and offer
diversified or innovative products to foreign markets. These products are often of a
significantly higher quality, target niche markets, they require technological know-how
and investment to create and develop them, and they can be offered in special

modifications according to customers' needs.

A considerable number of studies based on family companies have been carried out
over the last 15 years. Most of them show that family companies internationalise slower
than other companies and usually start from neighbouring markets or do no
internationalise at all because family-friendly ties are created only with home market

partners. However, business networks can initiate or push the internationalization
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process of family businesses (for example, if the owners or founders have the necessary

connections in foreign markets).

In the empirical part of the work, two small family companies that have started their
activities in Estonia were analyzed. One company Difrotec was established in 2009 and
their main office is still in Estonia today. The second company FlipFlic also was
established in Estonia in 2014, but in 2015 moved its headquarter to the United States.

Companies have different strategies, operational experiences, and business models, but
there are similarities. Both companies are born globally, managed by one family (over
50%) and offer innovative products to foreign markets. Difrotec, a high-tech company
operates on the business-to-business market, manufactures and sells optical measuring
instruments for optical quality control and processing software. FlipFlic, a consumer

market player, manufactures devices for automating blinds (via the mobile application).

The material used to make analysis of mentioned companies is has several sources:
companies’ websites, companies’ partners’ websites, public information, Wikipedia
articles, and interviews with CEOs of the companies: Mariia VVoznesenkaia (Difrotec)
and Ksenia Vinogradova (FlipFlic). The work includes description of companies’
teams, product benefits, business models (value proposition, core resources, core

processes) and business network structures.

Difrotec customers are optical plants and research laboratories. The main target regions
are South-East Asia, the United States and Europe. Difrotec manufactures and sells its
products according to the specific needs of its customers, and uses direct marketing and
personal contacts, to do this. The most important resources and activities that are
available to Difrotec through its business network are research and development
services (R&D), additional financing, knowledge and connections in the field of optics

and photonics, information about customers and competitive technologies.

FlipFlic customers are people or companies with rather high income who are interested
in "smart home" solutions. The main target markets are North America and Canada.
Taking into account that FlipFlic is aiming the mass market, it is important for them to

build a large sales and distribution network with several independent resell partners in
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each target country. It also requires additional funding, knowledge and connections in
the field of home electronics and the resources needed for mass production (buildings,

machinery, etc.).

After analyzing the role of business networks in the companies’ internationalization,
comparing them, and bringing the specifics of companies, the author suggested several
recommendations to the companies for developing their business networks. For Difrotec
it is important to keep track of their cash flows considering their long sales cycles. The
author also recommended to find right partners to validate Difrotec’s technology in
order to increase customer confidence in their product. For business growth, author
recommended to find sales agents in South-East Asia, for example, 1-2 for a region.

During completing of these bachelor thesis it occured that managers of FlipFlic decided
to close the company. The manager did not wish to comment that, therefore based on

theory and FlipFlic situation, the author decided to suggest possible reasons.

Based on theory companies who go through internalization process can face certain
obstacles — internalization barriers. Most of FlipFlic difficalties are connected to internal
barries — their own resources. Financing is one the main challenges for any starting
company. Especially, for FlipFlic considering the size and scope of the distribution
network and mass production, it is seen that company had issues with budget planning.
Indeed, FlipFlic found good and reliable partners in sales, distribution and advertizing,
but could not mannage to attract venture capital or apply for the government grants. In
comparison with Difrotec FlipFlic’s management structure did not invlove people who
are not from the foundres family. Many authors found that this might be a serious issue
for company development. Family-concentrated structure may narrow down the vision

of the managers and lead comapny to the closing decision.

The results of this bechelor thesis can be applied to similar small, globally active family
companies such as Difrotec and FlipFlic. It turned out that business networks play an
important role in the internationalization of these family companies. Companies also
perceive the importance of business networks in their activities, including
internationalization. An important positive role is to obtain information about foreign

markets and support the activities of the company. However, the negative side of the
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business network may be the limiting effect of the dominant partner on the
internationalization of the company and obstacles connected to the company’s own
limited resources. Further research on business networks could analyze the role of
business networks in the internationalization of companies from other industries, as it
would then be possible to find the differences or similarities in the role of business
networks in the internationalization of family comapnies in various fields and

technologies.
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