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SISSEJUHATUS

Rahvusvahelistumine on viimaste aastakiimnete jooksul jérjest rohkem téhelepanu
kogunud fenomen. Kuigi rahvusvahelistumise tdhtsust on iiha rohkem rdhutatud, ei
suudeta seda piris tdpselt moista. (Seifert Jr., Machado-da-Silva 2007: 41)
Rahvusvahelistumisega voib kaasneda tegutsemine tulusamatel turgudel ning lisaks v3ib
uue sihtturu valik parandada olemasolevat konkurentsipositsiooni voi luua juurdepédsu
uutele tootearenduse ideedele ning kaasaegse tootmistehnoloogia véljaarendamisele.
Kodik see on vodimalik ainult juhul, kui firma on pdhjalikult planeerinud uuele turule
sisenemist, vastasel juhul v3ib katse muuta algse turuseisu veelgi hullemaks.(Hollensen

2007: 5)

Firmad rahvusvahelistuvad jérjest rohkem ja kasutavad selle jaoks erinevaid meetodeid,
samal ajal, mil keskkond on pidevalt muutumas. Seega rahvusvahelistumine on keerukas
ja diinaamiline fenomen, mille kirjeldamiseks ning paremaks mdistmiseks on loodud
erinevaid teooriaid. Naiteks Uppsala mudel, mis kirjeldab rahvusvahelistumist kui aeglast
protsessi voi teooriad, mis kirjeldavad seda kui kiiret protsessi nt. stinnilt globaalne (born
globals). Teooriad, mis kirjeldavad rahvusvahelistumist kui aeglast ja keerulist protsessi,
leiavad, et tuleb arvestada erinevate tegevust aeglustavate teguritega, mida on
kokkuvotvalt nimetatud tunnetuslikuks kauguseks. Nendeks teguriteks vdivad olla
erisused keeles, kultuuris ja poliitilises siisteemis, mis raskendavad firma ja turu vahelist
infovahetust. (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975: 308) Kuna viimaste aastate on
uuringud ndidanud, et on tekkimas jdrjest rohkem organisatsioone, mis ei jirgi
traditsioonilisi rahvusvahelistumise etappe, vaid sihivad kohe rahvusvahelistele- voi
globaalsetele turgudele, siis on tekkinud ka vastavad teooriad, mis késitlevad

rahvusvahelistumist, kui kiiret protsessi.



Rahvusvahelistumisel tuleb ldhtuda suuresti ka ettevotte omaparast, niiteks
projektipdhine rahvusvahelistumine on viimasel ajal saamas jirjest rohkem tdhelepanu,
kuna tooteid ja teenuseid on hakatud itha rohkem eksportima projektipohiselt. (Welch
2005: 289) Sarnased ettevotted peavad podrama tihelepanu erinevatele faktoritele, mis
mojutavad firma edukat tegutsemist turgudel. Nendeks faktoriteks on niiteks suhted
klientidega, mis eeldab pikki ldbirdékimisprotsesse, suhtevorgustikud, mis vdimaldavad
tegevust mitmetel turgudel voi risk, mis kerkib eriti esile just projektipdhise tegevusega

ettevotetel.

Antud bakalaureuset66 eesmirk on anda ndu AS Valmeco rahvusvahelise tegevuse
tohustamiseks. Eesmérgi saavutamiseks on piistitatud jargmised tilesanded:

e tuua vilja rahvusvahelistumise peamised teooriad;

e selgitada projektipohise rahvusvahelistumise olemust;

e anda iilevaade AS-ist Valmeco ja senisest dritegevusest;

e analiilisida AS-1 Valmeco senist dritegevust;

e tuua vilja tegevusi AS-i Valmeco rahvusvahelistumise tShustamiseks 1dbi

projektipdhise tegevuse.

Teoreetilise osa kirjutamisel ldhtutakse peamiselt erinevatest teemakohastest teostest,
kogumikest, ajakirjanduses vilja toodud artiklitest ning internetist kéattesaadavatest
materjalidest. Uurimismetoodiks on juhtumiuuring. Andmete kogumiseks teostati
dokumendivaatlus 2007-2012. aasta majandusaasta aruannetest, teostati osalusvaatlus ja
struktureerimata personaalsed siivaintervjuud AS-i Valmeco esindaja Ene Motsaga ning
AS-i Espak esindaja Peep Kaldrega. Uue sihtturu valimiseks tehtud ettepaneku jaoks on
kasutatud internetist saadavat informatsiooni ning Keskkonnateabe Keskuse andmebaasi.

Kéesolev bakalaureusetod koosneb kahest peatiikist. Esimeses peatiikis pdoratakse
tahelepanu rahvusvahelistumise teoreetilisele kisitlusele. Esimeses alapeatiikis
defineeritakse rahvusvahelistumise maiste, tuuakse vélja rahvusvahelistumist késitlevate
teooriate peamised suunad ning kirjeldatakse rahvusvahelistumise kahte peamist teooriat,
lahtudes rahvusvahelistumise protsessi kiirusest. Teises alapeatiikis keskendutakse
projektipdhisele ettevotlusele ja rahvusvahelistumise eripdradele. Selgitatakse projekti

moistet, tuuakse vilja projektipohise ettevotte tunnusjooned, kirjeldatakse projektipdhise



ettevotluse erinevaid faase (ldhtudes ostja ning miiiija seisukohast) ning projektipdhise
rahvusvahelistumise omaparasid ja tuuakse vélja faktorid, mis tagavad eduka

projektipohise tegevuse rahvusvahelistel turgudel.

Bakalaureusetod teine peatiikk koosneb empiirilisest osast. Esimeses alapeatiikis
tutvustatakse antud t60s kasutatavat empiirilist analiitisimetoodikat, kirjeldatakse 2007-
2012 aasta majandusaasta aruannete pohjal AS-i Valmeco ekspordimahtusid ning
ettevotte senise dritegevuse edukust. Teine alapeatiikk koosneb AS-i Valmeco
projektipShise tegevuse protsesside analiilisist, mis hdolmab endas intervjuudest ja
osalusvaatlusest saadud tulemusi, seostades seda teoreetilises osas kasitletud
projektipdhise tegevuse faasidega. Lisaks leitakse AS-le Valmeco kdige sobivam
rahvusvahelistumise teoreetiline kisitlus, millele toetudes antakse jirgnevas alapeatiikis
soovitusi  projektipohise tegevuse tShustamiseks. Kolmas alapeatiikk sisaldab
autoripoolseid soovitusi rahvusvahelise tegevuse tShustamiseks, ldhtudes empiirilises
osas saadud tulemustest ning teoreetilises osas vilja toodud seisukohtadest: Lisaks toob

autor vélja voimaliku sihtturu, kirjeldades selle omapéra ja sobilikkust AS-le Valmeco.



1. RAHVUSVAHELISTUMISE TEOREETILINE KASITLUS

1.1. Rahvusvahelistumise teooriad

Rahvusvahelistumine on viimaste aastakiimnete jooksul jdrjest rohkem tdhelepanu

kogunud fenomen. Kuigi rahvusvahelistumise tdhtsust on itha rohkem rohutatud, ei

suudeta seda paris tdpselt moista. (Seifert Jr., Machado-da-Silva 2007: 41) On olemas

mitmeid vaateid selle kohta, mida rahvusvahelistumine voib tdhendada. Jargnevalt on

vilja toodud moned rahvusvahelistumise definitsioonid:

Rahvusvahelistumise on ratsionaalsete otsuste tegemise protsess, millele on
andnud tduke organisatsioonivilised joud. (Ellis, Williams 1995: 48)
Rahvusvahelistumine on koduturgudelt liikumine rahvusvahelistele turgudele,
ehk tegevuse laiendamine. (Alexander, Myers 2000: 342)

Rahvusvahelistumine on protsess, kus suurendatakse osalust rahvusvahelisel
areenil. (Merlin 1992: 101)

Rahvusvahelistumine on protsess, kus firma suurendab jarjest oma rahvusvahelist
osalust. (Johanson, Vahlne 1977: 23)

Rahvusvahelistumine on protsess, kus organisatsioonid on jdrjest rohkem
huvitatud rahvusvahelistest turgudest ja loovad seetottu sellega otseseid suhteid

1abi erinevate dritehingute. (Stremtan et al 2009: 1025)

Firmad rahvusvahelistuvad jarjest rohkem ja kasutavad selle jaoks erinevaid meetodeid,

samal ajal, mil keskkond on pidevalt muutumas. Seega rahvusvahelistumine on keerukas

ja diinaamiline fenomen, mille protsesse on vdimatu iihe teooria abil mdista. (Seifert Jr.,

Machado-da-Silva 2007: 41)

Viimase kolme aastakiimne jooksul on uurijad rahvusvahelistumiste kohta esitanud

erinevaid kirjeldusi ja uuringuid. Nende pdhjal on jagatud rahvusvahelistumise protsessi



kirjeldavad teooriad kahte gruppi: majanduslikud (economic approach) ja kaditumuslikud
(behavioral approach). (Seifert Jr., Machado-da-Silva 2007: 41; Welch et al 2007: 20)

Majanduslikud teooriad — Seda gruppi iseloomustab kaks peamist aspekti:
organisatsiooni vara, mida kasutatakse tootmistegevustes erinevates maades ja asukoht,
kus tootmistegevus toimub. Seega majanduslik seisukoht néeb ette, et organisatsioon, mis
investeerib vilismaisesse tootmisesse, valib tegevuse asukoha selliselt, et kogukulud
oleksid minimaalsed ning samal ajal oleks teadlik sealsest turundudlusest. Jarelikult
tootmistegevuse asukoha valikut mdjutab sealne t66joukulu, transpordikulu, tollimaks,
samuti ka valitsuse maksupoliitika. (Benito, Gripsurd 1992: 462-463) Siia valdkonda
kuuluvateks teooriateks on turgude ebatiielikkuse teooria (market imperfections theory),
strateegilise kéitumise teooria (Strategic behaviour theory), varade pohine teooria
(resource-based theory) ja eklektilise raamistiku teooria (eclectic framework). (Welch et
al 2007: 21)

Kéitumuslikud teooriad — Antud ldhenemine rohutab, et rahvusvahelistumine on
organisatsiooni evolutsiooniline protsess, mille kdigus organisatsioonid koguvad
teadmisi ja kogemusi vilisturgude kohta. (Welch et al 2007: 42; Seifert Jr., Machado-da-
Silva 2007: 42) Oletatakse, et hetketeadmised ja piihendumine kindlale turule mojutavad
tulevasi vilisturgudele investeerimise otsuseid. (Seifert Jr., Machado-da Silva 2007: 42)

Vaatamata rahvusvahelistumise majanduslike- ja kiditumuslike teooriate piirangutest,
pooravad molemad tahelepanu sellele, et rahvusvahelistumist mdjutavad nii sisesed- kui
ka vilised muutujad. Majanduslikud teooriad pdoravad viliste muutujatena téhelepanu
asukoha eelise rollile, konkurentsieelisele, to0stuse karakteristikutele, valitsuse
sekkumisele ja eeliste drakasutamisele. Kéitumuslikud teooriad podravad tdhelepanu
tunnetuslikule kaugusele, geograafilisele kaugusele, kultuurilistele erinevustele,
rahvusvahelistele vorgustikele jne. Kui keskenduda sisemistele muutujatele, siis
majanduslikud teooriad tdhtsustavad omaniku eeliseid, hetketeadmisi, toote
karakteristikuid ja kommunikatsiooni vdimalusi, samas kui kditumuslikud teooriad

tahtsustavad teadmisi ja teadmiste kogumise asjakohasust. (1bid 2007: 42)

Protsesside kirjeldamisel on ldhtutud ka rahvusvahelistumise protsessi kiirusest, kus

viidetakse, et rahvusvahelistumise protsess on kas kiire voi aeglane. Selle jaotuse pdohjal



on tituleeritud kiiret protsessi kirjeldavaks teoorikas siindind globaalseks mudel (born
global) ja aeglast protsessi kirjeldavaks teooriaks Uppsala mudel. (Hollensen 2007: 78)
Autor ldhtub just sellest jaotusest ja keskendub peamiselt kahele eelnevalt nimetatud

mudelitele.
Uppsala rahvusvahelistumise teoreetiline mudel

Uppsala mudel on iiks peamisi mudeleid, mida kasutatakse, kui radgitakse organisatsiooni
rahvusvahelistumisest. Uppsala mudel koosneb ise omakorda kahest teisest mudelist,
mida on vdimalik niha joonisel 1. Uheks on etappide mudel, mis arendati vilja 1975 a.
Jan Johansoni ja Finn Wiederson-Pauli poolt. Teiseks on rahvusvahelistumise protsessi
mudel, mis arendati vélja Jan Johanson ja Jan-Erik Vahlne poolt. (Hollensen 2007: 64)
Kuna need kaks mudelit selgitavad sama probleemi —kuidas firma rahvusvahelistub— ja
on péritolult viga ldhedased, siis on neid tavaliselt koos késitletud. Viga téhtis on osata
molemat teineteisest eristada, kuna nad ei ole tdhenduselt paris identsed. Niiteks
Htunnetuslik kaugus® on vdga tdhtis osa etappide mudelist, kuid protsessi mudel
tahtsustab pithendumust ja teadmisi. (Feldhausen et al 2006: 14) Maiste all ,,tunnetuslik
kaugus® on mdeldud erisusi keeles, kultuuris ja poliitilises siisteemis, mis raskendab

firma ja turu vahelist infovahetust. (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975: 308)

Etappide mudel
1. Eksporti ei toimu

2. Eksport ldbi agendi Tunnetuslik
3. Vilismaise Miitigifiliaali kaugus
plistiamine
4. Vilismaised tootmisiuksused
Uppsala
mudel Rahvusvahelistumise protssesi mudel
™~ Teadmised
C 1 > [
| | P | | Piihendumine
-~

Joonis 1. Uppsala mudel (Feldhausen et al 2006: 15)



Nagu rahvusvahelistumist késitlevatele teooriatele omane, siis Uppsala mudel kasitleb
rahvusvahelistumist samuti kui protsessi, kus organisatsioon jark-jargult suurendab enda
rahvusvahelist tegevust. See holmab vilismaiste turgude ja tegevuse kohta kédivate
teadmiste- ja vilisturgudele pithendumise suurendamist. Mudeli peamine idee seisneb
selles, kuidas organisatsioon turu kohta teadmisi kogub ja kuidas need teadmised
mojutavad investeeringuid. (Stremtan et al 2009: 1026; Owusu et al 2007: 697)

Etappide mudel, kui osana Uppsala mudelist, mainiti esmakordselt dra Johanson ja
Wildersheim-Pauli artiklis ,,The Internationalization of the firm — four Swedish Cases*,
kus leiti, et organisatsioonid, mis rahvusvahelistuvad, omavad kindlat etappide mustrit.
Nimeks sai sellele etappide mudel ja see koosnes neljast etapist, vaata joonist 2.
(Feldhausen et al 2006: 14)

Eksport
ei toimu

Vilismaise miitigifiliaali Vilismaised
plistitamine tootmisiiksused

Eksport
1abi agendi

Joonis 2. Etappide mudeli neli etappi (autori koostatud).

Nende nelja etapi jark-jargulist 1dbimist vib nimetada rahvusvahelistumise aeglaseks
protsessiks, mis algab sellega, et organisatsioon saab esimest korda vélisturgudelt
tellimusi. Selles etapis firma ei investeeri vilisturgudele liikumisele ning ei oma
valisturgude kohta wvajalikku informatsiooni. Kui eksport hakkab muutuma
sagedasemaks, s0lmib firma lepingu agendiga. See on iileminek teisele etapile. Niitid on
firmal olemas kanal vilisturgudele liikumiseks ja seal toimuvast info kogumiseks.
Kujuneb vilja plihendumine. Paar aastat hiljem firma liigub kolmandasse etappi, kus
plistitab vilismaiseid miitigifiliaale. Seeldbi muutub informatsiooni litkumine rohkem
kontrollitavamaks ja firma tajub investeeringutele mdju avaldavaid faktoreid. Hiljem
organisatsioon suurendab oma osalust vélismaal veelgi, alustades seal ka
tootmistegevustega. Selles, neljandas etapis, tehakse suuri investeeringuid vélismaise
tegevuse arendamiseks. See, millal firma otsustab iihest etapist teise liikuda, oleneb
psiitihilisest kaugusest, mis on kodu- ja sihtriigi vahel. Mida vdhem organisatsioon
mdoistab vilisturgu, seda suurem on tunnetuslik kaugus. Mudel eeldab, et firma areng

algab koduturult. Teadmiste ja vahendite puudulikkus méangib véga tahtsat rolli. Neid
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saab suurendada uue turu kohta teadmiste kogumisega, seelédbi liigub organisatsioon ka
jarjest rohkem uuele turule, kus oleks vdimalik kontrollida miitiki ning olla pakkumistele
ja ndudmistele rohkem avatud. (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975: 307-309; Owusu et
al 2007: 696; Feldhausen et al 2006: 15-16) On ka niiteid selle kohta, kuidas moned
firmad lihtsalt jatavad moned etapid vahele ning hakkavad rahvusvahelistuma peagi
pérast firma asutamist. Kiire rahvusvahelistumine néitab, et organisatsioonid on jérjest
vihem sdltuvuses psiiiihilisest kaugusest. Selliseid firmasid on hakatud nimetama siinnilt

globaalseks (born globals). (Johanson, Vahine 2009: 1424)

Protsessi mudel on teine osa Uppsala mudelist ning on saanud rohkem tdhelepanu ja
tundub olevat téhtsam. Jan Johanson ja Jan-Erik Vahlne avaldasid oma artikli 1977 a.,
mis sarnaselt etappide mudeliga seletab rahvusvahelistumise protsessi, kus firma jirk-
jargult suurendab rahvusvahelist osalust. Johanson ja Vahlne Ileidsid, et
,rahvusvahelistumine on kuhjuvate otsuste tulemus® ning teadmised vilisturu kohta ja
ptihendumine on teineteisest sdltuvad. Rahvusvahelistumise protsess areneb vilisturgude
kohta kiivate teadmiste- ja investeeringute hulga suurendamisega. (Stremtan et al 2009:
1026; Feldhausen et al 2006: 16)

Protsessi mudeli struktuur véljendub joonisel 3 olevas jaotuses, kus on vélja toodud neli

muutujat, mis on omakorda jagatud hetkeseisu ja muutuste seisukohast ldhtudes.

Hetkeseisu Muutuste
seisukohalt seisukohalt
(State) | > (Change)
Teadmised turu Firma otsus
hetkeseisu kohta kindlale turule
1 keskenduda
Turukeskne < J .
tegevus (turule ! Firma
pithendumine) hetketegevus

Joonis 3. Protsessi mudel (Johanson, Vahine 1990: 12).
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Rahvusvahelistumise hetkeseisu kirjeldavad teadmised turu kohta ja pithendumine turule.
Teadmised turu kohta viljenduvad kas iildises- voi turuspetsiifilises infos. Peamine
kiisimus on ,,Kas meil on turu kohta piisavalt informatsiooni, et sellesse siseneda?*. Kui
vastus osutub positiivseks, siis sellest soltub ka otsus, kui palju on firma valmis
piihenduma sihtriigi turule. Enne otsuste vastuvotmist on oluline selgeks teha turul
valitsevad vOimalused ja takistused ning sealhulgas tuleb hinnata ka alternatiive.
Teadmised vodivad kirjeldada mitme turu tldist seisu voi olla suunatud kindlale turule,
need teadmised voivad omakorda olla objektiivsed voi eksperimentaalsed. Objektiivsed

teadmised Opetatakse ning eksperimentaalsed teadmised omandatakse 1dbi kogemuste.

(Johanson, Vahilne 1990: 12)

Johanson ja Vahlne (2009: 1424) protsessi mudeli uue kasitluse puhul on lisatud turu
kohta kédiva hetketeadmiste juurde ka vdimaluste dratundmine, mis on nende arust iiks

tahtsamaid osasid hetketeadmiste juures, kuna see ergutab rahvusvahelistumise protsessi.

Turule pithendumist voib moista kui varade suurust, mis on investeeritud kindlasse turgu
ja lisaks kulu, et need iile viia jargmistele turgudele. Voib elda, et turule pithendumist
vOib modta kahe faktoriga: esiteks vara suurus, mis investeeritakse, mis ei ole ainult
rahaline, vaid hdlmab endas ka t66joudu, teiseks on pithendumine, ehk kui palju ndhakse
vaeva, et leida alternatiivne varade kasutusvdimalus ja selle kasutamine. Mida
turuspetsiifilisemad on investeeringud, seda suurem on piihendumine. (Johanson, Vahine

1977: 27; Feldhausen et al 2006: 17)

Johanson ja Vahlne (2009: 1424) uue késitluse kohaselt on turukeskne tegevus (turule
piihendumine)  muudetud  positsiooniks  vorgustikus. Nad  eeldavad, et
rahvusvahelistumine protsess toimub erinevate vorgustike kaudu. Suhteid vorgustikega
iseloomustab usaldus, kindel teadmiste tase ja piithendumine, mis voivad osapoolte vahel

ebaiihtlaselt jaotunud olla, millest ldhtuvalt oleneb rahvusvahelistumise edukus.

Muutuste aspektist ldahtuvad tegurid on otsus kindlale turule keskenduda ja firma
hetketegevus. Kui organisatsiooni hetketegevuse ja nende tagajiargede 14bi on omandatud
vihe kogemusi, siis muutub firma piihendumine kindlale turule jérjest intensiivsemaks,
st. plihendumise suurendamisega kindlale turule iritatakse kogemusi juurde saada.

Hetketegevus on peamine kogemuste allikas. Kindlale turule piihendumise otsus soltub
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alternatiividest ja kuidas need valitakse. Oletatakse, et otsuseid tehakse sdltuvalt turul
esinevatest probleemidest ja vOoimalustest, mille tulemusena kerkivad esile ka erinevad
alternatiivid.  Alternatiivid koosnevad tavaliselt tegevustest, mis laiendavad
organisatsiooni piire ja suurendavad pithendumist turule. (Johanson, Vahine 1977: 28-29
Feldhausen 2006: 17)

Johanson ja Vahlne (2009: 1424-1425) uue kisitluse kohaselt on firma hetketegevus
asendatud Oppimise, teadmiste- ja usalduse loomisega. Hetketegevuse kontseptsioon
originaalmudelis oli mdeldud viitamaks sellele, et igapdevategevused méangivad tihtsat
rolli teadmiste, usalduse ning pithendumise suurenemisel. Uues mudelis on dppimise all
mdeldud eksperimentaalset Sppimist, kuna autorid leiavad, et sellel on véga suur tihtsus.
Opiprotsessi, teadmiste- ja usalduse loomise Kiirus, intensiivsus ja efektiivsus sdltuvad
teadmiste, usalduse ja pithendumise hetkeseisust ning sellest, kuidas partnerid ndevad
voimalikke uusi vdimalusi. Viimaks firma otsus uuele turule keskenduda on asendatud
firma pithendumisega suhetele voi suhtevorgustikele. See tdhendab, et firma otsustab, kas
suurendada vO1 vdhendada piithendumist {ihele vOi mitmele vorgustikusuhtele.
Aidrmuslikul juhul vdib see otsus ennast ilmutada ainult psiihholoogilisel tasemel.
Tavaliselt on see otsus ndhtav 1dbi turule sisenemise, investeeringute suuruste,
organisatsioonisisestes muudatustes ning firma soltuvuse suuruses. Muudatused
plihendumises voivad, kas tugevdada voi norgendada suhteid. Vorgustike seisukohast on
autorite meelest kaks erinevat otsust, mis on seotud pithendumisega suhetesse. Need
voivad olla sellised, mis loovad uusi suhteid teiste organisatsioonidega, sellised, mis
loovad teid uute vorgustikeni, voi firma strateegiliste suhete vorgustike kaitsmiseks voi

toetamiseks. Ulevaate uuest mudelist annab joonis 4.

Need neli protsessi mudeli elementi on omavahel seotud, kuna protsess on tsiikkel.
Turuteadmised mojutavad pithendumise otsuseid kindlale turule. Kui otsus on tehtud,
nditeks vélismaise agendiga on leping sdlmitud, siis edasine tegevus on mdjutatud sellest,
kuidas kokkulepe ellu viiakse. Need tegevused viivad suurema turule piihendumisenti,
ning seeldbi omandab firma ka rohkem teadmisi sihtriigi kohta. Pirast seda algab tsiikkel
uuesti. Rohkem teadmisi mojutab edasisi otsuseid, mis omakorda suurendab turule

pihendumist. Mida rohkem kogemusi organisatsioon turul omandab seda suurem on
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investeering ja pithendumine. (Feldhausen 2006: 17) Autor leiab, et sama kehtib ka uue

mudeli puhul, mille peamiseks erinevuseks on tidhelepanu suurendamine vorgustikele.

Hetkeseisu Muutuste
seisukohalt seisukohalt
(State) (Change)
Hetketeadmised | Firma valmidus

turu kohta suhetele
Voimaluste pihenduda
aratundmine
< | Oppimine
Positsioon Teadmiste loomine
vorgustikus Usalduse loomine

Joonis 4. Uus protsessi mudel (Johanson, Vahlne 2009: 1424)

Siinnilt globaalseks teoreetiline mudel

Viimastel aastatel on uuringud nédidanud, et on tekkimas jérjest rohkem organisatsioone,
mis ei jdrgi traditsioonilisi rahvusvahelistumise etappe, vaid sihivad kohe
rahvusvahelistele- voi globaalsetele turgudele. Kirjeldatud organisatsioone on hakatud

nimetama siinnilt globaalseteks organisatsioonideks. (Hollensen 2007: 77)

Uuringud siinnilt globaalseks organisatsioonide kohta on niidanud, et siinnilt globaalseks
organisatsioonide kirjeldavateks néitajateks olid (Welch et al 2007: 37; Ouviatt,
McDougall 1994: 47; Moen 2002: 156):

e viikesed organisatsioonid;

e innovaatiline toode;

e tugev turundusvorgustik;

o loodud aktiivsete ettevdtjate poolt;

e tekkinud tehnoloogilise 14bilodgi tulemusena, mida kasutati unikaalse toote

loomisel voi dritegevuses teiste osapooltega;
e organisatsiooni juhatus on seadnud sihi vilisturgudele kohe alguses;

e eksportidega alustamine ainult paar aastat parast organisatsiooni loomist.
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Stinnilt globaalseks organisatsioonide kiirele rahvusvahelistumisele on kaasa aidanud
mitmed erinevad faktorid, neist nimetamisvaédrsed on jargnevad faktorid (Welch et al
2007: 37):

e turunisside teke;

e jirsk tehnoloogia muutus;

e kommunikatsiooni- ja transporditehnoloogia areng, mis on teinud organisatsiooni

tegevuse laiendamise kergemaks;

e tunnetuslik kaugus on vihenenud jérjest suureneva globaliseerumise taustal;

e moningatel juhtidel on ulatuslikud rahvusvahelistumise kogemused;

e suurenenud konkurents nduab rahvusvahelistumisel ennetavat ja strateegilist

kiitumist.

Stinnilt globaalseks organisatsioonidega korvuti on hakatud rahvusvahelistumisel
poodrama suuremat tihelepanu ettevotjatele. Mitmed uuringud on leidnud, et ettevotjate
suhtumine rahvusvahelistumisse on mdjutanud protsessi positiivselt, eriti innovaatiline-,

ennetav- ja riske otsiv kditumine. (Welch et al 2007: 38, Andersson 2011: 628)

Oivatt ja McDougall jagavad siinnilt globaalseks firmad nelja erinevasse kategooriasse,
olenevalt sellest, mitmest tegevusest koosneb vaartuste loomise ahel ning kombineerides
seda ritkidega, kus ollakse aktiivne. Naiteks nad eristavad eksport/import kéivitujaid
(Export/Import Start-ups), kes keskenduvad véhestele riikidele, millega ettevottel on
varasemaid kogemusi. Mitme riigiga kauplejaid (Multinational Traders), kes teenindavad
mitmeid riike, ning otsivad samal ajal uusi kauplemisvdimalusi kohtades, kus on juba
loodud vorgustikke, et saaks kiirelt kinnituda. Geograafiliselt spetsialiseerunud kaivitujad
(Geographically Focused Start-ups) otsivad eelised kindla maailma regiooni vajaduste
lahendamisega vilismaiste varadega. Nad erinevad mitme riigiga kauplejatest, kuna nad
on geograafiliselt pithendunud piirkonda, kus on vajadus ning hallatakse rohkem Kkui
ainult sissetulevaid ja viljaminevaid tegevusi. Nad erinevad eksport/import kéivitujatest
just viimati nimetatud tegevuse ldbi. Teiste sdnadega, konkurentsieelis on saavutatud
erinevate védrtusahela tegevuste koordineerimisega, milleks on néiteks tehnoloogia
areng, t66joud ja tootmine. Globaalsed kéivitujad (Global Start-ups) on tihed kdige
keerulisema siisteemiga organisatsioone, kuna nad vajavad geograafilisi teadmisi ning

sellest 1dhtuval tegevuste koordineerimist. Juba edukalt piistitatud globaalsed kiivitujad
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omavad koige jitkusuutlikumat konkurentseelist, kuna neil on véga unikaalsed

suhtevorgustikud erinevate maadega. (Ouviatt, McDougall 1994: 58-59)

Vorreldes rahvusvahelistumise protsessi aeglast Uppsala mudelit ja kiiret siinnilt
globaalseks mudelit, siis neid vdib késitleda kui teineteise vastandeid. Uppsala mudel
esindab voimalust rahvusvahelistumisega ise hakkama saada (firmasiseselt), samas kui
stinnilt globaalseks mudel pohineb erinevatel koost6d ja partnerlus vdimalustel, et

saavutada jarsk kasv ja rahvusvahelistumine. (Hollensen 2007: 78-79)

Olenemata molema mudeli erinevatest ajaraamidest ja rahvusvahelistumise eeldustest,
siis esineb moningaid tihiseid jooni. Kuna rahvusvahelistumist vaadeldakse kui protsessi,
siis mdélema mudeli puhul on olulised teadmised ja tegevuse kéigus Oppimine.
Organisatsioonid, mis on otsustanud valida siinnilt globaalseks mudeli kasuks, aga ei oma
aega, et koguda informatsiooni, omandavad selle enne &ri alustamist voi on vdimelised

seda tegevuse kéigus tegema, koostoos firmadega, kellel on olemas vajalikud teadmised.

(Ibid 2007: 79)

Uppsala mudeli ja born global mudeli votab kokku joonis 5. Autor tdlgendab joonist
selliselt, et Uppsala- ja siinnilt globaalseks mudeli iihiseks jooneks on teadmised sise- ja
viliskeskkonna kohta, millest olenevalt otsustavad juhid, kas rahvusvahelistuda voi mitte.
Otsust mojutab ka juhi karakteristik ja mdttelaad, mille tulemusel toimub protsess kas
kiiremini voi aeglasemalt. Uppsala mudeli puhul algab tegevus koduturult ja laieneb
tunnetuslikult jarjest kaugematele turgudele, mille kohta peab firma teadmisi ja kogemusi
koguma, kuid selle jaoks kulub aega. Siinnilt globaalseks mudel puhul saavutatakse kohe
jarsk kasv ja rahvusvahelistumine, mille tulemusel liigutakse kohe koduturule voi
vélisturgudele. See on vdimalik tédnu erinevatele koost6o ja partnerlusvoimalustele, mis

vihendab firma soltuvust tunnetuslikust kaugusest.
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Sisekeskkond

e Firama finantsa- ja
inimressursid
e Rahvusvahelistumis

Viliskeskkond
e Eelistatud/mitteelistatud
kodune/vilismaine turu | —>

Juhtide
karakteristikud
ja mottelaad

seis vusv
e Todstusharu/sektori -vOimelisus _
trendid e Rahvusvahelised
\L teadmised ja
Opingud
Otsus rahvusvahelistuda
Uppsala mudel e Siinnilt
Koduturg globaalsed
Koduturg Tunnetuslikult /
Aeg kauged turud Eksport turg A Eksport turg N
Eksport turg A
Eksport turg B
Eksport turg B
Koige k d turud
Eksport turg C o1ge kaugmad turu

Joonis 5. Uppsala mudel ja siinnilt globaalne mudel (Hollensen 2007: 79).

Selgub, et rahvusvahelistumine on iiheselt defineeritud kui protsessi ning seda kirjeldavad
teooriad jagunevad majanduslikeks, kditumuslikeks, kiireteks ning aeglasteks. Antud t66s
on autor lahtunud teooriatest, mis kirjeldavad rahvusvahelistumist kui kiiret voi aeglast
protsessi. Esimest esindab Uppsala mudel, mis jaguneb omakorda etappide ja protsessi
mudeliks ning teist esindab siinnilt globaalseks mudel. Kuigi mdlemad teooriad on viga
erinevad esineb ka {iihiseid jooni, milleks on teadmised. Jiargmises alapeatiikis on
késitletud projektipohist rahvusvahelistumist, mille puhul on p&oératud téhelepanu sellele,
mis on projekt, projektipohine ettevote, projektipShise tegevuse erinevad faasid 1dhtudes
ostja ning miiiija seisukohast, projektipdohise rahvusvahelistumise eripdra ja eduka

projektipohise tegevuse tunnused rahvusvahelisel areenil.
1.2. Projektipdhine rahvusvahelistumine

Projektipdhine rahvusvahelistumine on viimasel ajal saamas jérjest rohkem téhelepanu,
kuna tooteid ja teenuseid on hakatud iitha rohkem eksportima projektipdhiselt. (Welch
2005: 289)
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Projekt on defineeritud kui kasulikkuse pakett voi siisteem, mis on miiiija poolt kindla aja
jooksul kokku pandud, et tdita ostja ndudeid. (Owusu et al 2007: 695) Turner ja Miiller
(2002: 1) defineerivad projekti kui ettevotmist, mille puhul t66joud, materjal ja
finantsvarusid kasutatakse viisil, et teostada midagi unikaalset, uudset ning moédduvat,
mis tdidaks piistitatud eesmirke. Unikaalsuse all on moeldud, et iikski projekt ei ole
korduv. Uudsuse all on moeldud, et iihegi eelneva ning jérgneva projekti puhul pole
kasutatud sama ldhenemist. Mo6duvuse all on mdeldud, et projektil on algus ja 15pp.
Hellstrom ja Wiksrom (2005: 392) aga leiavad, et organisatsioonid, kus esineb projektide
ja protsesside puhul standardiseeritust/moodulaarsust ning ei olda seeldbi tdiesti
unikaalne, vOib lugeda samuti projektipohiseks ettevotluseks. Organisatsioonid saavad
vihese standardiseerituse puhul tOmmata tidhelepanu oma projektide peamistele
tugevustele, mille 1dbi muutub klientide valikute tegemine kergemaks. Sédrane

lahenemine laiendab projektipohiste organisatsioonide spektrit. (Jalkala et al 2010: 126)

Projektid on jaotatud nendega kaasnevate protsesside hulgale kui osalised projektid,
votmed kitte- ja votmed kitte pluss projektid (partial projects, turnkey projects ja turnkey
plus projects). Osalised projektid sisaldavad endas tehniliste lahendustega
teenusprojekte, nditeks priigieemaldussiisteem ehitusel. Votmed kitte projektide puhul
saadetakse ostjale valmistoode. Votmed kitte pluss projektid kujutavad endast kauba
saatmist ostjale, mis sisaldavad lisaks ka teenuseid. (Skaates et al 2002: 390; Owusu et al
2007: 699; Welch et al 2007: 203)

Artto ja Wikstrom (2005: 351) viisid 18bi uuringu, mis késitles erinevaid projektipohisete
organisatsioonide kohta kéivaid teooriaid. Kokku uuriti 42 erinevat allikat, mille
tulemusel leiti 7 erinevat projektipShist dritegevust Kirjeldavat karakteristikut, mis
omakorda toetasid arusaama, et projektid on osa ettevottest ning mangivad keskset rolli
strateegia kujundamisel ning firma konkurentsivdoime séilitamisel. Leitud karakteristikute
pohjal defineeriti projektipdhise tegevusega organisatsiooni moiste, mis kdlas jargnevalt:
,Projektipohine dritegevus, on otseselt voi kaudselt seotud projektidega, mille eesméargiks
on tdita mingi kindla organisatsiooni vdi organisatsioonide eesmérki. Owusu et al (2007:
695) defineerib projektipdhist ettevatlust kui arendamis-, turundus- , finants- ja tehniliste

lahenduste pakkumise protsessina, vastavalt ostja ndoudmistele.
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Projektipdhiste organisatsioonide jaoks on kliendil suur roll ning nende vahelistel suhetel
on palju erinevaid takistusi. Paljude teenuseid pakkuvate organisatsioonide jaoks on
vajalike oskuste ja kompetentsuse tdestamine keerukas. Peamiselt ostab klient olematuid
kaupasid ehk ideid, ning kohaletoimetamise protsessi, mis hiljem saavutab materiaalse
vormi, nditeks ehitusdisain, auditi raport, rendileping jne. Olematu kaup voib tekitada
kliendile kahtlusi toote véartuses, kuid seda saab vihendada kliendi aktiivse kaasamisega
toote loomise protsessi. Kliente on hakatud seetottu nimetama osaliselt todliseks, kuna ta
osaleb nii aktiivselt teenuse loomise protsessis. VOib véita, et projektipohistes firmades
on klient keskses rollis, mis puudutab toote valmimist. (Malhotra, Hinings 2010: 335-
336)

Seega on projekti loomine ning selle toimetamine on pikk ja keeruline protsess, millel on
suur rohk kliendi ja miitija vahelistel suhetel. Selleks et seda paremini moista, siis
jargnevalt on autor vilja toonud projektipShise tegevuse protsessi Kirjelduse miiija ja
ostja vaatenurgast.

Projekt miiiija vaatenurgast

Projektipohise tegevuse tsiikkel miiiija vaatenurgast on jaotatud kuute erinevasse faasi,
mille seost ostja faasidega on voimalik néha joonisel 5. (Cova, Holstius 1993: 107-108;
Skaates et al 2002: 391-392):
1. Otsingute faas — timbritsevale keskkonnale keskendumine ja projekti koostamise
vOimaluste otsimine.
2. Ettevalmistuste faas — eeluuringute tegemine; pakkumisprotsessiks valmistumine;
ostjatega kontakti loomine; konkurentsiolukorra hindamine.
3. Pakkumise faas — pakkumisdokumentide ettevalmistamine pérast pakkumise
esitamise kutset; otsuste tegemine seoses hinna varade kasutamise suhtes.
4. Labiradkimiste faas — algab siis, kui miiiija teeb oma esimese pakkumise ja 16ppeb
lepingu sdlmimisega.
5. Teostuse faas — projekti kohaletoimetamine ja jérelvalve teostamine; ostaja
tootajate koolitamine; voimalike miiligijirgsete siisteemide loomine.
6. Ulemineku faas — projekti teostuse hindamine; teadmiste kogumine tuleviku

pakkumiste jaoks; lisateenuste pakkumine ostjatele.
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Voib oelda, et see tsiikkel on taastuv, kuna toimub liikumine {ihelt faasilt teisele, ning
viimases faasis analiiiisitakse tegevust, millest Gppides liigutakse edasi uute projektide
koostamise juurde. (Cova, Holstius 1993: 108)

Projekt ostja vaatenurgast

Projekti ostja vaatenurgast kirjeldavad mitmed tunnused, mis on jérgnevalt vélja toodud

(Cova, Holstius 1993: 108-110):

Kauakestev vastastikune libirddkimiste protsess. Projekti ostmise tsiikkel on
kauakestev ja paljude faasidega. Libirddkimised on iiheks peamiseks faaside
komponendiks. See tuleb ette enne, kui koostatakse erinevate pakkujate pakkumiste
nimekiri; pakkumiste kiisimise ja pakkumiste ajal; esimese pakkumise ja uue pakkumise
vahepeal; enne 10plikku valikut. Labirddkimised voimaldavad ostjal kohandada oma
valikuid vastavalt erinevatelt pakkumistelt saadud informatsioonile ning véljendada oma
ndudmisi erinevatele pakkujatele. Labirddkimised on vajalikuks informatsiooni

vahendajaks projekti ostmisel.

Ostja sidumine firmaga. Koosneb erinevate kokkulepete loomisest organisatsiooniga,

nditeks transpordikokkulepete tegemine.

Isikute vaheliste suhete loomine. Isikute vaheliste suhete loomine ostja ja pakkuja vahel
omab tdhtsat informatiivset rolli, kuna siis saab toimuda informatsiooni litkumine ostja

ndudmiste- ja pakkuja teostusvoimaluste kohta.

Suur hulk erinevaid valikukriteeriume erinevates faasides. Hind ei ole enam peamine
kriteerium, mille pohjal valikuid teha, vaid kasutatakse pigem teisi, nditeks garantii,
maine, normid, standardid, kvaliteet voi kohaletoimetusaeg. Need voib jagada kaheks,
kriteeriumid, mida kasutati pakkujate nimekirja koostamisel ning kriteeriumid

pakkumiste hindamisel.
Vastastikune projekti tsiikkel

Miiiija ja ostja perspektiivid tuleb kombineerida sedasi, et kahe osapoole vaheline suhe

oleks vilja toodud projekti tsiiklis, mida on vdimalik néha joonisel 6.
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Miiiiia ; Ostia

Otsingute faas Vajaduste teadvustamine

Pakkujate otsimine
ja kontaktidelt nou kiisimine

Ettevalmistuste faas Tépsustuste tegemine
Pakkuijate nimekiri

Pakkumiste kiisimine

Pakkumise faas Informatsiooni vahetamine

Pakkumiste analiiiis

Potensiaalsete pakkuijate nimekiri

Libirddkimiste faas Libirddkimised
| Uued pakkumised
Uute pakkumiste analiiiis
Léabiradkimised
Viimane hindamine
Otsingute faas

Uhenduse votmine

Teostuse faas

Ulemineku faas
Joonis 6. Vastastikune projekti tsiikkel (Cova, Holstius 1993: 111)

Iga faas toob kaasa mitmeid kokkupuuteid ostja ja miiiija vahel, et leida kokkulepe
ndudmiste ja pakkumiste osas. Kdige parem ldhenemine on keskenduda ostja-miiiija
vahelistele tehingutele, seega nendevaheliste tehingute tsiiklile, selle asemel, et laheneda

probleemile eraldi miilija ning ostja vaatenurgast. (Cova, Holstius 1993: 110-111)

Projektipohised firmad on aru saanud, et head kogemused ja kliendi rahulolu koostd
protsessi jooksul viivad suurema kliendi lojaalsuseni ning firmat soovitatakse ka teistele.
Seega projektipohised firmad podravad erilist tdhelepanu projekti transpordi-, protsessi-
ning kliendi rahulolu kvaliteedile projekti teostamisel. Sellest on saanud projektide
turundusfunktsioon. (Jalkala et al 2010: 128)
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Projektipdhise rahvusvahelistumise protsessi eristab teistest neli karakteristikut —
katkendlikkus, unikaalsus, keerukus ja finantskulutuste ulatus. Katkendlikkus tdhendab,
et iga projekti miiiik on seotud kindlate teenuste 10petamisega. Unikaalsus tdhendab, et
iga projekt miiiik on teistest erinev. Keerukus tdhendab, et toote vOi teenuse
kokkupanemine on tihti keerukas samuti nagu vorgustiku haldamine. Finantskulutuste
ulatus tdhendab, et projekti ostja seisab silmitsi suurte kulutustega. (Owusu et al 2007:
698-699; Skaates et al 2002: 391; Jalkala et al 2010: 126) Seega leiab autor, et sarnaselt
esimeses alapeatiikis vélja toodud rahvusvahelistumise definitsioonidele, kasitletakse
projektipdhist rahvusvahelistumist samuti protsessina. Projektipdhine
rahvusvahelistumine sisaldab projektipdhise ettevotluse elemente, milleks on
katkendlikkus, unikaalsus, keerukus ja finantskulutused, kuid neid on kisitletud protsessi

vaatenurgast, m itte toote.

Viga oluline on arvestada projektipdhise rahvusvahelistumise puhul riskiga, sest
arvestades projekti peamisi karakteristikuid — tuleviku lubadus, keerukus, kordumatus ja
unikaalsus kombineerides seda omakorda kuluga ning ajahulgaga, mis kulub suurte
projektide teostamiseks — kdik see loob korge tajutava riski projekti ostjatele . Seda voib
suurendada veel ostja miilija vaheline kogemuste puudumine ning kultuurilised
erinevused. Risk on iiks suur probleem, millega projekti pohised organisatsioonid peavad
tegelema, et voita kliente rahvusvahelisel turul. Projekt, mida organisatsioon pakub, omab
véga suurt tdhtsust, kuna see peab vihendama tajutavat riski ja ebaméarasust ostja jaoks.
Organisatsioon vOib viita, et ,,usaldage meid, me tdidame teie vajadused, aga selle
tdestamine on raske iilesanne. Projekti pakkuja voimekus on kriitilise tdhtsusega ustavuse
loomisel. Niited selle kohta, palju organisatsioon on suutnud tdita erinevate projektide
ndudmisi, on peamiseks vOimekuse nditajaks. Ostjal on vdimalik tutvuda tehtud
projektidega, mida nad kavatsevad osta, ning seelédbi suureneb usaldatus organisatsiooni
vastu. (Welch et al 2007: 220-221)

Projekti tellija olemasolevad teadmised ja konsultandid, méngivad rolli teadmatuse
vihendamisel. Kompetentsed ostjad suudavad kiisida rohkem mdjusamaid kiisimusi ning
mojutada isegi projekti disaini. Kuid on palju muid probleeme, mis ei Seisne ainult
projekti lahenduste. Uuringute tulemusena on leitud, et organisatsiooni usaldatavuse

puhul méngib suurt rolli juhatus, mis mdjutab firma jaoks olulisi faktoreid nagu niiteks
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innovaatilisus, kogemused, asjakohasus jne. Uks vdimalus usaldusviirsuse
suurendamiseks on piisiva suhtlemise abil kliendiga, seda on nimetatud ka pakkuja
suhtestrateegia (bidder’s relational strategy). Miiiija ja ostja vaheline suhe méangib viga
tahtsat rolli usalduse iilesehitamisel ja loob kindlustunnet tulemuste osas. (Ibid 2007: 221)

Joonisel 7 on voimalik néha tajutavat riski ja teadmatust mojutavad peamised tegurid.

Projekti suurus,
hind ja keerukus

!

Tajutav
risk ja
teadmatus

Projekti soetamine —>
enne valmimist

<——— Kohaletoimetamise
aeg

T

Miiijja ja ostja
vaheline kultuuriline
erinevus

Joonis 7. Tajutav risk ja teadmatus (Welch et al 2007: 220).

Nagu jooniselt 7 naha on, siis mdjutavad tajutavat riski ja teadmatust kohaletoimetamise
aeg, miiiijja ja ostja vaheline kultuuriline erinevus, projekti soetamine enne valmimist,

projekti suurus, hind ja keerukus.

Projektipohiste firmade edukaks tegutsemiseks rahvusvahelisel areenil, ehk voita projekti
pakkumised ning need edukalt ellu viia ja pikaajalise rahvusvahelise tegevuse jatkamine
nduavad tdhelepanu pddramist erineva taseme probleemidele. Votmefaktoriteks on
pakutava projekti komponendid (package mix), suhtevorgustik (relational mix),
kohanemisvoime (strategic mix), projekti milj6d maistmine (understanding the project
milieu). (Welch et al 2007: 230)

Pakutava projekti komponendid

Pakutava projekti komponendid viitavad laiale elementide hulgale, mis moodustavad

16pliku toote, mis sisaldab endas hinda, finantseerimise kokkuleppeid, teenuse
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komponente, know-how, tehnoloogia ja tegutsemisviisi kombinatsiooni. Arvestades koiki
elemente, siis organisatsioonid iiritavad pakkuda just sellist elementide kombinatsiooni,
mis iiletab konkurentsi pakkumist ja on ostja jaoks atraktiivne. (Ibid 2007: 230; Welch
2005: 291)

Suhtevorgustik

Rahvusvahelise tegevuse iiks pohilisi osasid on suhtevorgustike iilalpidamine ja
arendamine ldbi koigi projekti tsiiklite ning isegi siis, kui ei tegeleta projekti
elluviimisega. (Owusu et al 2007: 699) Projektijargsed suhted mojutavad tuleviku turgu,
ning voivad suurendada ka osapoolte vahelise koost6o tdendosust tulevikus. (Hadjikhani
1996: 322-323) Organisatsioon vajab laia kontaktide vorgustikku, et saaks nendega
esimesena tihendust votta. Kontaktide vorgustik esineb tavaliselt sotsiaalsel kujul. (Welch
et al 2007: 231)

Firma on vdimeline iiletama probleeme seoses riskiga, ebaadekvaatsete teadmiste, turu
uudsuse ning turu keerukusega iihinedes vilismaiste ettevotevorgustikega voi kasutades
oma suhteid, et siseneda rahvusvahelistele turgudele. Lébi suhete omandavad firmad
informatsiooni, mis lubab neil kiiremalt ja julgemalt siseneda uutele turgudele. Selline
informatsiooni vahetamine ei ole keelatud otseste vorgustike puhul. Firma soovitamine
1dbi kolmanda osapoole (suhted vorgustikega) on samuti olulised. Firmad tddtavad
vorgustikes, kus suhte funktsioon on kui sild tundmatutele turgudele, luues voimalused

ja motivatsiooni rahvusvahelistuda. (Owusu et al 2007: 698)

Kohanemisvoime

Kohanemisvdime viitab organisatsiooni 0salemis- ja kohanemise oskustes, seoses
projektiga. Osalemisoskused on need, mida vdib nimetada rahvusvahelisel areenil
tegutseva organisatsiooni siidamikuks. See sisaldab standardiseeritud toodet ja
teeninduskompetentsi, mida saab vabalt seostada erinevate turgudega. Teine viga tihtis
element on vilisturgudel olevate potentsiaalsete klientide, konsultantide ja tarnijate kohta
andmebaasi koostamine. (Welch 2005: 292)

Kohanemisvoimekus vdimaldab organisatsioonil kohandada oma pakkumisi,

organisatsiooni tegevust ja omavahelist moistmist klientidega. See hdlmab tehnilist
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voimekust, ehk olla vdimeline kohanema erinevate tehniliste ndudmiste ja
probleemidega, finants voimekust, ehk olla voimeline abistama loominguliste
finantslahendustega projekti tellijaid, ning teadmisi ja kontaktide siisteemi, ehk olla
voimeline dra kasutama kohalikke kontakte ja teadmisi, et toetada ja kohaneda projekti

turundamise- ning elluviimise tegevust. (Welch et al 2007: 292)

Projekti miljo6 moistmine

Projektipdhiste firmade edukus eelneva kolme tooteomaduse pohjal soltub suuresti
sellest, kuidas organisatsioonid mdistavad ja reageerivad kohalikule poliitikale, kultuurile
ja muule, mida kutsutakse projekti miljooks. Kohalik kontekst vdib mojutada projekti
koikides etappides. Projekt ei ole lihtsalt tehniline lahendus, on mitmeid mooduseid,
kuidas kohalikud faktorid véivad mdjutada projekti teostamist, nditeks on viga oluline
kohalik poliitika, kohalikud survegrupid nagu looduskeskkonna grupid ja sihtriigis

voivad eksisteerida unikaalsed riskifaktorid, nditeks sdjad ja majanduslik ebastabiilsus.

(Welch et al 2007: 233; Cova, Salle 2005: 357; Soudain et al 2009: 37)

Selgub, et projekt on kasulikkuse pakett voi siisteem, mis on miilija poolt kindla aja
jooksul kokku pandud, et tédita ostja ndudeid ning sellest tulenevalt on projektipdhine
tegevus ostjate ndudmiste rahuldamine. Projektipohise tegevuse keskmes on klient, kes
on seotud enamuse tootmise faasidega. Osapoolte vahelist suhet on Kirjeldatud nii ostja
kui ka miiiija seisukohast, ning selgub, et ldbivaks suhete tunnuseks on ldbirdékimised,
millest oleneb 10plik toode ja koostdd. Védga oluline on projektipdhise tegevuse puhul
arvestada riskiga, selle ennetamiseks ongi oluline ostja ja miiiija vahelised 1dbirdékimised.
Selgub ka see, kui projektipohine organisatsiooni tahab turul edukas olla, siis peab ta
poorama tdhelepanu vdotmefaktoritele, milleks on pakutava projekti komponendid,
suhtevorgustik, kohanemisvdime ja projekti miljod modistmine. Jirgmises peatiikis
kirjeldab autor AS Valmeco projektipdhist adritegevust ning vordleb seda teoorias vilja
toodud seisukohtadega. Lisaks annab autor soovitusi AS Valmeco projektipShise

tegevuse tohustamiseks.
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2. AS VALMECO PROJEKTIPOHINE TEGEVUS

2.1. Empiirilise analuusi metoodika ja AS Valmeco ulevaade

Antud bakalaureuset66 uurimismetoodikaks on juhtumiuuring (case study).
Juhtumiuuringus kasutatavad andmed on kogutud dokumentidest kui ka struktureerimata
intervjuu ja osalusvaatluse abil. Selleks, et anda AS-le VValmeco soovitusi rahvusvahelise
tegevuse tohustamiseks, viib autor 1dbi alljargnevad tegevused:

e intervjuu AS Valmeco finantsisti Ene Mdtsaga;

e intervjuu AS Valmeco esindajaga AS-is Espak Peep Kaldrega;

e osalusvaatlus AS-is Valmeco;

e aastaaruannete analiilis;

e AS Valmeco projektipdhise tegevuse kirjeldus ja analiiiis.

Autor kasutab uurimismetoodikaks juhtumiuuringut, kuna see véimaldab anda koige
paremini iilevaate AS Valmeco projektipdhisest tegevusest vorreldes teooriaga.
Juhtumiuuringu puhul uuritakse ilmingut tema loomulikus keskkonnas ning eriti sobib
selle kasutamine siis, kui piirid ilmingu ja tema konteksti vahel pole selged. (Yin 2003:
13-14) Juhtumiuuringuid saab kasutada mitmel eesmairgil, niteks kirjelduste andmiseks,
teooriate testimiseks vdi teooriate loomiseks. (Eisenhardt 1989:535) Andmete kogumisel
ja analiitisil toetutakse eelnevalt vilja tootatud teoreetilistele eeldustele. (Yin 2003: 13-
14) Juhtumiuuringus vOib kasutada mitmesugustest allikatest saadud andmeid:
dokumendid  (kirjad, memorandumid, teadaanded, koosolekute protokollid,
haldusdokumendid, ajaleheartiklid jm), arhiivimaterjalid (andmed pakutud teenuste
kohta, organisatsioonide dokumendid, kaardid, isiklikud péevikud, kalendrid jm),
intervjuud (avatud intervjuu, fokuseeritud intervjuu jm), otsesed vaatlused, osalusvaatlus,
tooted ja kunstiteosed. (Laherand 2008: 83) Juhtumuuringu puhul on vdimalik teha

jéreldusi ka ainult iihe juhtumi pdhjal, kui see mingib olulist rolli teooria testimisel voi
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loomisel. Mones situatsioonis (vdikestes maades vOi todstusharudes) on olemas ainult
moni ddrmuslik, ekstreemne voi kriitiline juhtum, mis on teaduslikeks uuringuteks

kéttesaadavad. (Vissak 2010: 373)

Autor kasutas intervjuu liigina struktureerimata intervjuud, kuna selle omapéiraks on
teemade késitlemine siis, kui need vestluses iiles kerkivad, ning seeldbi saab seada uusi
hiipoteese ja neid kontrollida intervjuu kidigus. Struktureerimata intervjuu on koige
lahemal harilikule vestlusele, seega nduab palju aega ja vajadusel mitut
intervjueerimiskorda. Kuna sellisel intervjuul ei ole selget kondikava, jadb olukorra
struktureerimine intervjueerija tilesandeks. (Laherand 2008: 180) Autor viis intervjuu lébi
29. maértsil 2013 AS Valmeco Jogeval asuvas kontoris Vilja 3. Eesmirgiks oli koguda
informatsiooni asutuse projektipdhise tegevuse kohta. Kuna tegemist on keeruka
protsessiga ehk vestluse kdigus voib kerkida iiles mitmeid hiipoteese, siis autori meelest
on AS Valmeco projektipohise tegevuse kirjeldamiseks koige parem kasutada
struktureerimata intervjuud. Intervjuu viidi 14bi firma finantsisti Ene Mdtsaga, kes oli
kdige paremini informeeritud firma tegevuse kohta, ning AS Espaki esindaja Peep
Kaldrega, kes oli kdige paremini informeeritud AS Valmeco projektide vahendamisega

seotud tegevustest. Intervjuu peamised teemad on vilja toodud lisas 1.

Autor kasutas vaatluse liigina osalusvaatlust mille puhul on tiiiipiline, et uurijad osalevad
vaadeldavate tegevuses. Sageli piiliab uurija saada vaadeldava rithma litkmeks. See ei
tahenda vaid fiitisilist osalust: uurija saab rithma liikmetega sarnaseid kogemusi, astub
nende kultuuri ja siimbolite maailma, votab iile nende keelekasutuse jne. Enamasti saab
uurija rithmas ka mingi rolli. (Hirsjarvi et al 2005: 202-203) Osalusvaatlus jaguneb
osalusastmete jirgi kolmeks: tdielik osalus, vaatlus osalejana, osalus vaatlejana.
(Laherand 2008: 229-231) Autori osalusastmeks oli vaatlus osalejana. Antud osalusastme
puhul uurija ei varja, et ta tegutseb uuriajana ning on rohkem tegutseja kui vaatleja rollis
ehk osaleja roll on esmane ja vaatleja roll teisene. Antud vaatlusliigi ohuks on uurija
ilemédrane samastumine rithma litkmetega, nii et kaob voime tegutseda uurija rollis
(objektiivsus kaob ara). (Baker 2006: 176) Autor viis 14bi vaatluse, tootades viis kuud
asutuses AS Valmeco. Seelébi oli voimalik jdlgida projektipdhise tegevuse protsessi, ning
analiiiisida seda pohjalikumalt. Tanu vaatlusele kerkis iiles kiisimusi, millele oli voimalik

1ébi intervjuu vastused saada.
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Autor kasutas dokumentidest peamiselt AS Valmeco majandusaasta aruandeid, mis jaid
ajavahemikku 2007-2012, et analiiiisida firma Senist dritegevust kirjeldavaid néitajaid ja

miiligitegevust ning teha nende abil jareldusi.

AS Valmeco asub Jogevamaal Jogeva linnas aadressil Vilja 3. AS Valmeco on
erakapitalil tegutsev firma aastast 1991. Ettevotte pdhitegevuseks on erinevate
seinapaksustega freesprussmajade projektide valmistamine. Vottes arvesse Artto ja
Wikstrom (2005: 351) definitsiooni projektipShise dritegevuse kohta: ,,Projektipdhine
aritegevus, on otseselt voi kaudselt seotud projektidega, mille eesmérgiks on tdita
organisatsiooni voOi organisatsioonide eesmirke®, siis vOib AS-i Valmeco nimetada
projektipdhiseks ettevotteks, kuna organisatsiooni eesmirke tditvaks faktoriks on
projektipdhine dritegevus. Valmistatavate majade seinapaksusteks on 40-, 50-, 70- ja 94
mm. Lahtudes teoorias késitletud erinevatest projektide tiilipidest (Skaates et al 2002:
390; Owusu et al 2007: 699), siis AS Valmeco tegeleb votmed kétte projektide tootmisega
(turnkey projects), mille puhul saadetakse ostjale valmistoode. Suurem osa toodetud
prussmajadest turustatakse Hollandisse, Saksamaale ja Austriasse. Realiseerimine toimub
vélismaiste tellimuste alusel 1dbi AS Espaki, kuna maailma mastaabis on AS Valmeco
viikeettevotte ja maailmaturul konkurentsivdimetu. Seetdttu miiiib AS Valmeco oma
pohitoodangu, milleks on prussidest detailid aiamajade-, saunade-, suvemajade

valmistamiseks AS Espakile, kes need vilismaiste ostjateni ekspordib.

Ettevdttel on Jogeva linnas iiks puidutéokoda (tootmishoone) ja kaks laohoonet, kus
toimub prussmajade detailide valmistamine ja miitigiks komplekteerimine. Lisaks on
kuulub ettevottele ka Jogeval asuv ehitusmaterjalide kauplus UKU KESKUS, mis tegeleb
chitusmaterjalide miiligi ning vdhesel maéral ka tooriistade rendiga. Puidutodkojas
valmistatakse prussidest aiamaja detaile (seinad, pdrand, lagi, uksed, aknad trepid,
redelid) vastavalt tellitud projektile (AS-I Valmeco on ligikaudu 140 erinevat tiiiipi
prussmaja projekti). Korvaltoodanguna miiiib puidutéokoda saematerjali ja hoovlilaastu

ning tellimisel aknaid voi uksi.

AS Valmeco tegevust Jogeval juhib juhatus. Ettevotte tegevuse voib jaotada nelja
osakonna vahel: kaupluse-, ehitus-, finants- ja tootmiseosakond. Finantsosakonna
tegevust juhib finantsist, kelle iilesandeks on bilansi ja kasumiaruande koostamine.

Temale allub tiks raamatupidaja. Kaupluse osakonna tegevust juhib juhataja ning temale
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alluvad miitijad, tooriistade rendi meister ja laotdolised. Tootmisosakonnas osakonnas
insenermehhaanik, kes tegeleb tookaitsealase tegevuse korraldamisega ning vastutab
masinate ja seadmete korrasoleku eest. Tootmise osakonda juhib tootmisdirektor, temale
allub tootmisjuhid, projekteerijad ja insenermehaanik. Ehitus-ja remondiosakond tegeleb
peamiselt AS-le Valmeco kuuluvate hoonete iilalpidamisega ning vajadusel toodete

defektide eemaldamisega vilismaal. Ulevaade AS Valmeco struktuurist annab joonis 8.

Juhatus
I
[ I I |
Tootmine Ehitus-ja Kauplus Finants
remonditood
Tootmisdirektor L Juhataja Finantsist
— Tootmisjuht L Raamatupidaja

— Insenermehaanik

— Projektijuht

Joonis 8. AS Valmeco struktuur (autori koostatud).

Jargnevas tabelis 1 on vilja toodud AS Valmeco é&ritegevust kirjeldavad peamised
finantssuhtarvud aastatest 2007-2012, milleks on miitigituli (tuh €), tulu kasv (%),
brutokasumi miéér, puhaskasum (tuh €), kasumi kasv (%), puhasrentaablus (%), liihiajaliste
kohustuste kattekordaja, ROA (kogukapitalirentaablus) ja ROE (omakapitalirentaablus).
Eelnevalt nimetatud finantssuhtarvudele toetudes analiiiisib autor ettevotte senist dritegevust.
Autori poolt analiiiisitavasse vahemikku jaéb ka buumiaja 16pp ja majanduskriisi algus,
mille pohjal saab teha jéreldusi, kas firma on toibunud majanduskriisi aegsetest
raskustest, ning milline on ettevltte praegune seis vorreldes buumiaja 10puga, ehk

kokkuvotlikult on voimalik anda hinnang AS-1 Valmeco éritegevuse edukusele.
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Tabel 1. Peamised finantssuhtarvud (autori koostatud).

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Miiiigitulu (tuh €) 5456 4942 4502 4912 5232 5184
Tulu kasv (%) 22 -9,4 -9 9,4 6,5 -1
Brutokasumi maar 2 1,6 2,9 2,9 3,4 1,3
Puhaskasum (tuh €) 67 32 97 122 161 48
Kasumi kasv (%) -42 -51 300 26,5 31,9 -30
Puhasrentaablus (%) 1,2 0,65 2,2 2,5 3,1 0,9
Liihiajaliste kohustuste kattekordaja 1,06 1,14 1,28 15 1,57 1,52
ROA 32 1,7 5,21 6,58 7,34 2,15
ROE 7,2 3,4 9,28 10,49 12,1 3,54

Allikas: Majandusaasta aruanded 2007-2012.

Nagu tabelist ndha on, siis miitigitulu pole saavutanud buumiaegset taset (2007), kuid AS
Valmeco on viljunud 2007. aastale jargnenud majanduskriisist, kasvatades iga aasta
miiiigitulu kui ka puhaskasumit. Koige ldhedasem aasta buumiaegsele tasemele on 2011,
kus firma miitigitulu on peaaegu sarnane 2007. aasta tasemega, peamised erinevused
nditajate puhul esinevad puhaskasumis (2011. aasta kasum on pea 2,5 korda suurem, kui
2007. aasta kasum) ja ROA-s (2007. aasta kogukapitali rentaablus on pea 4,5 korda
suurem, kui 2011 oma, jarelikult vara tildine tulu tootlikkus oli 2007. aastal tunduvalt
parem). Vaadates AS Valmeco hiljutist majandusaasta aruannet enk 2012. aasta seisu, siis
on niha, et on toimunud jérsk langus enamike niitajate puhul. 2012. aasta finantsnéitajad
sarnanevad 2008. aasta omadega (majanduskriisi aeg), kuid peamiseks erinevuseks on
lithiajaliste kohustuste kattekordaja, mis niitab, et firma on suuteline liihiajalisi kohustusi
edukamalt katma, kui 2008. aastal. Intervjuust AS Valmeco finantsisti Ene Mdtsaga
selgus ka jdrsu languse peamine pdhjus: ,Jiarsu languse iiheks pdhjuseks oli
saematerjalide hinnatdus 6%, mille tingimustes ei olnud vdimalik toodangu hindasid

tosta.” (Mots 2013)

Autor 2007-2012. aasta majandusaasta aruannet pohjal vilja toonud AS-i Valmeco
peamised miitigimahud erinevatesse sihtkohtadesse (vt. tabel 2), mille pdhjal on voimalik
ndha vilismaiste turgude ja vahendajafirma osatdhtsust. Sihtturgudeks on miiiik 14bi
vahendajafirma vilismaistele turgudele, miiiik kohalikele turgudele ehk Eestisse ning

otsemiiiik vélismaistele tarbijatele ilma vahendajafirmata.
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Tabel 2. AS Valmeco miitigimahud.

2007 2008 2009 2010 2011 2012
Eesti (tuh €) 140 129 236 277 181 162
Otse vilismaale (tuh €) 24 25 0 8 0 0
Libi vahendaja vilismaale (tuh €) 3614 | 3365 3314 3626 3990 4068
Kogu (tuh €) 3778 3519 3550 3911 4171 4230
Miiiigimahud protsentuaalselt
Eesti 34% | 3,3% 7% 6,8% 4% 4%
Otse vélismaale 0,6% 0,7% 0% 0,2% 0% 0%
Libi vahendaja vilismaale 96% 96% 93% 93% 96% 96%

Allikas: Majandusaasta aruanded 2007-2012.

Nagu tabelist 2 on nidha, siis peamise osa miiligist moodustab ldbi vahendajafirmade
vilismaale miilidud puitmajad, mille peamisteks sihtkohtadeks on Holland, Saksamaa,
Austria ja Rootsi. Selgub ka see, et on tritatud ka miiiia otse (ilma vahendajata), kuid
nende puitmajade miitigimaht on isegi vdiksem, kui Eestis miilidavate puitmajade
miiiigimaht. Parema vordluse mahtudest annab joonis 9, kus on vilja toodud

protsentuaalne miiiigimaht erinevate néditajate puhul.

100,0%
90,0%
80,0%
70,0%
60,0%
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40,0%
30,0%
20,0%
10,0%

0,0%

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Eesti M Otse valismaale Labi vahendaja valismaale

Joonis 9. AS Valmeco miitigimahud 2007-2012 (autori koostatud).

Autori arvates on AS Valmeco suutnud véga hésti kohaneda muutustega, milleks on

peamiselt majanduslangus, kuid viimase aasta (2012) niitajad on sarnased
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majanduslanguse algusaasta (2008) nditajatega mis on firma tuleviku suhtes natukene
murettekitav (intervjuust Valmeco esindajaga selgus ka languse pohjus). Kuigi enamuse
miitigimahust moodustab eksport 1dbi vahendaja on AS Valmeco iiritanud proovida
tegeleda ka otsemiiiigiga. Tédpsem iilevaade firma projektipohise tegevuse kohta

rahvusvahelisel areenil on vilja toodud jargmises alapeatiikis.
2.2. AS Valmeco projektipohise tegevuse analius

Intervjuude ja vaatluste tulemusel saadud info alusel on autor jargnevalt koostanud

kirjelduse AS Valmeco projektipdhise tegevuse kohta.

Intervjuudest leiti, et AS Valmeco tegeleb peamiselt puitmajade ekspordiga vélismaale,
mis selgus ka majandusaasta andmete uurimisel. Eksport toimub vahendaja kaudu, kuna
otseeksport on AS Valmeco, kui viikeettevotte jaoks, liiga kulukas. Vahendajafirmaks
on AS-st Valmeco eraldiseisev ettevote AS Espak, mis tegeleb peamiselt ehitus- ning
sisustusmaterjalide aga ka kodukaupade jae- ja hulgimiiligiga, ehitustegevusega, samuti
lainepapist pakendi, mitmesuguste puittoodete ja puitmajade ning mdobli tootmisega.
Firma peakontor asub Tallinnas, Viadukti 42. AS Espak teostab AS Valmeco
freesprussmajade miitiki valisturgudel tegutsevate hulgitootjate voi diilerite tellimuste
alusel. Hulgitootjatele miitiakse peamiselt standardmaju ning diileritele eriprojekte. AS
Valmeco esindaja Ene Motsa sonul moodustab 40% miiiidavast toodangust
standardmajad ning 60% eriprojektid. Nagu leidsid Hellstrom ja Wiksrom (2005: 392),
siis projektipohiste ettevottete tooted ei pruugi koik olla unikaalsed, ning on tdiesti
normaalne kui esineb toodete puhul standardiseeritust. Standardmajad on peamiselt
viikese seinapaksusega 40- ja 50 mm majad ning eriprojektid koosnevad 70- ja 94 mm
paksusega freesprussmajadest. Ene Mots lisas veel: ,, Kuigi tegu on standardmajadega
ndutakse ikkagi iga projekti puhul tarbija vajadustest 1dhtuvat omapéira. AS Valmeco ei
teosta mingi Kkindla projekti hulgimiiiiki hulgitootjatele, niiteks kiimme iihesuguse
freesprussmaja miiiik, kuigi alguses v3ib jddda selline mulje.” Projekti tellijatest oleneb
suuresti projekti eest saadav tulu. Peep Kaldre kommenteeris seda jargnevalt:
,Hulgitootjad nduavad enamasti vdiksemat hinda, kuna nad peavad antud projekti
omakorda Iopptarbijaid esindatavatele diileritele maha miiiima. AS Espaki otsemiiiik

diileritele vdimaldab kiisida projektide eest korgemat hinda.“ Vilismaise edasimiiligiga
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tegelevate hulgitootjate esindajad kdivad iga aasta korra ka AS-s Valmeco, et tutvuda
firma tegevusega ja veenduda edasise koostegevuse jatkusuutlikkuses. (Mots 2013,

Kaldre 2013) Parema arusaamise tellimustest annab joonis 10.

Miiiik Miiiik
Diilerid
Miiiik T AS Espak AS Valmeco
. . — «—>
Hulgimiiiijad
Labirdadkimised Labirdaakimised

Joonis 10. AS-le Valmeco esitatavate tellimuste kulg (autori koostatud).

Nagu jooniselt 2 ndha on, siis toimub pidev labirddkimiste protsess, kus tehakse kindlaks
kliendi ndudmised ja esitatakse hinnapakkumisi. Autori osalusvaatluste tulemused
kinnitavad eelnevalt kirjeldatud protsessi digsust, kes osales AS-s Valmeco erinevates
tootmisprotsessi etappides, projekteerimis- ja tootmisriihmades. Sarnaselt joonisele
saadeti AS-leValmeco esialgsed ndudmised puitmaja projekti kohta (mis tavaliselt olid
eskiisi vormis), ning selle pohjal tehti eelprojekt ning arvutati selle ligikaudne maksumus,
mis saadeti kinnituse saamiseks AS Espaki. Viga haruldane oli juhus, kus esitatud
projekti ndudmised ja hinnapakkumine olid kooskolas ostja ndudmistega. AS Espakist
saadeti eelprojekt omakorda vilismaistele esindajatele, kes koos kliendiga selle iile vaatas
ja tdpsustusi tegi. Tdpsustused saadeti tagasi AS-i Espak ning omakorda AS-i Valmeco,
kus tehti méarkuseid arvestades uus eelprojekt. Protsess kestis seni, kuni saadi AS-It Espak

,»OK*, mille jarel koostati 10plik projekt ja anti puitmaja tootmisesse.

Majandusaasta aruandeid uurides paistsid silma olukorrad, kus teostati ka otsemiiiiki,
tapsemalt aastatel 2007, 2008 ja 2010, sihtriigiks oli igal aastal Suurbritannia. Intervjuus
AS Valmeco esindaja Ene Mdtsaga selgusid tegurid, mis voimaldasid otsemiiiiki. ,,Kuigi
tegu oli otsemiiligiga, toimus tegevus osaliselt 14bi esindaja, kelle 1&bi loodi kontakt
ostjaga ja organiseeriti puitmaja transport. Otsemiiiik oli voimalik lisaks agendi abile tdnu

sellele, et sihtriik tasus transpordikulud.”. (Mots 2013)

33



Kui seostada AS Valmeco tegevust vastavalt teoreetilises osas vilja toodud kuue faasiga
(Welch et al 2007: 37; Ouviatt, McDougall 1994: 47; Moen 2002: 156), mille kokkuvote

on vilja toodud joonisel 3, siis autor teeks seda jargnevalt:

Esimene faas oli otsingute faas, kus teooria kohaselt firma keskendub timbritsevale
keskkonnale ja otsib projekti koostamise vdimalusi. Selle lilesandega tegelevad antud
juhul vélismaised edasimiiiijad. AS Valmeco omapoolne panus selle jaoks oleks oma
toodete esindatus vilismaistes miitigikataloogides. Intervjuust selgus, et firma mitte
osalemine projekti koostamise voimaluste otsimises muudab firma toodangumahud ja
edasise jatkusuutlikkuse suuresti sdltuvaks vilismaistest edasimiiiijatest, kuna suurem osa
toodetest ~95% laheb vilismaale. Koduturud, mis annavad ainult ~4% toodangumahust,
ei suuda tagada firma jatkusuutlikkust. Ene Motsa véitel on sdltuvus nihtav
tootmishooaegadel. ,,Eriti paistab silma sdltuvus vahendajatest tootmishooaegade
vahetustel. Suvehooaegadel on toodangu mahud maksimumi piiril, kuna siis valitsevad
ideaaltingimused puitmajade pilstitamiseks. Puitmajade eripdraks on aastaringne
plstitusvdimalus, kuid alates siigisest hakkavad mahud jérjest vdhenema, talvehooajal
saavutab miilik madalpunkti, kus ollakse soltuvuses igast tellimusest, mis saadakse.
Kevadest hakkab ndudlus taas suurenema kulmineerudes suvise ndudlusebuumiga.*

(Mbts 2013)

Teine faas oli ettevalmistuste faas, kus toimub eeluuringute tegemine,
pakkumisprotsessiks valmistumine, ostjatega kontakti loomine, konkurentsiolukorra
hindamine. Antud faasis on samuti aktiivsed vilismaised edasimiiiijad, kes tegelevad
eelnevalt nimetatud faasi elementidega. AS-i Espak esindaja Peep Kaldre kirjeldab antud
faasi jargnevalt: ,,V0ib Gelda, et selles faasis tegeleme vélismaiste tellimuste hankimisega

ning nende edastamise ettevalmistustega AS-le Valmeco.“ (Kaldre 2013)

Kolmas faas oli pakkumise, kus toimub pakkumisdokumentide ettevalmistamine parast
esitamise kutset, otsuste tegemine seoses hinna ja vara kasutamise suhtes. Antud faasis
on vilismaised esindajad lihendust votnud vahendajafirmaga AS Espak, kuhu on
edastatud esialgsed ndoudmised. AS Espak esitab ndudmised omakorda edasi
ASle Valmeco, kus toimub ldhtuvalt esitatud nduetele eelprojekti koostamine ning

esialgsete  kulude kalkuleerimine. Pérast esimesi kalkuleerimisi saadetakse
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hinnapakkumine koos eelprojektiga vahendajafirmale AS Espak, mis toimetab selle
omakorda vilismaistele esindajatele. (Mdts 2013, Kaldre 2013)

Neljas faas oli labirddkimiste faas, mis algab siis, kui miiiija teeb oma esimese pakkumise
ja 1oppeb lepingu sdlmimisega. Selles faasis on joudnud vahendajafirma AS-i Espak
kaudu eelprojekt ning esialgne hinnapakkumine vélismaiste esindajateni, kes nditavad
seda kliendile ja tdpsustavad ndudeid ning hinna vastuvdetavust. Uued tingimused
saadetakse tagasi AS-le Valmeco ning firma teostab muudatused projektis, ldhtudes
kliendi tdpsustustest. Tdiendustega projekt ja sellest ldhtuval uus hinnapakkumine
saadetakse vahendajafirma kaudu vélismaiste esindajateni. Antud faasis kirjeldatud
protsess kestab seni, kuni saadakse ,,OK“ vahendajafirmalt. Pirast ,,OK*“ saamist
koostatakse 10pp-projekt ja Kkinnitatakse viimane hinnapakkumine. (lbid 2013)

Labiradkimiste faasist annab {ilevaate joonis 11.

Viies faas oli teostuse faas, kus toimub projekti kohaletoimetamine ja jirelevalve
teostamine, ostja tootajate koolitamine, voimalike miiiigijargsete slisteemide loomine.
Selles faasis antakse 10plik projekt t60sse ja toimetatakse pérast valmimist
vahendajafirma kaudu vilismaale. Siis kui toodang on vélismaale jdoudnud, toimub seal
toodangu hindamise faas, kus vaadatakse, mis seisukorras on kaup kohale joudnud voi
missugused defektid piistitamisel esile kerkivad. AS Valmeco esindaja Ene Mdts mainis
selle koha pealt: ,,On tulnud ette olukordasid, kus on vajalik defektide eemaldamiseks
grupp ehitajaid vélismaale saata. Sellised olukorrad on véga harvad, kuna sarnastel
juhtudel on tegu erandlike projektidega, mille defekte kohapeal ei suudeta eemaldada vaid
nduab spetsialistide abi.” (Mdots 2013) AS-i Espak esindaja iiles selle kohta: ,,On tulnud
ette olukordasi, kus tuleb vilismaistele ostjatele majad kompenseerida voi AS Valmeco

ehitajad kohale saata, juhul kui on tegu erandlike projektidega.* (Kaldre 2013)

Kuues faas oli iilemineku faas, kus toimub projekti teostuse hindamine, teadmiste
kogumine tuleviku pakkumiste jaoks, lisateenuste pakkumine ostjatele. Selles faasis
tehakse AS-is Valmeco jareldusi defektiga toodete pohjuslikkuse kohta ning iiritatakse
seeldbi viltida neid tulevikus. Kogutakse teadmisi turu kohta ja tehakse ldhtuvalt sellest

investeeringuid. (Mots 2013)
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Miiiija 5 AS Valmeco

Otsingute faas Teostavad vilismaised esindajafirmad

Ettevalmistuste faas Teostavad vilismaised
: esindaiafirmad

Pakkumise faas Esialgsed nduded vilismaistelt
' esindajatelt 14bi vahendajafirma
Eelprojekt ja esialgne
hinnapakkumine

Projekti ndudmiste

Labirdékimiste faas tdpsustamine

Suhtlemine 1abi
vahendajafirma

Lopp-projekt ja
hinnapakkumise
kinnitamine.

Teostuse faas Projekti tootmine

Transport 1abi
vahendajafirma

Voimalike defektide
eemaldamine

Ulemineku faas Teadmiste kogumine

Joonis 11. AS Valmeco projektipdhine tegevus (autori koostaud).

Kuna jargmises alapeatiikis késitletakse AS Valmeco projektipohist rahvusvahelistumist,
lahtudes esimesest peatiikis vélja toodud teooriatele, milleks olid Uppsala mudel ja
stinnilt globaalne mudel, siis autor analiiiisib jargnevalt nende sobivust AS Valmeco

omapdiradest ldhtuvalt.

Kui ldhtuda rahvusvahelistumisel siinnilt globaalseks mudelist, siis AS-i Valmeco
peaksid kirjeldama siinnilt globaalseks peamised omadused (Welch et al 2007: 37;
Ouviatt, McDougall 1994: 47; Moen 2002: 156), milleks on: viikesed organisatsioonid;
innovaatiline toode; tugev turundusvdrgustik; loodud aktiivsete ettevdtjate poolt; tekkind
tehnoloogilise 14bilodgi tulemusena, mida kasutati unikaalse toote loomisel voi

aritegevuses teiste osapooltega; organisatsiooni juhatus on seadnud sihi vélisturgudele
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kohe alguses; eksportidega alustamine paar aastat parast organisatsiooni loomist. AS
Valmeco puhul kehtivateks tunnusteks on organisatsiooni juhatuse siht liikuda kohe
alguses vilisturgudele (pérast firma asutamist liiguti ldbi vahendajafirma viga kiiresti
valisturgudele). (Mots 2013) Kuna tegu on védikese organisatsiooniga (mis on samuti
tiheks tunnuseks), siis tugevamate sidemete puudumine vélisturuga mojutab erinevaid
kulusid (nt. transpordikulud) ja otsemiiiik on liiga kulukas. Seega kehtib AS Valmeco
puhul kaks siinnilt globaalseks kirjeldavat tunnust, ning need ei ole piisavad mudeli

sobilikkuse tdestamiseks.

Kahest mudelist koosneva Uppsala mudeli kasutamine rahvusvahelistumiseks sobiks nii
etappide mudelist ldhtuvalt (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975; Owusu et al 2007
Feldhausen et al 2006) kui ka protsesside mudelist (Stremtan et al 2009; Feldhausen et al
2006, Johanson, Wiedersheim-Paul 1975) lahtuvalt. Etappide mudeli kohaselt on AS
Valmeco ldbimas hetkel etappe, kus on joutud teise etapini, ehk eksport l1dbi agendi.
Jargmine samm oleks seega vilismaiste miitigifiliaalide piistitamine. Sarnaselt etappide
mudelile seletab protsessi mudel rahvusvahelistumist kui protsessi, kus firma jark-jargult
kogub teadmisi vilisturgude kohta ning seeldbi suurendab rahvusvahelist osalust.
(Stremtan et al 2009: 1026; Feldhausen et al 2006: 16) Kuna AS Valmeco ei tegele
otsemiiligiga vilisturgudele, seega ei ole niivord aktiivne rahvusvahelistel turgudel.
Seega puuduvad teadmised seal tegutsemiseks, siis sobiks kasutada ka protsessimudeli
pohitddesid, mille kohaselt AS Valmeco peaks koguma jérjest rohkem teadmisi vélisturu

kohta, ning seeldbi suurendada plihendumist vilisturgudele.

Kokkuvotvalt voib oelda, et AS Valmeco projektipohine tegevus suuremas osas kattub
teoreetilises osas vilja toodud kuue erineva faasiga. Erinevus tuleb sisse vahendaja
olemasolust, kelle 1dbi toimub kogu projektipohine tegevus. Toodi vélja ka asjaolu, et
firma peamine eksport toimub vilismaale ja tellimuste arv soltub vilismaiste esindajate
aktiivsusest. Teoreetilises osas vilja toodud Uppsala mudeli ning siinnilt globaalseks
mudeli sobivuse analiitisimisel selgus, et kdige paremini sobib firmale Uppsala mudeli
kasutamine. Soovitused firma tegevuse tOhustamiseks on vilja toodud jargmises
alapeatiikis, kus autor annab soovitusi projektipdhise tegevuse tdohustamiseks

rahvusvahelisel areenil, lihtudes eduka projektipohise tegevuse pdohimotetest. Autor
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kisitleb ka AS Valmeco tegevuse tohustamist 14bi rahvusvahelistumise, kasutades selleks

Uppsala mudelit.

2.3. Soovitused AS Valmeco projektipohise tegevuse

tohustamiseks

AS Valmeco projektipdhise tegevuse tdhustamiseks rahvusvahelisel areenil kohta annab
autor teoorias vélja toodud eduka projektipohilise tegevuse pohimatetest (Welch et al
2007: 230) lahtudes soovitusi.

Léhtudes suhtevorgustiku pohimottest, mille jargi AS Valmeco peaks tegelema
suhtevorgustike iilalpidamise ja arendamisega 14bi koigi projekti tsiiklite ning isegi siis,
kui ei tegeleta projekti elluviimisega. Autori meelest voiks, AS Valmeco luua kontakte
vélismaiste diilerite ja hulgitootjatega, kellega suhtleb AS Espak. Seeldbi suudaks firma
omandada informatsiooni, mis lubaks firmal kiiremini ja julgemalt siseneda uutele
turgudele (Owusu et al 2007) Kasulike otsemiiligikanalite loomine vdimaldaks AS
Valmecole projektide eest kdrgemat hinda kiisida ning suurendada turu suurust. Lisaks
on siis voimalik firma soovitamine l&bi kolmanda osapoole, mis oleks sillaks uutele ja
tundmatutele turgudele, ning luues samal ajal motivatsiooni ja vdimalusi

rahvusvahelistuda. (Ibid 2007)

Léahtudes kohanemisvéime pdohimdttest, siis AS Valmeco peaks olema valmis
kohanema erinevate tehniliste ndudmiste ja probleemidega, mis vdivad vilisturgudel
tegutsemisega esineda. Majandusaasta aruannetest ja intervjuust selgub, et AS Valmeco
on viimaste aastate jooksul aktiivselt tegelenud erinevate toOpinkide ja hoonete
uuendamisega. Praeguse seisuga on firmal plaanis soetada ka vérvimismasin, kuna
suvisel buumiajal on oodata vérvitud majade suurt ndudlust. (Mdts 2013) Jarelikult AS

Valmeco juba tegeleb aktiivselt selle nimel, et rahuldada vélismaiste klientide ndudmisi.

Léhtudes projekti miljoo moistmise pohiméttest, siis AS Valmeco peaks olema teadlik
vélisturgudel valitsevatest kultuurilistest, poliitilistest ja paludest muudest seisudest. AS
Valmeco on kdinud tutvumas koos AS Espaki esindajatega oma sihtriikide omapéaradega.
Intervjuust AS Valmeco esindajaga selgus, et kolme aasta jooksul on kdidud tutvumas

Prantsusmaal ja Hispaanias valitsevate turgude omapéradega, tdnu millele on viimase
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kahe aasta jooksul hakatud eksportima ka Prantsusmaale. (Mots 2013) Kuigi uue turu
voitmine on kasulik firma jatkusuutlikkusele, on Prantsusmaa puhul tegu keerulise
turuga, mis selgus interjuust AS Espaki esindaja Peep Kaldrega. ,,Tegevus Prantsusmaa
turul on vidgagi komplitseeritud, kuna ldbirddkimiste protsess on tavaliselt véga
aegandudev samuti sealne maksesiisteem. Tdnu Prantsusmaa turu jirjest suurenevale
ndudlusele jitkatakse ekspordiga. (Kaldre 2013) Jarelikult AS Valmeco tegeleb

vialismaiste turgude eriparade tutvumisega.

Léhtudes pakutavate komponentide pohiméttest, siis AS Valmeco peaks eristuma
teistest pakutavate teenuste ja toodete kvaliteedi poolest. Nagu eelnevalt selgus, siis AS
Valmeco néeb juba selle nimel vaeva, et pakkuda parima kvaliteediga tooteid, uuendades
oma masinaid ja hooneid vastavalt turu ndoudmistele. Samuti uuritakse vélismaiste
turgusid, et olla kursis ndudmiste eripdradega. Jarelikult AS Valmeco tegeleb vilismaiste

turgudele pakutava teenuste ja toodede kvaliteedi arendamisega.

Kuna AS Valmeco jatkusuutlikkus voi kasumlikkuse tagamiseks tuleks autori meelest
firmal hakata jirjest rohkem tegelema otsemiiligiga. Lahtudes teoreetilises osas kasitletud
kahest rahvusvahelistumise kisitlusest, milleks olid Uppsala- ja siinnilt globaalseks
mudel, siis autori leidis, et AS Valmeco tegevusega sobib kokku Uppsala mudeli
kasutamine. Jargnevalt on kirjeldatud AS Valmeco tegevuse tohustamist 1dbi Uppsala

mudeli.

Etappide mudeli kohaselt (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975: 307-309; Owusu et al
2007: 696; Feldhausen et al 2006: 15-16) on AS Valmeco teise etapi juures, kus toimub
eksport 14b1 agendi. Firmal on olemas kanal vilisturgudele liikumiseks ja seal toimuvast
info kogumiseks. Seega peaks AS Valmeco aktiivselt tegelema info kogumisega, eelkdige
hulgitoojate voi diilerite kohta, kellega oleks voimalik kokkuleppeid luua. Seejérel
kujuneks vélja pithendumine kindlale turule vdi turgudele. Parast pithendumise vélja
kujunemist saaks firma litkuda juba kolmandasse etappi, kus piistitab vélismaiseid
miiligifiliaale. Seeldbi muutub informatsiooni liikumine rohkem kontrollitavamaks ning

tajutakse investeeringutele moju avaldavaid faktoreid.

Léhtudes teoorias vilja toodud protsessimudeli uuest versioonist (Johanson, Vahine

2009), siis AS Valmeco peaks hakkama tegelema olemasoleva informatsiooni analiilisiga
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sihtturu kohta, tehes selgeks turul valitsevad voimalused ja takistused, hinnates samal ajal
ka alternatiive. Voimaluste dratundmine ergutab firma rahvusvahelistumise protsessi ehk
firma otsust uutele turgudele keskenduda. Firma otsus uutele turgudele keskenduda, mis
uue mudeli kohaselt sisaldab endas otsust uutele suhetele v&i suhtevorgustikele
keskenduda (nendeks vdivad olla tegevused, mis loovad uusi suhteid teiste
organisatsioonidega, teid uute vorgustikeni voi firma strateegiliste suhete vorgustike
kaitsmiseks vOi toctamiseks) sdltub dppimisest, teadmiste- ja usalduse loomisest. Seega
peaks AS Valmeco ldbi eksperimentaalse dppimise koguma juurde teadmisi ja looma uusi
suhteid vorgustikega ning teid uute vorgustikeni, mille 14bi oma tegevust saaks laiendada.
Seeldbi kujuneb vélja turukeskne tegevus ja positsioon vorgustikus, millest ldhtuvalt

selgub ka rahvusvahelistumise edukus.

Kuna tegemist on projektipdhise firma rahvusvahelistumisega, siis tuleks arvestada
protsessi omaparadega. Projektipdhise rahvusvahelistumise protsessi eristab teistest neli
karakteristikut — katkendlikkus, unikaalsus, keerukus ja finantskulutuste ulatus.
Katkendlikkus tdhendab, et iga projekti miiiik on seotud kindlate teenuste 1dpetamisega.
Unikaalsus tdhendab, et iga projekt miiiik on teistest erinev. Keerukus tihendab, et toote
vOi teenuse kokkupanemine on tihti keerukas samuti nagu vorgustiku haldamine.
Finantskulutuste ulatus tdhendab, et projekti ostja seisab silmitsi suurte kulutustega.
(Owusu et al 2007: 698-699; Skaates et al 2002: 391; Jalkala et al 2010: 126)
ASi Valmeco puhul vdivad valupunktideks osutuda vorgustike loomine ja haldamine, mis
tuleb vilja ka eelnevalt kirjeldatud AS-i Valmeco rahvusvahelistumisel protsessimudeli
labi, kus autor soovitas ettevottel keskenduda suhtevorgustike loomisele ning
arendamisele. Lisaks on suureks probleemiks projekti ostja suured kulutused, mis on

silamaani takistanud otsemiiiiki vélisturgudele. (Mdts 2013)

Viga oluline on arvestada projektipohise rahvusvahelistumise puhul riskiga, sest
arvestades projekti peamisi karakteristikuid — tuleviku lubadus, keerukus, kordumatus ja
unikaalsus kombineerides seda omakorda kuluga ning ajahulgaga, mis kulub suurte
projektide teostamiseks — kdik see loob kdrge tajutava riski projekti ostjatele . Seda voib
suurendada veel ostja miilija vaheline kogemuste puudumine ning kultuurilised
erinevused. (Welch et al 2007: 220-221) AS Valmeco puhul vdib olulist rolli médngida

eelkdige ostja miiiija vaheline kogemuste puudumine, kui kultuurilised erinevused. Seda
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pOhjustab asjaolu, et AS Valmeco miilib oma tooteid 1dbi vahendajafirma AS-i Espak,
ning védlismaine osapool ei pruugi olla teadlik, et tellimus tdidetakse just AS Valmecos.
Kultuuriliste erinevuste probleemi vidhendab eelnev miiiigikogemus turgudele, kus on

suurem ndudlus puitmajade jarele.

Risk on iiks suur probleem, millega projektipohised organisatsioonid peavad tegelema, et
voita kliente rahvusvahelisel turul. Projekt, mida organisatsioon pakub, omab viga suurt
tahtsust, kuna see peab vdhendama tajutavat riski ja ebaméérasust ostja jaoks. Projekti
pakkuja voimekus on kriitilise tdhtsusega ustavuse loomisel. Néited selle kohta, palju
organisatsioon on suutnud téita erinevate projektide ndudmisi, on peamiseks voimekuse
néitajaks. Ostjal on voimalik tutvuda tehtud projektidega, mida nad kavatsevad osta, ning
seeldbi suureneb usaldatus organisatsiooni vastu. (Welch et al 2007: 220-221) AS
Valmeco peaks rahvusvahelisele turule liikumise korral olema valmis néditama edukalt
teostatud projekte, mis suurendaksid ostja usaldust firma vastu. Welch et al (2007),
meelest oleks usalduse suurendamise voimaluseks piisiv suhtlemine kliendiga, mida on
nimetatud ka pakkuja suhtestrateegia (bidder’s relational strategy). Miilija ja ostja
vaheline suhe méngib vdga tdhtsat rolli usalduse iilesehitamisel ja loob kindlustunnet
tulemuste osas. See eeldab taaskord AS Valmeco keskendumist suhevdrgustike

arendamisele ja toetamisele.

Autor soovitab AS Valmecol liikuda uute turgude nédol Norrasse, kuna seal eelistatakse
ehitada kodumaju eelkdige puidust. Norralaste armastus puitmajade vastu on tdstnud
puidutoostuse Eesti ekspordi mootoriks. (Reimer 2013) Joonisel 12 vilja toodud Eesti
kokkupandavate puiduehitiste ekspordimahud erinevatesse riikidesse, mis kinnitavad
Norra atraktiivsust Eesti riigi jaoks. Nagu jooniselt 12 on néha, siis lisaks sellele, et
Norrasse toimub aktiivne eksport, on ka maht aastaga kdige rohkem kasvanud. Seega
liigutakse veelgi aktiivsemalt sealsetele turgudele. Autori meelest voiks AS Valmeco
jargmine tegevus olla aktiivne teadmiste kogumine Norra turu kohta ning sealsete
miiligiesindajatega kokkulepete sdlmimise vGimaluste otsimine. Atraktiivsena tunduvad
arutori meelest veel Saksamaa, Suurbritannia ning Prantsusmaa turg, kuid Saksamaa ning
Prantsusmaa turul on AS Valmeco juba esindatud ehk tegeleb miiiligiga sealsetele
turgudele (1abi vahendajafirma). Suurbritannia puhul on tegemist turuga, kuhu AS

Valmeco on ainsana tiritanud sooritada otsemtiiiki, kuid intervjuust AS-i Valmeco
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esindaja Ene Motsaga (2013) ning AS-i Espak esindaja Peep Kaldrega (2013), selgus, et
sealsetel turgudel on niitidsest puitmajadele kehtestatud védga ranged soojapidavuse
nduded, millele AS Valmeco poolt toodetud majad enam ei vasta. Jarelikult ei ole

vOimalik muuki Suurbritannia turule laiendada.
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Joonis 12. Kokkupandavate puitehitiste ekspordi sihtriigid 2011-2012 (protsentides).
(Puitmajad arvudes ... 2013)

Autori meelest vdiks AS Valmeco freesprussmajade korvalt katsetada uute
puitmajatiitipide tootmist, nditeks karkassmajasid. AS Valmecol on selleks vajaminev
tehnoloogia olemas, ning sarnaselt freesprussmajadele, voib neid piistitada olenemata
ilmastikust. Kuna neid vdib piistitada soltumata ilmastikust, siis voib védheneda ka
ettevotte sOltuvus hooajalisusest. Lisaks selgub Eesti Pdevalehe artiklist, et algupdrase
puitmaja vordkujuks peetavate kisitoona valminud palkehitiste miitimiseks pole praegu
just koige parem aeg. Nimelt kehtivad Euroopas elamutele nii ranged soojapidavuse
nduded, et vanas stiilis palkmaja ei péddse 160gile (nditeks Suurbritannia turg).
Karkassehitist saab palju lihtsamalt soojapidavaks muuta. Karkassmajade jirele valitseb
hetkel suur ndudmine, nditeks liks puitmajade tootja Nordic Houses tiitarfirma loobus
moned aastad tagasi palkmajade tootmisest ja asemele voeti karkassmajad, suurenes

ettevotte kdive ilma too6tajaid juurde palkamata kolm korda. (Reimer 2013)
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Kokkuvotlikult voib o6elda, et AS Valmeco peaks ecelkdige keskenduma rohkem
suhtevorgustike tlalpidamise ja arendamisega seotud probleemidele, see suurendaks
osalust vélimaistel turgudel ning vdhendaks projektipdhise ettevotlusega kaanevate
riskide hulka. Seeldbi saaks vOimalikuks ka rahvusvahelistumine Uppsala mudeli
pohimdtete jargi, mille kohaselt toimub jérkjarguline teadmiste kogumine ja
investeeringute suurendamine erinevate vorgustike abiga. Autori poolt soovitatav sihtriik
oleks Norra, kuna sealse turu ndudlus puitmajade vastu on 2012. a. seisuga kdige suurem.
Lisaks voiks AS Valmeco moelda, ka puitakarkassmajade tootmise peale, kuna nduded
puitmajade soojustuse osas muutuvad iga aastaga jirjest karmimaks, ning ndudlus

karkassmajade vastu on iiha suurenemas.
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KOKKUVOTE

Antud bakalaureuset6o eesmirgiks oli anda ndu AS Valmeco rahvusvahelise tegevuse
tohustamiseks. Vastuseks uurimiskiisimustele leiti, et rahvusvahelistumist on peamiselt
defineeritud kui protsessi ning teooriad jagunevad majanduslikeks ning kditumuslikeks.
Majanduslikke teooriaid kirjeldab seisukoht, et organisatsioon, mis investeerib
vilismaisesse tootmisesse, valib tegevuse asukoha selliselt, et kogukulud oleksid
minimaalsed ning samal ajal oleks teadlik sealsest turundudlusest. Kaitumuslikud
teooriaid rohutasid, et rahvusvahelistumine on organisatsiooni evolutsiooniline protsess,

mille kéigus organisatsioonid koguvad teadmisi ja kogemusi vélisturgude kohta.

Too autor késitles rahvusvahelistumise teooriatest Uppsala mudelit ning stinnilt
globaalseks mudelit, mis erinevad teineteisest rahvusvahelistumise kiiruse osas, kus iihe
puhul toimub see kiiresti teise puhul aeglaselt. Peamine tegur, mis rahvusvahelistumise
kiirust mojutab on tunnetuslik kaugus. Autori poolt kirjeldatud Uppsala mudel on aeglane
rahvusvahelistumise mudel, mis koosneb omakorda etappide ning protsessi mudelist.
Etappide mudel jaguneb neljaks erinevaks etapiks, milleks on etapp, kus eksport ei toimu,
eksport 1dbi agendi, vélimaise miiiigifiliaali piistitamine ning vélismaiste tootmisiiksuste
rajamine. Protsesside mudel koosnes teadmiste kogumisest vélisturgude kohta ning
seeldbi mingile kindlale turule plihendumuse jirk-jargulisest suurendamisest. Siinnilt
globaalseks mudel eristus teistest sellepoolest, et ei jargita traditsioonilisi
rahvusvahelistumise etappe, vaid sihitakse kohe rahvusvahelistele- v&i globaalsetele

turgudele.

Projektipdhise rahvusvahelistumise osas késitleti tdpsemalt, mis on projektipdhine
ettevotlus ja ettevote ning millele peavad projektipdhised ettevotted rahvusvahelistumisel
rOhku panema, et see oleks efektiivne. Selgus, et projektipdhise é&ritegevuse tegi

omapdraseks just projekt, mida iseloomustasid unikaalsus, uudsus ning médduvus ning
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mille eesmérgiks on tdita organisatsiooni vOi organisatsioonide eesmérke. Projektid
jagunesid osalisteks-, votmed kétte- ja votmed kitte plussiks. Projektipdhisel tegevusel
peab ettevote arvestama eriti kliendiga, kes on kogu protsessi jooksul keskses rollis. See
paistab silma ka projektipohise ettevotluse kuues erinevas faasis, kus pohirdohk on
kliendiga labiradkimistel. Projektipohised firmad peavad rahvusvahelistumisel arvestama
neile omaste erinevate protsessi kirjeldavate omapéaradega ning riskiga. Lisaks peavad
projektipohised firmad edukaks tegevuseks rahvusvahelisel turul tihelepanu péorama
pakutava projekti komponentidele, suhtevorgustikele, kohanemisvoimele ning projekti

miljod moistmisele.

T66 empiirilises osas leiti, et AS Valmeco tegeleb peamiselt freesprussmajade tootmisega
ja nende ekspordiga tellimuse alusel ldbi vahendajafirma, milleks on AS Espak.
Peamisteks sihtriikideks on Saksamaa, Austria ja Holland. Majandusaasta aruandeid
analiiisides selgus, et AS Valmeco on suutnud buumile jargnenud majanduslangusest
edukalt véljuda, kuid 2012 on seis hakanud sarnanema majanduslanguse aastatega, mille
pShjus oli puiduhinna tousus. Lisaks selgus, et firma on dritanud tegeleda ka

otsemiiligiga, mis ei sisalda endas vahendajafirma kaasamist protsessi.

Intervjuude ja vaatluste tulemustel saadud info alusel andis autor iilevaate AS Valmeco
projektipohisest ettevotlusest, kust selgus, et projektide elluviimine toimub vilismaiste
tellimuste alusel 14bi vahendajafirma. Tellimuste protsessi iseloomustas suur
labirddkimiste osakaal, kuna iga kliendi puhul oli tegemist eriliste ndudmistega maja osas.
AS Valmeco projektipohist ettevotlust seostati ka teoorias vilja toodud kuue erineva
faasiga, kust selgus, et esimeses kahes faasis pole firma aktiivne (need faasid koosnevad
peamiselt klientide otsimisest ja kontaktide loomisest), vaid sealsetes faasides tegutsevad
aktiivselt vilismaised vahendajafirmad. Firma muutub aktiivseks alates kolmandast
faasist, kus toimub aktiivne labirddkimiste protsess, kuni viienda faasini, kus saadetakse
toode ldbi vahendajafirma vélismaistele ostjatele. Viimases faasis teostab firma tegevuse
kohta analiilisi. Autor soovitas firma rahvusvahelistumisel ldhtuda teoorias vélja toodud
Uppsala mudelist, kuna antud mudel sobib paremini AS Valmeco omapiraga kui siinnilt

globaalseks mudel.

Autori poolsed soovitused firma tegevuse tohustamiseks 1dbi Uppsala mudeli pohise

rahvusvahelistumise, tdid esile, et firma on etappide mudeli pdhjal joudnud teise etappi,
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kus toimub eksport ldbi vahendajafirma, ning jérgmine samm oleks miitigifiliaalide
plstitamine vilismaale. Protsessimudeli késitluse kohaselt peaks AS Valmeco
keskenduma suhtevorgustike arendamisele, mille 14bi koguda teadmisi ja suurendada
pihendumist vélisturgudele. Autor tdi vidlja ka projektipohise rahvusvahelistumise
omapirad, millele projektipohised firmad peaks rahvusvahelistumisel tihelepanu
poorama. Nende kasitlemisel selgus, et taaskord peab firma keskenduma rohkem
erinevatele vorgustikele, et toimiks projektipohise rahvusvahelistumise protsess ning
viaheneks risk. Lisaks tdo1 autor vélja ka erinevad pohimoétted, mida peab jiargima
rahvusvahelisel turul edukaks tegevuseks. Nendest selgus taas, et firma peab eelkdige
keskenduma suhtevorgustike pdhimdttele, mille kohaselt peaks ettevote jarjest rohkem
suhtevorgustike iilalpidamisele ja arendamisele 14bi koigi projekti tsiiklite, isegi siis kui

ei tegeleta projekti elluviimisega.

Autor soovitas AS Valmecol liikuda uute turgude nédol Norrasse, kus eelistatakse ehitada
kodumaju eelkdige puidust. Norra turu analiiiisist selgus lisaks, et tegemist on Eesti
firmade jaoks iihe peamise sihtriigiga. Lisaks sellele, et liikuda Norra turule soovitas autor
freesprussmajade tootmise korvalt katsetada, ka karkassmajade tootmisega, kuna selgus,
et palkehitiste miilimiseks pole praegu just kdige parem aeg, kuna Euroopas kehtivad
elamutele ranged soojapidavuse nouded ning karkassehitist on palju lihtsam
soojapidavaks muuta. Peale selle valitseb karkassmajade jargi hetkel suur ndudmine,
nditena oli vilja toodud Nordic Houses tiitarfirma, kes loobus mdned aastad tagasi
palkmajade tootmisest ja asemele vdeti karkassmajad, suurendades ettevotte kdivet ilma

tootajaid juurde palakamata kolm korda.

Teema edasiseks uurimiseks soovitab autor kisitleda rohkem projektipdhiseid firmasid,
et tuleksid paremini esile teoorias kirjeldatud projektipohiste ettevotete omadused ning
rahvusvahelistumist mojutavad seaduspérasused. Kui késitleda teemat edasi AS Valmeco

seisukohast, siis vOiks uurida rohkem suhtevorgustike rolli rahavusvahelistumisel.
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Lisa 1. Struktureerimata intervjuu teemad

Intervjuu peamisteks teemadeks AS-i Espak esindaja Peep Kaldrega olid:

e AS Espaki roll AS Valmeco projektipdhises tegegevuses.
e vilismaised vahendajad;

e AS Valmeco nime esindatus vélisturgudel,

e praaktoodete kompensatsioon;

e Prantsusmaa kui sihtturg.
Intervjuu peamisteks teemadeks AS Valmeco esindajaga Ene Mats:

e AS Valmeco tegevuse edukus lébi aegade;
e projektipdhine ettevdtlus;
e cksport: otse ja l4bi vahendaja;

o tulevikuvéljavaated.

50



SUMMARY

INTERNATIONALIZATION THROUGH PROJECT BASED BUSINESS
RATIONALIZATION:THE CASE OF VALMECO LTD

Robert Taul

The internationalization process has become a growing phenomenon the last decades.
However, despite its increased importance, it appears to be far from being completely
understood. Internationalization can help the firm to acquire more profitable markets;
improve the firm’s competitiveness; and facilitate access to new product ideas,
manufacturing innovations and the latest technology. However, internationalization is

unlikely to be successful unless the firm prepares in advance.

Firms are using different methods to internationalize, same time as the enviroment is
constantly changing. Therefore internationalization is a complex and dynamic phenomen
that is defined by different theories. For example the traditional Uppsala model, that
describes internationalization as a slow process, or new theories, that describe
internationalization as a fast process, for example the born globals model. Theories that
describe internationalization as a slow and complex process, find that you have to take
into account different factors that are slowing down the process, they are called psychic
distance. The factors can be difference in language, culture or political system, that slow
down the exchange of information between the firm and market. In recent years reasearch
has identified an increasing number of firms that certanly do not follow the traditional
stages pattern in their internationalization process. In contrast they aim to the international
markets or maybe even the globaal market right from the birth. These firms are

representing internationalization as a fast process.
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If a firm decides to internationalize, then it has to take into account its characteristics. For
example project based internationalization is getting more attention each year, because of
the increasing export of project based products. Project based businesses have to pay more
attention on different factors that can influence sucessful interaction in different markets.
These factors can be the package mix, relational mix, strategic mix or understanding the

project milieu.

The author's goal in this Bachelor's thesis is to suggest internationalization methods to
Ltd. Vameco to be more efficent in the foreign markets. To accomplish that goal the
research tasks have been set as follows:

e bring out the main internationalization theories;

e explain project based internationalization;

e provide an overview of Valmeco Ltd. and its existing business activity;

e analyze Valmeco Ltd. current business activity;

e bring out methods that could make VValmeco Ltd. more efficent in the international

markets.

Reaserch methodology of this paper is case study. To collect the data, the author
conducted a document survey of annual reports from 2007 to 2012, a participatory
observation and and unstructured personal in-depth interviews with Valemco Ltd.’s
representative Ene Mots and Espak Ltd.’s representative Peep Kaldre. Suggestions about

the new destination country were made based on the information from the Internet.

This Bachelor's thesis consists of two chapters. The first chapter brings out different
internationalization definitions; the main streams of internationalization and two theories,
that differ based on the speed of internationalization. The author also brings out main
characteristics that define the project; project based businesses; different phases of the
project based business, depending on the viewpoint of the consumer and the firm; and

factors that make a project based firm successful in the foren markets.

The paper's second or empirical part first gives an oerview of the main case study methods
that are used to analyze Valmeco Ltd.’s existing business activity. The information based
on the annual reports from 2007 to 2012 is used to characterize the company, the sales

revenue, export volumes, operating profit etc. The author also analyzes the firm based on
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the conducted interviews and participatory observation. The results are compared with
the theoretical part of the thesis, for example the author compares Valmeco Ltd.’s
business phases with the phases that are represented in the theoretical part of the thesis.
Finally the autor suggests an internationalization method, that would boost the firms
effectiveness; actions that are crucial for a project based business to be effective based on
the theory in the first chapter; a forign market that would suits Valmeco Ltd.’s

peculiaritys.

In the theoretical part of the paper, the author found that internationalization is mainly
defined as a process and there are two streams of theories defining internationalization:
one based on economic and the other on behavioral assumptions of social action. The
author analyzed two theories, the Uppsala model and the born globals model. The Uppsala
model is a slow internationalization model that devides into the stage model and process
model. The stage model consist of four stages: no regulaar export activities, export via
agent, establishin a sales subsidiary and producton in the host country. The process model
consists of gathering knowledge about the markets and increasing commitment. The born
globals diferents from the Uppsala model because it doesn’t follow the traditional

internationalization stages, but heads straight for international or global markets.

The author also found that project based businesses are special because of the project that
IS unique, transistent, has an end and a purpose to achive objectives of a firm or several
firms. The different types of projects are as follows: partial projects, turnkey projects ja
turnkey plus projects. Project based businesses depend mostly on the client, who is in the
middle of the project process. That comes out in the different project based business
phases, that depend on negotiations with the client. A sucessful project business has to
focus on the package mix, relational mix, strategic mix and the understanding of the

project milieu.

In conclusion, the author of this paper found that VValmeco Ltd. is mainly exporting via
agent, based on the orders abroad. The annual reports form 2007 to 2012 showed that the
firm has tried direct sales abroad (without the help of an agent), in the years 2007, 2008
and 2010, mainly to England. The interviews and the participatory observation showed
that the project business phases consisted a lot of interaction with the client, wheres the
firm tried to capture the needs of the client. In the first two phases (search and preparation
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phase) Valmeco Ltd. wasn’t active, these were conducted by the target firms abroad.
Valmeco Ltd. is active from the third to fourth and the last phase (bidding, negotiation
and transistion phase). Valmeco Ltd. has to become active in all phases, thats why it has

to internationalize.

The author compared the compatibility of two internationalization theories with
Valmeco Ltd.’s characteristics and found that the Uppsala model suited better than the
born globals model. The stage model, that was a part of the Uppsala model, showed that
Valmeco Ltd. was in the second stage (export via agent) and the next step should be
establishing a sales subsidiary. According to the process model (also a part of the Uppsala
model) Valmeco Ltd. should pay more attention to the developing of different networks
and gain more knowlede about the foreign markets, so it can increase its commitment.
Compairing the factors that make a project based firm successful in the foren markets
with Valmeco Ltd. showed that the main weakness was the lack of attention on different
networks that can help the firm to become more sucessful.

The author suggested that VValmeco Ltd. should try to move to the Norwegian market,
because the Norweigan people prefer to build their houses out of wood and it is the main
market Estonian firms are exporting their wooden houses. The author also suggests
Valmeco Ltd. to experiment with framework houses, because it is gaining more
popularity. For example a Nordic Houses subsidiary company went from building log
houses to only building framework houses, by doing so the company increased its sales

three times.

For further research the autor suggests to include more project based businesses. If the
paper is still based only on Valmeco Ltd., the author suggests to pay more attention on

the role of different networks.
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