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SISSEJUHATUS

Rahvusvahelises kaubanduses on teenuste roll viimastel aastatel kasvanud ning
teenustega  kauplemine on  pdrast  kriisiperioode  taastunud.  Maailma
Kaubandusorganisatsiooni (WTO) {ilevaate jiargi kasvas teenustega kauplemine 2022.
aastal 15% vorreldes eelneva aastaga, mis oli veidi enam kui kaupade kaubanduse kasv.
Sama raport rohutab, et digitaalselt osutatavad teenused moodustasid 2022. aastal 54%
iileilmsest teenuste ekspordist, viidates teenuste ekspordi struktuursele nihkele. (World
Trade Organization, 2024, lk 7, 10) Samal ajal mdjutab ettevotete rahvusvahelistumist
ebastabiilsem investeerimiskeskkond. URO Kaubandus- ja Arengukonverentsi
(UNCTAD) andmetel langes vilismaiste otseinvesteeringute maht 2023. aastal
globaalselt iile 10% ning 2024. aasta viljavaateid kirjeldatakse jitkuvalt keerulisena.
(UNCTAD, 2024, lk 6) Sellises olukorras kasvab nende riiklike tugimeetmete tihtsus,
mis aitavad ettevdtetel teha vilisturule sisenemise ja sihtturul kasvamise jaoks vajalikud

tegevused teostatavaks.

Eesti kontekstis on ettevotete vilisturgudele joudmise toetamine oluline ka seetottu, et
majanduse olukorra ja viljavaadete raporti jargi on Eesti ekspordi turuosa langenud
mitmel jérjestikusel aastal, samal ajal kui teenuste eksport on ndidanud kriisiperioodil
kaupade ekspordist erinevat diinaamikat (Kaasik et al., 2025, lk 22). Statistikaameti
andmetel suurenes teenuste eksport 2024. aastal 7% ning jooksevhindades eksporditi
teenuseid 12,5 miljardi euro eest (Statistikaamet, 2025). See osutab, et ettevotete
rahvusvahelistumise toetamisel ei ole keskne ainult nende sisemine valmisolek, vaid ka
see, kas tugiteenused aitavad vdhendada ebakindlust ja toetavad jargmiste sammude

tegemist valisturgudel.

Eri autorite késitlused osutavad, et riiklike eksporditeenuste puhul ei ole keskne kiisimus
ainult teenuste olemasolus, vaid selles, kas nende véirtus on ettevotte jaoks arusaadav ja

kas teenus sobib tema olukorraga. Anderson jt (2006, lk 91, 94-98) kaisitlevad



vadrtuspakkumist ettevottele suunatud pohjendatud lubadusena, mis peab tegema teenuse
kasu selgeks. Eggert jt (2018, 1k 85-87) rohutavad, et teenuse vadrtus kujuneb ettevotte
kogemuses ja kasutusolukorras. Coudounaris (2018, 1k 77, 79-80) osutab eksporditoe
kontekstis, et ettevotte jaoks muutuvad oluliseks just need sekkumised, mis aitavad
vihendada ebakindlust ja toetavad jargmisi samme vilisturul. Kdrge lisandvaértusega
ettevotete puhul on see eriti oluline, sest nende rahvusvahelistumine soltub sageli

teadmiste, vorgustike, usalduse ja spetsiifilise turuvajaduse kokkusobitamisest.

Magistrit6o keskendub Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse (EIS) eksporditeenustele
korge lisandvédrtusega ettevotete vaates, sest EISil on Eesti eksporditoe siisteemis keskne
roll ettevotete rahvusvahelistumise toetamisel. EISi strateegia aastateks 20262028
suunab 75% ettevotlusvaldkonna ressurssidest fookusklientidele, kelle seas on
eksportoorid, vilisinvestorid ja kasvupotentsiaaliga ettevotted ning seob teenused
ettevotte arenguvajadusega (Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutus, 2026, 1k 9-10).
Team Estonia 2025-2028 eksporditegevuste kava seab iiheks tulemusniitajaks rahulolu
EISi ja Vilisministeeriumi eksporditeenustega (MKM, 2025b, lk 3). Too praktiline
lahtekoht on EISi eksperthinnang, et korge lisandvairtusega ettevotted ei osale
eksporditeenustes soovitud méidral. See tdstatab kiisimuse, kas probleem seisneb teenuste
olemasolus vai selles, kuidas EISi fookuskliendi loogikaga seotud kdrge lisandvéairtusega

ettevotted tajuvad eksporditeenuste vairtust, sobivust ja kasutuselevottu.

Autori kaardistuse pohjal on Eesti varasemates kisitlustes keskendutud peamiselt
eksporditoetuste tulemuslikkusele, ekspordi struktuurile ja konkurentsivdimele ning
ettevotte tasandi ekspordibarjddridele. Kdesolev t00 l1dhtub seevastu ettevotte vaatest
sellele, kuidas riiklikke eksporditeenuseid oma otsustusloogikas motestatakse.
Téhelepanu all on tegurid, mille pdhjal hinnatakse teenuste sobivust, millistes punktides
tekivad véartuspakkumise mittevastavused ning kuidas kommunikatsioon ja teenustesse
sisenemise loogika mojutavad otsust teenuseid kasutada voi nendest loobuda. Sellest
tulenevalt pohineb t66 kvalitatiivsel kliendiuuringul, mis voimaldab avada ettevotete
tolgendusi, ootusi ja teenuste kasutusolukordi viisil, mida makrotasandi Vvoi
tulemusnéitajatele keskenduvad kasitlused ei ava. Disainmotlemise ja teenusedisaini
meetodeid kasutatakse selleks, et siinteesida esile kerkivad sobivuslohed, teenustesse

sisenemise takistused ja vaartuspakkumise selgusega seotud probleemid ning sonastada



nende pdhjal ettepanekud EISi klienditeekonna ja teenuste arendamiseks korge

lisandvéértusega ettevotete vaates.

Uurimisprobleem seisneb selles, et kuigi EISi eksporditeenused on loodud ettevotete
rahvusvahelistumise toetamiseks, ei ole korge lisandvéértusega ettevotete vaates alati
selge, milles seisneb nende teenuste viirtus, kellele need sobivad ja kuidas kujuneb otsus
teenust kasutada. Probleemi tuum ei ole seega teenuste olemasolus, vaid selles, kuidas
ettevotted nende sobivust ja vddrtust mdtestavad ning millistes punktides hakkab see
mojutama teenuste kasutuselevottu. Sellest tulenevalt on t60 eesmédrk hinnata EISi
eksporditeenuste drikliendile suunatud véartuspakkumise sobivust EISi fookuskliendi
loogikaga seotud korge lisandvdirtusega ettevotete ootuste ja vajaduste vaates. Selleks
tuvastatakse peamised mittevastavused teenuste tajutud védrtuse, osalemise
eeltingimuste, teenustesse sisenemise loogika ja kommunikatsiooni tdlgendamisel ning

sOnastatakse nende pdhjal arendussuunad teenuste kasutuselevotu toetamiseks.

Eesmairgi tditmiseks piistitatakse kolm uurimiskiisimust, mis késitlevad ettevotete ootusi
ja vairtustaju, EISi védidrtuspakkumise sobivust ning kommunikatsiooni rolli teenuste
kasutuselevotul:

1. Millised on korge lisandvairtusega ettevotete ootused riiklikele eksporditeenustele,
kuidas nad tajuvad nende védrtust ning millised tegurid takistavad teenustes
osalemist?

2. Millistes aspektides sobitub EISi eksporditeenuste drikliendi véartuspakkumine korge
lisandviirtusega eksportijate ootuste ja vajadustega ning millistes elementides esineb
mittevastavus?

3. Kuidas tajuvad korge lisandvidirtusega ettevotted EISi véértuspakkumise
kommunikatsiooni ning milliseid muudatusi peetakse vajalikuks, et toetada teenuste

kasutuselevottu?

Uurimisprobleemi késitlemiseks kasutatakse kvalitatiivset kasutajauuringut, sest t6o
eesmark on avada, kuidas korge lisandvairtusega ettevotted riiklikke eksporditeenuseid
tolgendavad, nende sobivust hindavad ja kasutuselevdtu otsuseni jouavad. Metoodiliselt
lahtub t66 Design Council (n.d.) topeltteemandi kisitlusest, keskendudes avasta- ja
defineeri-etappidele. Avasta-etapis kaardistatakse EISi eksporditeenuste kontekst,

teenusportfell ja peamised puutepunktid. Defineeri-etapis slinteesitakse empiirilised leiud



teenusedisaini tooriistade abil, et kirjeldada vaartusmustreid, sobivuslohesid, teenustesse

sisenemise takistusi ja kommunikatsiooni rolli ettevotete vaates.

Magistrito0 koosneb kahest osast: teooriast ja empiirikast. Teooriaosas piiritletakse
uurimisfookus korge lisandvédrtusega ettevotete ja riiklike eksporditeenuste kontekstis.
Peamisteks ldhtekohtadeks on seejuures Johanson ja Vahlne rahvusvahelistumise
kasitlus, Anderson jt, Eggert jt, Ulaga ja Eggert ning Almquist jt drikliendi vdartuse ja
vadrtuspakkumise tdlgendamisel ning Osborne ja Trischler avaliku teenuse vidirtuse
kiasitlused. Empiirilises osas avatakse uuringu kontekst, uurimismetoodika ja valim,
seejarel esitatakse tulemused uurimiskiisimuste 1dikes ning siinteesitakse need
jareldusteks ja praktilisteks ettepanekuteks EISi eksporditeenuste védrtuspakkumise
arendamiseks korge lisandviértusega ettevotete vaates. T60 10pus esitatakse kokkuvote,
viidatud allikad ja lisad, mis koondavad uuringu konteksti ning teenusedisaini

sunteesiartefaktid.

Empiirilise materjali tootlemise toetamiseks kasutati tehisintellekti (OpenAl, Google
Gemini) intervjuude transkribeeringute koostamisel, esmasel intervjuude kokkuvotete
koostamisel vOimalike kodeerimismustrite tuvastamisel ja magistritdd teksti
keeletoimetamisel. Tehisintellekti ei kasutatud iseseisva analiilisi- ega jareldusvahendina.
Andmete tolgendamine, 10plik kodeerimine, siintees ja jérelduste sdnastamine on tehtud

t00 autori poolt.

Mairksonad: korge lisandvidirtusega ettevotted, riiklikud eksporditeenused, dripdhine
vadrtuspakkumine, eksporditeenustesse sisenemine, avaliku sektori teenusedisain,

kommunikatsioon.



1. EKSPORTI TOETAVAD RIIKLIKUD TUGIMEETMED
JA SEONDUV VAARTUSPAKKUMINE KORGE
LISANDVAARTUSEGA ETTEVOTETELE

1.1. Korge lisandvaartusega ettevotted ja rahvusvahelistumine

Kéesolevas magistritods moistetakse korge lisandvaartusega ettevotteid (ingl k high value
opportunity, HVO) eelkdige teadmuspdhiste ja tehnoloogiamahukate lahenduste
pakkujatena, mille konkurentsieelis ei tugine madalatele kuludele vdi suurele mahule,
vaid raskemini kopeeritavale véaartuspakkumisele. Livesey (2006, lk 3—4) toob vilja, et
korge lisandvéirtusega tootmisettevotete (ingl k high value manufacturing, HVM)
vadrtuspakkumine voib pohineda ainulaadsetel tootmisprotsessidel, tugeval brandil ja
mainel, usaldusvéirsel ja kiirel tarnel voi kdrgelt kohandatud teenustel ja lahendustel, mis
eristavad ettevotet sama valdkonna konkurentidest. Kéesolevas t60s kasutatakse HVO
moistet analiiiitilise to6terminina, et kirjeldada ettevotteid, kelle vadrtusloome tugineb
teadmiste, tehnoloogia ja teenuselisanduse kombinatsioonile ning kellel on olemas voi

kujunemas rahvusvaheline kliendibaas.

Livesey (2006, 1k 3—4, 8-9) kisitleb korge lisandvéartusega tootmist 1dhenemisena, kus
lisandvéaéartus silinnib mitte ainult tootmisest, vaid iiha enam ka disaini, innovatsiooni,
teenuselisanduse ja kliendisuhete koosmdjust. Kéesolevas t60s kasutatakse seda loogikat
HVO mdiste raamimiseks laiemalt kui {iksnes tootmise kontekstis. Teadmuspdhiste ja
rahvusvaheliste driklientidele suunatud teenusepakkujate moistmiseks on oluline
teadmusmahukate driteenuste (ingl k knowledge-intensive business services, KIBS)
kdsitlus. Den Hertog (2000, lk 491-492, 505) kirjeldab KIBS-ettevotteid kui
innovatsiooni ja teadmiste kaasloojaid, kes aitavad teistel organisatsioonidel arendada
uusi tooteid, protsesse ja drimudeleid ning tdidavad tolgi rolli keerukate teadmiste ja

kliendi konkreetse konteksti vahel. Miles (2005, 1k 44-46, 48) lisab, et KIBS-ettevotted



voivad ise rahvusvahelistuda, et jirgneda klientidele uutesse tegevuskeskkondadesse ning
et laiemalt ndhakse ettevotete konkurentsieelist iiha enam selles, millist teenuslikku kasu
klient tehingust saab, mitte ainult miitidavas kaubas. Sellest tulenevalt on HVOde puhul
oluline, et kliendi jaoks kujunev lahenduse vdartus ei slinni ainult tehnilistest omadustest,
vaid ka voimest kohandada lahendus sihtturu, kliendi protsesside ja kasutusolukorraga.
Eeltoodu pdhjal kisitletakse kdesolevas t66s HVOna ettevotet, mille pohitegevus on
seotud teadmuspohiste ja/voi tehnoloogiamahukate lahenduste arendamise ja miiiigiga,
mille drimudel tugineb raskemini kopeeritavale vairtuspakkumisele ning millel on
olemas vdi kujunemas rahvusvaheline kliendibaas. Selline kasitlus on t66 autori siintees
Livesey (2006), Den Hertogi (2000) ja Milesi (2005) ldhtekohtade pohjal. T66 autori
hinnangul on HVOde puhul oluline mdista, millisel viisil ja tempos nad vilisturgudele
laienevad, millised tegurid kujundavad nende ekspordivoimekust ning milliste

takistustega nad rahvusvahelistumisel kokku puutuvad.

Ettevotete rahvusvahelistumist on kirjeldatud erinevate mudelite abil, mis selgitavad,
kuidas ettevotted liiguvad koduturult vilisturgudele ning millist rolli méngivad
kogemused, vorgustikud ja tehnoloogia. Etapilise rahvusvahelistumise késitluste jargi
suurendavad ettevotted vilisturgudele plihendumist jérk-jargult. Uppsala protsessimudeli
jargi kujunevad turule sisenemise otsused varasema kogemuse, turuteadmiste ja nendega
seotud plihendumisotsuste vastastikmojus, kus tulemused loovad omakorda uut teadmist
ja mojutavad jargmisi samme. (Johanson & Vahlne, 1977, lk 23, 26-28; Johanson &
Wiedersheim-Paul, 1975, lk 506-508) Mudeli hilisemas tdienduses seostatakse
ebakindlust tugevamalt ettevotte positsiooniga rahvusvahelistes drivorgustikes ning
turule sisenemist késitletakse nii teadmiste kui ka vorgustikusisese positsiooni muutusena
(Johanson & Vahlne, 2009, lk 1411-1412, 1415-1416). HVOde puhul tihendab see, et
rahvusvahelistumine eeldab lisaks tehnoloogilise lahenduse arendusele sihipérast

turukogemuse kogumist ja vorgustikes positsioneerumist.

Knight ja Cavusgil (2004, 1k 124, 129) méiratlevad globaalseks siindinud (ingl k born
global) ettevotted organisatsioonidena, mis alustavad rahvusvahelistumist viga varakult
ning tegutsevad algusest peale mitmel vélisturul. Nende késitluses tugineb selliste
ettevotete rahvusvahelistumine eelkdige teadmusmahukate ressursside rakendamisele.

Samuti rohutavad Knight ja Cavusgil (2004, 1k 129, 137) vélismaiste turustajate (ingl k

10



distributor) rolli: piiratud ressurssidega noorte ettevotete puhul on sdltumatute
vilispartnerite voimendamine iiks keskseid ekspordikanaleid ning partnerid annavad
kohalikke eeliseid, sealhulgas turuinfot ja kontakte. Digikanalite rolli ekspordis ei saa
kidsitleda rahvusvahelistumisest eraldi. Sinkovics jt (2013, lk 130, 132, 134, 148)
niitavad, et internetipdhised miiligi- ja suhtluskanalid vdivad viikse ja keskmise
suurusega ettevotetele (VKE) pakkuda alternatiivset voi tdiendavat teed vélisturgudele,
toimides nii ekspordi toetava kanalina kui ka osalise alternatiivina fiilisilisele kohalolule.
Dethine jt (2020, 1k 1-2, 8, 10-11) lisavad, et digitaliseerimine vOib toetada
viikeettevotete rahvusvahelistumist mitte ainult uute kanalite kaudu, vaid ka ettevotte
sisemiste voimekuste, vorgustikusuhete, turuinfo kasutamise ja pakkumise kohandamise
kaudu. Eeltoodud rahvusvahelistumise kasitlused on koondatud tabelis 1, mis raamib

HVOde rahvusvahelistumise loogikad ja sellest tuleneva riikliku toe vajaduse.

Tabel 1. Rahvusvahelistumise mudelid korge lisandvéértusega ettevotete kontekstis

Mudel Rahvusvahelistumise loogika Tegurid HVOde seisukohalt
Etapiline Jark-jarguline vélisturgudele Varases faasis on keskne
rahvusvahelistumine pilihendumine, mis kasvab koos turuinfo, usaldusviirsete
(Uppsala, sh kogemuse, turuteadmiste ja kontaktide leidmine ja
uuendatud vorgustikupositsiooni sihipdrane turukogemuse
vorgustikumudel) kujunemisega. kogumine; uuendatud mudelis
lisandub vorgustikes
positsioneerimise téhtsus.
,,»Born global Rahvusvahelistumine algab viga Kiire laienemine eeldab selget
ettevotted varakult ning vdib toimuda korraga  positsioneeringut, eristuvat
mitmel turul, toetudes vairtuspakkumist,
teadmusmahukatele ressurssidele, usaldusvéirseid referentse ja
voimekustele ja partneritele. ligipdésu partneritele.
Digitaalne Digikanalid vdivad toetada Edu sdltub sellest, kas
rahvusvahelistumine vélisturgudele sisenemist, laiendada  digikanalid toetavad usalduse

turuulatust ja vihendada osa turule
mineku piiranguid, kuid ei asenda
tdielikult fiiiisilist kohalolu ega
arisuhteid.

loomist, sihtturu 6ppimist,
pakkumise kohandamist ja
ptisivate kliendi- voi

partnerisuhete kujunemist.

Allikas: autori siintees Dethine jt (2020, 1k 1-2, 8, 10-11), Johanson ja Vahlne (1977, 1k
23,26-28), Johanson ja Wiedersheim-Paul (1975, 1k 506-508), Knight ja Cavusgil (2004,
Ik 124, 129, 137), Sinkovics jt (2013, 1k 130, 132, 134, 148) pdhjal.
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Tabeli 1 pdhjal voib jéreldada, et HVOde rahvusvahelistumine ei jérgi alati iiht
klassikalist mudelit, vaid voib toimuda etapiliselt, ,,born global* loogika jéargi voi
digikanalite toel. Seetdttu on oluline tépsustada, milliste turule sisenemise vormide kaudu
uuritavad ettevotted oma lahendusi vilisturgudele viivad (vt lisa 1). Teadmuspdhiste
teenuste ja tarkvarapdhiste lahenduste puhul vdivad HVOd kasutada platvorme,
pilveteenuseid ja muid digitaalseid kanaleid, kuid nende edukus sdltub sellest, kas
digitaalne kohalolu suudetakse siduda usaldusvéirsuse, kliendisuhte ja teadliku
turuvalikuga (Dethine et al., 2020, 1k 2, 4-5; Sinkovics et al., 2013, 1k 130, 132, 148).
Too autor jdreldab, et praktikas kasutatakse sageli kombineeritud ja hiibriidseid
sisenemisviise, mistottu ei ole méirav iliksnes valitud vorm, vaid ka ettevotte valmisolek,

sihtturu nduded ja suutlikkus sobitada véartuspakkumine kohaliku turu ootustega.

Ortigueira-Sanchez jt (2022, lk 3-5, 8-10) nditavad areneva turu VKEde néitel, et
innovatsioonitoetused, inimkapital ja koostdd mdjutavad positiivselt ettevotte
innovatsioonitiiiipe, sealhulgas  toote-,  protsessi-, organisatsioonilist  ja
turundusinnovatsiooni. Nad toovad vilja, et eelmainitud innovatsioonitiilibid toetavad
tootmis- ja eksporditulemuslikkust ning et tootmistulemuslikkus vahendab
innovatsioonitiiipide moju eksporditulemuslikkusele. Sellest tulenevalt jdreldab t66
autor, et ekspordipotentsiaali tuleb hinnata siisteemselt, mitte iiksiktegurite alusel.
Kéesolevas  t00s  analiilisitakse  ekspordipotentsiaali ~ modjutavaid  tegureid
ekspordibarjddride vaates, et hinnata, milliste tegurite osas vajavad korge

lisandviirtusega ettevotted vélist tuge.

Leonidou (2004, 1k 281-283) defineerib ekspordibarjddre kui piiranguid, mis voivad
takistada ettevotte voimet eksporti alustada, arendada voi jétkata. Ta jaotab need
sisemisteks (nt funktsionaalsed, info- ja turunduslikud barjdirid) ning vilisteks (nt
menetluslikud, valitsusest tulenevad ja regulatiivsed). Samas rohutab autor, et barjdére
tajuvad erinevalt nii mitteeksportijad, eksportijad kui ka endised eksportijad, mistdttu
voivad takistused avalduda erinevalt sdltuvalt ettevotte ekspordikogemusest. Kneller ja
Pisu (2011, 1k 894895, 900-902, 912-914) niitavad omakorda, et eristada saab tegureid,
mis takistavad mitteeksportijatel eksporti alustamast ning barjdédre, millega puutuvad
kokku juba eksportivad ettevotted uutele turgudele laienemisel. Nende késitluses on

kesksel kohal turuinfo hankimise, esmaste kontaktide leidmise ja esialgse dridialoogi
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loomisega seotud takistused. Seega on ekspordi alustamisel méiérava tdhtsusega turuinfo
ja esmaste kontaktide kéttesaadavus, samas kui laienemisel muutub olulisemaks

takistuste profiil ja nende avaldumisviis.

Kahiya (2018, 1k 1177-1179, 1183) toob vilja, et ekspordibarjdire on mdistlik késitleda
ettevotte omaduste, juhtimistegurite ja tegevuskontekstiga seotud nihtusena, sest nende
tajumine ja mdju seostub muu hulgas ettevotte suuruse, rahvusvahelise kogemuse,
juhtimistegurite ning ekspordiettevotmise eripidraga. Arteaga-Ortiz ja Ferndndez-Ortiz
(2010, 1k 398-399) eristavad véikeettevotete ekspordibarjddre teadmiste, ressursside,
protseduuriliste tegurite ja eksogeensete takistuste rithmadena. Eeltoodud kisitluste
pohjal tostab t66 autor HVOde kontekstis esile viis omavahel seotud ekspordibarjdiride
riihma: info ja teadmised, ressurss ja voimekus, drivorgustik ja turulepéis, regulatiivne ja
menetluslik keerukus ning ndudlus ja tajutud risk. Need riihmad koondavad
ekspordibarjddrid HVO konteksti ning loovad aluse analiiiisile, kuidas avalik sektor saab

neid leevendada (vt tabel 2).
Tabel 2. Korge lisandvéértusega ettevotete peamised ekspordibarjddrid

Barjédri rithm HVO kontekst

Info ja teadmised Puudub selge iilevaade sihtturu kliendisegmentidest ja
vajadustest; raskused sobivate kontaktide leidmisel; ebakindlus,
millisele turule lahendust esmalt suunata.

Ressurss ja voimekus Viike meeskond ei joua samaaegselt tootearenduse ja
valisturgude otsinguga tegeleda; puudub ekspordikogemusega
miiligi- voi turundusvimekus.

Arivorgustik ja turulepddis  Puuduvad referentsid sihtturu votmeklientide juures; kohalikke
partnereid on keeruline leida; olemasolevad suhted piirduvad
peamiselt koduturuga.

Regulatiivne ja Vajalikud tdiendavad sertifikaadid voi auditid; lepingute ja
menetluslik regulatsioonide tolgendamine/tolkimine eeldab Gigusndu;
toetuste taotlemine on ajamahukas.

Noudlus ja tajutud risk Kliendid liikkavad otsust edasi tehniliste ja organisatsiooniliste
riskide tottu; kdrgema hinnatasemega lahendus tundub sihtturul
riskantne; ettevote kohkleb ekspordi alustamisega ebakindla
ndudluse tottu.

Allikas: autori slintees Arteaga-Ortiz ja Fernandez-Ortiz (2010, lk 398-399), Kahiya
(2018, 1k 1177-1179, 1183), Leonidou (2004, 1k 280—283) pdhjal.
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Tabelis 2 koondatud siinteesi pdhjal voib jareldada, et HVOde puhul, kelle pakkumine on
sageli uus, tehnoloogiliselt keerukas ja sihtturul vdhe tuntud, pdimuvad info-, vorgustiku-
ja ressursipiirangud sageli ndudluse ebakindluse ja tajutud riskiga. See muudab uutele
turgudele sisenemise otsuse eriti tundlikuks. Kdesoleva t66 seisukohalt tdhendab see, et
HVOde toetamisel ei piisa iiksikust infosisendist v3i ithekordsest kontaktitegevusest, vaid
vaja on teenuseid, mis aitavad samaaegselt vihendada ebakindlust, kiirendada usalduse

ja referentside teket ning tugevdada ettevotte voimekust vélisturgudel tegutsemiseks.

Ettevotte tasandi ekspordiotsuseid raamivad poliitikameetmed ja riiklikud institutsioonid,
mille eesmdrk on vdhendada potentsiaalseid ekspordibarjddre ja toetada
rahvusvahelistumist. Lederman jt (2010, 1k 257-259, 264) néitavad riikideiilese analiiiisi
pohjal, et ekspordi edendusagentuuride (ingl k export promotion agency, EPA) eelarve
on seotud ekspordi kasvuga. Martincus ja Carballo (2010, lk 437441, 463-464)
keskenduvad ettevdtete ekspordi ulatuse kasvule ning leiavad, et hésti sihitud toetus vdib
soodustada ettevotete laienemist nii riigi- kui tootemddtmes. Coudounaris (2018, 1k 77,
79-80, 83-85) jareldab meta-analiilisi pdhjal, et ekspordi edendusprogrammid (ingl k
export promotion program, EPP) seostuvad VKEde eksporditulemusega eelkdige
teadmiste, vOimekuste ja ekspordile pithendumuse tugevdamise kaudu ning et
programmidega seotud tegurid aitavad selgitada mairgatavat osa ettevotete
eksporditulemuste varieeruvusest. Malca jt (2020, lk 831-834, 846) rohutavad
kogemusliku turuteadmise ja sihtturuinfo rolli ning toovad esile, et olulist moju avaldavad
meetmed, mis toetavad kontaktvorgustike kujunemist ja vihendavad turule sisenemise
ebakindlust. Eelkdige seostatakse seda drimissioonide, messiosaluse ja vélisriikides
tegutsevate kaubandusesinduste kaudu pakutava toega, mis aitab vdhendada info- ja
turulepédésuga seotud barjdire ning langetada tajutud riski. Kokkuvotvalt voib jareldada,
et HVOde jaoks seisneb ekspordiprogrammide tajutav viartus eelkdige selles, kuivord
need aitavad vihendada sihtturu ebakindlust ning siduda turuinfo, kontaktide loomise ja

ettevottesisese voimekuse kujunemise reaalse turule mineku valmisolekuga.

Eelneva kisitluse pdhjal ilmneb, et HVOde puhul, kelle tehnoloogiline ja teadmuslik baas
voib olla tugev, kuid rahvusvahelistumise kogemus ja ressursid piiratud, voivad riiklikud
eksporditeenused kujuneda oluliseks tdienduseks ettevottesisesele ekspordivoimekusele

juhul, kui need on suunatud teadmiste ja voOimekuste tugevdamisele ning toetavad
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sihtturgude valikut ja esimesi ekspordisamme (Coudounaris, 2018, 1k 77, 79—-80, 83-85;
Leonidou, 2004, 1k 280, 283). Eeltoodud barjdiride ja tugimeetmete kasitlust kokku
vottes on oluline rohutada, et HVOde rahvusvahelistumine ei viljendu iiksnes turule
sisenemise vormides, vaid ka selles, kuidas ettevOte suudab vihendada sihtturu
ebakindlust, kujundada usaldusvédrsust ja tdendada oma viddrtuspakkumist uues

kasutuskontekstis.

Kéesolevas t60s kasutatakse ekspordibarjdiride kisitlust selleks, et analiiiisida, millistes
punktides vajavad HVOd EISi eksporditeenustelt tuge ning kas pakutavad teenused
aitavad vidhendada info-, ressursi-, vorgustiku- ja usaldusliinki. Sellest tulenevalt
kisitletakse jargmises alapeatiikis vaédrtuspakkumise rolli, sealhulgas seda, kuidas
eksporditurundus ja kommunikatsioon toetavad teenuse mdistetavust, sobivust ja

usaldusvairsust ettevotte vaates.

1.2. Arikliendi vaartuspakkumine ja avaliku sektori

eksporditeenuste roll

Eelnevas alapeatiikis késitletud ekspordibarjdérid kirjeldavad korge lisandvéartusega
ettevotete (ingl k high value opportunity, HVO) valupunkte ja riskiallikaid, mis vdivad
rahvusvahelistumist takistada ka siis, kui ettevottel on tugev tehnoloogiline voi
teadmuspohine potentsiaal. Anderson jt (2006, lk 91, 95-98) rohutavad, et
véddartuspakkumine muutub veenvaks siis, kui see nditab tarnija arusaamist kliendi
arieesmarkidest ning liigub iildistest lubadustest konkreetsete, kliendi jaoks oluliste
eristujate ja moddetavate mdjudeni. Siinses t00s kisitletakse drikliendi vadrtuspakkumist
kliendisegmendile suunatud pohjendatud lubadusena, mis seob lahenduse kasuteguri
kliendi eesmérkidega ja aitab hinnata, kas see digustab seotud kulusid ja riske. HVOde ja
riikklike eksporditeenuste vaates on veenvuse keskmes eelkdige see, kas
vadrtuspakkumine vdhendab ebakindlust ja muudab jargmise otsuse ettevotte jaoks

selgemaks.

Rintaméki ja Saarijarvi (2021, Ik 757-758) kirjeldavad véaértuspakkumist strateegilise
juhtimisraamina, mis seob kliendivajadused, ettevotte ressursid ja konkurentidest
eristumise. Nad hoiatavad nn seest-védlja (ingl k ,,inside-out”) ldhenemise eest, kus

keskmesse jddvad tarnija lahenduse omadused, mitte kliendi otsustusloogika ja
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kasutuskontekst. Eggert jt (2018, 1k 81-82) lisavad, et drikliendi vdirtushinnang kujuneb

suhetes, kasutuses ja koostoos, mitte iiksnes pakkumise kirjeldusest. Ekspordikontekstis

tahendab see, et vairtuspakkumine peab juba varases faasis nditama, kuidas viheneb

kliendi jaoks juurutamisrisk ja koordineerimiskoormus. Ulaga ja Eggert (2006, 1k 131,

133) tdpsustavad suhtevairtuse tasandit empiiriliste tulemustega, mille pdhjal eristuvad

tegelikud diferentseerijad. Tabelis 3 koondatakse drikliendi jaoks védrtuse olulisemad

komponendid ja viédrtuspakkumise peamised omadused HVO ekspordi kontekstis.

Tabel 3. Arikliendi viirtuskomponendid ja nende olulisus korge lisandviirtusega

ettevOtete kontekstis

Viirtuse komponent

Komponendi kirjeldus édrikliendi
kontekstis

Olulisus HVOde ja ekspordi
kontekstis

Lahenduse toimivus ja
kvaliteet

Tarnitava toote vOi teenuse tehniline
toimivus, tookindlus ja vastavus
nduetele.

Kliendil peab olema kindlus, et
lahendus t66tab lubatud
tingimustes ja skaleerub.

Teenustugi ja Abi kasutuselevotul, kasutajatoe Vihendab tehnoloogilisi ja

probleemilahendus kattesaadavus, probleemide kiire operatsioonilisi riske uutel
lahendamine. eksporditurgudel.

Tarne- ja Tellimis-, tarne- ja Toetab rahvusvaheliste

koostdoprotsessid projektiprotsesside sujuvus ning projektide sujuvat
labipaistvus. koordineerimist.

Kohandamisvoime ja ~ Voime kohandada lahendust kliendi ~ Véhendab tajutud riski ja

paindlikkus arimudeli, protsesside ja turu suurendab usaldust sihtturu

isedrasustega.

kontekstis.

Tarnija oskusteave ja
innovatsioon

Tarnija valdkonnateadmised,

tehniline ekspertiis ja uuendusvdime.

Toetab HVO positsioneerimist
strateegilise partnerina.

Suhte kvaliteet ja
usaldus

Suhete stabiilsus, usaldusviarsus,
avatud infovahetus ja pikaajalisus.

Vihendab koostod ebakindlust
ja toetab piisisuhteid.

Kulude ja riskide
juhtimine

Kliendi kogukulude ja éririskide
vihendamine.

Oluline uutele turgudele
sisenemisel, kus finants- ja
mainerisk on suurem.

Kliendi driprotsesside
tugi

MGgju kliendi tootlikkusele,
tuluvooludele ja protsesside
efektiivsusele.

Seob HVO pakkumise kliendi
ariliste tulemustega, mitte ainult
tehniliste voi hinnanditajatega.

Allikas: autori siintees Anderson jt (2006, 1k 91, 95-98), Eggert jt (2018, 1k 80-82, 84),
Rintaméki ja Saarijirvi (2021, lk 757-758), Ulaga ja Eggert (2006, lk 119, 131, 133)

pohjal.
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Tabeli 3 pohjal saab HVO ekspordi vaates eristada kahte tasandit, mis toetuvad drikliendi
viirtuse ja viirtuspakkumise kisitlustele. Uhelt poolt peab viirtuspakkumine katma
tehnilise toimivuse ja tookindluse, sealhulgas tarne- ja koostodprotsesside sujuvuse ning
kulude ja riskide juhitavuse. Need toimivad sageli livendnduetena, mis peavad olema
taidetud, et tarnija lildse partneri valikusse jouaks. (Ulaga & Eggert, 2006, 1k 119, 131,
133) Teisalt peab vairtuspakkumine looma eeldused koostdiseks rakendamiseks, mille
keskmes on teenustugi, kohandamisvdime, tarnija oskusteave, suhe ja usaldus. HVOde
puhul tousevad seetdttu esile just need tdendatavad viairtuselemendid, mis aitavad
kasvatada sihtturul usaldust ja lihtsustada keeruka lahenduse kasutuselevdtu otsust.
(Eggert et al., 2018, 1k 80-82, 84) Tabelis 3 esitatud vddrtuskomponente kasutatakse
edaspidi  raamistikuna, et siduda véidrtuspakkumise argumendid HVOde
ekspordibarjadride  leevendamisega. Selle kaudu saab  hinnata, milliseid

véaartuskomponente on voimalik riiklike eksporditeenustega toetada.

Christensen jt (2016, 1k 4-6) no tellitavate todde (ingl ,,jobs-to-be-done*) kisitlus aitab
véartuspakkumist motestada kliendi tegelike to6de kaudu, mida on vaja lahendada. Selle
lahenemise jéirgi “palkab” klient toote vo1 teenuse selleks, et mingi t66 saaks tehtud. Kui
lahendus aitab seda usaldusvéairselt teha, valitakse see samas olukorras uuesti. Sellest
vaatenurgast ei taandu véartuspakkumine lahenduse funktsioonidele, vaid seostub kliendi
otsustuskriteeriumide, ebakindluse ja tajutud riskiga. HVOde puhul vdivad sellisteks
toodeks olla niiteks uuele turule sisenemise ettevalmistamine, rahvusvaheliste
partnerlussuhete kédivitamine vO6i uue lahenduse piloteerimine, kus lisaks drilisele

tulemusele loevad ka ettevotte maine ja usaldusvédrsus sihtturul.

Almquist jt (2018, lk 6-7) jargi saab dripohine (ingl k business-to-business, B2B)
véaartuspakkumine kliendi toddele vastata kahel tasandil: vihendades ebakindlust ja riske
ning luues lisavéartust, mis tugevdab kliendi positsiooni sihtturu vairtusahelates. Autorid
kirjeldavad é&rikliendi védrtuse piliramiidi, mis koondab nelikiimmend viirtuselementi
viide kategooriasse: viltimatud eeltingimused, funktsionaalne viirtus, &ritegevuse
lihtsustamine, individuaalne ja inspireeriv vaartus (vt lisa 2). Biggemann ja Buttle (2012,
lk 1132-1134) nditavad omakorda, et drikliendi suhetes koonduvad vairtushinnangud

finants-, teadmiste-, strateegilisse ja isiklikku véartusse.
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Nende kisitluste koosmdjul on vdimalik véartust vaadata kihistunult: eristada baastaseme
lavendndudeid ning vaartuseallikaid, mis praktikasse joudes otsust tegelikult mojutavad.
Sellest ldahtuvalt on kidesolevas t06s kohandatud HVOdele sobiv drikliendi
vadrtuspiiramiidi mudel (vt joonis 1), mis seob ekspordibarjddride vihendamise tajutud

koguviirtusega otsustajale.

TAJUTUD
KOGUVAARTUS
OTSUSTAJALE
. A INDIVIDUAALNE JA
diferentseeriv OTSUSTAJAPOHINE VAARTUS
vadrtus
. Individuaalne ja inspireeriv viirtus
= otsustajate maine ja enesekindlus
« tajutud riskide vihenemine
« (unne, et tehakse dige ja motestatud valik
STRATEEGILINE / ARILINE VAARTUS
= P e g
z Strateegiline viifirtus s
;; « ligipiids uutele turgudele, vidrtusahelatele g %
g = innovatsioonipartnerlus ja tthised 2 =
2 E arendusprojektid £ E
E z « kliendi konkurentsipositsiooni tugevdamine T =
z 1= — — E o
f Fl KOOSTOO - JA PROTSESSIVAARTUS E :]]
2 =
= 3 Koostid- ja protsessiviiiirtus £ §
= é « (uruteadmiste ja oskusteabe jagamine E I
. . Lo o
% % « koostdd sujuvus ja koordineeritavus @ g
j L « tugi turule sisenemisel ja jirgmise sammu 5 =
s . g =
'E tegemisel g g
2 -
f! UTILITAARNE JA FUNKTSIONAALNE VAARTUS E
=
L
Livend- ja funktsionaalne viirtus
« tehniline toimivus ja kvaliteet
« usaldusviirsus, tihtaegadest kinnipidamine
. - « kulude ja riskide moistlik tase kliendi vaates
livendviiirtus

Joonis 1. Arikliendi kliendivédrtuse piiramiidi tdlgendus korge lisandviirtusega
ettevotete kontekstis. Allikas: autori siintees Almquist jt (2018, 1k 6—7), Biggemann ja
Buttle (2012, 1k 1132-1136), Eggert jt (2018, 1k 80—85) pdhjal.
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Joonis 1 nditab, et viirtuse litkumine ldvendtasandilt diferentseerivamate
vadrtuselementideni aitab samal ajal leevendada HVOde peamisi ekspordibarjdire,
tugevdada usaldust ja parandada ettevdtte vdimet sihtturul edasi liikuda. Arikliendi
vadrtuspiiramiid voimaldab késitleda vaartust omavahel seotud tasanditena, mis ulatuvad
tehnilisest ja majanduslikust véirtusest protsessi-, suhte- ja strateegilise vairtuseni.
Alumisel tasandil on keskne lahenduse toimivus, tarnekindlus ning kliendi vaates
moistlik kulude ja riskide tase, sest ilma nende livendnduete tditmiseta ei joua tarnija
partneri valikusse (Almquist et al., 2018, 1k 6—7). Pliramiidi keskosas muutub méaaravaks
protsessi- ja suhtevéirtus, mis avaldub tarnija voimes toetada lahenduse rakendamist,
jagada oskusteavet ning kohandada pakkumist kliendi protsesside ja kasutuskogemuse
kiigus (Eggert et al., 2018, 1k 81-82). Ulemistel tasanditel on olulised usaldus, otsustaja
kindlustunne ja strateegiline vdartus, mis kujuneb siis, kui tarnijat nihakse pikaajaliselt
usaldusvéirse partnerina ning kui tema panus toetab kliendi laiemaid arilisi eesmérke ja
sthtturul eristumist (Biggemann & Buttle, 2012, 1k 1134-1136). HVOde puhul ei miiii
védartuspakkumine seega ainult lahenduse omadusi, vaid peab tegema kliendile
arusaadavaks, kuidas lahendus toimib, kuidas see sobitub tema protsessidesse ning miks
just valitud lahendus voi toode aitab tarnija riski vihendada. Kéesolevas t60s kasutatakse
arikliendi vaartuspiiramiidi selleks, et analiilisida, millisel véértustasandil Ettevotluse ja
Innovatsiooni Sihtasutuse (EIS) eksporditeenused ettevotete jaoks védrtust loovad voi
mittevastavusi tekitavad: kas funktsionaalse toe, protsessi lihtsustamise, suhte- ja

usalduse loomise voi strateegilise ekspordivoimekuse tugevdamise tasandil.

Eksporditurunduse ja miiligivoimekuse rolli peetakse ekspordiuuringutes iiha
olulisemaks. Morgan jt (2012, 1k 279-280) nditavad, et turuinfo kogumise, strateegilise
planeerimise ja kanalipartnerite juhtimisega seotud eksporditurunduse vdimekused
vahendavad olulisel méiral seost ekspordistrateegia elluviimise ja eksporditulemuste
vahel. Sama tehniline lahendus voib anda véga erinevaid tulemusi soltuvalt sellest, kas
ettevote suudab véirtuspakkumise tolkida kliendi otsustusloogikasse ja siduda sisu
kliendi protsessidega. Boso jt (2019, 1k 15, 18) lisavad, et eriti oluline on
tooteinnovatsiooni ja turu reageerimisvoime koosmdju, kuid lahenduse moju voib
ndrgeneda olukorras, kus konkurentsikeskkond on ebastabiilne, agressiivne ja ettevotte

jaoks raskesti juhitav. T60 autor jiareldab, et HVOde ekspordis tekib seega eeldus, et
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kommunikatsioon peab toetama kliendi otsustamist kogu teekonna viéltel, mitte piirduma

iiksikute miitigikohtumiste voi turundusmaterjalidega.

Ekspordile suunatud véirtuspakkumise ja kommunikatsiooni puhul on keskne kiisimus,
kuidas sOnastada ja tdendada vaértuspakkumine viisil, mis vdhendab otsustaja tajutud
riski ja toetab védrtuse koosloomist kliendi kasutuskontekstis (Eggert et al., 2018, 1k 81,
87). Ballantyne jt (2011, lk 206) réhutavad, et vadrtuspakkumine teeb selgeks, kellele ja
kuidas véairtus tekib ning milline on osapoolte vaheline diglane vairtusevahetus. Fill ja
Turnbull (2016, 1k 344, 350) lisavad, et eri kommunikatsioonivormid ja -kanalid peavad
toetama tiihtset vddrtusnarratiivi. Selleks, et vdédrtuspakkumine sihtturul toimiks, vajab
eksporditurundus selget sihtimist: kellega rédédgitakse ja kelle otsust tegelikult
mojutatakse. Mora Cortez jt (2021, 1k 419, 423) rohutavad, et B2B segmenteerimine on
strateegiline valik, mis mdjutab véirtuspakkumise fokusseerimist, kanalivalikut ja
ressursside jaotust. Samal ajal ei kujune driklientide puhul otsus tavaliselt ihe inimese
arvamuse pohjal, vaid ostukeskuses (ingl k buying center), kus rollid ja mdjud jaotuvad
ning sama vadrtusargument on tdlgitav erinevate otsustajate loogikasse (Cabanelas et al.,
2023, 1k 65-66). Seetottu saab eksporditurundust késitleda voimekusena, mis seob
sihtturu, kliendisegmendi ja otsustajate tdpsema maddratlemise, védrtuspakkumise
narratiivi, selle tdendamise ja puutepunktide juhtimise iiheks tervikuks. HVOde puhul
voivad piiratud ressursid ja vihene rahvusvaheline kogemus seda voimekust ndrgendada,
mistottu  voib viddrtuspakkumine jddda sihtturul ebapiisavalt fokusseerituks ja

vaheusutavaks.

Lisaks vairtuspakkumise sonastamisele mdjutab HVOde turule mineku otsust ka see,
millal ja millise riskitasemega turule sisenetakse. Shaw (2015, 1k 395-397) rShutab, et
varajase sisenemisega voivad kaasneda ,pioneering costs “ ehk turu avamise, nihtavuse
loomise ja esmaste kontaktide kujundamise kulud. Viiksema mahuga sisenemine
vdhendab kiill riski, kuid voib samal ajal piirata turuosa kasvatamise vdimalusi. Sama
kisitlus toob esile, et valitsusasutused ja ekspordiorganisatsioonid pakuvad sellises
olukorras tururaporteid, partneriotsingut, d&rimissioone ning ekspordiga seotud finants- ja
kindlustuslahendusi, mis aitavad vélisturu esimesi samme ettevotte jaoks teostatavamaks
muuta. Eelnevat kokku vottes saab jireldada, et HVOde kontekstis kujuneb riiklike

eksporditeenuste vaartus eelkdige seal, kus pakutavad teenused aitavad vihendada turule
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sisenemise varajaste etappidega seotud ebakindlust ja toetavad ettevotte valmisolekut viia

esimesed sammud reaalse turulepdédsuni.

Riiklikud ekspordiagentuurid (ingl k export promotion agencies, trade promotion
organizations) on kujunenud majanduspoliitika instrumendiks, mille eesmérk on aidata
eksportijatel turge mdista ja leida ning pakkuda selleks erinevaid teenuseid alates riigi
kuvandi kujundamisest ja turundusest kuni eksporditoe, koolituse ja turuinfo pakkumiseni
(vt lisa 3). Agentuuride tegevus on sageli suunatud eelkdige viikestele ja keskmise
suurusega ettevotetele (VKE), kelle jaoks turuotsingu, kontaktide loomise ja
ekspordiprotsessi  ettevalmistamise ressursikulu on proportsionaalselt suurem.
Empiirilised tulemused viitavad, et ekspordiagentuuridel voib olla statistiliselt oluline
seos riigi eksporditasemega ning mdju on tugevam olukordades, kus teenused aitavad
leevendada sihtturgude tokkeid ja vdhendada aslimmeetrilisest infost tulenevat
ebakindlust. (Lederman et al., 2010, lk 257-258, 263) HVOde vaates on oluline, et
ekspordi edenduse meetmed voivad toetada eeskétt ekspordi ulatuslikku marginaali, st
aidata ettevotetel jouda uutesse sihtriikidesse uute toodetega, mitte ainult kasvatada
olemasolevate ekspordivoogude mahtu (Martincus & Carballo, 2010, 1k 440, 444445,
451). Siinses t00s kisitletakse ekspordiagentuuride teenuseid avaliku sektori
véaartuspakkumisena, mis toetab HVOde eksporditeekonna varasemaid etappe: turuinfo,

esmaste kontaktide ja usaldusvairsuse kujundamist ning ekspordiprojekti ettevalmistust.

Eksporditoetusprogrammide mdju ei ole automaatne, vaid sOltub ettevotte
lahtepositsioonist, varasemast ekspordikogemusest ja vOimest programmist saadud
sisendit oma tegevuses rakendada (Mota ef al., 2021, 1k 13—14). Coudounaris (2018, 1k
85) toob esile, et erinevat tiilipi ekspordiabi ja selle kasutamine seostuvad ettevdtte
ekspordietapi ja vajadustega, mistdttu ei pruugi samad sekkumised toetada tihtmoodi nii
alustavaid kui ka kogenud eksportijaid. Keskne ei ole ainult turulepéés, vaid ka see, kas
eksporditeenused aitavad ettevottel jouda sobivatele turgudele ning positsioneerida
korgema véirtusega pakkumist viisil, mis toetab Oppimist ja pikaajalisemat kasvu
(Ribeiro et al., 2016, 1k 334-338). Seetdttu ei ole ekspordiagentuuri moju moistlik hinnata
iiksnes teenustes osalejate arvu voi lithiajaliste kédibenditajate pohjal. Olulisem on see,
kuivord teenused aitavad vdhendada ekspordibarjdire, tugevdada ettevdtte positsiooni

sihtturu vaartusahelates ja toetada vaartuspakkumise usutavat positsioneerimist.
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Joonisel 2 on koondatud teooriaosas késitletud peamised seosed, millele tugineb

empiirilise uuringu fookus: millised ekspordibarjdirid ja riskid on HVOde jaoks

sihtturule sisenemisel médravad ning kuidas kujuneb EISi eksporditeenuste tajutud

vadrtus HVOde turule mineku vajaduste kontekstis.

HVO profiil ja roll
« teadmuspohised / tehnoloogiamahukad
lahendused
« B2B, rahvusvaheline kliendibaas voi
potentsiaal
« panus korge lisandvédrtusega ekspordi
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|
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Uuringu fookus 1 (“Avasta™): HVOde kogemus
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rahvusvahelistumise ,t6id™ ja eesmérke?
« Milliseid ekspordibarjddre nad ise olulisena
tajuvad? Kuidas ja miks nad seniseid
eksporditeenuseid kasutavad voi mitte kasutavad?

I EIS viidrtuspakkumise sonastamine

|
| / Uuringu fookus 2 (“Defineeri”): N
EISi viiirtuspakkumine HVO vaates
= Kuidas tajutakse EISi eksporditeenuste viirtust eri
tasanditel (kulud, protsess, suhted jne)?
= Kuidas EISi pakutud véartus haakub HVOde
U u ekspordibarjiiride ja ,toodega“?

« Mida HVOd soovitavad muuta EISi
\\ vadrtuspakkumises ja selle kommunikatsioonis? Y,

Joonis 2. Kdrge lisandvairtusega ettevotete rahvusvahelistumise, vadrtuspakkumise ja

EISi eksporditeenuste seos ning uuringu avasta-defineeri-protsess

Rahvusvahelistumise késitlused ja ekspordibarjddride raamistikud néitavad, et korge

lisandvidirtusega ettevotete vilisturule minekut kujundavad samaaegselt ettevotte

sisemised ressursid, turuteadmised, vorgustikupositsioon ja sihtturu ebakindlus

(Johanson & Vahlne, 2009, 1k 1411-1412, 1415; Kahiya, 2018, 1k 1172, 1177-1178).

Seetottu ei saa ekspordivoimekust taandada iiksnes tehnoloogilisele vo1 teadmuspdhisele
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tugevusele, vaid hinnata tuleb ka seda, millistes punktides vajab ettevote tuge
turuteadmiste, kontaktide, usaldusvédrsuse ja praktilise turulemineku valmisoleku

kujundamisel.

Teooria teine keskne ldhtekoht on, et vaartuspakkumise roll ei piirdu pakutava toote voi
lahenduse kirjeldamisega. Arikliendi vaates muutub véirtuspakkumine veenvaks siis, kui
see aitab vihendada ebakindlust, seob lahenduse kliendi eesmirkidega ja teeb jargmise
otsuse selgemaks (Anderson et al, 2006, lk 91, 94-98). Kliendivéirtuse,
vadrtuspiiramiidi ja ,,jobs-to-be-done ““ kasitlused osutavad, et vdirtus ei realiseeru liksnes
pakkumise lubaduses, vaid kasutuses, koostd6s ja kliendi otsustusloogikas (Almquist et
al., 2018, Ik 5-7; Christensen et al., 2016, 1k 4-6). Kdesolevas t60s kasutatakse dripohise
véaartuspakkumise ja kliendivdédrtuse kasitlusi selleks, et hinnata, kuidas EISi
eksporditeenuste tajutud vairtus kujuneb ettevotte arengufaasi, turulemineku probleemi

ja teenustesse sisenemise kogemuse kaudu.

Kolmandaks néitab kirjandus, et eksporditurunduse voimekused mdjutavad, kui hiasti
suudab ettevote oma vidrtuspakkumise sihtturul arusaadavaks teha ja turuvajadustele
reageerida (Boso et al., 2019, lk 3-4, 8-9; Morgan et al., 2012, 1k 271-273). Avaliku
sektori eksporditeenused vdhendavad info-, kontaktide ja turule sisenemisega seotud
takistusi, eriti olukorras, kus ettevottel on piiratud rahvusvaheline kogemus ja ressursid
(Coudounaris, 2018, 1k 77, 79-80, 83—85; Mota et al., 2021, 1k 1-4). Sellest tulenevalt
késitletakse empiirilises osas EISi eksporditeenuseid mitte ainult olemasolevate
teenuseformaatidena, vaid avaliku sektori vddrtuspakkumisena, mille sobivus soltub
sellest, kas teenus aitab ettevottel vihendada ekspordibarjdére, moista jargmist praktilist

sammu ja tolgendada teenuse kasu oma kasutusolukorras.

Jargmises osas viiakse teoorias késitletud mdisted empiirilisse konteksti ning
analiitisitakse, kuidas kujuneb EISi eksporditeenuste tajutud viddrtus korge

lisandvéirtusega ettevotete turulemineku vajaduste vaates.
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2. ETTEVOTLUSE JA INNOVATSIOONI SIHTASUTUSE
EKSPORDITEENUSTE VAARTUSPAKKUMISE
UURING KORGE LISANDVAARTUSEGA
ETTEVOTETE SIHTRUHMAS

2.1. Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse eksporditeenuste
kontekst, avaliku sektori teenusedisaini raamistik,

uurimismetoodika ja arikliendiuuringu valim

Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse (EIS) eksporditeenused moodustavad
mitmekesise portfelli, mis hdlmab nii sihtturgudele sisenemist toetavaid teenuseid kui ka
rahvusvahelise haarde kasvatamist toetavaid formaate (vt lisa 4). Nende teenuste fookus
ei kujune eraldiseisvalt, vaid ldhtub laiemast riiklikust suunast toetada teadmuspohiste,
kdrgema lisandviirtusega ja rahvusvahelise kasvupotentsiaaliga ettevotete arengut. EISi
strateegia 2026-2028 ning Majandus- ja Kommunikatsiooniministeeriumi (MKM)
fookussektorite  tulevikuvisioon  suunavad tdhelepanu  valdkondadele, kus
teadmuspohisus, tehnoloogiline keerukus ja rahvusvaheline konkurentsivéime on
suuremad, nditeks info- ja kommunikatsioonitehnoloogiad (IKT), merendus, masina- ja
metalli-, kaitse-, puidutddstus ning rohetehnoloogiad (EIS, 2026, 1k 2-5; MKM, 2025b).
2026. aasta Eesti majanduskasvu kava kisitleb EISi {ihe keskse instrumendina, mille
kaudu toetada eksportturgude mitmekesistamist, tehnoloogiaettevotete kasvu, kapitali
kéttesaadavuse parandamist ning ettevotete digitaliseerimist, automatiseerimist ja
halduskoormuse vdhendamist (MKM, 2025c, lk 3-4). Seetottu ei tule kdesolevas
uuringus vaadelda eksporditeenuseid ainult iiksikute meetmetena, vaid osana laiemast
strateegilisest raamistikust, mille eesmérk on toetada korgema lisandvéértusega ettevotete

rahvusvahelistumist.
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Uuringu konteksti avamisel on oluline arvestada EISi vérskeimas strateegias kavandatud
klienditeenindusmudeli muudatustega, mis mdjutavad otseselt eksporditeenuste sihtimist,
teenustesse sisenemise loogikat ja kliendikogemust. Fookuskliente teenindatakse
proaktiivselt kliendihalduri kaudu, samas kui teiste klientide puhul suureneb
digilahenduste ja iseteeninduse roll. EIS rohutab samas dokumendis iihtlasi, et
vadrtuspakkumise eeltingimuseks on ettevotja jaoks lihtne ja arusaadav klienditeekond,
mida toetavad iiks sisenemispunkt, andmepdhisus ja ettevotte arenguvajadustest 1dhtuv
tervikvaade. (Ettevdtluse ja Innovatsiooni Sihtasutus, 2026, 1k 4-6, 9—10) Seetottu on
oluline, kuidas korge lisandvéartusega ettevotted (ingl k high value opportunity, HVO)
seda teenustesse sisenemise loogikat tegelikult tajuvad ja mdtestavad. Kéiesolevas to0s
késitletakse HVOsid EISi fookuskliendi loogikaga seotud sihtriihmana. Samas
kasutatakse HVO moistet analiiiitiliselt, et kirjeldada teadmuspdhise, korgema
lisandvéirtuse ja rahvusvahelise kasvupotentsiaaliga ettevotteid laiemalt kui iiksnes EISi

ametliku kliendisegmendi tdhenduses.

Teenuste kasutuskogemust kujundab riiklikul tasandil ka Team Estonia kui Eesti
aridiplomaatia koostdomudel, mis tihendab EISi ja Vélisministeeriumi ekspordiga seotud
tegevused ning vilisesinduste voOrgustiku. Ettevotte vaates tdhendab see, et
eksporditeenused ei avaldu iihe selge teenusepakkuja voi kontaktipunktina, vaid mitme
seotud osapoole ja kanali kaudu. Sama kinnitab ka PriceWaterHouse Coopersi (PwC)
koostatud ekspordi teemalehe drianaliiiisi hetkeolukorra kaardistus, mille jérgi ei
moodusta eksporditoetus Eestis ettevotja jaoks iihtset teenust, vaid koosneb eri
teenuseosutajate, teenuste ja infokanalite kogumist. PwC kaardistas ekspordi kontekstis
kokku 90 teenust, mida osutavad vihemalt 16 peamist teenuseosutajat ning to1 vélja, et
avalike teenuste kasutamiseks on vihemalt 36 erinevat teenuskeskkonda. (PwC, 2025, 1k
6, 14-16) Ettevotte vaates muudab see teenuste leidmise, vOrdlemise ja sobivuse
hindamise ajamahukamaks ning toetab vajadust vaadelda eksporditeenuseid
huvirihmade ja kontaktipunktide vorgustikuna, milles ettevote liigub eri osapoolte,

kanalite ja raamtingimuste vahel.

Vordlevad praktikad vilisriikide ekspordiagentuuridest osutavad samas suunas. Soome
aridiplomaatia koostoovorgustiku (Team Finland) poolt tellitud raport rdhutab vajadust

kujundada ettevotete jaoks sujuv teenusrada, selgitada teenuslubadust eri sihtriihmadele
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ning kasutada iihist kliendihaldussiisteemi, et vdhendada klienditeekonnal tekkivaid
hodrdekohti (Salminen et al., 2022, lk 2, 5-6, 89). Enterprise Singapore kirjeldab
lahenemist, kus ettevOtete rahvusvahelistumist toetatakse vOimekuste arendamise,
partnerite, vorgustike ja turulepdisu voimaluste kaudu (Enterprise Singapore, 2023, 1k 3
8-11). Need niited toetavad késitlust, mille kohaselt sdltub eksporditeenuste viirtus

mitte ainult teenuse olemasolust, vaid ka selle arusaadavusest, jirjepidevusest ja

sobivusest ettevotte olukorraga.

Joonis 3 koondab peamised eksporditeenustega seotud huviriihmad korge

lisandvédrtusega ettevotte vaates. Joonis nditab, et ettevotte kokkupuude

eksporditeenustega ei kujune ainult otsesuhetes EISi voi Vilisministeeriumiga, vaid ka

laiemas tugivOrgustikus, mida mojutavad sisenemiskanalid, vahendavad osapooled,

finants- ja riskikeskkond ning poliitika- ja regulatiivne raam.
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Joonis 3. Eksporditeenustega seotud peamised huviriihmad korge lisandvéértusega

ettevotte vaates. Allikas: autori siintees PwC (2025) pdhjal.
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Ettevottele kdige 1dhemal paiknevad avaliku sektori votmeosapooled, eeskitt EIS, Team
Estonia ja Viélisministeerium, kuid teenuste leidmist, tdlgendamist ja kasutamist
mojutavad ka vahendavad osapooled ning muud raamtingimused. Seetdttu ei pruugi
ettevotte vaates teenuse omanik, kontaktipunkt ja tegelik toetaja kattuda. PwC &rianaliiiis
osutab lisaks, et teenustesse sisenemist ei kujunda ainult teenuse sisu, vaid ka teenustega
seotud tingimused. Ligikaudu pooled EISi eksporditeenustest on tasulised ning tasuliseks
kasitatakse ka teenuseid, mis eeldavad omaosalust. Tingimused vdivad sdltuda teenuse
liigist, ettevotte suurusest voi konkreetse visiidi vOi drimissiooni iilesehitusest. (PwC,
2025, Ik 15) Ettevotte vaates tdhendab see, et teenuse kasutuselevott soltub sellest, kas
kulud, eeltingimused ja jirgmised sammud on piisavalt selged. Empiiriline osa keskendub
sellele, kuidas ettevotted teenusteni jduavad, millisena nad eri huvirithmade rolli tajuvad

ning kus tekivad teenuste sobivuse, tdlgendamise ja kasutuselevotuga seotud probleemid.

Selline mitme osapoolega teenusekeskkond tihendab, et EISi eksporditeenuste vaartust
ei ole voimalik hinnata ainult organisatsiooni ametliku teenusekirjelduse pohjal. Avaliku
teenuse kujundamisel ei piisa teenuse vaatlemisest organisatsiooni vaates, sest teenuse
vadrtus kujuneb kasutaja kogemuses ja laiemas kasutuskontekstis. Strokosch ja Osborne
(2023, 1k 234-237) rohutavad, et avalike teenuste disainis tuleb tdhelepanu pdorata
sellele, kuidas véirtus kujuneb teenuse kasutamisel, eri osapoolte koostoimes ja
teenusedkosiisteemi tingimustes. Trischler ja Westman Trischler (2022, 1k 12) lisavad, et
kasutajakogemus kujuneb kokkupuutepunktides ning seda mojutavad ka tegurid, mis
jaavad teenusepakkuja otsesest kontrollist véljapoole. Sellest tulenevalt ei kisitleta
kéesolevas t60s EISi eksporditeenuseid ainult kéttesaadavate meetmete kogumina, vaid
protsessina, mille kéigus ettevOte teenuse vidirtust tdlgendab, selle sobivust hindab ja

kasutuselevotu otsuseni jouab.

Kéesolevas uuringus kasutati teenusedisainile omast probleemiruumi avamise ja
fokusseerimise loogikat ning piirduti teadlikult Design Council (n.d.) topeltteemandi
kisitluse esimese poolega, st avasta- ja defineeri-etapiga (vt joonis 4). Selline ldhenemine
vOimaldas esmalt avada eri osapoolte vaated ja teenustega seotud kogemused ning

seejdrel siinteesida need probleemiraamiks.
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kokkupuutepunktid, esialgsed barjiirid ja

viidirtustaju vihjed

Joonis 4. Uuringu raamistik topeltteemandi avasta- ja defineeri-etappides. Allikas: autori

stintees Design Council (n.d.) pdhjal.

Joonis 4 niitab, kuidas uurimisprobleemist ja uurimiskiisimustest liigutakse
topeltteemandi esimese poole kaudu probleemiraamini. Avasta-etapis koguti eri
andmeallikatest teavet EISi eksporditeenuste iilesehituse, teenustesse joudmise,
ettevotete ootuste, barjddride ja vadrtustolgenduste kohta. Defineeri-etapis siinteesiti see
materjal korduvateks vaartustaju mustriteks, barjaaririhmadeks ja

kommunikatsioonilisteks kitsaskohtadeks.

Kuna EISi eksporditeenuste kasutuselevottu ei saanud avada ainult ametliku
teenusloogika ega iiksnes ettevOtete kogemuse pohjal, kasutati mitme kvalitatiivse
andmeallika kombinatsiooni. Uuringu iilesehitus ldhtus Granot jt (2012, 1k 549-552)
késitlusest, mille jérgi liigutakse uuringus konteksti ja tausta avamisest kogemuse
kirjeldamise ning seejdrel tdhenduse tdolgendamiseni. Uuringu metoodika on kokku
voetud tabelis 4, mis seob omavahel avasta- ja defineeri-etapi tegevused,

uurimiskiisimuste fookuse ning kasutatud meetodid ja teenusedisaini siinteesivahendid.
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Tabel 4. Magistrito6 uuringu iilesehitus ja kasutatud meetodid

Meetodid ja teenusedisaini

Etapp Analiiiitiline fookus tooriistad / allikad
Kaardistada EIS Dokumendianaliiiis konteksti jaoks
eksporditeenuste hetkeseis ja ~ (EIS/MKM/PwC);
UK1-UK3 probleemikontekst (portfell, 2 fookusgrupi intervjuud EIS
(kontekst)  fookus, tingimused, projektijuhtidega (vt lisa 5), 1
valupunktid) intervjuu ekspordindunikuga (vt
lisa 8).
E?larcilstﬁldat?ko?;steerrtlja EIS teenuste tagasisidekiisitluste
A UK2, UK3 11 usl‘i‘d /E ¢ teﬁ? ¢ Vljf des analiiiis (vt lisa 9-10), huviriihmade
vasta (kanalid/kontaktipunktid) kaart, teenuste iilevaade (vt lisa 4)
Visualiseerida teenustesse Protsessijoonis (EIS vaade, vt lisa
UK2. UK3 sisenemise hetkeolukord kahel 11); teenuskaart (ettevotte vaade, vt
’ tasandil: teenuseomaniku lisa 12); pohineb fookusgruppide ja
loogika ja ettevitte kogemus intervjuude analiiiisil.
Moista vadrtustaju, ootused, Poolstruktureeritud intervjuud (vt
UKI1-UK3 barjdérid ja kommunikatsiooni lisa 6-7) HVO ettevotetega (11tk);
roll teenusesse sisenemisel vordlus kogemuse 15ikes
S_1htruhmade va aduste ja Temaatiline siintees kodeerimisega,
UK1-UK3 sisenemismustrite ~ ey s .
. S L . ettevotete arhetiilibid (vt lisa 13),
(stintees)  visualiseerimine ning . .
. . . empaatiakaart (vt lisa 14)
alariihmade eristamine
Defineeri Seostada leitud véddrtusmustrid ~ Arikliendi vd#rtuspiiramiidi ja
teenuseportfelli ja véartuse kommunikatsiooniteooria
UK1-UK3 ) Sy : o . _
(siintees) tasanditega (mida ja kuidas seostamine empiiriliste leidudega;

ettevote “ostab”)

siintees jarelduste ja ettepanekute
sOnastamiseks

Tabelis 4 esitatud meetodid tditsid uuringus erinevat, kuid omavahel seotud rolli.

Dokumendianaliiiis, fookusgrupiintervjuud EISi osapooltega ja ekspordinduniku
intervjuu aitasid avada EISi eksporditeenuste ametlikku loogikat, teenusportfelli
ilesehitust ja institutsionaalset probleemikonteksti. See 101 tausta koigi kolme
uurimiskiisimuse kasitlemiseks ning aitas piiritleda, millist vaértust EIS teenuste kaudu

ametlikult lubab ja millistes raamides teenustesse sisenemine toimub.

Teenuste tagasisidekiisitluste analiiiis ja huviriihmade kaart voimaldasid liitkuda teenuste
kirjeldamise tasandilt ettevOtte vaates tajutava teenusekeskkonna juurde. Nende abil sai
nihtavaks, et teenuse kasutuselevottu ei kujunda ainult teenuse sisu, vaid ka kanalid,
kontaktipunktid, tingimused ja vaheetapid. Kandideerimise protsessijoonis aitas
kirjeldada teenustesse sisenemise etappe, kokkupuutepunkte ja peamisi katkestuskohti,

teenuskaart aga koondas eri etappides kujunevad vairtus- ja valupunktid. Ettevotete
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poolstruktureeritud intervjuud olid uuringu empiirilise osa keskne materjal, sest need toid
esile, kuidas korge lisandvdirtusega ettevotted riiklike eksporditeenuste véértust
tolgendavad, mille pohjal nad nende sobivust hindavad ja millised tegurid mojutavad
osalemise otsust. Temaatiline siintees kodeerimisega, ettevotete arhetiiiibid ja
empaatiakaardid voimaldasid ettevotete kogemused koondada korduvateks véirtustaju
mustriteks, vajadusteks ja barjddrideks. Need toetasid eeskitt teist ja kolmandat
uurimiskiisimust, aidates avada, millistes punktides vdivad tekkida sobivusprobleemid,
kommunikatsioonilised tdlgenduslohed ja teenustesse sisenemise katkestused. Viimases
slinteesietapis ~ seoti ~ empiirilised  leiud  dripdhise  védrtuspliramiidi  ja
kommunikatsiooniteooriaga, et tdlgendada, milles ettevotte jaoks teenuse vairtus seisneb,
ning sOnastada selle pohjal jéreldused ja ettepanekud EISi eksporditeenuste

arendamiseks.

Valimi moodustamisel kasutati sihipdrast valimit, sest uurimisfookus ei olnud kogumi
proportsioonide hindamine, vaid EISi eksporditeenuste véadrtuse mdistetavuse,
osalemisotsuse ja mittekasutamise pohjuste kohta infokiillaste juhtumite kogumine.
Sihipdrane valim on kvalitatiivses uurimuses asjakohane siis, kui eesmérk on valida
uurimiskiisimustele sisuliselt vastamiseks sobivad juhtumid, mitte katta kogumit
statistiliselt (Palinkas et al., 2015, lk 534). Intervjuude arvu pdhjendamisel lihtuti
informatiivse jou (ingl k information power) loogikast, mille kohaselt sdltub vajalike
osalejate arv sellest, kui palju on valimis uuringu eesmirgi jaoks olulist infot. Seda
mojutavad muu hulgas uurimisfookuse selgus, valimi spetsiifilisus, teoreetiline raamistik,
intervjuude kvaliteet ja analiiiisistrateegia. (Malterud et al., 2016, lk 1754-1757) Sama
loogikat toetab Hennink ja Kaiser (2022, lk 1, 6) empiiriline koondvaade, mille jargi
saavutatakse kiillastus paljudes uuringutes ligikaudu 9-17 intervjuu vahemikus, eriti
suhteliselt homogeense uuritavate rithma korral. Empiirilise osa eesmirki ja korge
lisandviirtusega ettevotete sihtrithma spetsiifilisust arvestades oli pohjendatud alustada

kompaktse, kuid sisuliselt mitmekesise valimiga.

Valimi kaasamiskriteeriumid 1dhtusid EISi fookuskliendi valdkonnapohisest méératlusest
ning vidikse ja keskmise suurusega ettevotete (VKE) kontekstist: ettevottel pidi olema
ekspordikdive voi selge ekspordipotentsiaal ning huvi kasvatada ekspordivoimekust.

Uuringu ldbiviimisel ei olnud t66 autoril voimalik toetuda EISi poolsele kaasabile
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ettevotete kontaktide vahendamisel, mistdttu kujundati valim sdltumatult teiste kanalite
kaudu (erialaliidud, valdkonnapdhised klastrid, sotsiaalmeedia, e-post ja avalikud
kontaktid). See tdhendas, et osalejate virbamine toimus peamiselt t06 autori vahendusel.
Selline 1dhenemine mojutas ettevotete kattesaadavust, kuid aitas samal ajal valtida valimi
kujunemist iiksnes olemasolevate EISi teenusekasutajate pdhjal ning vdimaldas vorrelda
vadrtuspakkumise tajumist nii kasutuskogemuse, varasema kokkupuute kui ka
mittesisenemise vaates. Intervjuuvalimis oli kokku 11 ettevotet:

e seitse olid EISi eksporditeenuseid kasutanud viimase 12 kuu jooksul;

e {iks ettevote oli teenuseid kasutanud varem;

e kaks ettevotet olid teenustega kokku puutunud, kuid neid mitte kasutanud;

e iiks ettevote ei olnud teenuseid kasutanud ega nendega kokku puutunud.

Intervjuudes osalenud ettevotted esindasid teadmuspohiseid, tehnoloogiamahukaid ja
ekspordile orienteeritud tegevusvaldkondi, sh info- ja kommunikatsioonitehnoloogiat
(IKT), siivatehnoloogiat (ingl k deeptech), kaitsetodstust, merendust, masina- ja
metallitoostust, puidutddstust ning toidu- ja joogisektorit. Seetdttu kattus valim sisuliselt
2.1 alapeatiiki alguses kirjeldatud EISi fookuskliendi loogikaga seotud sihtriihma
pohimotetega, kuigi HVO moistet kasutati t60s analiiiitiliselt, mitte tiksnes ametliku

kliendisegmendi tdhenduses.

Osalejatele selgitati uuringu eesmérki, andmete kasutamise viisi ning salvestamise
pohimdtteid. Enne intervjuu alustamist kiisiti osalejalt informeeritud ndusolek intervjuu
salvestamiseks ja andmete kasutamiseks magistritoos. Uuringu kdigus kogutud andmeid
toodeldi konfidentsiaalselt: ettevotted ja intervjueeritavad anoniimiseeriti ning tsitaadid
esitati ildistatud kujul viisil, mis ei vOimalda isiku ega ettevotte otsest tuvastamist.
Salvestistele ja transkriptsioonidele oli piiratud ligipdds ning andmete siilitamine ja

kustutamine toimus kooskdlas iilikooli nduetega.

Intervjuud transkribeeriti analiilisi tarbeks ning andmete tolgendamisel kasutati
temaatilist analiilisi, mis voOimaldas tuvastada, kirjeldada ja tdlgendada korduvaid
tahendusmustreid andmestikus (Braun & Clarke, 2006, lk 79). Intervjuuandmete analiiiis
lahtus uurimiskiisimustest ning iihendas deduktiivse ja induktiivse kodeerimise.

Deduktiivne kodeerimine toetus t66 kesksetele fookusteemadele, nagu teenuste tajutud
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véadrtus, sobivus, kommunikatsioon, teenustesse sisenemine ja osalemisbarjddrid.
Induktiivne kodeerimine voimaldas aga esile tdsta andmestikust korduvaid tdhendusi ja
probleeme, mida uurimiskava ette ei médranud. Selline lihenemine on kooskdlas
Bingham (2023, 1k 2—3) kirjeldusega, mille jargi vdib kvalitatiivne analiilis iihendada ette
loodud koodid ja analiiiisi kdigus esile kerkivad koodid. Analiilisi ldbipaistvuse ja
jarjepidevuse tagamiseks dokumenteeriti kodeerimise kéigus, kuidas iiksikkoodid
koondati teemadeks ning kuidas tdlgendused seoti tagasi intervjuutsitaatide ja
andmestikus korduvate vastusmustritega. See aitas hoida selget seost algandmestiku,
vahepealsete tdlgenduste ja Idppsiinteesi vahel ning vahendas riski, et jdreldused toetuvad
iiksikutele ndidetele. Uuringu eesmirk ei olnud statistiline {ldistamine kogu
ettevotlussektorile, vaid analiiitiliselt pdhjendatud mustrite avamine EISi

eksporditeenuste sihtriihma kogemustes ja vaértustdolgendustes.

Intervjuutsitaate on loetavuse parandamiseks vdhesel mééral keeleliselt korrastatud.
Uuritavate anoniiiimsuse tagamiseks on monel juhul asendatud é&ratuntavad toote-,
tehnoloogia- vdi muud spetsiifilised tdhised kantsulgudes {iildisemate sOnastustega,

sdilitades nende sisulise tidhenduse.

2.2. Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse eksporditeenuste

vaartuspakkumise uuringu tulemused

Kéesolevas alapeatiikis  esitatakse uuringu peamised tulemused, liitkudes
dokumendianaliiiisist ja varasemate teenustagasisideandmete sekundaaranaliiiisist
ettevotteintervjuude ning  Ettevotluse ja  Innovatsiooni  Sihtasutuse  (EIS)
fookusgrupiintervjuude tulemusteni. Esmalt avatakse, millise pildi annavad dokumendid
EISi eksporditeenuste {ilesehitusest, tingimustest ja kontaktipunktidest. Seejérel
késitletakse varasemas teenustagasisides ilmnenud korduvaid tdhelepanekuid ning 16puks
ettevotteintervjuudes esile kerkinud véértustaju, barjddre ja teenustesse sisenemise

kogemusi.

Dokumendianaliilisist joonistus vilja kolm keskset tdhelepanekut. Esiteks on EISi
eksporditeenuste strateegiline loogika sdnastatud ettevotjale lihtsama ja terviklikuma
teenustesse  sisenemisloogika  lubadusena, kuid dokumentides  kirjeldatud

teenusekeskkond avaldub tegelikult mitme osapoole, kanali ja kontaktipunkti kaudu.
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Teiseks ei kujunda teenustesse sisenemist ainult teenuse sisu, vaid ka tingimused,
omaosalus, sobivuse hindamise vajadus ja jargmise sammu selgus. Kolmandaks ilmneb
dokumentidest pinge strateegias lubatud lihtsama sisenemisloogika ja tegeliku
killustunud teenusedkosiisteemi vahel. Dokumendianaliiiisi pdhjal ei piirdu ettevotte
jaoks oluline kiisimus seega teenuse olemasoluga, vaid hdlmab ka seda, kui arusaadavad

on teenuse véadrtus, sobivus ja kasutusloogika.

Varasemate teenustagasisideandmete sekundaaranaliiiis (vt lisa 9-10) néitas, et
ithisstendide ja é&rimissioonide véértus ei avaldu ettevotete jaoks samal viisil.
Uhisstendide puhul tekkis vahetu viirtus peamiselt kontaktidest, nihtavusest ja
kohtumistest, samas kui aasta hiljem véljendus mdju rohkem jitkukontaktides,
pikaajalistes projektides, sihtturu tundmadppimises. Arimissioonide puhul oli kohene
rahulolu viga kdrge ning tugevustena toodi esile hea korraldus, sihtturu parem mdistmine
ja Oppimisvéadrtus, kuid aasta hiljem oli mdju kitsam ja ebaiihtlasem ning peamise ndrga
kohana toodi vélja kontaktide ja kohtumiste sihitus. Mdlema formaadi puhul ootasid
ettevotted teenuselt praktilist abi dri edasi liigutamiseks, kuid tihisstendil tdhendas see
rohkem kontakte ja ndhtavust, drimissioonil aga ligipddsu Oigetele inimestele ja turu

valideerimist.

Dokumendianaliilisi ja varasema teenustagasiside korvutamine niitas, et uuringu
kontekstis ei sdltu EISi eksporditeenuste tajutud vairtus ettevotte jaoks iiksnes teenuse
formaadist, vaid sellest, kui selgelt on mdistetav teenuse eesmérk, sobivus ja oodatav
jargmine samm. EISi strateegias, Team Estonia eksporditegevuste kavas ning PwC
ekspordi teemalehe drianaliiiisis kirjeldatakse eksporditoe terviklikumat teenusloogikat,
mis avaldub ettevitte kogemuses mitme kontaktipunkti, tingimuse ja osapoole kaudu
(Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutus, 2026; Majandus- ja
Kommunikatsiooniministeerium, 2025a; PwC, 2025). Seetdttu muutub teenuse
kasutuselevotu seisukohalt oluliseks mitte ainult teenuse olemasolu, vaid ka see, kas
ettevote suudab enne osalemist hinnata, millist probleemi teenus aitab lahendada ja millist

valmisolekut see temalt eeldab.

Ettevotete intervjuudest ilmnes, et kesksemad takistused ei olnud seotud niivord
paritoluriigi tuntuse voi {ildise sihtturuinfo puudumisega, vaid eeskétt ressursside,

usalduse, partnerivorgustiku ja digete kontaktideni joudmisega (vt joonis 5).
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Joonis 5. Ettevatete hinnang peamistele ekspordibarjédéridele intervjuuvalimis (n=11)

Intervjuude kdigus antud hinnangute pohjal peeti suurimateks ekspordibarjddrideks
ressursse, ettevotte maine ja usaldusvairsusega seotud tegureid ning partnerite ja
koostoovorgustiku olemasolu. Ettevotted kirjeldasid neid barjddre enamasti omavahel
seotud piirangutena, mitte lksikute takistustena. Olulise barjdirina tdusis esile
miitigikontaktide ja klientide leidmine. Ettevotete kirjeldustes ei seisnenud
rahvusvahelistumise probleem enamasti ainult selles, kas sihtturg on pdhimotteliselt
atraktiivne, vaid selles, kas ettevottel on piisavalt aega, raha, inimesi ja usaldusviarseid

suhteid, et turule edukalt ja eesmirgipéraselt siseneda.

Intervjuudest ilmnes selgelt ka see, et uuele turule ei minda pimesi. Enne suuremate
investeeringute tegemist otsiti turusignaali, esmast kinnitust ndudluse olemasolu kohta
voi vdimalust turgu viiksema riskiga kompida. Uks intervjueeritud masinatddstuse
ettevote sOnastas selle jargmiselt:
Ennekoike tuleb teha turuanaliitis. Pole motet siseneda turgu, mis on nditeks
varjusurmas voi tdiesti kiilm. See on tdiesti energia raiskamine. Tdiesti suvaliselt
mingile uuele turule siseneda ilma igasuguse signaalita, see on iilimalt keeruline

ja mina arvan, et see ei ole seda vddrt energia ja aja moistes. (MM_7 WB02)
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Teise olulise joonena ilmnes, et turule sisenemine eeldab ettevitete vaates pikaajalisemat
strateegilist valmisolekut. Eriti suurema usaldusldvega turgudel ei peetud piisavaks
lihiajalist kohalolu ega iiksikut kontakti, vaid rohutati vajadust hoida jirjepidevat
kohalolu ja ndidata valmisolekut klienti pikemaajaliselt toetada. Seda illustreerib hasti ka
merendusettevotte tdhelepanek:
Sa pead nditama, et sa ei tulnud sinna turule korraks, vaid oled pikaajaliselt
valmis klienti toetama. Sellise usalduse voitmine on aastatepikkune protsess.
Koige kulukam on aeg turule sisenemiseks ja kliendi usalduse voitmiseks. Sa pead
looma kohapeal mingi voimekuse ja hoidma investeeringut iileval. Kui otsustad
turule minna, peab sul olema kapital ja investeering paariks-kolmeks aastaks,

enne, kui see hakkab mingit tootlust andma. (MER_6_WBO01-02)

Ka EISi fookusgrupi aruteludes Kkésitleti turule pddsemist mitte iiksiku
kontaktivahendusena, vaid protsessina, milles mééravad rolli usaldus, jérjepidevus ja
ettevotte suutlikkus oma voimekust veenvalt toendada. Ettevotete kirjeldustes kerkis eriti
selgelt esile usalduse kiisimus. Intervjuud nditasid, et tugev tehniline lahendus,
kvaliteetne toode voi kdrge lisavdirtusega teenus ei tdhendanud automaatselt suutlikkust
seda viélisturul miilia v3i veenvalt tdendada. Eriti selgelt ilmnes see tootmisettevotete
puhul, kus réhutati, et otsused siinnivad alles siis, kui ettevotte voimekus on kliendile
ndhtavalt ja usutavalt toestatud:
Ma isegi tegelt iitleks, et koige olulisem on usaldusvddrsus. Sa void saata
pakkumisi ja sa void oelda, et sa toodad [puidust toodet], aga pdeva lopuks on
see inimestevaheline dri. Kui sina ei suuda usaldusvddrsust tekitada, siis ega sealt
ei pruugi midagi tulla. Ma arvan, et keegi ei suuda ette kujutada, et Eesti
tootmised on tipptasemel. Tavaliselt on diil voi allkiri diilile alles siis, kui kliendid

on tehases dra kdinud. (PU_10_ WBO1)

Intervjuude pohjal seostusid ressursipiirangud sageli pika ajahorisondi, jérjepideva
kohalolu ja investeerimisvajadusega perioodil, mil otsest tootlust veel ei teki. Eriti
suurema usaldusldvega valdkondades rdohutati lisaks kohalike partnerite, varasemate
referentside ja praktilise tdendamise olulisust. Ettevdtete kirjeldustes seostus usaldus
otseselt nii ettevotte suuruse, pdritolu, referentside, varasema kogemuse kui ka

suutlikkusega oma vdimekust veenvalt toendada. Intervjuudest ilmnes, et turule
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sisenemine ei sOltunud ettevotete vaates tiksnes toote vOi teenuse kvaliteedist, vaid ka
sellest, kas potentsiaalne partner voi klient pidas ettevotet piisavalt usaldusvéérseks, et
votta koostoorisk. Intervjueeritud IK T-ettevotte kirjeldus niitab histi, et usaldusprobleem
ei tulene tingimata lahenduse norkusest, vaid kliendi ebakindlusest ettevotte kestlikkuse
ja voimekuse suhtes:
/---/ Me oleme nagu viiga hdsti tuntud ettevote, aga ainult enda partnerite ja [IKT
valdkonna] ettevotete seas. Aga mis puudutab niiiid nagu meie kliente, siis nende
jaoks oleme ikkagi mingi Eesti ettevote, 30 inimest on to6l. Mis saab, kui te homme

olete enam-vihem kolme inimesega? Ulipalju neid kiisimusi on iileval.

(IKT 3 WBO1)

Teise olulise mustrina ilmnes, et usaldus ei teki esmasest kontaktist ega presentatsioonist,
vaid jarkjargulise tdestamise kaudu. Intervjuudest tuli esile, et isegi kui ettevite jouab
kiiresti dige inimese vOi organisatsioonini, ei tdhenda see veel valmisolekut usaldada talle
suuremahulist vi kriitilist projekti. Uks merendusettevdte kirjeldas seda jirgmiselt: Isegi
kui sa saad oige inimese kontakti kohe, siis sulle ei usaldata suuri projekte koheselt. Sa
pead ennast viiksemate toodega toestama, et sa oled see, mida sa presentatsioonis

radgid. Alles hiljem usaldatakse midagi suurt. (Merendus_ 6 WB06)

Intervjuudes ilmnes ka see, et usalduse kujunemisel méngib rolli kontaktide tekkimise
raamistik. Eriti uuel sihtturul ei tajutud formaalset kontaktivahendust neutraalse tehnilise
tegevusena, vaid osana sellest, kuidas ettevotet potentsiaalse partnerina vastu voetakse.
Uks tehnoloogiaettevdte vottis selle kokku nii: Delegatsioon ja B2B visiit loob usaldust.
Kui ldhed VIPiga kaasa, siis see on tunnustus ja ukse avamine. (HY 5 WBO04) See niitas,
et ettevotete jaoks ei seisnenud vadrtus ainult kohtumiste arvus, vaid ka selles, millises

raamistikus kontakt tekib ja millise eelhédélestuse see kaasa toob.

Intervjuude pohjal seostus usaldus sageli ka ettevotte voimekuse néhtavaks tegemisega.
Tootmis- ja tehnoloogiamahukates ettevotetes rohutati, et usaldus ei teki liksnes sdnumi
voi pakkumise pohjal, vaid siis, kui klient saab voimekust oma silmaga ndha voi selle
toimivuses veenduda. Uks to0stusettevdte kirjeldas seda jargmiselt: Koige olulisem on
see, et me saame potentsiaalsed kontaktid endale kiilla, reaalselt ndidata meie tehast ja
votta need hirmud maha. Ehk toestada, et me oleme kvaliteetsed mitte ainult sonadega,

vaid reaalselt ndidata tehast ja andmeid /---/. (MM_9 WBO01) See aitab selgitada, miks
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paljud ettevotted pidasid oluliseks messidel, visiitidel, delegatsioonides voi
tehasekiilastustes osalemist. Nende formaatide vairtus ei seisnenud ainult ndhtavuses,
vaid ka vOimaluses viahendada ostja voi partneri ebakindlust. Ka EISi aruteludes kasitleti
usalduse kujunemist pigem tdendamise, jarjepidevuse ja Oigesse raamistikku asetatud

kontaktide kui pelgalt teenuse olemasolu kiisimusena.

Ekspordibarjdéride analiiiis néitas, et uuritud korge lisandvéértusega ettevotete takistused
ei avaldunud tiksikute ega iiksteisest selgelt eraldatud probleemidena. Ressursipuudus,
usaldusvairsuse toendamise vajadus, partnerivorgustiku puudumine ja Jigete
kontaktideni joudmine moodustasid ettevotete kirjeldustes omavahel seotud piirangute
kogumi. Seetdttu ei hinnanud ettevotted eksporditeenust ainult pakutava info voi
formaadi jirgi, vaid selle pdhjal, kas teenus aitas vdhendada turulepdisu, usalduse

loomise voi jatkutegevustega seotud ebakindlust.

Usalduse kujunemise korval ilmnes intervjuudest, et ettevotted tajusid EISi
eksporditeenuste véirtust ka laiemalt oma kasutuskogemuse kaudu. Teenuse vairtus ei
soltunud ainult sellest, kas kontakt voi tegevus 10puks tdi otsese drilise tulemuse, vaid ka
sellest, kas teenus aitas turule minekut praktiliselt lihtsustada, vdhendas osalemisbarjééri
vOi toetas jargmiste sammude kujunemist. Intervjuuvalimi pdhjal oli ettevotetel EISi
eksporditeenustega erinev kokkupuude, kuid valdav osa vastanutest oli teenuseid viimase

12 kuu jooksul kasutanud voi nendega vihemalt kokku puutunud (vt joonis 6).

Kasutanud viimase 12 kuu jooksul 7

Kasutanud varem 1

Kokku puutunud, aga pole kasutanud 2

Ei ole kasutanud ega kokku puutunud 1

0 1 2 3 4 5 6 7
Vastajate arv

Joonis 6. Ettevotete kokkupuude EISi eksporditeenustega intervjuuvalimis (n=11)
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Osa teenuseid aitas vihendada turule sisenemise praktilisi barjddre, osa toetas jirgmise
sammu tegemist ning osa 101 kontaktide, ndhtavuse ja turule péddsemise jaoks
usaldusvéirsema raami. Seda viljendas selgelt iiks kaitsetodstusettevote:
Messitoetused koos Kaitsetoostusliiduga tunduvad moistlikud. Ma nden siin elu
lihtsust: eraldi minnes on scttimist kordades rohkem. Uhisstendiga on lihtsam, kui
keegi ajab stendiasjad korraldajaga libi. See boksi suurus, kui sa just ei ole
miljardi ettevote, ei oma vdga tihtsust. Omab tihtsust, et sa oled kohal ja suhtled

inimestega. Kui minna tihisstendiga, siis see summa voib jddda kolmandikuks

sellest. (KA 2 WBO05)

Ettevotte tsitaat viitab, et teenustega kokkupuute tihendus ei véljendunud ettevotete jaoks
ainult kontaktide arvus voi hilisemas miiligitulemuses, vaid ka selles, kas formaat
vidhendas osalemisbarjddri ja muutis vélisturul kohalolu ettevotte jaoks realistlikumaks.
Teenuste kasutuskogemuse jaotuse pohjal ilmnes, et ettevdtetel oli kdige rohkem
kokkupuudet visiitide ja drimissioonide, iihisstendide, sihtturu seminaride ning

ekspordindunike teenustega (vt joonis 7).

4 ja enam korda 2-3 korda
Uks kord Ei ole teenust kasutanud
Visiidid ja drimissioonid eksporditurgudele 3 3 2
Uhisstendid rahvusvahelistel messidel 4 2 2
Sihtturu seminarid (Eestis) 1 4 1 2
Ekspordindunike teenused sihtturgudel 3 2 3
Kontaktiotsingu teenus 2 | 5
Ekspordilaen voi -kdendus (KredEx) 1 7
0 2 4 6 8

Vastajate arv

Joonis 7. EISi eksporditeenuste kasutuskogemus intervjuuvalimis
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Intervjuude pohjal haakusid sagedamini kasutatud teenused paremini ettevotete
praktiliste vajaduste ja konkreetse kasutusolukorraga. Nende vairtus ei seisnenud
ettevotete jaoks ainult osalemises voi kontaktide loomises, vaid selles, kas teenus aitas
lahendada konkreetset turulemineku, nédhtavuse vOi usalduse loomisega seotud
probleemi. Vihem kasutatud v3i kasutamata teenused ei viidanud tingimata teenuse
norkusele, vaid sellele, et need ei olnud ettevotte arengufaasi, vajaduste voi

tegevusloogikaga samal mééral kooskdlas.

Osa eksporditeenuseid 101 ettevotete jaoks eelkdige véértust sihtturu mdistmise, selle
potentsiaali hindamise ja esmaste vdimaluste kaardistamise kaudu. Uks merendusettevdte
kirjeldas drimissiooni vaartust jargmiselt: Tundmatu turg on vaja tundma oppida. Sellisel
juhul on see ideaalne esmaseks kompamiseks: saada aru, mis on voimalused ja
turupotentsiaal ning kuidas sinna turule siseneda, enne kui hakata reaalseid
investeeringuid tegema. (MER_6 WBO04) See niitab, et ettevotete jaoks ei seisnenud
teenuse vidrtus ainult kontakti vahendamises, vaid ka voimaluses hinnata, kas
konkreetsesse turgu on iildse mdistlik panustada. Teiste ettevotete jaoks avaldus védrtus
sits, kui teenus aitas litkkuda esmasest kontaktist edasi jirgmise praktilise sammuni.
Ettevotete vaates ei olnud probleem enamasti selles, et kontakt puuduks tiielikult, vaid
selles, et kontaktist ei pruugi kujuneda sisuline protsess. Seda viljendas ks
intervjueeritud merendusettevdtetest jargmiselt:
No hea oleks, kui EIS aitaks meil mingi lepinguni, et seal on nagu mitu etappi.
Koigepealt oleks vaja see kontakt saada, hea kontakt. Siis meil on kohe esimene
jutt, et kuidas me saame demo korraldada. Siis voib-olla onnestub see demo teha,
siis on jargmine kiisimus, mismoodi see leping vormistada. Praegu ta EISi roll on

vist rohkem nende esmaste kontaktide loomisega piirdunud. (MER 1 WBO02)

Intervjuudest ilmnes, et teenuse viirtus tekkis ettevotete jaoks eriti siis, kui see aitas
vidhendada katkestusi eri etappide vahel ning toetas ettevotet mitte ainult esimese
kontakti, vaid ka jargmiste sammude suunas. Ndhtavuse ja kontaktiraami kvaliteediga
seotud vairtus ilmnes eriti ihistes formaatides. Osa ettevotteid tdi esile, et iihisstendid ja
muud iihised formaadid aitasid luua professionaalsemat ja usaldusvéaarsemat esmamuljet,
mida oleks iseseisvalt keerulisem saavutada. Nagu iiks intervjueeritud

tehnoloogiaettevote markis: Kui on iihisstend, siis on panustatud kujunduse peale. Kui
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minna tiksinda, siis oled kuskil ebamddrases kohas. Imagoloogiliselt on see kasulik.

(HY 5)

Sama loogikat kirjeldas ka iiks masinatddstuse ettevote jargmiselt:
Need Eesti iihisstendid on meie hinnangul iihed koige tasuvamad voimalused
tildse kdia kuskil uutel turgudel. Kui sa tahad vilismaa messil kdia selliselt, et sa
oled ndihtav ka, siis omade joududega see ei tuleks kone alla. Lihtne matemaatika,
et see tihisstend tasub ennast mitmekordselt dra. Kui sa ei ole temaga inimesena
kunagi kohtunud, siis seda usaldust on pdris keeruline tekitada ainult digitaalselt.

Fiiiisiline mess on meie dris ikkagi see koht, kus saad kvaliteetse liidi ja saad selle

esimese usalduskihi tekitada. (MM_9 WBO07)

Need kirjeldused néitavad, et selliste formaatide véartus ei seisnenud ainult ndhtavuses,
vaid ka selles, et need aitasid luua usaldusvdirsema raami kontaktide tekkeks. Samas
ilmnes, et teenuste vaartus ei realiseeru alati kohe. Osa ettevotteid rohutas, et kontaktidest
jamessiosalusest tekkiv kasu voib ilmneda pika viitajaga ning seda ei ole moistlik hinnata
ainult lithiajalise tulemuse pdhjal. Intervjueeritud toidutodstuse ettevote markis:
Me teeme viga pohjaliku kokkuvotte iga messi kohta, kontaktide, klientide,
miitikide ja kulude kohta. Koik messid ei ole vordselt edukad, aga see ei saagi nii
olla. Moni kontakt realiseerub kolme kuu pdrast, moni kolme aasta pdrast, moni

isegi viie aasta pdrast. (TO_11_WB20)

Sarnast tdhelepanekut kirjeldas IKT-ettevote jargmiselt:
See ei ole nii, et tuled messilt tagasi ja iitled, et niitid on meil 10 uut klienti. Seda
el juhtu mitte kunagi. /---/ Koigil esimese korra osavotjatel on alati arvamus, et
kohe nagu siit tuleb big business, aga siis lopuks neil on koigil nii kurvad ndod, et
noh, vot nii see ongi. Messidel kdiakse voib-olla aastaid iihel ja samal iiritusel,
ndidatakse oma ndgu ja lopuks tuleb ettevote su juurde, et ndgime teid eelmisel

aastal ka. IKT 3)

Intervjuudest ilmnes seega, et vdhemalt osa teenuste védrtusest oli ettevotete vaates
seotud jdrjepideva kohalolu ja pikema ajahorisondiga, mitte iiksiku osalemiskorra vahetu

tulemusega.
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Ka EISi enda vaates ilmnes sarnane piir teenuse pakutava toe ja ettevotte enda vastutuse
vahel. Ekspordinduniku intervjuus kirjeldati teenuse pohivéartusena kohaliku turu
tundmist, regulatiivse ja kultuurilise konteksti tdlgendamist ning esmaste kontaktide
avamist, kuid samal ajal rOhutati, et teenus ei asenda ettevotte enda miiiigiosakonda ega
vii ettevotet automaatselt tehinguni:
,, Companies are confused about the role of the export advisor. They sometimes
think we can support everything /---/ like the sales arms for them, which is not the
case. We facilitate business introductions, we do the first contacts and we leave

you.“ (EA_WBO06)

See nditab, et teenuste vidrtus voOis ettevotte jaoks seisneda riski vdhendamises ja nd
,,ukse avamises‘, kuid selle edasine realiseerumine soltus ettevotte enda valmisolekust,
voimekusest ja jarjepidevusest. Ettevotete kasutuskogemuse pohjal ilmnes, et EISi
eksporditeenuste  vdartus oli sageli seotud osalemisbarjddri vdhendamise,
usaldusvairsema turulepddsu ja esmase kontakti avamisega. Samas ei tdhendanud
teenuses osalemine ettevotete jaoks automaatselt arilist tulemust, sest kontakti voi
ndhtavuse viairtus realiseerus alles ettevotte enda jéreltegevuste, miiligivoimekuse ja
jarjepideva kohalolu kaudu. Seetdttu hinnati teenuseid kodige korgemalt olukorras, kus
teenuse pakutav tugi vastas ettevotte tegelikule ekspordiprobleemile ja aitas tal liikuda

jargmise praktilise sammuni.

Empiirilised tulemused niitasid, et EISi eksporditeenuste véértus soltub suuresti sellest,
kui histi teenus sobitub ettevotte arengufaasi, valmisoleku ja valdkondliku turuloogikaga.
Sama teenus ei loo eri tiilipi ettevotetele sama vairtust. Intervjuudest ilmnes, et uudse
tehnoloogiaga ja varasemas arengufaasis ettevotted hindasid korgemalt turu kompamise,
kontaktide ja eksperditoe védrtust, sest nende jaoks aitas teenus vihendada valele turule
vOi valesse formaati investeerimise riski. Ekspordivalmis ettevotted négid suuremat
vadrtust teenustes, mis aitasid jouda digete otsustajateni, luua usaldust ja litkuda edasi
praktiliste sammudeni. Véljakujunenud eksportijate jaoks oli iildiste teenuste védrtus
vidiksem ning nende ootus EISile oli pigem viga tdpse lisavddrtuse voi sihitud toe

pakkumine.
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Eespool viljatoodud erisuste silinteesimiseks koostati ettevotete arhetiiiibid (vt joonis 8§,
detailsemad kirjeldused lisas 13) ja empaatiakaardid (vt lisa 14). Need aitasid koondada
korduvaid mustreid ettevitete valmisolekus, ootustes, kohklustes ja teenuste
tolgendamises. Arhetiiiibid ei kirjelda iiksikuid ettevotteid, vaid tiitipilisi loogikaid, mille
kaudu ettevotted hindasid EISi teenuste sobivust ja vdértust. Seda kinnitas ka EISi poolne
vaade, mille jirgi teenuste sihtrithm ei ole iihtlane: Voib juhtuda, et iiks tdiesti normaalne
voi isegi viga hea ettevote langeb nditeks /---/ vilja. Aga kuskil teises sektoris saab

tunduvalt viiksem voi norgem ettevote teenusesse sisse. (FG_EIS WBO03)

Joonis 8 koondab selle siinteesi kokkuvotlikku vormi. Arhetiilipide ja empaatiakaartide
vordlusest ilmnes, et eksporditeenuse tajutud védrtus ei sOltu ainult ettevotte
arengufaasist, vaid ka sellest, millist konkreetset turulemineku probleemi ettevote

parasjagu lahendada piiiiab.

HH~
&
Varases faasis, turgu kompav Ekspordivalmis, turule sisenev Viiljakujunenud
ettevite ettevote eksportija
¢ turu valideerimist, « ligipiiiisu digetele otsustajatele | » tipselt sihitud lisavidrtust
VAJAB . ckspcrtnﬁu « usalduse loomist . spclsiiﬁ]is[ [ugc

« kontaktide avamist « praktilist edasilitkumist « korget sobivust

vale turu voi ebatiipseid kontakte iildist ja madala
KARDAB X ) . . . lisandviirtusega teenus
vale formaadi valikut ja aeglast edenemist Isandvaartusega teenust

ebakindlust vihendav sihitud ligipidsu ja . e e
VAARTUS ja esimest sammu N - tapselt sihitud ja korge

usaldust loov tugi sobivusega tugi

selgitav tugi

v w

Teenuse tajutud vidrtus soltub ettevotte arengufaasist, valmisolekust ja
konkreetsest turulemineku probleemist.

Joonis 8. Ettevotete arhetiiiibid EISi eksporditeenuste tajutud véirtuse vaates

Varases faasis ettevotte jaoks seostus vadrtus eeskétt ebakindluse vdhendamise, turu
valideerimise ja esimese sammu selgitamisega. Ekspordivalmis ettevotte puhul muutus
keskseks ligipdds oOigetele kontaktidele, usaldust loova toe olemasolu ja praktiline
edasilitkumine. Viljakujunenud eksportija jaoks viljendus véértus seevastu selles, kas
teenus pakkus tépselt sihitud ja suure lisandvéértusega tuge, mida ettevote ise ei suuda

sama histi saavutada. Uks masinatdostuse ettevdte sdnastas selle otse: Meie puhul sellest
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lihtsalt ei ole abi enam, sest me oleme niivord vana kala juba, et me teame tdpselt ise
vdga hdsti, mida meil vaja teha. Aga viiksematel ettevotetel on sellest viga suur abi.
(MM_7 WBA07) Seda kinnitas jairgmine tdhelepanek puidusektorist: Suuremad edukamad
saavad iildjuhul ise hakkama, neil on toendoliselt eelarvet reisida ja turunduslik pool
kaetud. Seal voiks olla erinevate levelite tugi. Viike ettevote vajab tegelikult turundust ja
miitiki, suured ettevotted voibolla suuremat toetust, et minna julgemalt suurele turule.

(PU_10 WBI11)

Samas néitasid intervjuud, et vdiksemate ja vihem véljakujunenud ettevotete jaoks voisid
needsamad teenused olla oluliselt vadrtuslikumad. Sobivuse kiisimus tuli eriti selgelt esile
uudse tehnoloogiaga ja siivatehnoloogia profiiliga ettevotete puhul. Nende intervjuudes
rohutati, et tavapdrased toetuse mahud voi standardiseeritud formaadid ei pruugi sobituda
ettevotte tegeliku ressursivajaduse, ajahorisondi ega ekspordiloogikaga. Uks
stivatehnoloogia ettevote véljendas seda jargmiselt: Vihese tihtsusega abi on ettevotetele
300 000 kolme aasta peale. Aga deeptech ettevottele on see tihes kuus laiaks liitia easy.
Tegelikult seal peaks olema erisus valdkondade vaheline. See ei saa olla koigile

ettevotetele one size fits all. (DT _4 WBO09)

Lisaks ilmnes, et start-up- ja deeptech-profiiliga etteviotete puhul ei saa
ekspordivalmidust kisitleda lahus investeerimis- ja kapitalivajadusest, sest turule
sisenemise otsus, rahastuse leidmine ja vdimekus sihtturul kohal olla kujunevad sageli
paralleelselt. Sarnane tdhelepanek ilmnes ka EISi fookusgruppides, kus rohutati, et
sektorite ettevotteprofiilid erinevad mérkimisvédrselt ning neid ei saa hinnata {ihetaoliste
iildkriteeriumide alusel:

Ka sektorite loikes ikkagi nende ettevotete driregistri andmed on niivord erinevad,

kui ma vordlen toitu ja vordlen kaitsetoostust, siis need vahed on ikka viga suured.

Aga samas oma sektoris on tegija. Siin ei saa votta pdris tihe puuga, et koigile iiks

number ette anda. (FG_EIS _WBO01)

EISi fookusgruppides ilmnes lisaks, et teenuste sobivust voib ndrgendada ka sisemine
surve formaate tdita, kui sobiva valmisolekuga ettevotteid ei ole parasjagu piisavalt. Ka
EISi ekspordinduniku vaates tousis esile turukiipsuse kiisimus:

., You need to be able to export already in some countries, you need to localize

and you need to accept to localize your product. Do you have a structure to
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export? Do you have someone who could take care of the documents, logistics,

feedback?“ (EA_WB03)

Teenuste sobivuse teemaplokk niitas, et EISi eksporditeenuste vadrtuspakkumine kattus
ettevotete ootustega eeskatt siis, kui teenus sobitus ettevotte arengufaasi, sihtturu loogika
ja olemasoleva ekspordivoimekusega. Mittevastavus tekkis olukordades, kus teenus
eeldas ettevottelt valmisolekut, mida tal veel ei olnud, voi pakkus liiga iildist tuge
ettevottele, kes vajas juba sihitud kontakte, turuspetsiifilist ekspertiisi vdi konkreetset
jatkusammu. Seega ei seisnenud sobivuse kiisimus ainult selles, kas teenus on sisuliselt

kvaliteetne, vaid selles, kas ettevote tajus seda oma olukorras kasutatava ja ajakohasena.

Intervjuudes paluti ettevotetel hinnata ka EISi kommunikatsiooni eri aspekte, et avada,
milles seisnevad ettevotete jaoks peamised tugevused ja norkused lisaks iiksikutele
kanalitele. Ettevotete hinnangud niitasid, et kdige tugevamaks peeti kommunikatsiooni
usaldusvéirsust ja asjakohasust, samas kui ndrgemaks hinnati info ajastust ja selgust (vt

joonis 9).

10

8.9

8 8.1
]
E 6 6.7 6.7
P
E
=
w4
oA

2

0

Usaldus Asjakohasus Ajastus Selgus

Hinnatav aspekt

Joonis 9. Ettevdtete hinnang EISi kommunikatsiooni aspektidele intervjuuvalimis

(n=11)

Ettevotete hinnangud néitavad, et nende jaoks ei seisnenud probleem tingimata info

taielikus puudumises, vaid selles, kas info joudis digel ajal, sobiva kanali kaudu ja
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piisavalt arusaadaval kujul. Kommunikatsiooni peeti usaldusvairseks siis, kui see oli
seotud reaalse kontakti ja ettevotte olukorra suhtes asjakohase infoga, kuid ndrgemaks
hinnati seda, kui info jdi hajusaks vdi ei aidanud kiiresti aru saada, milline teenus kellele
sobib ja milline peaks olema jargmine samm. Eelnevat kinnitas ka ks
kaitsetoOstusettevote, kelle jaoks ei olnud kiisimus ainult info olemasolus, vaid ka selles,
kuidas kujuneb kommunikatsiooni ndhtavus ja valikuloogika: Minu jaoks on vahepeal
kiisitav, kuidas erinevad uudiskirjad tekivad: miks mingid ettevotted on kajastatud ja miks

mingite asjade puhul ei ole. Millal meie ettevotte uudis on uudisvddrtus ja millal mitte?

(KA_8)

Ettevotted kirjeldasid, et info jdouab nendeni sageli halduri, ekspordinduniku, klastri vo1
muu vahendava osapoole kaudu. Intervjuudest ilmnes, et teenuste kohta kdiv info ei
litkunud ettevoteteni ainult avalike kanalite vahendusel, vaid sageli olemasolevate
vorgustike ja kontaktide kaudu. Nagu {iks intervjueeritud merendusettevote mérkis: Info
jouab minuni halduri, viliskonsultantide ja ministeeriumi vastava osakonna kaudu. Aga
tldiselt kdib see hdsti libi klastri, mis votab kogu valdkonna ekspertiisi kokku. (MER_6)
Samas kinnitasid intervjuud, et kdige paremini jouab info ettevoteteni otsekontakti kaudu

(vtjoonis 10).

Otsekontakt EIS poolt 9
Erialaliidud / klastrid 3
EIS koduleht 3
EIS sotsiaalmeedia 2
EIS uudiskiri 1
0 2 4 6 8 10

Joonis 10. Kanalid, mille kaudu ettevotted olid kursis EISi eksporditeenuste infoga

(n=11)
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Joonis 10 néitab, et ettevotete jaoks oli kdige olulisemaks infokanaliks otsekontakt EISi
poolt. Avalikud kanalid, nagu koduleht, sotsiaalmeedia ja uudiskiri, méngisid mérksa
viiksemat rolli. Intervjuudest ilmnes, et info kittesaadavus ei soltunud ainult sellest, kas
kanal oli olemas, vaid ka sellest, kuidas info oli iiles ehitatud ja millise kanali kaudu see
ettevotteni joudis. Ettevotete kogemused viitasid, et EISi kommunikatsioonikanalid ei
loonud alati terviklikku arusaama sellest, milline teenus kellele sobib ja milline voiks olla
jirgmine samm. Uks intervjueeritav start-up kirjeldas info leidmist nii:

Pull oli see, et ma ei teadnud, mitu aastat me oleme tegutsenud ja kui ma alles

avastasin selle visiidid.ee, et ma ei teadnud sellest mitte midagi. Aga niiiid

viimased kaks-kolm aastat me oleme seal listis olnud ja minu arust see on viga

dge, et sealt tuleb jille see kutse. (MER 1)

Tabel 5. EISi peamised kommunikatsioonikanalite probleemid ettevitete vaates

EISi kar.lal/ Ettevotte vaates ilmnenud e (e e
kontaktipunkt probleem

Otsekontakt EISi Koige mdjusam, kuid kdigil ei ole Véirtuse moistetavus sdltub
poolt vordse kvaliteediga kontakte personaalsest kontaktist
Kliendihaldur / Vihendab ebakindlust, kuid ei

Toimib hésti, kui kontakt on olemas

ekspordindunik asenda selget avalikku kanalit
. . Avalik kanal ei toeta piisavalt
. Info hajus, raske aru saada, mis . .
EISi koduleht . teenuse sobivuse kiiret
kellele sobib ~ )
tolgendamist
D Mitu eri loogika ja ajastusega kanalit, Killustatus raskendab tervikliku
Uudiskirjad . R
koondpilti pole teenusportfelli moistmist
Ekspordi uudiskiri Ekspordiinfot on, kuid koondvaade = Kanal olemas, kuid ei tdida
p jaib norgaks tervikliku koondkanali rolli
EISi {ildine Eri teemad ja sihtrithmad iihes Liiga lai fookus ndrgestab
sotsiaalmeediakanal  uudisvoos eksporditeenuste eristatavust

Mitmekanalilisus ei tihenda

Muud teemakanalid  Paljusus ei loo automaatselt selgust . .
selgemat teenusesse sisenemist

Klastrite, liitude ja
vahendajate kaudu
joudev info

Toimib vorgustikus olijatele, Ligipadds muutub osaliselt
mitte koigile vordselt vorgustikupohiseks

Tabel 5 koondab ettevotete vaates ilmnenud peamised kommunikatsioonikanalitega
seotud probleemid ja nende analiiiitilise tihenduse. Tabelist ilmneb, et kdige mdjusamaks
peeti personaalset voi vahendatud kontakti, samas kui avalike kanalite puhul kerkisid
esile info hajusus, ebaiihtlane nihtavus ja raskus kiiresti aru saada, kellele teenus sobib.

Mitmekanalilisus ei loonud ettevotete jaoks automaatselt selgemat teenustesse sisenemise
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loogikat, vaid vois selle hoopis killustada. IKT-ettevote toi esile, et probleem ei olnud
tingimata info tdielik puudumine, vaid koondatud ja kiiresti kasutatava {iilevaate
puudumine: /---/ Praegu minu arust jah, mingit niisugust agregeeritud meili nagu ei ole.
(IKT 3) Need ndited osutavad, et kommunikatsioonikanalite toimimine ei olnud
ettevotete jaoks iihtlane, vaid soltus valdkonnast, kontaktidest ja sellest, millise kanali

kaudu info ettevdtteni joudis.

Kodulehe vaates tdusis ettevotete kirjeldustes esile teine probleem, mis puudutas teenuste
sisu, llesehituse ja kandideerimisloogika mdistetavust: Teenuse sisu kirjeldus on nork.
Palju tooteid. Pead kogu aeg EISiga suhtlema, peavad olema kontaktid. Peab vaeva
ndgema, et see info kdtte saada. (HY 05)

Sarnast kogemust viljendas ka iiks puidutddstuse ettevote EISi kodulehelt infot otsides:
Ma leidsin isegi iilesse, aga koige lihtsam ei olnud. Ma arvan, et uudiskiri voiks
tulla iga nddal. Seal voiks olla kogu aeg koik messid, mis tihtaeg, mis su enda
kulu on, hdsti selge ja lihtne. Kandideerimine voiks olla klikiga. Keegi ei viitsi

neid pikki ankeete tdita. (PU_10 WB12)

Uks kaitsetddstuse ettevote kirjeldas EISi veebipdhist infoesitust nii: Ma vaatan lihtsalt
seda veebilehte siin tosisemalt. See on nagu pudru ja kapsad koos, et noh, siit leiab mingi
info iiles, aga kui sa pdeva lopuks tahad nagu jouda, et mis ja kuhu /---/. (KA_2 WB07)
Need kirjeldused niditavad, et ettevOtete jaoks ei seisnenud probleem tingimata info
puudumises, vaid ebaiihtlases ligipdésus, killustatud iilesehituses ja raskuses kiiresti aru
saada, milline teenus kellele sobib. Kommunikatsiooniga seotud leiud osutasid seega
laiemale teenustesse sisenemise probleemile: ettevotte jaoks ei olnud keeruline ainult info
mirkamine, vaid ka selle pdhjal sobiva teenuse, tingimuste ja jdrgmise tegevuse

maoistmine.

Sarnane killustatus ei avaldunud ainult infokanalites, vaid ka teenustesse sisenemise
kogemuses. Ettevotted kirjeldasid, et koormus ei tekkinud ainult info leidmisel, vaid
kandus edasi ka kandideerimise ja osalemise protsessi. Uks kaitsetddstusettevdte sdnastas
selle jargmiselt: Ma taotlen kolmele erinevale messile kohta ja olen sama asja kiimme
korda kirjutanud. Ma olen nous, et mingeid asju peab kiisima ja hindama, aga kas need

koik asjad peavad tulema sellise halduskoormuse hinnaga. (KA 8 WB10)
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Kandideerimise protsessijoonis (vt lisa 11) nditas EISi vaatest, et teenusesse sisenemine
ei piirdu iihe kontaktpunkti voi iihe otsusega, vaid hdlmab mitut jérjestikust etappi alates
info avaldamisest ja kandideerimisest kuni hindamise, otsuse ja osaluse kinnitamiseni.
See aitab selgitada, miks ettevitete kogemuses vois teenustesse sisenemine kujuneda
ajamahukaks ja mitmeetapiliseks. Kui teenustesse sisenemine muutus liiga koormavaks,
vois ka sisuliselt véértuslik teenus jddda kasutamata. Probleem ei seisnenud ainult
pikkades vormides voi korduvates andmepéringutes, vaid ka selles, et osa vaheetappe ei

loonud ettevotte jaoks sisulist vaértust.

Teenuskaart (vt lisa 12) aitas seejdrel nédhtavaks teha, kuidas EISi protsessivaates
loogilised etapid ettevotte kogemuses tegelikult avaldusid. Teenuskaart koondas
peamised kokkupuutepunktid ning nditas, et kdik kandideerimise ja osalemise etapid ei
loonud ettevotte jaoks vordset véartust. Osa neist seostus eeskitt lisaselgituste vajaduse,
korduva infoesituse ja tunnetatud halduskoormusega. Nii ilmnes, et koormus ei
viljendunud tiksnes ajakuluna, vaid ka selles, et osa vaheetappide seos teenuse tegeliku
védrtusega jéi nditeks IKT-ettevotte jaoks norgaks:

/---/ teed lihtsalt selle mingi jada dra selleks, et saada sinna koha peale, et seda

reaalselt vddrtustada. Aga see vahepealne nagu biirokraatia seal on lihtsalt

selline, kus nagu mingit kasu eriti ei saa voi nagu midagi juurde ei anna, on ju.

(IKT 3)

Kommunikatsiooniploki tulemused néitavad, et ettevotete jaoks ei olnud keskne kiisimus
ainult FEISi eksporditeenuste ndhtavuses, vaid teenuse véirtuse ja sobivuse
tolgendatavuses. Personaalne voi vahendatud kontakt aitas ettevdtetel paremini mdista,
milline teenus voiks nende olukorras asjakohane olla, samas kui avalikes kanalites jii
teenuse sihtrithm, oodatav valmisolek ja praktiline kasu kohati vihem selgeks. Seetottu
mojutas kommunikatsioon otseselt seda, kas ettevote tundis teenuse dra enda probleemile
sobiva voOimalusena voi tajus seda {ildise ja raskesti rakendatava pakkumisena.
Intervjuude, kandideerimise protsessijoonise ja teenuskaardi koondamisel ilmnes, et
teenustesse sisenemise koormus ei tulenenud ettevotete vaates ainult etappide arvust, vaid
ka sellest, et koik vaheetapid ei olnud nende jaoks sisuliselt pdhjendatud ega véirtust

loovad. Seetdttu seostus teenusesse sisenemise kogemus otseselt véidrtuspakkumise
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moistetavusega: mida ndrgem oli vaheetapi ndhtav seos oodatava kasuga, seda rohkem

tajuti seda halduskoormusena.

Eri andmeallikate vordlus nditas, et uurimiskiisimustele vastavad tulemused ei jagunenud
rangelt iihe andmeallika jdrgi, vaid moodustusid dokumendianaliilisi, varasema
teenustagasiside, ettevotteintervjuude, ekspordinduniku intervjuu ja EISi fookusgrupi
koosmdjus. Dokumendid ja varasem tagasiside aitasid avada teenuste iilesehitust ja
varasemaid vairtusmustreid, ettevotteintervjuud tdid esile ootused, barjddrid ja sobivuse
kogemuse ning EISi vaade aitas tdpsustada teenuse eeltingimusi ja valmisoleku kiisimust.

Selle pdhjal saab tulemused koondada kolme uurimiskiisimuse 1dikes.

Kokkuvotvalt niitasid uuringu tulemused, et esimese uurimiskiisimuse vaates ei
seisnenud kdorge lisandvéirtusega ettevotete peamised eksporditakistused niivord iildise
sihtturuinfo vo1 péritoluriigi tuntuse puudumises, vaid eeskétt ressursside piiratuses,
usalduse loomises, partnerivorgustike olemasolus ning digete kontaktideni joudmises.
Ettevotete kirjeldustes avaldusid need barjddrid omavahel seotud piirangutena, mitte
tiksikute takistustena. Samal ajal nditasid tulemused, et ettevotete ootused
eksporditeenustele koondusid praktilise turulepddsu, usaldust loovate kontaktide,

osalemisbarjdéri vihendamise ja jirgmise sammu selguse iimber.

Teise uurimiskiisimuse vaates ilmnes, et EISi eksporditeenuste tajutud vaartus ja sobivus
ei olnud ettevotete jaoks lihetaoline, vaid soltus sellest, kui hdsti teenus vastas ettevotte
arengufaasile, valmisolekule ja konkreetsele turulemineku vajadusele. Sama teenus vdis
varases faasis ettevotte jaoks vdhendada ebakindlust ja aidata turgu valideerida,
ekspordivalmis ettevotte jaoks toetada usalduse loomist ja jargmise sammu tegemist ning
véljakujunenud eksportija jaoks osutuda liiga iildiseks, kui see ei pakkunud piisavalt

sihitud lisavéaartust.

Kolmanda uurimiskiisimuse vaates nditasid tulemused, et kommunikatsiooni ja
eksporditeenustesse sisenemise loogika mojutasid otseselt seda, kui kiiresti ja selgelt
ettevotted teenuste véidrtuse enda jaoks dra tundsid. Ettevotted pidasid koige
usaldusvéidrsemaks personaalset voi vahendatud kontakti, samas kui avalike kanalite
puhul kerkisid esile info hajusus, ebaiihtlane néhtavus ja raskus kiiresti aru saada, milline

teenus kellele sobib. Lisaks ilmnes, et teenustesse sisenemise koormus ei tulenenud ainult
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etappide arvust, vaid ka sellest, et kdik vaheetapid ei olnud ettevotte jaoks sisuliselt

pohjendatud ega véartust loovad.

2.3. Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse eksporditeenuste

vaartuspakkumise uuringu jareldused ja ettepanekud

Uuringu tulemuste analiiiisist joonistus vélja, et Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse
(EIS) eksporditeenuste peamised kitsaskohad ei seostu ainult teenuste olemasolu voi
nende puudumisega, vaid ettevotte vaatest eelkdige teenuste vadrtuspakkumise selguse,
sobivuse ja teenustesse sisenemise loogikaga. See tdhendab, et teenuste tajutud véirtus ei
sOltu ainult nende sisust, vaid ka sellest, kui hésti teenus vastab ettevotte valmisolekule,
ootustele ja konkreetsele turulemineku probleemile. Kdesolevas alapeatiikis seotakse
empiirilised leiud teoreetilises osas esitatud késitlustega ning sonastatakse nende pdhjal

EISi eksporditeenuste viartuspakkumise ja kommunikatsiooni peamised arendussuunad.

Tulemuste tdlgendamisel on keskseks teljeks &drikliendile suunatud vairtuspakkumise
sobivus ettevotte olukorraga. Rahvusvahelistumise ja ekspordibarjiddride kasitlused
aitavad selgitada, miks ettevotete vajadused ei avaldu iiksikute takistustena, vaid ressursi,
usalduse, partnerivorgustiku ja digete kontaktideni joudmise koosmdjuna. Arikliendi
véaartuspakkumise kisitlused aitavad hinnata, millistel tasanditel teenuste viértus voi
mittevastavus ettevotte jaoks ilmneb. Avaliku sektori teenuste, kommunikatsiooni ja
teenusedisaini kisitlused voimaldavad omakorda tdlgendada, kuidas teenuste sobivus,
info selgus ja sisenemisprotsessi kasutatavus kujundavad teenuste tajutud vadrtust

ettevotte kogemuses.

Ettepanekud tuginevad dokumendianaliilisi, varasema teenustagasiside, ettevotete
intervjuude ja EISi fookusgruppide pohjal kujunenud jareldustele. Empiiriliste tulemuste
koondamisel kasutatud teenusedisaini tdoriistad aitasid nédhtavaks teha, kuidas
vadrtuspakkumise sobivus ettevotte kogemuses avaldus: protsessijoonis kirjeldas
teenustesse sisenemise etappe, teenuskaart tdi esile koormuskohad ning arhetiilibid ja
empaatiakaardid aitasid eristada ettevotete valmisoleku, ootuste ja védrtustaju erinevusi.
Ettevotete ja EISi vaadete vordlev siintees peamiste vidrtusmustrite 1dikes on esitatud

lisas 15 ning védrtuspakkumise peamiste 1ohede siintees lisas 16.
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Arendussuundi ei kisitleta siin eraldiseisvate parandustena, vaid omavahel seotud
muudatustena tihes tervikus. Analiiiis nditas, et teenuste sobivus, teenustesse sisenemise
loogika, kommunikatsiooni selgus ning kontaktide ja toe sihitus modjutavad ettevotte
jaoks teenuse viidrtust samaaegselt. Seetdottu ei piirdu ettepanekud iiksikute
teenuseformaatide voi kanalite parandamisega, vaid ldhtuvad vajadusest muuta EISi
eksporditeenuste vidrtuspakkumine ettevotte vaates selgemaks, sihitumaks ja paremini

kasutatavaks.

Tabelis 6 on teoreetilised ldhtekohad, empiirilised leiud ja arendussuunad koondatud
kolme pohitelje timber: teenuste sobivus, teenustesse sisenemise loogika ning
kommunikatsiooni selgus. Need teljed ei toimi eraldi, vaid kirjeldavad sama

véartuspakkumise probleemi eri avaldumisvorme ettevotte vaates.

Tabel 6. Teoreetiliste ldhtekohtade, empiiriliste leidude ja arendussuundade seos EISi1

eksporditeenuste vairtuspakkumises

Teoreetiline Empiiriline leid Analiiiitiline Arendussuund

lihtekoht tolgendus

Teenuse sobivus Sama teenus ei loonud eri  Teenuseid pakuti liiga Diferentseerida
profiiliga ettevdtetele iihtse loogika alusel, teenuseid ettevotte

(Anderson et al., 2006; vordset vadrtust; tajutud ~ kuigi ettevotete arengufaasi,

Almquist et al., 2018). viirtus soltus vajadused ja oodatav valmisoleku ja
arengufaasist, véadrtus erinesid. turulepéésu loogika
valmisolekust ja jargi.
turulemineku probleemist.

Teenustesse sisenemine Teenustesse sisenemine  Sisenemisprotsess Lihtsustada

ja kasutusmugavus mojus ettevotete jaoks sisaldas ettevotte teenustesse sisenemise
ajamahuka ja vaates madala loogikat, vihendada

(Strokosch & Osborne, mitmeetapilisena; korduv véirtusega etappe ning korduvat

2023; Trischler & infoesitus ja ebaselged jdrgmine samm ei andmesisestust ja teha

Westman Trischler, vaheetapid vahendasid olnud alati selge. jérgmine samm

2022). kasutusmugavust. ettevotte jaoks

selgemaks.

Kommunikatsiooni Avalikud kanalid méan- Teenuste kirjeldused, Kujundada selgem

tolgendatavus gisid véiksemat rolli kui  sihtrithmad ja kanalite kanaliloogika,
otsekontakt; info oli rollid ei moodustanud koondada ekspordiinfo

(Ballantyne et al., ettevotte vaates ettevotte jaoks selget ning parandada

2011; Fill & Turnbull, ebaiihtlaselt ndhtav ja tervikut. teenusekirjelduste

2016). kanaliloogika killustunud. arusaadavust.

Tabelis 6 esitatud seosed nditavad, et EISi eksporditeenuste arendusvajadused ei taandu

ithele kitsaskohale, vaid paiknevad korraga teenuse sobivuse, kommunikatsiooni ja
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teenustesse sisenemise loogika tasandil. Need tasandid on ettevotte kogemuses omavahel
seotud: kui teenuse sihtrihm ja kasutusolukord jddvad ebaselgeks, muutub ka
kommunikatsioon raskemini tdlgendatavaks ning teenusesse sisenemise koormus mdjub
suuremana. SeetOttu tuleb tabelis koondatud arendussuundi késitleda iihe
vadrtuspakkumise  probleemi eri avaldumisvormidena, mitte eraldiseisvate

parandusiilesannetena.

Arikliendi viirtuspiiramiidi ja viirtuspakkumise kisitluste vaates ei paiknenud EISi
eksporditeenuste peamised kitsaskohad ainult iihel véirtustasandil, vaid avaldusid
funktsionaalse, protsessilise, suhte- ja strateegilise vdirtuse tasandil (Almquist et al.,
2018; Anderson et al., 2006; Eggert et al., 2018). Funktsionaalsel tasandil olid kesksed
sihtturu potentsiaali hindamine, asjakohase turuinfo leidmine, digete kontaktideni
joudmine ja jargmise sammu tegemine. Protsessilisel tasandil tousid esile teenustesse
sisenemise halduskoormus, korduv infoesitus ja ebaselgus kasutusloogikas.
Suhtevairtuse tasandil muutusid maédravaks usalduse loomine, vahendatud ligipdids
digetele osapooltele ja EISi roll ettevotte usaldusviirsuse toetajana. Strateegilisel tasandil
sOltus tajutud vairtus sellest, kas teenus sobitus ettevotte arengufaasi, turulemineku
vajaduse ja pikema ekspordivoimekuse kujunemisega. Detailsem empiiriliste

vadrtusmustrite koondus &rikliendi véartuspiiramiidi vaates on esitatud lisas 17.

Kommunikatsiooni késitluste vaates osutasid tulemused, et EISi eksporditeenuste
kommunikatsiooni kitsaskohad ei seisne ainult info hulgas, vaid selle iilesehituses,
sihituses ja tolgendatavuses ettevotte vaates (Ballantyne et al., 2011; Fill & Turnbull,
2016). Seetottu ei ole kommunikatsioon siin ainult info edastamise kanal, vaid
mehhanism, mille kaudu ettevote tdlgendab teenuse sobivust, vdirtust ja kasutuselevotu
eeldusi. See tdhendab, et kommunikatsiooni arendamine peab toetama sama
pohieesmirki nagu véidrtuspakkumise tdpsustamine: ettevote peab suutma enne kontakti
voi kandideerimist aru saada, kas teenus vastab tema arengufaasile, valmisolekule ja

konkreetsele turulemineku probleemile.

Avaliku sektori teenuste ja disainmdtlemise késitluste jirgi kujuneb teenuste véirtus
kasutaja kogemuses, eri osapoolte koostoimes ja kokkupuutepunktides, mistottu tuleb ka
EISi eksporditeenuste puhul kisitleda kommunikatsiooni, kandideerimise loogikat ja

osalemistingimusi véartuspakkumise osana (Strokosch & Osborne, 2023; Trischler &

52



Westman Trischler, 2022). Protsessijoonise ja teenuskaardi pohjal ilmnes, et ettevotte
jaoks kujunes teenuste vairtus jérjestikustes puutepunktides: info leidmisel, sobivuse
hindamisel, kandideerimisel, osalemisel ja jdreltegevuste moistmisel. Kui mone
puutepunkti seos teenustest saadava kasuga jdi ebaselgeks, tajuti seda pigem
halduskoormuse kui véairtust loova teenuseosana. Seetottu tuleb kommunikatsiooni,
kandideerimise loogikat ja osalemistingimusi késitleda védédrtuspakkumise osana, mitte

teenuste korvaliste tugielementidena.

Eelneva slinteesi pohjal sonastatakse neli praktilist ettepanekut, mille eesmirk on muuta
EISi eksporditeenuste védrtuspakkumine ettevotte jaoks selgemaks ja paremini
kasutatavaks. Ettepanekud ei eelda tingimata uute teenuste loomist, vaid keskenduvad
olemasolevate teenuste sobivuse, ndhtavuse ja kasutusloogika parandamisele kogu
teenustesse sisenemise teekonnal. Samuti ei ole need iiksikute intervjueeritavate soovide
otsene lilekandmine, vaid t00 autori silintees korduvatest empiirilistest mustritest,
teoreetilistest ldhtekohtadest ja disainmotlemise metoodika abil ndhtavaks tehtud
probleemitasanditest. Ettepanekute aluseks on eelkdige kolm uuringu tulemust:

e sama teenus ei loonud eri arengufaasis ettevotetele sama véértust;

e kommunikatsiooni ja avalike kanalite kaudu ei olnud teenuse sobivus alati piisavalt

tolgendatav;
e teenustesse sisenemise koormus vidhendas ka sisuliselt viirtuslike teenuste

kasutatavust.

Iga ettepaneku juures kirjeldatakse selle rakendusloogikat ja eeldatavat mdju.
Ettepanekuid  késitletakse edasise arenduse ldhtekohtadena, mitte valmis

teenusekontseptsioonidena.

Esimene ettepanek on diferentseerida EISi eksporditeenuseid selgemalt ettevotte
arengufaasi ja valmisoleku jérgi. Uuringu tulemused nditasid, et sama teenus ei loonud
eri profiiliga ettevotetele vOordset vddrtust: varasemas faasis ettevotted vajasid rohkem
turu valideerimist ja esimese sammu selgitamist, ekspordivalmis ettevotted ligipddsu
oigetele kontaktidele ja usaldust loovat tuge ning véljakujunenud eksportijad tdpsemat ja
sthitumat lisavédrtust. Seetottu tuleks teenuste kirjeldustes ja suunamises eristada,

millisele ettevotte valmisolekule, ekspordikogemusele ja turulemineku probleemile
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konkreetne teenus vastab. Ettepaneku eeldatav moju seisneb selles, et ettevotted suudavad
kiiremini hinnata teenuse sobivust oma olukorraga ning EIS saab suunata ettevotteid

tapsemalt nende vajadusele vastavatesse teenustesse.

Teine ettepanek on siduda EISi teenused selgemalt ettevotte jirgmise ekspordisammu ja
jatkutegevuse loogikaga. Tulemused néitasid, et ettevotted hindasid teenust kdrgemalt
siis, kui see aitas litkuda konkreetsest takistusest jargmise praktilise tegevuseni. Seetdttu
tuleks teenusekirjeldustes, osalemise 16pus ja jarelkommunikatsioonis selgitada, millist
eksporditeekonna etappi teenus toetab, mis on soovituslik jairgmine samm ning milline
roll jaab EISile, ettevottele ja partneritele. Ettepaneku eeldatav moju on teenuse praktilise
kasu parem moistmine ja suurem tdendosus, et kontaktist, kohtumisest vOi osalemisest

kujuneb ettevotte jaoks sisuline jatkutegevus.

Kolmas ettepanek on tugevdada proaktiivset ja sihitud otsekommunikatsiooni, sidudes
selle selgema avaliku infoloogikaga. Ettevotted pidasid kdige mdjusamaks personaalset
voi vahendatud kontakti, kuid avalikud kanalid ei loonud alati piisavalt terviklikku
arusaama teenuse sobivusest. Seetdttu peaksid otsekontakt, teenusekutsed, veebitekstid
ja uudiskirjad kasutama samu sobivuse, eeltingimuste ja kasu pShimdtteid. Ettepaneku
eeldatav mdju on véiksem sdltuvus juhuslikust kontaktist ning parem arusaam sellest,
milline teenus on ettevotte olukorras asjakohane juba enne EISiga suhtlemist voi

kandideerimist.

Neljas ettepanek on arendada ekspordiportaali ja/voi EISi iseteeninduskeskkonda iihtse
digitaalse sisenemispunktina. Tulemused niitasid, et teenustesse sisenemise koormust
suurendasid korduv infoesitus, hajus teenuseinfo ja vaheetappide ndrk seos tajutud
vadrtusega. Praegu arenduses olev riiklik  ekspordiportaal ja/voi  EISi
iseteeninduskeskkond voOiks koondada teenuste {ilevaate, sobivuse hindamise,
kandideerimise tingimused ja juba esitatud info taaskasutamise {ihtsesse loogikasse.
Ettepaneku eeldatav mdju on teenustesse sisenemise koormuse vdhenemine, teenuste
koondpildi paranemine ja ettevitte jaoks selgem arusaam sellest, kuidas litkuda huvist

osalemiseni.

Liihiajalised tegevused puudutavad eelkdige sOnumite, teenusekirjelduste, kutsete ja

jarelkommunikatsiooni tdpsustamist. Keskmise ajahorisondi tegevused eeldavad
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teenusportfelli, sihtriihmade ja digitaalse sisenemisloogika siisteemsemat korrastamist.
Nende ettepanekute omavaheline seos on koondatud joonisel 11, mis nditab, kuidas
uuringus tuvastatud keskne probleem jaguneb neljaks probleemitasandiks ning kuidas
igale tasandile vastab arendussuund, mis toetab selgema, sobivama ja ettevotte jaoks

kasutatavama eksporditeenuste terviku kujundamist.

/\ KESKNE PROBLEEM
EISi eksporditeenuste tajutud véartus ei kujune ettevotte jaoks alati selgelt, sest teenuse
sobivus, sisenemisloogika, kommunikatsioon ja toe sihitus ei toimi iihtse tervikuna.

TEENUSE SOBIVUS TEENUSTESSE SISENEMINE KOMMUNIKATSIOONI EKSPORDITOE KVALITEET
S e e oo s JA KASUTUSMUGAVUS SELGUS JA SIHITUS
i = Protsess on ajamahukas, Info on killustunud, kanalirollid Kontaktid, formaadid ja
profiiliga ettevotetele sarnast . s " - ) X X
RErtast mitmeetapiline ja osalt vihese cbaselged, teenusekirjeldused cksporditoe tase ei vasta alati
: nihtava vaartusega raskesti tolgendatavad ettevotte tegelikule vajadusele
DIFERENTSEERIDA LIHTSUSTADA SELGITADA PARANDADA TOE SIHITUST
TEENUSED SISENEMISPROTSESSI KANALILOOGIKAT Siduda kontaktid ja teenus
Arengufaasi, valmisoleku ja Vihendada korduvat infoesitust, teha Koondada info ja parandada ettevotte jargmise praktilise
turulemineku vajaduse jargi jargmine samm ettevotte jaoks selgeks | |teenusekirjelduste arusaadavust sammuga
& TULEMUS
Selgem, sobivam ja ettevotte jaoks suurema tajutud véaartusega eksporditeenuste tervik
(ARHET(‘JI’JNDE PEAMISED OOTUSED)
./
=== @
Varane faas: valideerimine, Ekspordivalmis: diged Viiljakujunenud: tipne
ckspertndu, esimese sammu kontaktid, usaldus, sihitus, korge sobivus,
selgitamine praktiline edasi liikumine lisavdirtus

Joonis 11. EISi eksporditeenuste vadrtuspakkumise peamised probleemitasandid ja

arendussuundade loogika

Joonis 11 néitab, et EISi eksporditeenuste tajutud véértus ei sdltu ainult teenuse sisust,
vaid sellest, kui selgelt on ettevotte jaoks seotud teenuse sobivus, teenustesse sisenemise
loogika, kommunikatsiooni selgus ja toe sihitus. Need tasandid modjutavad teenuse
kasutamise otsust koos: kui sobivus jddb ebaselgeks, muutub ka kommunikatsioon
raskemini tdlgendatavaks ning sisenemisprotsessi koormus voib vihendada ka sisuliselt

vadrtusliku teenuse kasutatavust
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Arhetiilipide kiht tipsustab, et sama arendusloogika ei tdhenda kdigi ettevotete jaoks sama
lahendust. Varasemas faasis on keskne ebakindluse vdhendamine ja esimese sammu
selgitamine, ekspordivalmis ettevdtte puhul diged kontaktid ja praktiline edasi litkkumine
ning véljakujunenud eksportija puhul tapselt sihitud lisavédrtus. Seetdttu toimib joonis 11
probleemiraamina, mille pohjal saab jirgmises Arenda-etapis koostada disainibriifid
konkreetse arendusfookuse valimiseks ja esmaste prototiilipide voi testide kavandamiseks

(vt tabel 7).
Tabel 7. Voimalikud disainibriifid EISi eksporditeenuste edasiseks arendamiseks
Voimalik

Lahendatav Katsetatav

Prototiiiip/test
disainibriif probleem kiisimus ototiliip/tes
Teenuse sobivus . . .
arengufaasi Kuidas aidata Teenusekirjelduse
Teenuste sobivus > > ettevottel sobivust  struktuur; sobivuse
. valmisoleku ja s
ja . enne kontrollkiisimused;
. . turulemineku . . s
diferentseerimine s kandideerimist arhetiiiibipShine
probleemiga jaib . .
hinnata? soovitus.
ebaselgeks.
Kuidas vihendada  Kasutajateekonna
Sisenemine on korduvat prototiiiip; sobivuse
Ekspordiportaal ja hajus, korduv ja infoesitust ja filter; ettevotte
sisenemisteekond ndrgalt seotud selgitada profiili vaade;
tajutud vidrtusega. ettevottele kandideerimise
jargmist sammu? teekonna test.
Kanalid, Kuidas siduda Teenusekutse
Kommunikatsioon otsekontakt ja jérel- kanalid ja sonumimudel;
. o kommunikatsioon kontaktid iihtseks maandumislehe test;
ja toe sihitus ) . e o
ei moodusta {ihtset teenuse vadrtuse jérelkommunikatsioo
véartusloogikat. loogikaks? ni mall.

Disainibriifide valik soltub EISi arendusprioriteedist. Kui eesmirk on parandada teenuste
sobivuse mdistetavust, tuleks alustada sobivuse ja diferentseerimise briifist. Kui eesmérk
on vdhendada teenustesse sisenemise koormust, on esmaseks briifiks ekspordiportaali ja
sisenemisteekonna arendus. Kui eesmirk on suurendada Oigete ettevotete joudmist
sobivate teenusteni, tuleks alustada kommunikatsiooni ja toe sihituse briifist. Kdigi kolme

puhul tuleks lahendusi Arenda-etapis prototiiiipida ja testida sihtriihma ettevotetega.

Kokkuvottes nditas 2.3 alapeatiikk, et EISi eksporditeenuste vadrtuspakkumise

arendamisel ei ole keskne kiisimus uute teenuste lisamises, vaid olemasolevate teenuste

56



sobivuse, moistetavuse ja kasutatavuse parandamises ettevotte vaates. Teooria ja
empiiriliste leidude vordlus niitas, et vadrtuspakkumise 10hed avalduvad eelkdige teenuse
sobivuse, kommunikatsiooni tdlgendatavuse ja teenustesse sisenemise loogika kaudu.
Seetottu ei saa korge lisandvéirtusega ettevotete madalamat osalusvalmidust EISi
eksporditeenuste puhul tdlgendada tiksnes teadlikkuse voi huvipuudusena, vaid seda tuleb
kisitleda vaartuspakkumise sobivuse, teenustesse sisenemise halduskoormuse ja jargmise
sammu mdistetavuse koosmdjuna. Ettepanekute peamine eesmérk on seega muuta
ettevotte jaoks selgemaks, millisele vajadusele teenus vastab, mida osalemine eeldab ja

millist jirgmist sammu see toetab.

Esitatud ettepanekud ja voimalikud disainibriifid moodustavad sisendi EISi jargmisse
arendusetappi. Kuna kéesolev t66 keskendus topeltteemandi avasta- ja defineeri-etapile,
saab késitleda ettepanekuid edasise prototiilipimise ja testimise ldhtekohtadena. Jargmises
Arenda-etapis tuleks valitud probleemifookust testida sihtriihma ettevotetega, et hinnata,
kas pakutud lahendussuunad parandavad teenuse sobivuse, véirtuse ja kasutuselevotu
mdistetavust ettevotte jaoks. Selline ldhenemine aitaks hoida EISi eksporditeenuste
arenduse fookuse ettevotte kasutusolukorral, mitte liksnes teenusepakkuja sisemisel

teenusportfelli voi kanalite loogikal.
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KOKKUVOTE

Magistritoo uuringu tulemused néitasid, et Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse (EILS)
fookuskliendi sihtriihma kuuluvate korge lisandvaértusega ettevotete (ingl k high value
opportunity, HVO) vaates ei soltu riiklike eksporditeenuste tajutud véértus ainult teenuse
olemasolust voi formaadist, vaid selle sobivusest ettevotte arengufaasi, valmisoleku ja
jargmise ekspordisammuga seotud vajadustega. Ettevotte jaoks kujuneb véirtus eelkdige
siis, kui teenus aitab vihendada ebakindlust, toetab sihtturu mdistmist, loob usaldust ja
voimaldab litkuda edasi jdrgmise praktilise tegevuseni. Samuti ilmnes, et teenuste
sobivust ja kasutuselevottu mojutavad otseselt kommunikatsioon ning teenustesse

sisenemise loogika.

Uurimiskiisimuste 15ikes niitas uuring esmalt, et korge lisandviirtusega ettevotted
ootavad riiklikelt eksporditeenustelt eelkdige tuge sihtturu potentsiaali hindamisel, digete
kontaktideni joudmisel, usaldusviidrsuse loomisel ja jargmise praktilise sammu
tegemisel. Teiseks ilmnes, et EISi vddrtuspakkumine sobitub ettevotete vajadustega siis,
kui teenus on selgelt seotud ettevotte arengufaasi, valmisoleku ja konkreetse
turulemineku probleemiga, kuid mittevastavused tekivad teenuse sihituse, kasutusloogika
ja jatkutegevuse ebaselguse korral. Kolmandaks néitas uuring, et kommunikatsioon
toetab teenuste kasutuselevottu ainult siis, kui see aitab ettevottel enne kontakti voi
kandideerimist mdista teenuse sobivust, osalemise eeltingimusi, praktilist kasu ja jairgmist

Sammu.

Korge lisandvédrtusega ettevotete peamised rahvusvahelistumise barjdirid ei piirdunud
iildise info puudumisega. Keskseks osutusid piiratud ressursid, keerukus jouda digete
otsustajateni, vajadus hinnata sihtturu tegelikku potentsiaali enne suuremate kulude
tegemist ning usaldusvéirsuse tdendamise ajamahukus. EttevOtete vaates ei seisnenud
probleem enamasti selles, et vélisturg oleks pdhimotteliselt kéttesaamatu, vaid selles, kas

ettevottel on piisavalt aega, inimesi, kapitali ja miiligivoimekust, et turule sisenemist
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jarjepidevalt ellu viia. Eriti selgelt tuli vélja, et turulemineku otsus eeldab turusignaali,
eelteadmisi ja realistlikku hinnangut sellele, kas ettevote on jargmise sammu tegemiseks

tegelikult valmis.

Teenuste tajutud véértuse analiiiis nditas, et koige vaartuslikumaks peeti formaate, mis
aitasid hinnata turupotentsiaali, jouda Oigete kontaktideni, suurendada ndhtavust,
vihendada osalemise praktilist koormust voi litkkuda jargmise sammuni, kusjuures vairtus
ei viljendunud ettevdtete jaoks ainult otseses drilises tulemuses, vaid ka
professionaalsema ndhtavuse, usaldusvddrsema raami ja jarkjargulise usalduse
kujunemise kaudu. Samas ei loonud sama teenus eri tiilipi ettevotetele vordset véértust.
Uudse tehnoloogiaga start-up, ekspordivalmis ettevote ja véljakujunenud eksportija
erinesid {iksteisest nii ressursibaasi, turukiipsuse, miiiigivdimekuse kui ka oodatava
teenuse vadrtuse poolest. Seetdttu ilmnes, et teenuste sobivust ei saa kisitleda ainult
formaadivalikuna, vaid laiema kasutusloogika ja viirtuspakkumise kujundamise

kiisimusena.

Oluline jéreldus oli ka see, et kommunikatsioon ja teenustesse sisenemise loogika
kujundavad otseselt seda, kas teenuste tajutud véddrtus muutub ettevotte jaoks
moistetavaks. Kdige paremini joudis info ettevoteteni otsekontakti, halduri, klastri voi
muu vahendava osapoole kaudu. Uldised kanalid, nagu veebileht vdi uudiskiri, olid
vajalikud, kuid enamasti ei olnud nende kvaliteet piisav, et teenuse sobivus muutuks
kiiresti ja selgelt moistetavaks. Ettevotted ootasid EISilt rohkem koondatud, ettevaatavat
ja praktilist infot, mis aitaks osalemist pikemalt ette planeerida ja hinnata, kas konkreetne
vOimalus on nende jaoks asjakohane. Samal ajal toid ettevotted korduvalt vélja
teenustesse sisenemise halduskoormuse, korduva andmesisestuse ning vihest lisavairtust

loovad vaheetapid.

Ettevotete ja EISi vaadete vordlusest ilmnes, et paljudes pdhikiisimustes oli pigem
kattuvus kui vastuolu. Mdlemad pooled rohutasid valmisoleku, usaldusvéirsuse, digete
kontaktide ja sihitud toe tidhtsust. Suurimad I6hed ilmnesid selles, et ettevotted ootasid
teenuselt rohkem selgust, viiksemat halduskoormust kandideerimisprotsessis ja
tugevamat jitkuloogikat, kui senine teenusekogemus vdimaldas. Samuti selgus, et
teenuste sobivus ei sOltu ainult nende sisust, vaid ka sellest, kuidas teenused on

struktureeritud, kellele need on suunatud ja millises arengufaasis ettevote parajasti asub.
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Teenuse kvaliteedi seisukohalt osutus oluliseks ka see, et samasse formaati ei satuks viga
erineva valmisolekuga ettevotted, sest see voib vihendada nii iiksikettevotte kasutegurit

kui ka formaadi uldist vairtust.

Keskseks jarelduseks kujunes, et EISi eksporditeenuste arendamisel ei ole esmane
kiisimus uute teenuste lisamine, vaid olemasoleva portfelli parem sihtimine, lihtsam
kasutuselevott ja selgem kommunikatsioon. Sellest tulenevalt puudutavad ettepanekud
teenuste diferentseerimist ettevotte arengufaasi jargi, nende sidumist jargmise
ekspordisammu ja jiatkutegevusega, proaktiivsema otsekommunikatsiooni tugevdamist
ning ekspordiportaali kujundamist iihtseks sisenemispunktiks. HVOde tagasihoidlikum
osalus ei viita seega ainult vihesele teadlikkusele voi huvile, vaid ka vajadusele muuta
teenuse sobivus, sisenemisloogika ja jargmine praktiline samm ettevotte jaoks selgemaks.
To6 eesmérgi seisukohalt nditas uuring, et EISi eksporditeenuste &rikliendile suunatud
vaidrtuspakkumise sobivus soltub eelkdige sellest, kas ettevdte suudab teenuse tajutud
vadrtust, osalemise eeltingimusi ja jargmist sammu oma arengufaasi ning vélisturule

sisenemise valmiduse vaates tdlgendada.

Autori panus seisneb kasutajauuringu tulemuste siinteesimises teenusedisaini tooriistade
abil ning nende pdhjal sihitud arendussuundade sdnastamises. T66 tulemused aitavad
moista, millistel tingimustel muutuvad EISi eksporditeenused korge lisandvédrtusega
ettevotete jaoks arusaadavaks, sobivaks ja kasutatavaks. Ettevotte vaates tépsustavad
tulemused, millist infot, tuge ja jargmist sammu vajatakse teenuse sobivuse hindamiseks;
EISi vaates saab neid kasutada vidrtuspakkumise, klienditeekonna ja teenuste

diferentseerimise tipsustamiseks.

Kuna t66 keskendus topeltteemandi avasta- ja defineeri-etapile, saab tulemusi kasutada
jargmise arendusetapi disainibriifi koostamiseks ning teenuste sobivuse, ekspordiportaali
sisenemisteekonna ja kommunikatsiooni lahenduste testimiseks. Edasises uurimistoos
oleks otstarbekas késitleda sama teemat suurema valimi ja kvantitatiivse 1dhenemise abil
ning hinnata, kuidas véljapakutud arendused mojutavad teenuste sobivust,
kasutuselevottu ja tajutud vadrtust ajas. Samuti voiks uurida, kuidas sihtrithmapdhine

diferentseerimine mojutab ettevotete osalemisvalmidust ja teenuste tegelikku kasutegurit.
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LISAD

Lisa 1. Rahvusvahelistumise vormid korge lisandvéirtusega ettevotete vaates

Rahvusvahelistumise
vorm

Kontroll ja ressursindoue

Ettevotete jaoks sobiv olukord

Ettevotete peamised riskid / piirangud

Kaudne eksport (ingl k
indirect export)

Viga madal otsene kontroll turu
ja kliendisuhete iile; véike
piisikulu, eksport toimub
vahendaja kaudu.

Varane rahvusvahelistumise faas, kus HVO
testib turu huvi voi miiiib olemasolevatele
partneritele ilma eraldi ekspordimeeskonda iiles
chitamata.

Viga piiratud turuteadmised; puudub otsene
ligipads loppkliendi driprotsessidele ja
vajadustele; keeruline on positsioneerida
keerukaid lahendusi ja koguda referentse.

Otsene eksport (ingl k
direct export)

Keskmine kontroll: HVO suhtleb
ise edasimiiiijate, agentide voi
klientidega; nduab miiiigi- ja
turundusressursse.

Sobib HVOle, kes vajab otsest
klienditagasisidet, soovib mdista kliendi
ariprotsesse ja ehitada referentse, kuid kellel ei
ole veel pdhjendatud piisivat kohalolekut.

Suhteliselt suur ajakulu votmeisikutele;
eksporditurgude haldamine voib koormata
viikest tiimi; kui kontaktid on juhuslikud,
jaab turuvalik reaktiivseks.

Koostoopohine eksport
(ingl k cooperative
export)

Kontroll turunduse ja
positsioneerimise iile jagatud;

ressursikulu jaguneb partneritega.

Sobib HVOle, kes saab kasutada suurema voi
kogenuma ettevotte miiligikanaleid (nt sama
sihtturu voi valdkonna partnerid), et jduda
turule kiiremini ja madalama kuluga.

Partneri kanalid voivad dikteerida
vaartuspakkumise positsioneerimist; HVO
ndhtavus voib jddda “teisejarguliseks”;
strateegiline sOltuvus iiksikutest partneritest.

Lepingulised vormid
(litsentsimine, frantsiis,
lepinguline tootmine jm)

Viike voi mdodukas
kapitalisidumine; kontroll
vaartusahela tegevuste iile
osaline, soltub lepingutest ja
partneri voimekusest.

Sobib HVOle, kellel on hésti defineeritud
tehnoloogia, tarkvara voi metoodika, mida saab
skaleerida 14bi partnerite; eriti siis, kui kohalik
tehniline rakendamine on vihem kriitiline kui
kontseptsioon ise.

Viirtuse “lahjenemise” oht — kliendi
kogemus soltub partneri tdlgendusest; raskem
tagada kvaliteeti ja bréndi jarjepidevust;
intellektuaalomandi kaitsega seotud riskid.
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Lisa 1 jarg

Rahvusvahelistumise
vorm

Kontroll ja ressursindue

Ettevotete jaoks sobiv olukord

Ettevotete peamised riskid / piirangud

Uhisettevdte (ingl k
equity joint venture)

Jagatud omand ja kontroll; korge
ressursindue (kapital,
juhtimisaeg) vorreldes
eksportimisega, kuid madalam
kui tdielikul tiitarettevottel.

Sobib HVOle, kes vajab ligipdésu kohalikele
vorgustikele, regulatiivsele teadmisele ja turu-
spetsiifilisele kompetentsile (nt valdkonnad,
kus on tugev regulatsioon voi ndutud kohalik
partner)

Partneri eesméirkide lahknemine; keerukad
juhtimisstruktuurid; suur soltuvus
konkreetse ettevotte edukusest;
viiksematele HVOdele voib olla liiga
mahukas esmane samm.

mdddukas investeering
digivoimekusse.

kohalolekuta.

Taielikult omandatud Viga korge kontroll kogu Sobib HVOle, kellel on stabiilne Suur piisikulu ja pddrdumatu investeering;
tiitarettevote (ingl k vairtusahela, brindi ja ekspordikéive, selge turupositsioon ja vajadus | organisatsiooniline koormus juhtimisele;
wholly owned kliendisuhete iile; kdrgeim stigava kohaloleku jarele (nt strateegilised véike eksimisruum turuvaliku ja ajastuse
subsidiary) ressursi- ja riskitase. kliendid, siisteemsed lahendused, pikaajalised | osas.

projektid).
Digitaalsed ja Kontroll kliendikogemuse ja Sobib HVOdele, kes pakuvad skaleeritavaid Digitaalne néhtavus ja usaldusvairsus on
platvormipdhised vadrtuspakkumise iile korge sisu | teadmuspdhiseid lahendusi (tarkvara, kriitilised; keeruline luua stigavaid
vormid (e-kaubandus, ja teenuse tasandil, madalam digiteenused, platvormid) ja soovivad testida | kliendisuhteid ainult virtuaalselt; sihtturu
SaaS, platvormid) logistika ja kohalolu tasandil; mitut turgu paralleelselt ilma fiiiisilise regulatiivsed eripdrad (andmekaitse,

litsentsid) vdivad piirata skaleerimist.
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Lisa 2. Arikliendi viiirtuspiiramiid

The B2B Elements of Value Pyramid

Bain has organized the 40 distinct kinds of value that B2B offerings provide customers into a pyramid with
five levels. The most objective kinds of value are found at the base, and the higher a level is, the more
subjective and personal the types of value it contains.

INSPIRATIONAL VALUE
PURPOSE

*

Vision

Hope Social
responsibility

INDIVIDUAL VALUE
CAREER

/ 2 ‘v @
St N-§
8 ?

[

Network Marketability Reputational

expansion assurance
PERSONAL
X @ @ ©
Deéign & Growth & Reduced Fun &
aesthetics development anxiety perks

EASE OF DOING BUSINESS VALUE

PRODUCTIVITY ACCESS RELATIONSHIP
\_‘ . (= - \ b‘ <
L) ) 1 I, L
Time savings  Reduced effort Availability Responsiveness Expertise

) @ ® | @) @ @ &

Decreased Information Transparency Variety Commitment Stability Cultural

hassles fit
/N oo\ [0 N Al GRS W2\ )
) ®e (&) (M) (ad) @m Lc) Y% (@
Orgar;iiétion " Connection j Configurability hisk Réééh Flexfbility Compbnent
Simplification Integration reduction Quality
OPERATIONAL STRATEGIC
FUNCTIONAL VALUE
ECONOMIC PERFORMANCE
) B D o) (B)
Improved Cost Product Scaiability Innovétion
top line reduction quality

TABLE STAKES

[y )
<) = E) %,
Meeting Acceptable Regulatory Ethical

specifications price compliance standards

SOURCE © COPYRIGHT 2018 BAIN & COMPANY INC.; ILLUSTRATION BY NICK SCHULZ
FROM “THE B2B ELEMENTS OF VALUE,” BY ERIC ALMQUIST ET AL., MARCH-APRIL 2018 © HBR.ORG
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Lisa 3. Rahvusvaheliste ekspordiagentuuride vordlus

Riik /
organisatsioon

Mandaat ja pohiroll

Peamised ekspordi- ja
rahvusvahelistumise teenused

Méoodetav moju

Mirkused korge
lisandviirtusega ettevotete
kontekstis

Soome: Business
Finland

Riigi innovatsiooni- ja

ekspordiagentuur, mille fookus on

innovatsiooni- ja
kasvupotentsiaaliga ettevotetel
(sh tehnoloogia- ja
teadmuspdhised VKEA).

Ekspordi- ja rahvusvahelistumise
programmid, grupipdhised messi-
ja turu-uuringu teenused,
ekspordindustamine, Team
Finland vorgustiku kaudu turu- ja
kontaktitugi, rahastus
skaleerimiseks.

Mgju hindamised néitavad
panust uutele turgudele
sisenemisel ja ekspordi kasvus,
eriti kaugematel sihtturgudel;
fookus eksporditeekonna
varasematel etappidel
(turuvalik, esimesed kontaktid,
vorgustike loomine).

Sobib histi innovatsiooni- ja
teadmusmahukatele
ettevotetele, kelle siht on
kiiresti kasvada vélisturgudel;
HVOde jaoks oluline kui
,»voimendi® uutele turgudele
sisenemisel.

lirimaa:
Enterprise Ireland

Riigi agentuur, mille mandaat on

toetada lirimaal baseeruvaid
ekspordile suunatud VKEsid ja
High Potential Start-up’e, mis

loovad korgema lisandvaartusega

tookohti ja ekspordikiivet.

HPSU-programmid,
eksporditoetused ja -ndustamine,
turu-uuringud, valisesinduste
vorgustik, ekspordiprogrammid
skaleeruvatele B2B lahendustele,
mentorlus ja investorivorgustik.

Hinnangud néitavad mdju
kéibe, ekspordi ja toohdive
kasvule HPSU ja ekspordile
orienteeritud VKEde seas;
fookus varajase kasvu ja
skaleerimise etapil

Viga tugev sobivus kiiresti
rahvusvahelistuvatele,
innovatsioonipohistele
HVOdele (eriti tarkvara,
digilahendused ja
teadmuspohised B2B teenused).

Eesti: Ettevotluse
ja Innovatsiooni
Sihtasutus /
Enterprise
Estonia (EIS)

Riiklik sihtasutus, mille eesmérk

on tugevdada Eesti ettevotete
rahvusvahelist konkurentsi-

vOimet, innovatsiooni ja ekspordi

kasvu; sihtrithmaks on
eksportivad ja ekspordi-
potentsiaaliga ettevotted, sh
HVOd.

Ekspordindustamine, turuinfo ja
ekspordiprogrammid, messi- ja
delegatsioonitoetused,
ekspordiprojekti rahastus (kui
meetmed avatud), sihtturupohised
programmid, bréndi- ja
mainekujunduse tegevused
koostd0s teiste riigiasutustega.

Moju hinnatakse
ekspordistrateegia ja -
tegevuskava raames 14bi
ekspordinditajate ja
lisandvéairtuse kasvu; olemas
eelnevad uuringud
eksporditoetuste mojust
ettevotete majandusnditajatele.

HVOde puhul keskne roll info-,
vorgustiku- ja
voimekusbarjddride
leevendamisel ning esmaste
referentside ja turuvaliku
toetamisel; fookuses korge
lisandvéartusega ja
innovatsioonipdhised
arikliendid.
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Lisa 3 jarg

Riik / c . Peamised ekspordi- ja <~ . Miirkused HVO ettevétete
. . Mandaat ja pohiroll . . Médodetav maju
organisatsioon rahvusvahelistumise teenused kohta
Riigi ettevotlus- ja Voimekuse arendusprogrammid . . . .
& J . : . cusprogramn Moju viljendub eelkdige HVOdele oluline partner
kaubandusarengu agentuur, mille | (innovatsioon, digitaliseerimine, ~ : . . . o ..
% . . . ettevotete rahvusvahelistumise | piirkondlikus skaleerimises (eriti
. mandaat on arendada ettevotete standardid), rahvusvahelistumise | . . . .. O
Singapur: s . . . P ja tootlikkuse kasvus, sh Aasia | tehnoloogia ja teadmuspdhised
. vOimekust, innovatsiooni ja skeemid, turuinfo ja . . cout
Enterprise . L piirkonda laienevate VKEde valdkonnad), kus kriitiline on
. rahvusvahelistumist ning partnervahendus, . Lo o
Singapore . . . : . toetamine; tugev fookus regulatiivse ja kultuurilise
positsioneerida Singapur eksporditoetused regionaalseks ~ o e S .
. . . . 2~ . vorgustike ja turu ligipdédsu konteksti mdistmine ning
regionaalse ja globaalse laienemiseks, koostoovorgustiku AR . o . .
~ . barjaéride viahendamisel. strateegiliste partnerite leidmine.
kaubandussdlmena. programmid.
. .. - . Moddetakse ekspordimahtude, | HVOde jaoks asjakohane eriti
Riigi innovatsiooni- ja Ekspordindustamine, . ~ . NN ) o
. ! . . . ekspordiettevotete arvu ja regiooni tasandil (Balti ja Pohja-
Leedu: ekspordiagentuur, mis toetab ekspordikoolitused, rahvuslikud . . ~ :
. ~ . . oy . . osaluse kaudu messidel ning Euroopa turud), rohk ekspordi
Innovation ettevotlust, ekspordi kasvu ja ithisstendid messidel, e L o
. . .y . e C arimissioonidel; fookus alustamisel ja esimeste klientide
Agency Lithuania | start-up 6kosiisteemi; fookuses drimissioonid, turuinfo ja

VKEd ja rahvusvahelistumis-
potentsiaaliga ettevotted.

kontaktiiritused, start-up ja
innovatsiooniprogrammid.

turuletuleku ja
kontaktvorgustiku loomise
etapil.

leidmisel; start-up suunitlus loob
silla tehnoloogiacttevdtete ja
eksporditoetuste vahel.
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Lisa 4. EISi osalusega eksporditeenused

KredEx Krediidikindlustuses.

Teenuse Teenus Liihikirjeldus ja eesmirk Tingimus Ekspordibarjiaar | Tase viirtuspiiramiidis
kategooria
Turuinfo ja kontaktide Eesti ettevotetele tasuta Info ja teadmised; | Koostdo- ja
Ekspordindunike vahendamine/loomine sihtturul; Vorgustik protsessivaartus;
Turuteadmised ja | teenused sihtturgudel | praktiline tugi turule sisenemisel Individuaalne ja inspireeriv
sihtturu vaartus
ndustamine Eelinfo turule sisenemiseks Osalus tasuta, sihtrithm Eesti Info ja teadmised | Koostdo- ja protsessivéirtus
Sihtturu seminarid (vdoimalused, viljakutsed, ettevotted
arikultuur)
Kontaktide Partnerite leidmine; ostusoovide Eesti ettevotetele tasuta, Vorgustik; Info ja | Koostdo- ja
.. Arikontaktide loomine | teenindamine; sihtturu PR ja voimalikud reisikulud ettevotte | teadmised protsessivairtus;
loomine ja turule . . o T
. . sihtturgudel turundustegevuste tugi kanda Individuaalne ja inspireeriv
sisenemine o
vaartus
Uhisstendid Néhtavuse ja kontaktide VKE 3000 €; suurettevite Vorgustik; Individuaalne ja inspireeriv
Nihtavus . kasvatamine vélismessidel,; 4000 €. VTA kasutamise Voimekus vaartus;
) rahvusvahelistel . A o v
sihtturul messidel osalemise raam ja “liihitee vOimalus (turundusressurss) | Koostoo- ja
turulepéésuks protsessivédrtus;
e Sektoripohised missioonid: Tasulised; tasu arvestus visiidi | Vorgustik; Info ja | Individuaalne ja inspireeriv
. Visiidid ja . R R . o
Turule mineku e sihtturu tundmadppimine ja vOi missiooni kaupa. VTA teadmised vadrtus;
R drimissioonid . . L ~ . A
aktiviseerimine . kontaktide loomine kasutamise vdimalus Voimekus; Info ja | Koostdo- ja
eksporditurgudele . e
teadmised protsessivadrtus;
Arenduspartnerite Arendus-, testimis- ja Esimesed 6 tundi tasuta; Voimekus; Info ja | Koostdo- ja
otsing ja koost6o sertifitseerimispartnerite leidmine; | seejérel 100 €/h teadmised protsessivadrtus; Utilitaarne
Voimekuste ndustamine arenduse/koostdd ndustamine ja funktsionaalne
arendamine Spetsiifiliste ekspordibarjdéride Maksimaalne toetussumma 10 | Vdimekus; Info ja | Koostdo- ja
ekspordiks Rahvusvahelise lahendamine; turule sisenemise 000 eurot; eeldab 50% teadmised protsessivaartus;
eksperdi kaasamine kiirendamine omaosalust Utilitaarne ja
funktsionaalne
Eksporditehingu rahastamine Eeltingimus: vélisostjaga Risk ja rahastus; | Utilitaarne ja
Rahastus oy s . e o g )
oo . (maksetdhtajad, kindlustuse seotud krediidi- ja poliitilise Voimekus funktsionaalne
eksporditehingute | Ekspordilaen . . . S !
toetamiseks preemiad, vajadusel tootmine) riski kindlustamine AS
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Lisa 5. EISi projektijuhtide fookusgrupi poolstruktureeritud intervjuukava

Teemaplokk

Kiisimused

Kiisimuste fookus

Intervjueeritava taust

Palun kirjelda lithidalt oma rolli ja kokkupuudet eksporditeenustega. Milliste ettevitete ja
sektoritega oled oma t60s kdige enam kokku puutunud?

Intervjueeritava vaate ja praktilise
kogemuse tausta avamine.

Sobiva ettevotte profiil

Kuidas kirjeldaksid ettevdtet, kellele EISi eksporditeenused on kdige sobivamad?
Mille jargi eristad tugevat kandidaati norgemast?
Kui palju s6ltub ettevotte sobivus sektorist ja kui palju ettevotte enda valmisolekust?

Sobiva sihtrithma, ettevotte
valmisoleku ja teenuse sobivuse
moistmine.

Teenusesse valik ja vilistavad
tegurid

Mis on peamised pohjused, miks ettevdte ei kvalifitseeru voi ei osutu valituks?
Millised on peamised punased lipud ettevotte hindamisel?
Kas esineb ka piiripealseid juhtumeid, kus ettevotte sobivust on keeruline hinnata?

Teenusesse joudmise takistuste ja
hindamiskriteeriumide selgitamine.

Kandideerimisprotsessi
kogemus

Kus ettevotted kandideerimisprotsessis koige sagedamini takerduvad? Millist infot on
ettevotetel tavaliselt keeruline esitada voi sonastada?
Kui histi mdistavad ettevotted sinu hinnangul seda, mida neilt kandideerimisel oodatakse?

Kandideerimiskogemuse ja
protsessiliste probleemkohtade
kaardistamine.

Teenuse vairtus ja

Mida ettevotted sinu hinnangul EISi eksporditeenustest kdige rohkem ootavad vai otsivad?
Mis on nende teenuste peamine vaartus ettevotte jaoks?

Ettevotete ootuste, tajutud vaartuse ja

moistmisel arvesse votma?

alternatiivid Kui ettevote ei sobi tihte teenusesse, siis millised alternatiivsed lahendused voi teenused sobivate teenuselahenduste moistmine.
vOiksid talle paremini sobida?
Mida tuleks sinu hinnangul muuta, et teenused vastaksid paremini ettevotete vajadustele? Teenuse arendusvoimaluste ja
Arendusvoimalused Kuidas jouda paremini nende ettevoteteni, kellel on potentsiaali, kuid kes praegu teenustesse |vddrtuspakkumise parendamise
ei joua? suundade tuvastamine.
N Kas on veel midagi olulist, mida peaks ettevdtete ootuste voi eksporditeenuste sobivuse . .
Lopukiisimus £ ’ p p Téiendavate tdhelepanekute kogumine.
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Lisa 6. Ettevotetele suunatud poolstruktureeritud intervjuukava seos teoreetiliste allikatega

intervjueeritava kohta
(persoona)

UK3), ei vasta otseselt
ithelegi

HVO profiil, rahvusvahelistumise mudelid, ettevdtte suurus,
roll vaartusahelas (Johanson & Vahlne, 2009; Livesey, 2006)

Intervjuuplokk / Se0§ sy Teooria / mirksonad Mida siit teada tahetakse?
teema uurimiskiisimusega
Taustainfo ettevotte ja  |Toetab koiki (UK1- Raamida, millise profiiliga HVOga on tegu:

valdkond, suurus, rahvusvahelistumise aste,
intervjueeritava roll ja vastutus.

HVO ekspordikogemus
ja rahvusvahelistumise
muster

Pohiliselt UK 1, toetab
UK?2

Rahvusvahelistumise mudelid, ekspordivéimekus, vorgustikud
(Knight & Cavusgil, 2004; Johanson & Vahlne, 2009)

Moista, kuidas ettevote on seni vélisturgudele
lainud: kas jark-jarguliselt, vorgustike kaudu,
“born global”, millised sihtturud, milline on
ekspordi roll &ris.

Ekspordibarjaérid ja
“valupunktid” HVO
vaates

UK 1 tuum

Ekspordibarjdérid: info-, ressursi-, protseduuri-, ndudlus- ja
vorgustikubarjadrid (Arteaga-Ortiz & Fernandez-Ortiz, 2010;
Kahiya, 2018; Kneller & Pisu, 2011; Leonidou, 2004) + pains
(Christensen jt, 2016)

Kaardistada, mis tegelikult takistab aktiivsemat
vOi ambitsioonikamat eksporti: teadmiste liingad,
ressursid, miiigivéimekus, kontaktid,
regulatsioonid, ndudlus jne.

Kogemus riiklike

UK 1: ootused ja

Ekspordiagentuuride roll ja moju (Coudounaris, 2018;

Selgeks teha, mida HVOd iildse riiklikelt
teenustelt ootavad, mida nad on kasutanud,

2018)

?kspordlteenustega Vidrtustaju Lederman jt, 2010; Martincus & Carballo, 2010; Mota jt, kuidas vidrtustavad ja kus on lingad ootuse ja
ildiselt 2021)
reaalsuse vahel.

EIS roll ekspordi- Ekspordivoimekus, eksporditoetus-programmid, barjadride  [Siduda teoorias kirjeldatud barjddrid sellega,
barjadride UK2 tuum leevendamine (Kahiya, 2018; Kneller & Pisu, 2011; mida EIS praeguste teenustega pariselt leevendab
leevendamisel Ortigueira-Sanchez jt, 2022) voi ei leevenda.

B2B vaartuspakkumine, kliendivéértus, value in use, jobs-to- . . . .
HVO véairtuspakkumine|[Toetab UK1 ja on be-done, suhtevairtus (Almquist jt, 2018; Anderson jt, 2006; ls\ngstfa’blfl;(ii:St(.;lsflgi;edﬁ??eﬁzirs?sgiﬁli(;ﬁﬁ
vélisturul aluseks UK2 Biggemann & Buttle, 2012; Christensen jt, 2016; Eggert jt, ) ’

riske vihendatakse, mis on eristuvus.
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Lisa 6 jarg

Intervjuuplokk /
teema

Seos
uurimiskiisimusega

Teooria / marksonad

Mida siit teada tahetakse?

EIS véartuspakkumine
HVO vaates

UK2 tuum, toetab UK 1

Sama véirtuspakkumise raamistik, aga fookus EISil: kas EIS
loob funktsionaalset, protsessilist, suhte- voi strateegilist
védrtust (Almquist jt, 2018; Biggemann & Buttle, 2012;
Coudounaris, 2018; Martincus & Carballo, 2010)

Kaardistada, mis on EIS tajutav véirtus HVO
jaoks: info, vOrgustikud, maine, riskide
jagamine, ajakulu vihendamine, usaldusvéérsus
jne.

EIS kommunikatsioon

Arikliendi kommunikatsioon, eksporditurundus, usaldus ja

Selgitada, kas ja kuidas EIS kommunikatsioon
iildse HVOni jouab, kas sonumid resoneerivad ja

. . UK3 tuum maine, drikliendi kommunikatsiooniprotsess (Ballantyne jt, ) . e ~
ja kanalid . mis teeb info usaldusvéairseks voi

2011; Fill & Turnbull, 2016) e

labipaistmatuks.
Kliendi kaasloome, kaasloome (ingl k co-creation), .
. L . - . . N Luua alus vaartuspakkumise ja
Oodatav ideaalne disainmdtlemine, véartuspakkumise kujundamine (ingl k T .
e L o . . . kommunikatsiooni ettepanekuteks: milline oleks

vadrtuspakkumine ja  [UK2 + UK3 value proposition design) (Ballantyne jt, 2011; Christensen . o » o

X ) . . .. HVO jaoks “ideaalne” EIS, millised teenused,
parendusettepanekud jt, 2016, Anderson jt, 2006), avaliku sektori teenusedisain 2. . Sy~ .

s pakendamine, kanalid, sonumid.

peatiikist
Kokkuvéte ia Aidata intervjueeritaval ise olulisemad teemad
brioriteedi dJ Seob koik UK-d Siintees, prioriseerimine, barjddride ja vairtuse joondamine |esile tOsta, mis ldheb otse analiiiisi

(prioriteetide/mustrite otsimine).
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Lisa 7. Ettevotetele suunatud poolstruktureeritud intervjuukava

Teemaplokk

Kiisimuste valik

Kiisimuste fookus

Taustainfo ettevotte ja
intervjueeritava kohta

Palun kirjeldage lithidalt oma ettevdtte tegevusvaldkonda, pakutavat lahendust
ning oma rolli ettevottes. Milline on ettevotte ekspordistaatus téna ning millised
on peamised sihtturud? Miks on valitud just need turud?

Ettevotte tausta, tegevusloogika ja
ekspordikonteksti avamine.

Rahvusvahelistumise kogemus
ja turule sisenemise loogika

Kuidas on ettevotte rahvusvahelistumine seni kujunenud? Kas pigem samm-
sammult voi kiiremini laienedes? Millises rahvusvahelistumise faasis ettevote
enda hinnangul praegu on? Kuidas sisenete tavaliselt uuele turule ning millised
praktikad on aidanud usaldust tekitada ja esimesi kontakte leida?

Ettevotte rahvusvahelistumise mustri ja
turule sisenemise loogika mdistmine.

Millised on olnud ettevdtte jaoks koige suuremad takistused uuele sihtturule
sisenemisel v3i ekspordi laiendamisel? Millised neist on olnud kdige

tootanud ootuspiraselt?

Eell(lsé;c;rsll(lzfdrj darid ja kulukamad aja, raha voi riskitaseme mottes? Millised barjdarid tulenevad pigem Ef:gf;ﬁﬁgz\}i lr) ilslli?lzzii 5;:?;:;318 tamine
ettevotte sisemistest voimekustest ja millised véliskeskkonnast? Millises etapis ’
on ekspordiga seotud riskitaju kdige korgem?

Milline on olnud ettevotte kokkupuude EISi eksporditeenustega? Milliseid

Kogemus EISi teenuseid olete kasutanud ja millise probleemi lahendamiseks? Mis oli nende  |EISi teenuste kasutuskogemuse ja nende

eksporditeenustega teenuste puhul kdige kasulikum tulemus voi mdju? Mis jdi puudu vai ei praktilise vadrtuse moistmine.

EISi teenuste mittekasutamise
pohjused

Kui ettevote ei ole EISi teenuseid kasutanud, siis mis on selle peamised
pohjused? Millistel tingimustel oleksite valmis neid teenuseid kasutama?
Millise probleemi lahendamisel oleks EISi tugi praegu ettevotte jaoks kdige
kasulikum?

Teenuste mittekasutamise pohjuste ja
kasutusvalmidust mdjutavate tegurite
selgitamine.

EISi védartuspakkumine
ettevotte vaates

Millist vaértust voiks EIS ettevotte jaoks luua voi on juba loonud? Millist
tulemust loodeti saada, kuid ei saadud? Kas EIS on seni toetanud pigem uuele
turule sisenemist voi olemasoleval turul kasvu? Millal on tekkinud tunne, et
teenus ei sobitu ettevotte arengufaasi voi vajadusega?

Ettevotete ootuste ja EISi véadrtuspakkumise
sobivuse mdistmine.

76




Lisa 7 jarg

Teemaplokk

Kiisimuste valik

Kiisimuste fookus

EISi kommunikatsioon ja info
kéttesaadavus

Kust olete saanud infot EISi eksporditeenuste kohta? Milliseid infokanaleid
eelistate ja miks? Millal jadb ebaselgeks, kas teenus on ettevotte jaoks
asjakohane? Mis teeb EISi info teie jaoks usaldusvéarseks?

EISi kommunikatsiooni selguse,
asjakohasuse ja usaldusvéérsuse hindamine.

Ideaalne tugi ja
parendusettepanckud

Kui EIS oleks ettevotte jaoks tdeliselt kasulik ekspordipartner, siis millist rolli
peaks ta tditma? Millist ekspordituge vajate jargmise 12 kuu jooksul koige
rohkem? Mis peaks EISi teenuste puhul olema teisiti pakendatud véi
korraldatud, et ettevote neid kasutaks? Milline oleks teie jaoks madala riskiga
esimene samm EISi teenustega alustamiseks? Mis on iiks soovitus, mis
suurendaks teie valmidust EISi eksporditeenuseid kasutada?

Ettevotete vajadustest ldhtuvate
arendussuundade ja ootusparase
vadrtuspakkumise tuvastamine.

Kokkuvdte ja prioriteedid

Millist neist saaks avalik sektor kdige realistlikumalt mdjutada? Mis on iiks
konkreetne teenus voi tugi, millest oleks ettevdttele jargmise 6-12 kuu jooksul
reaalselt kasu?

Uuringu kesksete jarelduste ja prioriteetsete
arendussuundade esiletoomine.
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Lisa 8. EISi ekspordinéunikele suunatud poolstruktureeritud intervjuukava

good outcome in the target market context?”

Teemaplokk Intervjuukiisimused 008 Fookus analiiiisis
uurimiskiisimustega
. . o eqe Aitab t01 id intervj it
. . “Could you briefly describe your role and area of responsibility?” ! ab Olgendada Vastuse1q ftervjucetitava
1. Intervjueeritava roll |, . ) rolli ja kogemuse taustal ning avab,
o What kind of companies are usually the best fit for EIS export  |UK1, UK3 S et
ja sihtriihm Lo milliseid ettevotteid ndhakse teenuse
services? o
sobiva sihtrithmana.
“If you had to summarise the main value of EIS export services Aitab analiiiisida, kuidas teenusepakkuja
2. Virtuspakkumine for a company entering the t’e}r‘iget market, what would be the two UK ppolelt rnptestatakse vaaﬁuspakkumlgt
or three strongest elements?” “Which parts of the service offering ning kus ilmnevad peamised arusaamise
are the most difficult for companies to understand?” raskused.
3. Teenuseni idudmise “How do companies usually find their way to EIS export Avab teenuseni joudmise loogika ning
X ] services?” “At which points do companies most often become UK2, UK3 peamised kokkupuutepunktid, kus tekivad
teekond . . N . .
confused or need additional guidance? kiisimused vai katkestused.
“What are the most common reasons why companies do not move . .. e
. . e 1. v e . Aitab tuvastada peamisi osalusbarjédre ja
4. Takistused ja forward after their initial interest?” “Are these barriers more often . . o .
LT . . . UK2, UK3 hinnata, millest need koige sagedamini
katkestamise pohjused [related to the company itself or to the service design and
S tulenevad.
communication?
5 Edukuse What klnd of companies tgnd tS ‘I‘nake the most tanglble_ progress Aitab mista, kuidas praktikas
~ . after using EIS export services?” “What would you consider a UK1, UK3 o . .
motestamine madratletakse teenuse kasulikkust ja edu.

6. Naited praktikast

“Could you share one anonymised example of a case where the
process and outcome worked well?” “Could you also share one
anonymised example of a case where the process did not lead to
the expected result?”

UK1, UK2, UK3

Toob analiiiisi juurde praktilised néited,
mis aitavad varasemaid teemasid
konkretiseerida ja vorrelda.

7. Arendusettepanekud

“If you could change one thing in the communication of EIS
export services, what would it be?” “What could be improved so

that the next steps would be clearer for companies?”

UK?2

Toob vilja teenuse ja kommunikatsiooni
arendamise vaates kdige olulisemad

parendusvajadused.
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Lisa 9. EISi iihisstendide ja drimissioonide tagasiside teenuste loikes

eurot, kuid vastused varieeruvad tugevalt.

kiibemdju, turu
realistlikkuse hindamine

Teenus Tagilﬁmde Andmestik / Peamised statistilised niitajad Peamlse(.i feemad Peamised mustrid
tiiiip maht tagasisides
Koige sagedamad eesmérgid: uued kontaktid
11(121211};327’ la(llrlt‘flrelfil‘?e 1; i’()ﬂiﬁ?;glzzteuue d Kontaktid, ndhtavus, Vahetu véirtus tekib peamiselt
) Kohene 00SS5 5 rtnerid 1‘1(%2 tuntuse t8s tmil,le 112 partnerlussuhted, messi kontaktidest, ndhtavusest ja
Uhisstend (acasiside 156 vastust Keskmife d hinnan uc’i' Kasulikkus 4 48/5 " |praktiline vaartus, kohtumistest. Korraldust hinnatakse
& brojektijuhi 65 4 8g9 / 5' stendi kujun&us ’ korralduskoormuse viga korgelt. Peamine piirang on
4.52/5, chitusteenus 4.72/5, iildine rahuloly ~ |*APenemine see, kas kohal oli Gige sihtgrupp.
4.76/5, osalemise lihtsus 4.85/5.
Jatkukontaktide mediaan 3, keskmine u 7.1, |Pikaajalised kontaktid, Moju pisib efelko.l g
132 vastust, |. . s . . jatkukontaktides ja pikaajalistes
. (ks aasta Kontakii jaotus ebauhtlal}e. Osa Yastaqud k%rjeldab juba toot'earendl‘lse ja §1htturu . |projektides. Teenuse védrtus vaib
Uhisstend o i reaalse eksporditulu mdju, kuid mitte sobivuse hindamine, messi | ...: PR
hiljem kiisimusele  |. ) . o ) viljenduda ka Sppimises ja turu
iihtlaselt. Tulevase eksporditulu hinnangud on |valiku dppimine, pika : . . )
vastas 117 L e S valideerimises, mitte ainult koheses
valdavalt optimistlikud. miiligitoruga projektid Kiibes
Keskmlsed'hlnnangud.: cttevalmistus 4'78/5’ Turu mdistmine, kontaktide |[Tugevus on hea korraldus ja
" Kohene programm ja elluviimine 4.63/3, kohtumiste loomine, Sppimisvéartus voimalus sihtturgu paremini mdista
Arimissioon .. 46 vastust kvaliteet 4.50/5, projektijuhtide t60 4.89/5, N . ’ . ~ o
tagasiside oondhinnane 4.67/5. osalemise lihtsus kohtumiste kvaliteet, Peamine ndrk koht on kohtumiste ja
RS £801, networkingu sihitus kontaktide sihitus.
Turu- ja kultuuriteadmised, [Moju on kitsam ja ebaiihtlasem kui
) Jatkukontaktide mediaan 2, keskmine u 2.2.  |kontaktide edasitoétamine, [kohene rahulolu lubaks eeldada.
Arimissioon Uks aasta 47 vastust Vahetu eksporditulu mediaan 0. Tulevase aktiivsed labirddkimised, Osa ettevotteid liigub kontaktidest
hiljem eksporditulu hinnangute mediaan u 50 000  |osaline v6i puuduv miitigini, osa puhul jad4b véartus

pigem turu tunnetuse ja dppimise
tasemele.

79




Lisa 10. Uhised mustrid iihisstendide ja drimissioonide 15ikes

Teema

Uhine muster

Kuidas teenustes viljendub

Peamine ootus
teenusele

Ettevotted ootavad teenuselt praktilist abi dri edasi
liigutamiseks

Uhisstendil oodatakse kontakte ja nidhtavust, drimissioonil
Oigetele inimestele ligipddsu ja turu valideerimist

Tajutud vahetu véirtus

Korralduslik kvaliteet on oluline ja seda hinnatakse
korgelt

Molema teenuse koheses tagasisides on viga korged hinnangud
projektijuhtimisele, ettevalmistusele ja osalemise mugavusele

Tegelik pikaajalisem
vaartus

Pikaajaline vaartus tekib eelkoige kontaktide
jatkumisest, turu paremini mdistmisest ja jirgmiste
sammude selginemisest

Aasta hiljem ilmneb, et moju ei véljendu alati kohe kiibes, vaid
kontaktides, strateegilistes otsustes ja pikaajalistes projektides

Teenuse sobivus

Teenuse korge kvaliteet ei taga automaatselt, et see
sobib ettevotte vajadusega

Uhisstendil selgub hiljem, et kdik messid ei sobi kdigile.
Arimissioonil mésrab tulemuse suuresti kontaktide sihitus

Kontaktide kvaliteet

Kontaktide arv iiksi ei méira vaartust, mairav on
nende asjakohasus

Molemas teenuses tuleb vélja, et diged kontaktid on olulisemad
kui lihtsalt suur hulk kontakte

Oppimisviirtus

Teenus voib olla kasulik ka siis, kui kohe kéivet ei
teki

Messid ja drimissioonid aitavad hinnata turu realistlikkust,
sobivat formaati ja jirgmisi samme

Riigi rolli ootus

Riigilt oodatakse ligipddsu, usaldusvéarsust ja riski
vahendamist

Ettevotted ootavad, et teenus aitaks avada uksi, vahendada
kontakte ja teha esimese sammu lihtsamaks

Suurim vajadus on parem sobitamine, mitte lihtsalt

Uhisstendil tihendab see digemat messivalikut ja sihtgrupi

Arendusvajadus sobivust, drimissioonil paremini filtreeritud kohtumisi ja
rohkem sama teenust .
otsustajate kohalolu
Ajahorisont Vahetu rahulolu ja hilisem moju ei ole sama asi Koheses tagasisides domineerib rahulolu, aasta hiljem hinnatakse

realistlikumalt, kas kontaktid, turg ja formaat périselt todtasid
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Lisa 11. EISi eksporditeenustele kandideerimise protsess

Eksporditeenustele kandideerimise protsessi hetkeolukorra (AS-IS) kaardistus Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse vaatest.

Kanddeermis- e -
Axtiveerib eis ee protsessi jooksvad Kandidaadid S aian ctovonelo Teavitus
pseinten prevovelsscer ; oo Valikukomisjoni hindab osalusknnituse Koostab Kinnitatud ;
nfo, . astavuskontroll komplekteerimine kandidaatide dokumond 18 Togevuee kohla
= . o = '
3 H Kanadeermisorotsess

o ettovdtetele
K Ny Kas etjvorte Kas kofnisjon Kas eflevote
materjaiid g olemas? H Iabis vastavisskoneroli? Kinnitas kandichadi sobivuse? Whleeg Kinnitas osaluse? e s
Kanddeeris?
L p— Prandab &
teavitamine |
, y—— kandideerimise 3
Snd ) Kinntatud infoga tihitaagn EIS CAM infoststeem
Kuundustaii
R | — letele Ariregister Avaliud andmebaasid
Kujundustest
Ettevdtie kandideerimis-
‘ppenud

EIS oksporditegevuse kandideerimisprotsess

‘eduka libivimise
honta

1l
)i
i
m
L
.<
€
J

Turundustegevused
on ppenud

ptn.m:: Kujundustaiide Kuknduste &m
ommunikatsicons- tolimus. Yaostwns saatmine

tegevuse kohta kanadeenimsienele kodulehel projeicyunile

Kas juht Kas TN Kas ekspordi aredouse projekaiunt

Kinnitas kijundused? vum;funmn’? phendas ahtaega?

i
ool Turundusplaanis
Kupundustaiid

IS turundus
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Lisa 12. EISi iihisstendil osalemise teenuskaart

Ettevotluse ja Innovatsiooni Sihtasutuse poolt 14bi viidava eksporditeenusel osalemise kokkupuutepunktid ettevotte vaatest.

< B 8 VvV Il » =
[1 EIS Uhisstend

1 Kokkupuutepunktid

2 Ettevotte tegevused

Koostoime piir

3 EISi nahtavad
tegevused
Nahtavuse piir

4 EISi taustategevused

5 Tugiprotsessid

6 Peamised
vaartusmomendid

7 Peamised valupunktid

+

Q
= Teenusest teada saamine
EIS koduleht, visiidid.ee,

uudiskiri, klastri info, otsekiri,
sotsiaalmeedia

Markab infot, avab lingi, hindab
asjakohasust

Avab kandideerimise, jagab
infot, teeb poordumisi

Eelarve kinnitamine, ajakava
panemine, formaadi
ettevalmistus

Turundus, CRM, partnerkanalid,

kodulehe haldus

lihtsam ligipaas nahtavusele

info ei j6ua alati sobivate
ettevoteteni

= Huvi ja sobivuse hindamine

Teenuse kirjeldus, osalustasu,
kuupaevad, tingimused,
kandideerimise juhised

Hindab sobivust turu, eesmargi
ja faasi jargi, kaalub
osalustasu/ajakulu

Kirjeldab teenust/tingimusi,
vastab kusimustele, suunab
kontaktini

Sihtruhma maaratlemine,
teenuse positsioneerimine,
koordineerimine

Teenusehaldus, eksperdid,

sihtturu info, ndunike sisend

vaiksem ettevalmistuskoormus

teenuse sobivus ei ole alati selge

= Kandideerimine

Kandideerimisvorm,
kinnituskiri,
lisadokumendid

Taidab vormi, esitab
andmed/lisad, saadab
avalduse

Vo6tab avaldused vastu,
kinnitab laekumise,
suhtleb ettevottega

Vastavuskontroll,
majandusandmete
kontroll, tausta
hindamine

Registriandmed,
aruanded,
vastavuskontroll,
dokumendihaldus

professionaalsem
uhine esinemine

kandideerimine voib
olla koormav

= Valik ja kinnitus

Osalemise
kinnitus/eitav
vastus, juhised,
tahtajad

Ootab otsust,
kinnitab osalemise,
arvestab kohustusi

Teavitab otsusest,
kogub kinnitused,
saadab juhised

Valikukomisjon,
sobivuse hindamine,
prioriseerimine,
kooskolastamine

Valikukomisjoni too,
hindamismudel,
kooskélastused

parem ligipaas
kontaktidele ja
turule

valikuprotsess ei ole
alati labipaistev
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= Ettevalmistus

Kujunduse
sisendivorm, stendi
visuaal, tehnilised
juhised, logistika info

Saadab tekstid/logod,
tapsustab tehnilisi
vajadusi, kooskdlastab
detailid

Kogub sisendid,
koordineerib
kujundust, tapsustab
detaile

Kujundus/
ehitushange,
kooskalastused,
lepingud, logistika

HankeUksus, juristid,
kujundajad, ehitajad,
logistika

voimalus saada tuge
sihtturule sisenemisel

teenuse formaat ei
sobi kaigile vordselt

= Turundustegevused

Ettevotte profiilid, logod,

visuaalid, promomaterjalid,

networking info

Annab sisendi ettevotte
esitlemiseks, saadab
profiiliinfo

Kogub promomaterjalid,
planeerib
kommunikatsiooni,
koordineerib nahtavust

Kanalite valik, ajastus,
s6numid, koostoo
partneritega

Kommunikatsioonitiim,
turunduspartnerid,
meediasuhted,
vorgustikud

paremini koondatud
teenusekogemus

kontaktide jareltoo jaab
suuresti ettevotte dlule

= Teenuses osalemine

Stend/Ghisala,
nimekirjad, ajakava,
kohtumised, demod,
materjalid

Osaleb uritusel, suhtleb
kontaktidega, tutvustab
lahendust, teeb
kohtumisi

Korraldab uhisformaadi,
toetab nahtavust, aitab
kohtumistega

Kohapealne korraldus,
partnersuhtlus,
probleemide
lahendamine

Kohapealne teenus,
messikorraldus, tehniline
tugi, partnerid

otsene ligipaas
sihtturule

piiratud aeg kontaktide
loomiseks

= Teenusejargne tegevus

Tagasisidevorm, VTA info, kauba
tagastamise juhised, eduloo
kajastus

Jatkab kontaktide jareltood, annab
tagasisidet, korraldab tagastamise,
hindab teenuse kasulikkust,
otsustab tulevase osalemise

Kusib tagasisidet, teeb VTA
arvestuse, jagab jarelinfo, kajastab
edulugusid

Kulude koondamine, VTA arvutus,
tagasiside analuus, oppetundide
kogumine

Tagasiside kogumine, VTA arvestus,
finantsarvestus, tulemuste
dokumenteerimine

oppetunnid ja kogemuse
hindamine

tulemuste tagasi sidumine ei ole
alati susteemne



Lisa 13. Ettevotete arhetiiiibid EISi eksporditeenuste sobivuse vaates

( UUDSE TEHNOLOOGIAGA START-UP )

Varajases voi kasvufaasis teadmusmahukas ettevéte, kelle
eksport ja rahastuse leidmine kujunevad sageli paralleelselt

e )

PROFIIL
* Arengufaas: varane vdi kasvufaasis,
* Ekspordikogemus: vahene;
» Ressursivéimekus: piiratud;
* Muugi- ja turulepaasu klpsus: arenev

f

PEAMINE EESMARK VALISTURUL
Valideerida turu huvi ja leida esimesed realistlikud
kontaktid voi kasutusjuhtumid.

-

N L

\

PEAMISED BARJAARID
Piiratud omafinantseering;
Ekspordi ja rahastuse paralleelne vajadus;
Pikk midgitsikkel;
Véahene turu- ja kontaktiteadmine;

Piiratud kohalolu sihtturul
N\

-

\

.

MIS LOOB USALDUST
« Demo vdi trial, tehniline tdestus;
» Usaldusvaarne vahendaja; ametlik raamistik;
.

Varased referentsid

/

OTSUSTUSLOOGIKA \
Kas see aitab meil vaiksema riskiga aru saada, kas sellel

MIDA EIS-ilt OODATAKSE
Turu kompamist vaiksema riskiga;
Kvaliteetseid kontakte;
Abi sihtturu valikul;
Usaldusvaarset sisenemisraami

SOBIVAIMAD TEENUSED/FORMAADID
Sihtturu seminar;
ekspordinduniku tugi;
varajase faasi arimissioon;
turu valideerimise formaat

MILLAL TEENUS EI LOO VAARTUST?
Kui jareltegevuse voimekus puudub;
Kui formaat eeldab liiga kiipset mutgivalmidust;
Kui omafinantseering on liiga suur;
Kui teenus ei aita kontaktist edasi

EELISTATUD INFO- JA KONTAKTIKANAL
Haldur;
Ekspordindunik;
Klaster, erialaliit
Sihitud otsekontakt

/ AN I N

N\

turul on moétet edasi lilkkuda? )

NAIDISTSITAAT
“Meil ei ole nii palju finantse, et kaia Ule maailma erinevatel messidel. See on nagu tohutu takistus.
Isegi kui EIS katab sealt mingi 60 protsenti, siis see 40 protsenti me lihtsalt ei ole kuskilt votta.
Ja see omafinantseering on meie jaoks nagu koige-koige suurem takistus.”

_/
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)

> 7
W ( EKSPORDIVALMIS ETTEVOTE
Qoo
oo Ettevote, kellel on olemas pakkumine ja readiness, kuid kes
vajab turule pddsemiseks kvaliteetseid kontakte ja usalduse
loomist
/_ PROFIIL

* Arengufaas: kasvav / ekspordivalmis;

« Ekspordikogemus: olemas;

* Ressursivoimekus: moéddukas;

e Miugi- ja turulepaasu kipsus: toimiv, kuid mitte veel
\_ piisav uue turu jaoks /

a A

PEAMINE EESMARK VALISTURUL
Liikuda nahtavusest ja turu kompamisest praktiliste
koostoovoimalusteni.

-
/"

o

PEAMISED BARJAARID
« Qigete otsustajateni judmine;
* Usaldusvaarsuse téendamine;
* Kohaliku turu loogika moistmine;
* Kontaktist edasi lilkumine; ajakulu

MIDA EIS-ilt OODATAKSE
Kvaliteetseid kontakte;
Tuge usaldusvaarse maine loomiseks;
Nahtavust digetes kohtades;
Abi jargmise sammu kaivitamisel

SOBIVAIMAD TEENUSED/FORMAADID
Arimissioon;
Uhisstend;
Kontaktivahendus;
Ekspordinduniku tugi

. J

f MIS LOOB USALDUST
« Flusiline kohtumine;
+ Tehasekilastus;
* Referentsid,;
* Delegatsioon;
! Vaiksem esimene koostéo nn “proovitdd” j

- p

OTSUSTUSLOOGIKA
Kas sellest formaadist voib tekkida sisuline jargmine

MILLAL TEENUS EI LOO VAARTUST?
Kui kontakt ei ole relevantne;
Kui teenus piirdub nahtavusega;
Kui puudub jargmise sammu loogika;
Kui grupi readiness on vaga ebaihtlane

EELISTATUD INFO- JA KONTAKTIKANAL
Sihitud uudiskiri;
Haldur;
Klaster, erialaliit;
Personaalne kutse

samm, mitte ainult Uks kontakt?

. /

RN 2 /A N

NAIDISTSITAAT

“Sa pead naitama, et sa ei tulnud sinna turule ko

rraks, vaid oled pikaajaliselt valmis klienti toetama.

Mitte ainult GOhe korra, vaid kogu aeg. Sellise usalduse voitmine on aastatepikkune protsess.”

J
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( VALJAKUJUNENUD EKSPORTIJA )

Kogenud eksportija, kelle jaoks loob vaartust ainult vaga sihitud lisatugi

4 N

PROFIIL
* Arengufaas: kips;
* Ekspordikogemus: tugev;
* Ressursivoimekus: tugevam;
e MuUgi- ja turulepaasu kipsus: véljakujunenud

/

PEAMINE EESMARK VALISTURUL
Avada uus strateegiline turg voi saada ligipaas vaga
konkreetsele karge vaartusega kontaktile voi formaadile.

~N

4 PEAMISED BARJAARID
* Vaga spetsiifiline turulepaas;

* Korge usalduslavi;

« Ajakulu;

« (ldiste formaatide madal lisavdartus;
\- Readiness’i mottes ebalhtlane grupp

N

J

MIS LOOB USALDUST
Tugevad referentsid;
Kohapealne tdendamine;
Sektori- voi riigitasemel legitiimsus;
Korgetasemeline kontakt /

OTSUSTUSLOOGIKA
Kas see annab meile midagi, mida me ise tavapdrase
turutegevusega ei saaks?

MIDA EIS-ilt OODATAKSE
Vaga konkreetset lisavaartust;
Sihitud ligipaasu;
Kérgema taseme kontakte;
Formaate, kuhu iseseisvalt on raske paaseda

SOBIVAIMAD TEENUSED/FORMAADID
Sihitud arimissioon;
Kérgetasemeline delegatsioon;
Valitud partnervisiit;
Véga tapne kontaktivahendus

MILLAL TEENUS EI LOO VAARTUST?
Kui formaat on liiga tldine;
Kui osalejate tase on liiga erinev;

Kui lisandvaartus jaab alla selle, mida ettevote ise

suudab teha;
Kui puudub tépne sihtimine

U2 D

EELISTATUD INFO- JA KONTAKTIKANAL
Otsekontakt halduriga;
Personaalne kutse;
Sihitud info

.

NAIDISTSITAAT

“Suuremad edukamad saavad Uldjuhul ise hakkama, neil on téenédoliselt eelarvet reisida ja turunduslik pool kaetud.

Seal voiks olla erinevate levelite tugi. Vaike ettevite vajab tegelikult turundust ja mudki,
suured ettevdtted vbibolla suuremat toetust, et minna julgemalt suurele turule.”
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Lisa 14. Ettevotete arhetiiiipide empaatiakaardid

UUDSE TEHNOLOOGIAGA START-UP

Varases voi kasvufaasis teadmusmahukas ettevote, kelle jaoks ekspordiga alustamine on tihedalt
seotud turu valideerimise, rahastuse ja usaldusvaarsuse tdendamisega. Teenuste sobivuse hindamisel
on keskne kusimus, kas formaat aitab vahendada varajase turule sisenemise riski ja toetab realistlikku

jargmist sammu.

( MOTLEB JA TUNNEB ) ( NAEB )

* Naeb palju erinevaid véimalusi, programme, messe ja
kontakte, kuid ei suuda alati hinnata, millised neist on
tema jaoks tegelikult asjakohased.

* Naeb, et suuremad voéi kiipsemad ettevétted liiguvad
enesekindlamalt ja saavad paremini hakkama.

* Naeb, et deeptech- vdi uudse lahenduse miik nduab
rohkem tdendamist kui tavalisema pakkumise puhul.

* Naeb, et vélisturgudele sisenemine eeldab lokaliseerimist,
demonstreerimist ja usaldusvaarsuse ulesehitamist.

* Naeb, et EIS-i teenused voivad olla kasulikud, kuid osa
neist tundub liiga Gldine voi liiga kiipsetele ettevotetele
méeldud.

¢ Tahab kasvada, aga ei ole kindel, kas ettevote on juba
ekspordiks piisavalt valmis.

Tunneb survet lilkuda kiiresti, kuid samal ajal kardab teha
vale turuvaliku.

Tajub, et rahastus, turule minek ja usalduse loomine on
omavahel labi pédimunud.

Tunneb, et potentsiaali on, kuid reaalse turulepaasu jaoks
jaab puudu ajast, rahast ja digetest kontaktidest.

Kardab, et panustab liiga vara valesse turgu voi valesse
formaati.

Ootab, et keegi aitaks eristada, milline véimalus on
pariselt tema ettevotte jaoks realistlik.

( KUULEB ) C UTLEB JA TEEB )

* Kuuleb, et enne turule minekut tuleb lahendus ¢ Otsib voimalusi turu valideerimiseks vaiksema riskiga.
kohandada, lokaliseerida ja toestada selle toimivust. ¢ Hoiab kuludel silma peal ja kaalub tugevalt

¢ Kuuleb, et investorid tahavad turusignaali, enne kui omafinantseeringu suurust.
ollakse valmis rohkem panustama. * Osaleb pigem neis formaatides, kus saab lisaks

Kuuleb, et edu séltub digetest kontaktidest, mitte lihtsalt kontaktidele ka sisulist turuinfot.

suurest nahtavusest. Vajab rohkem selgitust, milline teenus sobib tema

Kuuleb, et rahvusvahelistumine on pikk protsess, kus arengufaasile.

esimesed sammud ei too kohe aritulemust. Voib kandideerimisest loobuda, kui protsess on liiga

Kuuleb, et teenuse kasutegur soltub sellest, kas ettevottel koormav voi teenuse vaartus jaab ebaselgeks.

on parast kontakti tekkimist véimekus edasi liikkuda. Hindab koérgelt personaalset kontakti, mis aitab otsustada,
kas teenus on tema jaoks pariselt méeldud.

®© @

4 N\ 4 N\
VOIDUD / OODATAV VAARTUS VALUPUNKTID
¢ Aitab vaiksema riskiga aru saada, kas turul on périselt ¢ Piiratud omafinantseering ja véike veataluvus.
potentsiaali. * Ekspordi ja rahastuse samaaegne vajadus.
* Aitab jouda Gigete inimeste vdi organisatsioonideni. * Pikk madgitsikkel ja aeglane usalduse
¢ Aitab luua usaldusvaarset sisenemisraami. kujunemine.
¢ Aitab moista, mida teha jargmisena, mitte ainult * Vahene turu- ja kontaktiteadmine.
kuhu minna. * Ebakindlus selles, kas ettevote on teenuse
¢ Aitab valtida valesid samme ja ebaefektiivset ajakulu. kasutamiseks juba piisavalt valmis.
¢ Loob tunde, et ettevote ei pea varajast turule * Risk, et formaati sisenetakse liiga vara ja
sisenemist ksi labi katsetama. kasutegur jaab realiseerimata.
J - J
Koostatud intervjuude, ppide ja si pohjal
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EKSPORDIVALMIS ETTEVOTE

Ettevote, kellel on olemas pakkumine ja esmane valmisolek valisturule sisenemiseks, kuid kelle jaoks
peamised kitsaskohad on digete otsustajateni jdudmine, usalduse loomine ja kontaktist praktilise
koostoovoimaluseni liilkkumine. Teenuse vaartust hinnatakse selle jargi, kas see aitab kaasa jargmise
sammu tekkimisele.

( MOTLEB JA TUNNEB )

Tunneb, et toode v&i teenus on clemas ja turule minek on
realistlik, kuid Gige labimurre jaab kontaktide ja usalduse
taha.

Tahab jéuda digete otsustajateni, mitte lihtsalt “olla
pildis”.

Tunneb, et pelgalt ndhtavusest ei piisa, kui sellest ei teki
sisulist jargmist sammu.

Tajub, et aega ja inimesi on piiratud ning iga formaat peab
looma reaalset vaartust.

Soovib, et teenus aitaks tal lilkuda edasi, mitte ainult
osalemist vormistada.

( KuuLes )

Kuuleb, et edu séltub digetest kontaktidest,
referentsidest ja usaldusvaarsuse jarjekindlast
téendamisest.

Kuuleb, et uues turus tuleb naidata, et ettevote ei ole seal
juhuslikult, vaid on valmis plsivamalt panustama.
Kuuleb, et esimene osalemiskord ei too tavaliselt kiiret
tulemust.

Kuuleb, et dige partneri voi kliendini jdudmine eeldab
rohkemat kui lihtsalt kontaktinimekirja.

Kuuleb, et teenuse vaartus soltub sellest, kas parast
esimest kohtumist tekib jatkutegevus.

©

VvOIDUD / OODATAV VAARTUS
* Aitab jouda digete kontaktideni.
* Aitab luua usaldusvaarsema raami kohtumiseks.
« Aitab vahendada nahtavuse ja kontakti loomise

korralduskoormust.
» Aitab kaivitada jargmise sammu, mitte ainult esmast

kokkupuudet.
* Aitab turul nahtavaks saada viisil, mida oleks (iksi raskem

saavutada. formaadid.
* Aitab muuta turule sisenemise praktilisemaks ja

sihitumaks.

y .
K juude, f gruppide ja sd

- a

=

N&eb vbimalusi ja turge, kus véiks olla potentsiaali, kuid
kohapealne loogika ja otsustajate struktuur ei ole alati
labipaistev.

Naeb, et fuusiline kohalolu, demo, tehasekulastus voi
ametlik raam annavad rohkem kui lihtsalt digitaalne
kontakt.

Néaeb, et osa EIS-i teenuseid voib olla kasulik, aga nende
vaartus soltub sellest, kui kvaliteetsed on kontaktid ja kui
hasti formaat on sihitud.

Naeb, et samas formaadis voivad osaleda vaga erineva
readiness’iga ettevotted, mis voib vahendada kasutegurit.
Né&eb, et kohapealse suhte loomine on aeglane ja vajab
jarjepidevust.

( UTLEB JA TEEB )

Osaleb messidel, drimissioonidel voi kohtumistel
eesmargiga jouda kvaliteetsete kontaktideni.

Hindab formaate, mis vahendavad korralduskoormust ja
loovad professionaalse raami.

Valib teenuseid selle jargi, kas need aitavad edasi
kohtumise, demo vdi jargmise sammuni.

Télgendab teenuse vaartust labi praktilise kasuteguri,
mitte Gldise nahtavuse.

V6ib olla kriitiline, kui formaadis on liiga palju Gldist infot
véi liiga nérga readiness’iga osalejaid.

Ootab konkreetset ja sihitud infot, mitte pikki Gldsdnalisi

teavitusi.

VALUPUNKTID

+ Qigete otsustajateni jsudmise raskus.

* Usaldusvaarsuse tdendamise ajamahukus.

» Kohaliku turu loogika ja otsustusprotsesside
vdhene labipaistvus.

« Kontaktist edasi liikumise katkestused.

* Liiga Gldised v6i ebalihtlase osalejaskonnaga

* Blrokratiseeritud vdi vahest lisavdartust loov

kandideerimisprotsess.

J
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VALJAKUJUNENUD EKSPORTIJA

Kogenud eksportija, kelle jaoks tldine eksporditugi loob vahe lisandvaartust ning kes ootab teenuselt
vaga tapselt sihitud tuge, krgema taseme kontakte voi ligipaasu formaatidele, kuhu iseseisvalt on
keeruline jbuda. Teenuse sabivus sdltub sellest, kas see arvestab ettevotte kiipsust ja olemasolevat
véimekust.

MOTLEB JA TUNNEB

( )

Tunneb, et (ldine eksporditugi ei loo talle enam piisavalt
vaartust.

Hindab oma aega korgelt ja ootab teenuselt vaga
konkreetset lisandvaartust.

Tahab véltida formaate, mis on liiga ildised v6i mille tase
ei vasta tema ettevotte kiipsusele.

Tunneb, et ta ei vaja “ekspordi ABC-d”, vaid ligipaasu
sinna, kuhu ise on keeruline jéuda.

Ootab, et teenus vaartustaks tema olemasolevat
kogemust, mitte ei kohtleks teda nagu alustajat.

KUULEB

C )

Kuuleb, et teenused on méeldud laiale sihtrihmale, kuid
tema jaoks ei ole alati selge, mida uut ta sealt saab.
Kuuleb, et diferentseeritum tugi oleks vajalik eri “levelite”
ettevotetele.

Kuuleb, et usaldusvaarsust tuleb ka kiipses faasis ikka
toendada, eriti uues turus voi uues sektoris.

Kuuleb, et kdige vaartuslikumad on vaga konkreetsed
voimalused, kuhu iseseisvalt on keeruline paaseda.
Kuuleb, et teenuse kvaliteet vaib langeda, kui osalejate

readiness on véga erinev.

NAEB

C )

Néeb, et paljud teenused on lles ehitatud laiemale
ettevotete ringile ja seetdttu mitte alati talle sobivad.
Naeb, et sama formaati satuvad vaga erineva kipsusega
ettevotted.

Naeb, et tema jaoks on vaartus seal, kus teenus annab
ligipdasu koérgema taseme kontaktidele voi sihitud
voimalustele.

Néeb, et Gldine nahtavus ei ole enam piisav, kui puudub
konkreetne strateegiline kasutegur.

Ndeb, et osa formaate to6tab paremini vaiksematele voi
vdhem kogenud ettevotetele.

S~
vOIDUD / OODATAV VAARTUS

* Loob ligipadsu kontaktidele voi formaatidele, kuhu ksi
on raske jéuda.

* Aitab avada uut strateegilist turgu voi vaga konkreetset
arivéimalust.

* Suurendab legitiimsust kérgema usalduslavega
kontekstis.

= Vahendab turulepaasu poliitilist, institutsionaalset v5i
vorgustikulist toket.

» Pakub sihitud lisandvaartust, mitte Gldist tuge.

* Vaartustab ettevdtte olemasolevat kipsust ja kogemust.

UTLEB JA TEEB

C )

Valib teenuseid ainult siis, kui lisandvaartus on selgelt
nahtav.

Eelistab sihitud formaate, korgetasemelisi delegatsioone
vdi konkreetseid kontaktivahendusi.

Suudab paljud tegevused ise ara teha, kuid vajab tuge
seal, kus riiklik raam voi vorgustik annab talle eelise.

On kriitiline Gldiste formaatide ja madala sihituse suhtes.
Ootab personaalset ja hasti fokusseeritud lahenemist.
Hindab kérgelt teenuseid, mis vahendavad
juurdepaasupiiranguid voi loovad legitiimsust.

®

o

VALUPUNKTID
Uldiste formaatide madal lisavaartus.
Liiga erineva readiness’iga osalejaskond.
Ajakulu, mis ei digusta saadavat kasu.
Piiratud v6i ebaolulised kontaktid.
Ebapiisav sihtimine.
Tunne, et teenus dubleerib midagi, mida
ettevote suudab juba ise teha.
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Lisa 15. Uuringutulemuste vordlev siintees EISi ja ettevotete peamiste viirtusmustrite 10ikes

Mustri nimetus

Ettevotete vaade

EISi vaade

Kattuvus/erinevus

Jareldus

Ettevotted kirjeldavad, et usaldus ei
teki presentatsioonist ega esmasest
kontaktist, vaid referentside, auditite,

EISi vaates on sama loogika olemas:
teenusesse sobiv ettevote peab olema
périselt valmis, vastama nouetele ja suutma
oma usaldusvéirsust toendada, sest vastasel

Usaldus on
rahvusvahelistumisel keskne
eeldus ja seda tuleb

teenuste kujundamisel kisitleda

Usalduse demode, vaiksemate toode ja juhul kahjustab see ka EISi enda eraldi védrtusena,
toendamine kohapealse toestamise kaudu. usaldusvéirsust. Kattuvus mitte kdrvalmdjuna.
Teenuse vaartus ei seisne
EISi ja ekspordinduniku vaates on sama kontaktide hulgas,
Ettevotete hinnangul ei ole suurim probleem néhtav: sihtturul on raske avada vaid nende relevantsuses ja
raskus tildise kontakti leidmine, vaid | esimest ust ning messide voi kontaktide otsustusdigusega inimeste
Otsustajani joudmine relevantse otsustaja voi vadrtus soltub sellest, kas joutakse digete juurde
joudmine 16ppkasutajani. inimesteni. Kattuvus joudmises.
Ettevotete ja EISi vahel on
Ettevotted toovad vilja, et kontaktist | EISi vaates on siin pinge: teenuse rolli rollitaju 16he:
iiksi ei piisa: edasi on vaja jouda nidhakse peamiselt esimeste kontaktide ettevotted ootavad rohkem
Kontaktist edasi demo, trial'i, viiksema t00, lepingu loomises, samas ettevotted ootavad sageli Osaline erinevus / | edasi aitamist, kui teenuse
lilkumine vOi suurema tehinguni. tuge ka jargmistes etappides. pinge praegune mudel ette nieb.

Mitte one-size-fits-

Ettevotted rohutavad, et sektorid ja
arengufaasid on viga erinevad:
viiksed ja suured ettevotted,
deeptech, kaitse, merendus ja
véaljakujunenud tootmine ei vaja

EISi fookusgruppides kinnitatakse sama:
sektorite profiilid, kandidaatide kvaliteet ja
ettevotte readiness on viga erinevad ning

Eksporditeenuste véértus soltub
sobivusest ettevotte

faasi, sektori ja sihtturu
loogikaga; universaalne
teenusloogika

all sama tiilipi tuge. ithtne valikuraam ei t66ta hésti. Kattuvus vihendab véirtust.
Ettevotted toovad vilja, et sama info Halduskoormus ei ole ainult
korduv kiisimine, pikad vormid ja EISi vaates néhakse samuti, et ebamugavus, vaid mojutab
ebaefektiivne biirokraatia kandideerimisel on spetsiifilisi otseselt teenuste kasutatavust ja
vdhendavad teenuste biirokraatiakohti ning ettevotted ei mdista ettevotte valmisolekut
Halduskoormus kasutusmugavust. alati kriteeriume ega protsessi loogikat. Kattuvus kandideerida.
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Mustri nimetus Ettevotete vaade EISi vaade Kattuvus/erinevus | Jireldus

Ettevotted kirjeldavad, et usaldus ja | Ekspordinduniku vaates vaib sihtturu Fiiiisiline kohalolu ei ole

koost60 tekivad kiiremini siis, kui ettevotete toomine Eestisse olla tohusam lihtsalt lisaviartus, vaid

saab kohtuda kohapeal, ndidata kui delegatsiooniga vilisturule minek, sest paljudes sektorites usalduse,
Fiisilise kohalolu | tehast, toodet voi lahendust ning luua | kohapeal niitamine ja vahetu kontakt ligipddsu ja veenvuse keskne
vaartus ametlikult toetatud kontakt. loovad parema suhte. Kattuvus mehhanism.

Messi ja iihisstendi
legitiimsus

Ettevotted ndevad, et messide ja
thisstendide véirtus ei ole ainult
kontaktide kogumises, vaid
ndhtavuse, legitiimsuse ja
usaldusvéirsuse kasvatamises.

EISi vaates on sama loogika kaudselt
olemas: nihtavus ja drisuhete arendamine
on olulised, kuid teenus ei toeta alati
piisavalt kohaliku néhtavuse v3i exposure’i
poolt.

Osaline kattuvus

Messide védrtust ei tohiks
hinnata ainult lithiajalise
miitigitulemuse alusel, vaid ka
legitiimsuse ja suhtekapitali
kasvatamise kaudu.

Turusignaal enne

Ettevotted rGhutavad, et uuele turule
ei minda pimesi: enne on vaja
signaali, turu kaardistust, esmast
kompamist vdi selget viidet, et turul

EISi vaates on sarnane readiness-loogika
olemas: ettevGte peab olema sisuliselt
valmis ning kohalik tugi aitab enne
suuremaid investeeringuid turgu tdlgendada

Teenuse vadrtus on suurim siis,
kui see aitab ettevottel

enne suuremat panust
vihendada teadmatusest

sisenemist on ndudlus. ja ldbi katsuda. Kattuvus tulenevat riski.
Mitmes ettevdttes tuleb vilja, et EISi fookusgruppides peegeldub see Osal ettevdtetel ei jéé eksport
tehniline voi tootepohine tugevus ei | kaudselt vdiksemate ettevotete ja kasvulava toppama mitte toote, vaid
Miitigivoimekuse tdhenda automaatselt tugevat miiligi-, | teemana: kdik potentsiaalsed ettevotted ei miiligi- ja driarenduse
16he turundus- voi kommertsvoimekust. ole samas ekspordikiipsuse faasis. Osaline kattuvus voimekuse taha.
Mones ettevottes, eriti startup- voi
deeptech-tiilipi profiilis, soltub EISi fookusgruppides ndhakse samuti, et Mone ettevottetiiiibi puhul ei
ekspordi edenemine otseselt sellest, mones sektoris ei liigu saa ekspordivalmidust hinnata
Eksport ja rahastus | kas paralleelselt leitakse investorid ja | investeeringuvalmidus ja ekspordivalmidus lahus investeerimis- ja
koos rahastus. samas tempos. Kattuvus kapitalivajadusest.
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vs tditmise surve

sOltub tugevalt formaadi sobivusest.

kandidaatide kvaliteedi vahel.

sisene pinge

Mustri nimetus Ettevotete vaade EISi vaade Kattuvus/erinevus | Jireldus
Ettevotted tajuvad monikord, et Teenuse kasutuskogemust
teenuste loogika, sobivus voi EISi fookusgruppides kinnitatakse sama: mojutab lisaks sisule ka see,
Valikukriteeriumide | valikuprotsess ei ole nende jaoks ettevotted ei saa alati aru, millele rohku kui hésti ettevote mdistab
ldbipaistvus piisavalt lébipaistev. panna vOi miks nad sdelast 14bi ei ldhe. Kattuvus valikuloogikat ja ootusi.
Ettevotete vaates seda pinget otseselt EISi sisemine mahu surve voib
ei sOnastata, kuid mdnes intervjuus EISi fookusgruppides tuleb selgelt vilja viahendada teenuse
Teenuse kvaliteet on néha, et teenuse tegelik vaartus pinge teenuse tiitmise ja sobivate Erinevus / EIS- tegelikku sobivust ja vaartust

ettevotte jaoks.

Usaldusvaérsuse
kaitse

Ettevotted kirjeldavad usaldust
peamiselt oma vaatenurgast: kuidas
seda toestada kliendile.

EISi vaates lisandub teine tasand: sobimatu
vOi ettevalmistamata ettevote kahjustab ka
Eesti, teenuse ja vahendaja usaldusvéérsust.

Osaline kattuvus

Usaldus ei ole ainult ettevotte
enda vara, vaid ka teenuse

ja vahendava organisatsiooni
maine kiisimus.
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Lisa 16. EISi eksporditeenuste viirtuspakkumise peamiste I0hede siintees

Teoreetiline lihtekoht

Empiiriline leid

Probleemi pohjus

Arendussuund

Teenuse vairtus kujuneb kasutusolukorras
ning soltub sellest, kas teenus aitab lahendada
kliendi konkreetset probleemi ja vihendada
ebakindlust (Anderson et al., 2006, 1k 91, 94—
98; Almquist et al., 2018, 1k 6—7; Christensen
et al., 2016, 1k 4-6).

Ettevotted tajusid EISi teenuste vaartust
erinevalt sdltuvalt arengufaasist,
valmisolekust ja turulemineku probleemist.
Sama teenus ei loonud eri profiiliga
ettevotetele vordset vadrtust.

Teenuste vaartuspakkumine oli
ettevOtete vaates liiga iihtlane
ega arvestanud piisavalt
ettevotte arengufaasi,
valmisoleku ja konkreetse
turulemineku olukorraga.

Diferentseerida teenuste
vadrtuspakkumine ettevotte
arengufaasi, valmisoleku ja
turulepédésu loogika jargi.

Avaliku teenuse vadrtus kujuneb
kokkupuutepunktides ning sdltub ka sellest,
kui arusaadav on teenuste teekond ja jirgmine
samm (Strokosch & Osborne, 2023, 1k 234—
237; Trischler & Westman Trischler, 2022, 1k
12).

Teenustesse sisenemine kujunes ettevotete
jaoks ajamahukaks ja mitmeetapiliseks.
Korduv andmesisestus, ebaselged vaheetapid
ja tunnetatud biirokraatia vihendasid
kasutusmugavust.

Sisenemisprotsess sisaldas
ettevotte vaates madala
vadrtusega voi halvasti
pohjendatud etappe ning
jdrgmine samm ei olnud alati
selge.

Lihtsustada teenustesse
sisenemise loogikat, vidhendada
korduvat infoesitust ning teha
jargmine samm ettevatte jaoks
ndhtavamaks.

Viaartuspakkumise mdistetavus sdltub

kommunikatsiooni sidususest, sihtimisest ja
puutepunktide kooskolast (Ballantyne et al.,
2011, Ik 206; Fill & Turnbull, 2016, 1k 344,
350; Mora Cortez et al., 2021, 1k 419, 423).

Avalikud kanalid, nagu koduleht,
sotsiaalmeedia ja uudiskirjad, méngisid
viiksemat rolli kui otsekontakt EISi
osapoolega. Info kittesaadavus oli ebaiihtlane
ning kanaliloogika mojus ettevotte vaates
killustunult.

Teenuste kirjeldused,
sihtrithmad ja kanalite rollid ei
moodustanud ettevotte jaoks
selget tervikut ning info
leidmine sdltus sageli
juhuslikust kontaktist.

Kujundada selgem
kanaliloogika, koondada
ekspordiga seotud info ettevotte
jaoks lihtsamalt jalgitavaks ning
tugevdada teenusekirjelduste
arusaadavust.
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Teoreetiline liihtekoht

Empiiriline leid

Probleemi pohjus

Arendussuund

Sama teenus ei loo eri ettevotetele vordselt
vaartust, sest ekspordiprogrammide moju soltub
ettevotte lahtepositsioonist, kogemusest ja
suutlikkusest teenusest saadud sisendit rakendada
(Coudounaris, 2018, 1k 83—85, 98, 102; Mota et al.,
2021, Ik 13-14).

Viiksemad ja varasemas arengufaasis
ettevotted vajasid rohkem tldistatud
tuge, samas kui kiipsemad eksportijad
ootasid kitsamalt sihitud lisavééartust.
Siivatehnoloogia ettevotete ootused
erinesid standardiseeritud formaatide ja
sobivalt toetatud ressursside suhtes.

Teenuseportfellis kasutati
sarnaseid formaate erineva
valmisoleku ja vajadusega
cttevotetele, mistdttu teenuse sisu
ja formaat ei sobitunud alati
ettevotte tegeliku olukorraga.

Kujundada teenuste portfelli
sees erinevad teenusloogikad
ja sisenemisteed eri
kiipsusastmega ettevotetele.

Riikliku eksporditoe véértus seisneb eelkdige
turule sisenemise varajaste etappide ebakindluse
viahendamises, usalduse, kontaktide ja turuteadmise
kasvatamises ning jargmiste sammude toetamisel
(Shaw, 2015, 1k 395-397; Lederman et al., 2010, 1k
258, 264; Martincus & Carballo, 2010, 1k 441,
463-464; Malca et al., 2020, 1k 832, 834, 846).

Ettevotete jaoks oli kdige olulisem tugi
see, mis aitas turgu valideerida, jouda
oigete kontaktideni ja luua usaldust.
Teenuse vadrtus ei seisnenud ainult
kontaktide arvus, vaid nende sobivuses ja
raamistikus.

Teenuste tulemusi hinnati
ettevotte vaates eelkoige selle
jargi, kas need aitasid edasi
jargmise praktilise sammuni. Kui
teenus ei aidanud seda sammu
selgitada, jii ka selle tajutud
vidrtus norgaks.

Suurendada teenuste sihitust,
parandada kontaktide
kvaliteeti ning siduda
eksporditeenused selgemalt
ettevotte jirgmise praktilise
sammuga.
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Lisa 17. EISi eksporditeenuste empiiriliste vidrtusmustrite koondus

Mustri tegur

EIS viirtuse_tiilip

Selgitus

Usalduse toendamine

Suhtevaartus

EIS viartus seisneb usaldusvairsuse kasvatamises 1abi demode,
referentside, tehasekiilastuste, riigi toe ja ndhtava toimimise
toendamise.

Otsustajani joudmine

Funktsionaalne véaartus;
Suhtevaartus

EIS véértus seisneb digete kontaktide ja otsustajateni joudmise
holbustamises ning sissejuhatava usalduskeskkonna loomises.

Kontaktist edasi
litkumine

Protsessiline véartus;
Suhteviartus

EIS vaéirtus soltub sellest, kas teenus aitab ettevottel litkuda esmasest
kontaktist edasi jairgmiste sammudeni, nagu demo, trial, viaiksem t60
voi ldbirdakimine.

Mitte one-size-fits-all

Strateegiline véartus

EIS véértus kujuneb siis, kui teenus sobib ettevotte arengufaasi,
sektori eripdra ja sihtturu loogikaga.

Halduskoormus

Protsessiline vaartus

EIS vairtus viaheneb, kui teenuse kasutamine nduab sama info
korduvat sisestamist, pikki vorme vo1 ebamdistlikku lisato6d.

Fuisilise kohalolu
vaartus

Suhtevairtus; Funktsionaalne
vaartus

EIS viértus seisneb vdimaluses luua usaldust kohapealsete
kohtumiste, delegatsioonide, tehasekiilastuste ja vahetu tdendamise
kaudu.

Messi ja tihisstendi
legitiimsus

Suhtevairtus; Protsessiline
vaartus

EIS viértus seisneb ettevotte ndhtavuse, legitiimsuse ja
usaldusviairsuse kasvatamises 14bi professionaalselt korraldatud
ihiste formaatide.
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Mustri tegur

EIS viirtuse tiiiip

Selgitus

Turusignaal enne
sisenemist

Funktsionaalne véartus;
Strateegiline vaartus

EIS viartus seisneb selles, et ettevote saab enne suuremaid
investeeringuid paremini hinnata turu potentsiaali, sobivust ja
sisenemisloogikat.

Miitigivoimekuse 10he

Strateegiline védrtus;
Funktsionaalne vairtus

EIS viartus voib seisneda selle 10he viahendamises, kui teenus aitab
kompenseerida ettevitte ndrgemat miitigi-, turundus- voi
ariarendusvoimekust.

Eksport ja rahastus Strateegiline vairtus EIS viértus soltub siin sellest, kas teenus arvestab, et mdne ettevotte
koos puhul liiguvad rahastusvalmidus ja ekspordivalmidus késikées.
Valikukriteeriumide Protsessiline véirtus Selged kriteeriumid ja arusaadav valikuloogika suurendavad teenuse
labipaistvus tajutavat diglust ja kasutusmugavust.

Teenuse kvaliteet vs
tditmise surve

Strateegiline véirtus;
Protsessiline véirtus

EIS véirtus viheneb, kui teenust tdidetakse mahu pérast ettevotetega,
kelle sobivus on nork ja kellele teenus ei loo tegelikku kasu.

Usaldusvaarsuse kaitse

Suhtevéairtus; Strateegiline
vaartus

EIS viirtus soltub ka sellest, et teenuses osalevad ettevotted oleksid
piisavalt valmis, sest see mdjutab kogu teenuse, EISi ja Eesti
usaldusvéaarsust.
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Lisa 18. Ettevotete arendusootused EISi eksporditeenustele intervjuude pohjal

avalike allikatega dra, aga seal on mingisugune asi, kus
uuringufirmad viivadki 1dbi kiisitlusi ja analiiiisivad.”

Intervjuu | Teema Ettepanek Tase Illustreeriv tsitaat Autori miirkus
Luua tulemuspdhine
Oi t tjarel C ~ st L . -
K?ii/i?agtzsj arele “Isegi nditeks see, et dnnestub vélismaal mingi leping saada, et | Ettepanek tuli viga
MER 1 rahastus toetusmudel protsess me saame pérast selle visiidi kulu katta, midagi sihukest vdiks | konkreetselt
e e s . tditsa olla.” intervjuust
vilisvisiitidele ja
demodele
. N “Meil oleks abi kindlasti nende suurettevdtetega kohtumistest.
Aidata ettevotetel . . . . Co, g
5 uda investorite Ja investorite laua taha saamine on ka iiks asi, mida voib-olla Tugev ja konkrestne
MER 1 sihtimine | J 7 vorgustik | EISi kaudu oleks jube hea, kui saaks. Just vdlismaa
- VC-fondide ja suurte . R S L . arendusettepanek
. . investoriteni jdudmine v3i nendega mingite VC fondidega
otsustajatent . Iy
kohtumised.
“See kandideerimine sinna on nagu veits naljakas selles
Kohandada messi- ja suhtes, et kui me rddgime kaitsetdOstuse miitsist, siis nad Praegused
eksporditeenuste kiisivad, et millisel méiéral ettevote hindab ekspordi kasvu 1dbi | kiisimused eeldavad
KA 2 protsess kandideerimiskiisimu | protsess selle messil osalemise. Ma v3in sinna panna mis iganes miitigiprognoose,
sed sektori loogikale numbri, see ei vasta elu sees toele. Kaitsetoostussektoris ei ole | mida kaitsesektoris
sobivaks sellist miiiigiprognoosi. /---/ See on pigem néhtavuse ei ole realistlik anda
tekitamine, kontaktide loomine.”
“Ma arvan, et iga ettevotte jaoks on selline sihtturu-uuring
konkreetse tootevaldkonna 1oikes ddretult oluline, et hinnata,
Pakkuda i e 1 s .
. Sy kas on iildse mdistlik minna. Voib-olla turul on nii tugev oma
kvaliteetseid sihtturu- o AP . ~ -
sihtturuinf | uuringu pakette kaitsetodstus, et sa void sinna minna, aga 16puks hankesse Ettevdte rohutas, et
KA 2 teenus ikka ei joua. Mina niiteks tahan oma valdkonna turu-uuringut, | avalikest allikatest
- o konkreetse . . o . . e
parimate uuringufirmade poolt tehtud selliseid materjale, mida | {iksi ei piisa
tootevaldkonna e s .
15ikes toesti vOib kasutada. Umbes poole sellest suudab inimene teha
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potentsiaaliga
tehinguid teadlikumalt
16puni viia

Kas see riigile voiks olla huvitav, viljavalitud piitida
aidata viia suurele tehingule 16puni.”

Intervjuu | Teema Ettepanek Tase Illustreerivad tsitaadid Autori mirkus
Séilitada
vajaduspdhine ja “Me teame, et see teenus on olemas. Kui seda vaja ~
. . . . . . Ettevote tunnetab, et nende
. avatud teenuseloogika, peaks minema, kindlasti kasutame seda siis, kui seda o
IKT 3 teenuse loogika . teenus L I C .. . puhul on kasulik just
- mitte suruda peaks vaja minema, kui silamaani ei ole nii tungivat . s
. . . vajaduspdhine kasutus
ettevottele peale soovi olnud, et peaks kasutama.
ebavajalikke teenuseid
“Neil on mingi selline programm, et nad ise match’ivad
Parandada match- sulle ettevotteid, kellega koha peal kokku saada. Aga ~ . .
o . ) i . . Ettevotte hinnangul ei vasta
making’u kvaliteeti, et alati need ettevotted, kellega sind match’itakse, nagu teenuse sisu nende
IKT 3 sihtimine kohtumised jouaksid vorgustik | see ei match’iiildse. Teed lihtsalt selle mingi jada 4ra tecelikule
périselt asjakohaste selleks, et saada sinna koha peale, et seda reaalselt ekgs ordivaiadusele
partneriteni védrtustada. Aga see vahepealne biirokraatia seal on p J
lihtsalt selline, kus mingit kasu eriti ei saa.”
“Kui mei 0 ingist K ist vOi 1
Arendada tuge S melega Vomv?d mmgISt ~ oreast, Jaa}p amst.vol Ettevote ndeb véartust
. o . Hiinast {ihendust mingid ettevdtted, et kuidas neid . .
partneri vilispartnerite . . g . kontaktide taustakontrollis
DT 4 . .. . .. teenus valideerida, et kas nad on péris, kas neil on kéive, . e
- valideerimine valideerimiseks . . . .. . . ja usaldusvéérsuse
. ~ millal nad on registreeritud, siis see valideerimine on . .
algusfaasi ettevotetele . . ~ .. . hindamises
midagi, mis algusfaasis ettevotetel 1dheb.
“Niiiid meie startup’ina meile investorite leidmine on
. ~ . 1li i voib-olla, mis ei eelda tehnoloogiliselt nii .
Laiendada vorgustikke se e ast voib-olla, mis i ee d 2 [eano/00BHSEIL Il Ekspordi ja investeeringute
. . N ; ~ .. | diipi minekut selle konsultandi poolt. Ma nieks, et neil S
DT 4 investorid stivatehnoloogia vorgustik . - . leidmine on nende puhul
- . . oleks tegelikult voimalus teadlikult arendada néiteks
investorite suunal ~ . : . omavahel seotud
oma vorgustikku selle valdkonna investeerivate
investorite ringi laiendades.”
HY 5 tehingu tugi Aidata suure teenus “Suurem tehing, suurem lootus, et tehing 16puni viia. Ettevote nédeb védrtust

sihitud toetuses suuremate
vOimaluste realiseerimiseks
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valdkonnaspetsiifilise
mat ldhenemist

Intervjuu | Teema Ettepanek Tase Illustreeriv tsitaat Autori mirkus
HY 5 rahastus Teha ekspordilaenu protsess | “Ekspordilaen on viga vajalik toode, mis tuleb teha Instrumenti peetakse vajalikuks,
kasutamine oluliselt palju kergemaks.” kuid selle kasutusloogika tundub
lihtsamaks liiga raske
MER 6 iirituste ajastus Ajastada protsess | “Samal perioodil, kus toimus see mess, saada
valdkondlikud klientidega sellise suure grupiga kohtumisi voi
kohtumised messidest presentatsioone oli praktiliselt vdimatu. Kui on véga
eraldi, mitte pressida suur grupp inimesi, siis ta ei ole véiga selge fookusega.”
neid tihedasse
messigraafikusse Sektori jaoks vdiks toimida
MER 6 valdkonnaspetsii | Kohandada teenus “Kui me tahame périselt sektorisse sisse saada, peab paremini suurte iiritustega ajaliselt
filisus eksporditeenuste toimuma regulaarsus. See ei tohi olla iihekordne, vaid nihkes ja fokusseeritud formaat
formaat regulaarselt toimuv iirituste sari, nditeks kaks korda
valdkonnaspetsiifilise aastas. Siis hakkab tekkima suhe ja regulaarsus. Sa pead
maks, mitte kasutada nditama, et sa oled kohal aastaid.”
one size fits all
loogikat
KA 8 loppkasutajad ja | Aidata ettevotetel teenus “Rohku laheb alati sellele, et kellega te tahate kohtuda, | Ettevotte hinnangul jaéb
otsustajad jouda messidel ja aga tegelikult see tihtipeale ei tule. See I0ppkasutajateni | praegustes formaatides ndrgaks
missioonidel périselt joudmine voi nende oluliste inimeste saamine sinna just digete inimeste boksi voi
oluliste 10ppkasutajate alale voi boksi jdéb nagu mingitel hetkedel pisut kohtumisalale toomine
ja otsustajateni ndrgaks.”
KA 8 valdkonnaspetsii | Pakkuda teenus “Eesti on piisavalt viike riik, et universaalne Ettevote rShutab, et universaalne
filisus valdkondlikult lahenemine koikides asjades ei toota. Pigem saaks olla teenuseloogika ei arvesta sektori
personaalsemat ja personaalsem ja ldbimodeldum.” eripdra piisavalt
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Intervjuu | Teema Ettepanek Tase Illustreeriv tsitaat Autori mirkus
MM 9 usaldus ja Organiseerida teenus “Voiks olla vastupidi, et organiseerida neid valdkonna Ettevotte hinnangul aitab tehase ja
visiidid otsustajate ja ettevotteid Eestisse kiilastama. Reaalselt ndidata voimekuse kohapealne nditamine
partnerite visiite kohapeal seda elu. See aitab usalduse kasvatamisele usaldust oluliselt kiiremini
Eestisse, et kasvatada niivord palju kaasa.” kasvatada
usaldust
MM 9 miiligitugi Arendada tihise teenus “Kiisimus on pigem selles, et kuidas me saame midagi Mingi osa ettevotteid vajab lisaks
miiiigi- voi paremaks teha. See, et meil on igaiihel mingi super nihtavusele ka iihist turuarenduse
turuarenduse tuge miiiigimees seal, ei ole tegelikult reaalsus tina ja vOi miiligi aktiveerimise tuge
ettevotetele, kellel toendoliselt ei hakka ka olema. Aga kui iihisel joul
endal pole tugevat panna joud kokku, et meil oleks sellised tegelased, kes
rahvusvahelist aitavad sellele kaasa, siis need tulemused oleks voibolla
miiiigivoimekust paranenud.”
PU 10 kontaktid ja Liikuda uvuringutelt ja | teenus “Uuringud ja toetused ja koik sellised on toredad asjad, | Ettevotte hinnangul vajavad
miitik tildiselt toel suurema aga tegelikult on ettevdtetel lihtsalt kontakte vaja. Nad ettevotted uuringutest rohkem
kontaktide loomise ja suudavad ise sealt edasi suures pildis asjad dra reaalseid kontakte ja edasi
aktiivse miiligitoo lahendada. Teil peaks olema kakskiimmend suurepérast | liikumise véimalusi
suunas miiigiinimest, kellel on Eesti ettevotete portfell kaasas,
kes lihtsalt rindavad modda maailma ringi.”
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Intervjuu | Teema Ettepanek Tase Illustreeriv tsitaat Autori mirkus
PU_10 miiligitugi ja Tugevdada EISi teenus “Tegelikult oleks vaja Eestisse tuua nii palju kontakte Ettevote pakub, et EIS voiks
delegatsioonid aktiivset kui vdimalik, mitte ainult viia kontakte. Léhed tegutseda aktiivsemalt Eesti
rahvusvahelist puidutodstuse konverentsile, kogud kokku mingi pundi | ettevdtete portfelli esindajana ning
miiiigirolli ja inimesi ja {itled, et me korraldame Eestisse tuua partnereid Eestisse
kontaktide toomist dridelegatsiooni. Ma arvan, et palju rohkem inimesi
Eestisse tuleb tuua Eestisse.”

PU 10 miiligivoimekus | Tugevdada miiiigi- ja | teenus “Eksport on miiiik minu jaoks. Kui me votame mingid Ettevotte hinnangul jdéb
turundusvoimekuse viiksemad ettevotted, kellel tegelikult on super toode, viiksematel ettevotetel eksport
tuge, sest hea toode aga nagu vOoimatu vélismaale saada, sest lihtsalt miiiigi sageli miiligivoimekuse taha
iiksi ei vii eksporti voimekust on null, siis sa ei saa mitte kunagi eksportima

hakata. Ma arvan, et see on iiks asi, mis on viga selgelt
puudu.”

TO 11 jarjepidevus Jatkata tootavaid teenus “Minu soov oleks, et see, mis on olnud, toimuks edasi. Ettevotte hinnangul loovad
messi- ja Tootavaid asju ei maksa 16hkuda. /---/ olemasolevad messiformaadid
kontaktiformaate, pariselt vaartust ja peaksid jatkuma
mitte 16hkuda juba
toimivaid tegevusi

100




SUMMARY

HIGH VALUE OPPORTUNITY COMPANIES’ EXPECTATIONS OF THE VALUE
PROPOSITION OF EXPORT SERVICES: THE CASE OF THE ESTONIAN BUSINESS
AND INNOVATION AGENCY

Kart Laas

The aim of this Master’s thesis was to assess the suitability of the business customer value
proposition of the Estonian Business and Innovation Agency (Enterprise Estonia) for high
value opportunity companies in relation to their expectations and needs. More specifically, the
thesis identified the main mismatches in how companies interpret the perceived value of export
services, participation conditions, service entry logic and communication, and formulated

development directions to support the adoption of these services.

The theoretical framework combined literature on the internationalisation of high value
opportunity companies, export barriers, business customer value propositions, export
marketing and public sector service design. The empirical part of the study followed a
qualitative research design and was based on the first half of the Double Diamond framework,
focusing on the Discover and Define stages. Data collection combined document analysis,
interviews with companies, interviews with export advisers, focus group discussions with EIS
project managers and service design synthesis tools. As part of the study, the author created a
stakeholder map, a service entry process map, a service blueprint, company archetypes,
empathy maps and synthesis tables in order to interpret the service experience and identify the

main gaps in the value proposition.

The findings showed that the main barriers to internationalisation for high value opportunity
companies do not arise primarily from a lack of general market information. Instead, the most
significant barriers are related to limited internal resources, the need to assess the real potential
of a target market before entering it, difficulties in reaching the right decision-makers, lack of

trust and references, and the time-consuming nature of turning initial contacts into meaningful

101



business opportunities. For companies, internationalisation is not perceived as a simple growth
opportunity, but as a process that requires organisational capacity, sales capability, long-term

commitment and the ability to reduce perceived risk.

The results also showed that the value of Enterprise Estonia’s export services does not emerge
from the mere existence of a service or its formal format. Companies perceived services as
valuable when they helped them solve a concrete problem related to market entry. The most
valuable services were those that supported market validation, access to relevant contacts,
credibility-building, practical next steps and clearer decision-making. The perceived value of
services emerged on functional, process-related, relational and strategic levels. However, the
same service did not create equal value for companies in different development stages. Early-
stage companies needed validation, expert advice and clarity about the first step. Export-ready
companies valued access to the right contacts, trust and practical progress. More established
exporters expected precise targeting, high relevance and additional value beyond general

visibility or networking.

The study further showed that the suitability of Enterprise Estonia’s export services depends
on how clearly companies understand who the service is for, what participation requires and
what practical next step the service supports. A mismatch emerged when services were
described too generally, when the role of the service in the company’s export journey was
unclear, or when the administrative effort of entering the service was not visibly connected to
the expected value. In such cases, even potentially useful services could be perceived as less

relevant or too burdensome.

Communication was found to be an important part of the value proposition rather than a
separate support activity. Companies considered personal or mediated contact the most
effective way of discovering and interpreting export services. At the same time, public channels
did not always provide a clear understanding of service suitability, participation conditions or
expected benefits. This means that communication should not only make services visible, but
also help companies interpret whether a specific service is relevant to their situation and how

it can support their next export step.

Based on the findings, the thesis proposes four practical development directions for Enterprise
Estonia. First, export services should be differentiated more clearly according to the company’s

development stage, export readiness and market entry problem. Second, services should be
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linked more explicitly to the company’s next export step and follow-up logic. Third, proactive
and targeted direct communication should be strengthened and aligned with a clearer public
information logic. Fourth, the national export portal and/or Enterprise Estonia self-service
digital environment should be developed as a more unified digital entry point that brings
together service information, suitability assessment, participation conditions and the reuse of

already submitted company information.

The author’s contribution lies in synthesising the results of the user research through service
design tools and translating them into targeted development directions for Enterprise Estonia’s
export services. The thesis does not present final service concepts, but rather defines the main
problem areas and development logic for the next stage of service development. Since the study
focused on the Discover and Define stages of the Double Diamond framework, the results can
be used to formulate design briefs for the Develop stage. These briefs could support the
prototyping and testing of solutions related to service suitability, the export portal entry
journey, communication logic and the targeting of support together with high value opportunity

companies.

The results of the thesis can be used by Enterprise Estonia to refine the value proposition of its
export services, improve service entry logic, develop clearer communication and differentiate
services according to the needs of different types of companies. Further research could validate
the findings with a larger sample and a quantitative approach, as well as examine how the
proposed development directions affect service suitability, adoption and perceived value over
time. It would also be useful to study how different service logics function across sectors and
to what extent target group-based differentiation influences companies’ willingness to

participate in public export services.
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