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SISSEJUHATUS

Eesti on nii majanduslikus, geograafilises kui ka demograafilises mdistes véaga vaike riik
jasiin tegutsevatel ettevdtetel on raske ainult koduturule orienteerituna labi lia. Seetdttu
on enamus Eesti ettevdtteid rahvusvahelised, olenemata sellest, kas sinna on joutud
pikema V@i luhema aja véltel. Globaliseerumise tulemusena ei ole enam oluline, kui
kaugel teistest turgudest asutakse, kuna transport ja kommunikatsioon on muutunud téanu
infotehnoloogia arengule (Ulikiireks ja lihtsaks. EttevGtete valitud strateegiad ja
sisenemismeetodid valisturgudele on erinevad ning ei ole Uheselt mé&ratud, milline neist

on kdige edukam.

Keskendumine ainult koduturule ja alles seejérel sisenemine vélisturgudele, sisenemine
nii koduturule ja vélisturgudele korraga vdi sisenemine ainult valisturgudele koduturule
tdhelepanu pdéramata on ainult moned paljudest vdimalustest. Arvesse vietakse ka
valisturgude kaugust (nii tunnetuslikku kui geograafilist), suurust ja hulka. Oluline on, et
valisturgudele sisenemise otsust vastu vottes ja esimest sammu tehes on ettevotte edu

aluseks turgude vdimalikult kiire haaramine, mida autor ka k&esolevas t60s uurib.

Ettevdtete rahvusvahelistumise teema on aktuaalne, kuna riigid on Uksteisest
majanduslikult sdltuvad toodete, teenuste, kapitali ja to6jou piiritilese liikumise tdttu ning
see rahvusvahelistumine h6lmab majanduselu erinevaid aspekte nagu tootmisprotsessid,
finantsid, turud, institutsioonid ja palju muud (Surugin 2015: 132). Enam ei ole oluline,
mis tegevusalal ettevite tegutseb, suurema turuosa saavutamiseks peab liikuma

rahvusvahelisele turule, kuid see protsess peab olema eesmargiparane.

Magistritdd aluseks on valitud ettevGte, mis tegutseb lennundussektoris. Lennundus on
juba oma olemuselt rahvusvaheline t66stusharu ning seda huvitavam on kéesoleva t06
autoril oma magistritood koostada. Samas on lennundussektoris tegutsemine keeruline,

kuna seda mojutavad regulatsioonid, s6jad, looduskatastroofid ja viimasel ajal tisna tihti



toimuvad terroririnnakud. Magnetic MRO AS oli 2017 aasta Eesti edukaim ettevote ja

eksportdor.

Kéesoleva t06 eesmark on selgitada valja, mil méaral ja kuidas vastab Magnetic MRO

rahvusvahelistumise protsess rahvusvahelistele teoreetilistele késitlustele.

T60 16puks voiks selguda, kas ettevote rahvusvahelistumine pdhineb terviklikult mingil
kindlal teoreetilisel mudelil ja raamistikul v6i toimub protsess loomulikul teel ning

teooriat tuleb praktika imber kohandada, et teha mingeid tldistavaid jareldusi.
Eesmargini jdudmiseks on magistritoéds plstitatud jargmised (lesanded:

1. Anda Ulevaade rahvusvahelistumise olemusest, tuua valja motiividest ja ettevotte
pihendumuse eriliigid.

2. Selgitada ,,born-global®, ,born-again global“ ja hilise alustaja tlupi ettevotete
teoreetilised mudelite sisu.

3. Tutvustada valitud uurimismeetodit ning anda llevaade valitud ettevottest

4. Uurida ettevotte rahvusvahelistumise protsessi slvaintervjuu ja majandusaasta
aruannete alusel

5. Analuisida Magnetic MRO AS rahvusvahelistumist valitud teoreetiliste mudelite
pohjal

T60 teoreetiline peatiikk pdhineb rahvusvahelisel teaduskirjandusel artiklite ja erialaste

raamatute naol ning empiiriline osa pdhineb juhtumi analtdsil.

Magistritdo koosneb kahest peatlkist, mille esimene osa keskendub teoreetilisele ja teine
empiirilise osale. Teoreetiline peatiikk jaguneb kaheks alapeatiikiks. Teoreetilise peattiki
esimene alapeatiikk (1.1) annab ulevaate rahvusvahelistumise olemusest, motiividest ja
ettevdtte pihendumusest rahvusvahelistumisele. Teoreetilise osa teine alapeatiikk (1.2)
keskendub kolme rahvusvahelise ettevotte mudeli teoreetilisele raamistikule ja nende
omavahelisele vordlusele. Nendeks on ,born global®, ,born-again global“ ja hilise

alustaja tudpi ettevotted, mis iseloomustavad t66 empiirilises osas valitud ettevotteid.

Magistritod empiiriline osa pdhineb Uhel vélisturul tegutseval ettevottel ja selle

rahvusvahelistumise. Ettevotteks on lennukite remondi-ja hooldusteenuseid pakkuv



Magnetic MRO AS. Magistritd6 empiirilise osa esimene alapeatiikk (2.1) annab tlevaate
valitud ettevotete tegevusalast, ajaloost ja pdhjustest, miks kédesoleva t60 autor need
ettevotted valis. Samuti p6hjendatakse esimeses alapeatiikis &ra uurimismeetodi valik.
Empiirilise osa teises alapeattikis (2.2) tehakse kokkuvdte ettevdtte rahvusvahelistumisest
suvaintervjuu ja majandusaasta aruannete aluses ja kolmandas alapeatiikis (2.3)
anallisitakse ja tehakse jareldused ettevotte rahvusvahelistumise protsessi kohta

teoreetilise raamistiku alusel.



1. RAHVUSVAHELISTUMISE TEOREETILINE KASITLUS

1.1 Rahvusvahelistumise olemus ja ettevotete puhendumus

Eestis loodud ettevitete arengus on rahvusvahelistumine olulisel kohal, kuna koduturg
on liiga véike ja piiratud v6imalustega. Lihema v@i pikema aja méddudes ja ettevotte
laienedes on valisturgudele sisenemine ainus vOimalus pakutavate toodete/teenuste
miugitulu ja Kklientide arvu suurendamiseks. Vdimalusi rahvusvahelistumiseks on
mitmeid, kas sisenetakse lahiturgudele, mis on koduturuga sarnased ja tuttavad voi
minnakse kohe kaugemale, kas sisenetakse thele turule vdi mitmele korraga. Teisest
kiljest kaasnevad rahvusvahelistumisega riskid ja peab arvestama erinevate riikide
kultuuriliste ja poliitiliste teguritega ning ettevotted peavad hindama, kas tehtavad
investeeringud tasuvad ennast dra vOi mitte. Kdesoleva t60 esimeses peatlikis on lahti
seletatud rahvusvahelistumise mdiste, motiivid ja ettevotete plihendumuse suurus ning
alljargnevas peatikis on l&hema vaatluse all globaalseks loodud ja globaalseks taasloodud
vBi ka nn hilise alustaja ettevOtete rahvusvahelistumise teooriad, kuna uute ja
innovaatilisemate vOi ajaga kaasaskéivate ettevotete rahvusvahelistumine toimub just

jarjest enam nendel alustel.

Rahvusvahelistumine ise on defineeritav vdga mitmeti ja seda vOib kergesti segi ajada
globaliseerumisega, kuid mdisted on siiski erineva tdhendusega. Rahvusvahelistumine on
globaliseerumise Uks osa. Majanduse jatkuv lemaailmne globaliseerumine ja suurenev
konkurents sunnib ettevdtteid rahvusvahelistuma ja uutele turgudele sisenema ning
oluline sealjuures on see, et kas ettevotte turundusstrateegia standardiseeritakse ehk
jaetakse koigil valisturgudel samaks vdi muudetakse seda, et sobituda sihtturgudele
paremini (Tan, Sousa 2013: 712). Ettevdtete rahvusvahelistumine on pigem majanduslik

kui sotsiaalne protsess.

Kdige lihtsamini ja arusaadavalt defineeris rahvusvahelistumist Rouzzier, kelle arvates

rahvusvahelistumine on ettevotte majandustegevuse geograafiline ekspansioon (le



rahvusriigi piiride (Rouzzier et al 2006: 477). Varasemalt toimus rahvusvahelistumine
vaikselt ja ainult l&hedal asuvatele turgudele, kuid ndtd ei ole sellel protsessil kindlat
reeglit. Uldjuhul toimub rahvusvahelistumine kKiiresti, kuid parast akilist algust v@ib
tempo aeglustuda, kuid see ei tdhenda veel valisturgudelt taandumist (Johanson, Kalinic
2016: 830).

Ettevotte rahvusvahelistumise aluseks on ettevottesiseste vaadete ja motteviisi muutmine
(Bjorkman 1990: 271). Oviati ja McDougalli arvates voivad ettevotted, kellel on piiratud
rahalised vahendid, kuid omavad muid lisandvééartust loovaid ressursse, siseneda samuti
rahvusvahelisele turule (Oviatt, Mcdougall 2005: 32). Samuti on sellistel ettevotetel
vBimalus siseneda rahvusvahelisele turule, kui luuakse tarnijate, klientide, vOi
partneritega rahvusvahelised vorgustikud (Chen, Huang 2004: 368). K&esoleva t60 autori
arvates vOivad seetdttu ka véiksemad ettevotted, kellel ei ole investeeringuid voi
partnereid, siseneda valisturgudele, kui neil on midagi, mis loob konkurentsieelise, olgu

siis selleks, kas ettevdtlik juht, to6tajad, innovaatilisus voi midagi muud.

Voib tunduda, et suurettevdtetel on oluliselt lihtsam rahvusvahelistuda, kuid Karagozoglu
ja Lindelli arvates on véikeettevotetel nende ees moningad eelised, néiteks nagu kiirus ja
paindlikkus. Vaikeettevotetel on lihtsam oma positsiooni kdrgelt rahvusvahelisel turul
kindlustada (Karagozoglu, Lindell 1998: 51). Samas jallegi ei ole vaikeettevotetel sageli
rahvusvahelisele turule spetsialiseerunud juhte vdi ka juhtkonda, kes suudaks vastu votta
keerulisi otsuseid (Buckley 1989: 95). K&esoleva t06 autori arvates puudutab eelmainitud
probleem ka Eesti vdikeettevotteid, kuna enamasti on need start-up tasandilt vélja
kasvanud ja kollektiiv koosneb alla 10 inimesest, kelle seas ei pruugi olla rahvusvahelise

kogemusega inimest.

Valisturgudele esmakordselt sisenemiseks on mitmeid motiive nagu juba eelpool
mainitud. Dunning peab kahte neist vaga oluliseks: turu suurendamist ja ressursside
otsimist. Samuti on téhtsad l&hedased suhted klientidega ja stabiilsed suhted tarnijatega.
Dunningu arvates on rahvusvahelistumine ajendatud pigem v@imaluste kui ohtude poolt
(Dunning 2000: 176). Francis ja Collins-Dodd véidavad, et vaikeettevdtteid motiveerib
valisturgudele minema sealsed mudigikontaktid ja suhted partneritega. Nende uurijate
arvates on vaga oluline ettevottel omada strateegilisi partnerlussuhteid, et edendada oma

vélisturgude arengut (Francis, Collins-Dodd 2000: 93). Seega on igasuguste vOrgustike
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ja suhete loomine ettevotte rahvusvahelistumises vdga oluline. Freeman ja teised toovad
vélja kbige uldisemad rahvusvahelistumise motiivid, milleks on koduturu vaiksus,
partnerlussuhete tekkimine ja ainulaadsed teadmised mingist spetsiifilisest tehnoloogiast
(Freeman et al 2006: 37). Ké&esoleva t66 autor leiab, et motivatsioon
rahvusvahelistumiseks vdib tulla nii ettevotte seest kui véljast, kuid otsus tuleb teha siiski

ettevotte voimalustest lahtuvalt.

Dunning jagas 1993 aastal ettevotted motivatsiooni alusel neljaks ning kéesoleva t66

autor lisas sinna kirjandust 1abi td6tades viienda (Dunning 1993):

e Turu otsijad — ettevotted, kes investeerivad konkreetsesse riiki vdi regiooni
kavatsusega seal tooteid/teenuseid pakkuda. Enamasti vajalik valisturul futsiliselt
kohal olla.

e Ressursi otsijad- ettevottes, kes investeerivad vélisturgudele, et sdilitada oma
ressursse, mis voivad olla ettevotte ellujg@miseks vajalikud ja koduturul puududa.

e Efektiivsuse otsijad- uldjuhul suurettevétted, kes investeerivad vélisturgudele, et
suurendada oma majanduslikku siisteemi.

e Strateegilise ressursi otsijad- ettevotted, kes vajavad oma strateegilise ressursi ja
konkurentsieelise sailitamiseks vélisturgude vara.

e V/0Orgustiku otsijad- ettevotted, kes soovivad laiendada, hoida vdi arendada oma

suhtevorgustikke.

EttevOtte rahvusvahelistumisel on oluline roll geograafilise turu kauguse kdrval ka turu
tunnetuslikul kaugusel, mis defineeritakse riikidevahelise majandusliku ja kultuurilise
erinevusena ja see soltub sihtturu keelest, kultuurist, haridustasemest ja &aristruktuuridest
(Evans 2005: 70; Hollensen 2004: 261). Uldiselt eelistatakse siseneda esmalt nende
riikide turgudele, mis on tunnetuslikult l&hedal, mistttu Eesti ettevotted eelistavad
siseneda kdigepealt Lati ja Leedu vdi PGhjamaade turgudele. Globaliseerumise t6ttu on
hakanud tunnetusliku turu kauguse olulisus vahenema, kuna inimesed on rohkem
teadlikumad teiste riikide kultuuridest ja tavadest. Seda eelkdige tanu infotehnoloogia
arengule ja erinevate kaubanduslike liitude loomise t6ttu, mis teeb inimestele reisimise
markimisvéaarselt lintsamaks. Transport erinevate riikide vahel toimib kiirelt ja maailma

Uhest otsast teise saab vajadusel Uhe Odpdevaga. Samuti on populaarne Gppimine



vélismaal, mis aitab véhendada hirmu erinevate keelte ja kultuuride ees ning edaspidises
elus julgetakse votta rohkem riske ja ettevGtjana siseneda turgudele, kuhu varem ei oleks

julgetud.

Eelnevat kinnitab ka Freemani ja Cavusgili 2007 aastal l&bi viidud uuring, mille kohaselt
ei ole tunnetusliku turu kaugus ettevotete rahvusvahelistumisel enam nii madrav ning

otsus tehakse jargnevaid punkte arvesse vottes:

e Peamised vélisturud, kus on ettevOtte tegevusalaga seotud rohkelt
voimalusi/tingimusi

e Konkurentsivdimelised Laane turud, mis on tuntud oma tehnoloogilise tleoleku
poolest

e Kilientidele ja tarnijatele jargnemine

e Partneritega suhete arendamine

e Valismaise tarnija olulisus ettevottele

Autori poolt koostatud Joonisel 1 vGib n&ha, kuidas on aja jooksul muutunud
valisturgudele sisenemise pdhjused. Kindlasti ei ole autor kujutanud absoluutset tdde ja
varasemalt kirjanduses mainitud pdhjused on aktuaalsed ka nud, kuid sinna korvale on
tekkinud palju teisi. Otsus ettevotte rahvusvahelistumiseks v6ib olla ka kombinatsioon
vanadest ja uutest pdhjustest, kuid peamisteks pdhjusteks jadvad turu suurendamine ja

ressursside otsimine.
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UUED

VANAD ¢ \/6imalustega

i turud

» Geograafiline '@ Turu o Siikted
kaugus suurendamine

partneritega
e Kliendile/tarnijale

* Tunnetuslik Ressursside

otsimine
kaugus | jargnevus
* Kultuuriline e Valismaise tarnija
sarnasus olulisus

* Tehnoloogiline tleolek

Joonis 1. Vilisturgudele sisenemise uued ja vanad pdhjused. Autori poolt koostatud.
(Allikad: Dunning 2000; Freeman, Cavusgil 2007; Francis-Collins, Todd 2000)

Kéesoleva t60 autori arvates peavad edukad ettevotted olema véga paindlikud ja kiiresti
muudatustele reageerima, sailitades sealjuures klientide, tarnijate ja partnerite usalduse ja
koostoovalmiduse. Seetdttu on oluline siseneda turgudele, mis vBivad geograafiliselt ja
tunnetuslikult asuda kaugemal, kuid mis pakuvad ettevottele palju rohkem vdimalusi
edasiseks arenguks, kéibe suurendamiseks, kvalifitseeritud t66jou palkamiseks ja suhete

arendamiseks kui lahemal asuvad turud.

Rahvusvahelistumist saab vaadelda ka ettevotete puhendumuse aspektist ehk kui suur on
ettevOtte soov minna valisturgudele ja mis tegevusi selleks ollakse ndus tegema.
Valisturgudele investeerides ja seal tegutsedes seob ettevdte ennast nende turgudega ning
muutub neist s6ltuvaks (Johanson, Kalinic 2016: 830). Allolevas Tabelis 1 on k&esoleva
t06 autor vélja toonud Freemani ja Cavusgili uuringu jargi nelja ttupi ettevotted, millel

on erinev pihendumuse aste.
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TABEL 1. Rahvusvaheliste ettevotete tltbid plihendumuse alusel, autori poolt koostatud

Iseloomujoon

Sisemine ja valine
keskkond

VASTAJA

Rahvusvaheline
teadlikkus

Ei otsi
rahvusvahelist
pihendumust
Koduturul
mugav tegutseda

OPORTUNIST

Rahvusvaheline
teadlikkus
Huvitatud
rahvusvahelisest
pihendumusest
On teadlik
sisemistest  ja
vélistest
joududest

Ei oma pusivaid
suhteid tarnijate
ja klientidega

EKSPERIMENTALIST

Rahvusvaheline
prooviperiood

Vaimne
rahvusvahelise
pihendumuse
prooviperiood

Nous pikaajaliselt
rahvusvahelistuma
Rahvusvahelistelt
turgudelt taandumine

reageerides  ajutisele
valisele
keskkonnaalasele
muutusele

STRATEEG

Kohanemise ja
tulemuste  hindamise
faas

Innovaatiline ja riske
haarav suhtluses
valiskeskkonnaga
Kiire
rahvusvahelistuja tanu
suurepérasele
valissuhete
vorgustikule
Rahvusvahelistumine
on kiire ja Vvéga
eesmargiparane
Pingutab, et kohaneda
suure hulga
valisturgude
klientidega



Suhtevdrgustike
areng

Inimesekeskne
suhtevdrgustike
areng

Moned kdrgema
tasemega
votmeotsuste
tegijad suurtes
globaalsetes
firmades
Eelistab suhelda
ja tehinguid teha
distantsilt

Ei nde vaeva, et
arendada
lahemaid
suhteid

Endale-
orienteeritud
kaitumine

Otsib
informatsiooni
erinevatest
vorgustikest,
kuidas
rahvusvahelistu
da

Véhe teadmisi
vélisturgudest,
sest juhtkonnal
puuduvad
kdrgemal
tasemel asuvad
kontaktid
suurtes
globaalsetes
firmades.

Loob véhemal
maéaral
vorgustikke l&bi
isiklike suhete
Kalduvus
kaituda endale-
orienteerituna

13

Informatsioon on
saadaval labi mitmete
aja  jooksul (les
ehitatud vorgustike
Rahvusvahelistumise
Kiirus suureneb tanu
hasti  arenenud ja
inimese-ja
organisatsioonikeskset
ele vorgustikele
Arendab  pikaajalisis
suhtevdrgustikke, mis
vbimaldavad
kontakteeruda
vélisturgude klientide
ja tarnijatega
Usaldusvaarne ja
kohanemisvdimeline
Kalduvus kaituda
teistele-orienteerituna

Pidevalt loob uusi

suhteid olulistel
turgudel ja
regioonides

Hoolikalt valitud ja
valja arendatud
inimesekesksed
vorgustikud, et

kontakteeruda oluliste
valisturgude Kklientide
ja tarnijatega dle
maailma
Usaldusvéarsed ja
pikaajalised
vorgustikud

Tugevad
partnerlussuhted
Keskendub
uuringutele ja
arendamisse ja otsib
globaalsetelt
partneritelt abi.
Koostddaldis endale-
orienteeritud
kaitumine



Valisturgude valik

Sisenemismeetodid

Koduturule
suunatud
Planeerimata
tellimused
Flosiliselt
lahedal asuvad
turud

Eksportimine ja
strateegilised
liidud
Importimine

Luhiajaline
suundumus
Planeerimata
tellimused
Fausiliselt
ldhedal asuvad
turud

Sisse-ja
véljapoole
suunatud
tegevused ja
thisettevotted
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Jargnevus suurtele
globaalsetele
klientidele ja
tarnijatele

Kliendid v@imaldavad
uusi kontakte, kes neid
Kiiresti uutele
turgudele tdmbavad

Eksklusiivsed
edasimuijad
Uhisettevdtted

Jagatud kontorid
Vajadusel
rahvusvaheliselt turult
taandumine, et
sdilitada olulisi
kontakte

Heatahtlikult
manipuleeriv klientide
ja  tarnijatega, et

sailitada oma
positsioon
Siseneb kiirelt

mitmele valisturule
Arendab
suhtlusvorgustikke, et
siseneda kiirelt
futsiliselt  kaugemal
asuvatele turgudele
Koduturg liiga véike
ning ei  vbimalda
mastaabisdastu

Luuakse koheselt
sidemed strateegiliste
liitude ja Uhistootmise
kaudu, et sdilitada
kontakte

Liitlastena eelistatakse
lahedasi partnereid



Soltuvus o Viike e Keskmine o Keskmine/suur e Véga suur
valisturgudest

Ettevotte juht e Innovatiivsusele e Innovatiivsusele ¢ Innovatiivsusele e Innovatiivsusele vaga
skeptiline neutraalne avatud avatud

Allikas: Cavusgil, Freeman 2007; Johanson, Kalinic 2016; Kuemmerle 2002
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Uuringust selgus, et koik neli tlupi on omavahel erinevad, kuid ,Strateeg® ja
»eksperimentalist“ ning ,,vastaja“ ja ,,oportunist® sarnanevad omavahel rohkem
(Cavusgil, Freeman 2007: 26). Vastaja ja oportunist on mugavad rahvusvahelistujad, see
tahendab, et sellist tllpi ettevotted, ei ole valmis riske votma, tegutsetakse aeglaselt, ning
rahvusvahelised suhted on pealiskaudsed ja vorgustik ndrk. Strateeg ja eksperimentalist
rahvusvahelistuvad kiiresti, neil on suur rahvusvaheline vorgustik ja palju kontakte

vélisturgudel, samuti on ettevotted innovaatilised ja paindlikud.

Kéesoleva t66 autor vaatleb lahemalt eksperimentalisti ja strateegi, kuna t66 empiirilises
o0sas uuritav ettevote vastab rohkem nendele iseloomujoontele. Eksperimentalist-tiidpi
ettevotted on Kkatsetajad, kes on valmis rahvusvahelistuma kasutades erinevaid
sisenemismeetodeid, et teada saada, mis toimib kbige paremini. Turgudele sisenetakse ja
valjutakse Kkiirelt, kuna ettevotte juhtkonnal on selleks vajalikud kontaktid ja
rahvusvaheline vorgustik on tugev (Hallen 1992: 78). Uued turud valitakse klientide ja
tarnijate jargi, kes neid sinna nd tdbmbavad ehk jargnetakse globaalselt olulisele
kliendile/tarnijale. Ajutine turgudelt valjumine toimub tihedamalt kui teiste tulpide
puhul, kuna eksperimentalistid kasutavad seda aega, et otsustada, kas valitud vélisturg oli
ettevdtte suhtes vaenulik v6i majanduslanguses ja kas sinna on mdtet uuesti siseneda voi
mitte (Fletcher 2001: 28). Ettevdtte juhtkond on innovaatiline ja julge ning
konkurentidega tehakse koost6dd, et rahvusvahelistumine oleks kiirem ja efektiivsem
mdlemale osapoolele (Cavusgil, Freeman 2007: 29). Kéesoleva t60 autori arvates voivad
eksperimentalistid otsuseid teha kiirelt ja liigselt mdtlemata, mis v6ib ménes olukorras
tekitada ettevottele lihiajaliselt majanduslikku kahju. Pikemas perspektiivis on kiire
rahvusvahelistumine ettevottele kasumlik, kuna sélmitud on kindel suhete vorgustik ja

usaldus partnerite vahel on suur.

Strateeg-tliupi ettevotted on kiired rahvusvahelistujad, kes on innovaatilised ja riskialtid.
EttevOte siseneb valisturgudele kiirelt, kas liitude voi Uhistootmistega, jattes Gldjuhul
eksportimise perioodi Uldse vahele (Cavusgil, Freeman 2007: 30). Suhted oluliste
vélisklientide/-tarnijatega on isiklikud ja sdbralikud mitte ametlikud ja organisatoorsed
(Mainela 2007: 88). Strateeg-tlilipi ettevGtted sisenevad fldsiliselt kaugemal asuvatele
turgudele jargnedes kliendile voi tarnijale ning koheselt hakkavad uuel vélisturul otsima

koostoopartnereid, et oma vorgustikku suurendada ja tugevdada. Ettevdtte juhtkond on



rahvusvahelistumisele puhendunud ja kohaneb muutustega kiirelt, mistdttu sisenetakse
mdnel juhul enne valisturgudele kui koduturule (Cavusgil, Freeman 2007: 30). K&esoleva
t06 autori arvates on strateeg-tliupi ettevotted neljast edukaimad, kuna ressurssi
paigutatakse teadus-ja arendustegevusse ning otsitakse pidevalt uusi mooduseid enda

partnerlussuhete tugevdamiseks ja koost6o voimalusteks.

Eckert ja Mayrhofer on juhtumi anallisi alusel joudnud jéreldusele, et ettevotte
rahvusvahelistumine vdib toimuda epohhidena ehk erineva ajajarkudena, mille
pdhjusteks voivad olla ettevottesisesed kui ka -vélised muutused (Eckert, Mayrhofer
2005: 212). Sellist 1ahenemist on varem kirjeldanud ka Kutschker, kelle uuringu kohaselt
vOib ettevdtte rahvusvahelistumine toimuda evolutsiooni, episoodide vdi epohhidena
(Kutscker et al: 1997: 101). Allolevas Tabelis 2 on nende kolme kategooria tunnusjooned

vélja toodud.

Tabel 2. Rahvusvahelistumise kategooriate tunnusjooned

RV evolutsioon RV episood RV epohh
Ettevotte Osakond, division Kogu ettevote
vaiksemates
osades
Kiirus Aeglased Kiired muutused  Kiired ja aeglased
muutused muutused
vaheldumisi
Kestvus Pidevalt toimuvad Mitmest kuust Mitu aastat
lUhikesed mone aastani
muutused
Tahtsus Eraldi vaikese Korge tahtsusega  Véga tahtis tervele
téhtsusega, koos ettevottele,
tahtsamad organisatsiooni
identiteet teeb labi
muudatuse
Rahvusvahelistumise Madal Keskmine Korge

aste

17



Vaiksed Keskmised/suured Véga suured ja
méaéravad

Allikas: Kutscker et al 1997; Ecker, Mayrhofer 2005; Link 1997 koos autori lisadega

Kéeosoleva to6 autor vaatleb lIdhemalt rahvusvahelisi epohhe, mille osad on evolutsioon
jaepisoodid. Tabel 2 alusel mdjutab epohhidena rahvusvahelistumine kogu ettevotet ning
seal toimuvad kiired ja aeglased muutused vaheldumisi, (ihe epohhi kestvus v@ib ulatuda
kuni 15 aastani (Kutschker et al 1997:106). Epohhide rahvusvahelistumise aste on korge
ja ebadnnestumise tagajarjed vdivad olla ettevdttele maarava téhtsusega. Epohhid on
ettevotte rahvusvahelistumise etapid, mis on Uksteisest erinevad, kuid mille tagajérjeks
on ettevotte valisturgudele minek. Uhest epohhist teise tileminek on seletatav ettevotte
rahvusvahelistumise strateegia méarkimisvéarsete muudatustega (Kutschker et al 1997:
103). Strateegia muutuseid on vdimalik identifitseerida analliisides ettevotte
rahvusvahelistumise  protsessi  nelja  jargneva dimensiooni alusel. Kuidas
rahvusvahelistumine sdltub (Eckert, Mayrhofer 2005: 213):

e  Tootest: kuidas mojutavad valisturul tehtavate tehingute hulk ja geograafiline
ulatus ettevotte edasist rahvusvahelistumist

o Erinevad muud faktorid: valisturul tehtavate uuringute maksumus, valisturul
tehtavate tehingute madgitulu, maksude hulk

e  Juhtkonnast: muudatused, juhtkonna liikmete vahetus, tulevikuplaanid

o Omakapitali struktuurist: aktsiate jagunemine

Evolutsiooni, etappide ja epohhi omavaheline seotus on dra toodud Joonisel 2 ning sellest
jareldab k&esoleva to6 autor, et ettevote voib muutuda rahvusvaheliseks ilma epohhide ja
episoodideta, kuid mitte ilma evolutsioonita. Rahvusvahelistumine jaguneb erinevateks
epohhideks kui ettevottes toimuvad kriitilised muutused, millel on ettevotte edasisele

arengule oluline ja pikemas perspektiivis positiivne mdju.
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Joonis 2. Evolutsiooni, episoodide ja epohhide seos. Allikas: Kutschker et al 1997

Kéesoleva t00 autori arvates jaguneb ettevOte rahvusvahelistumine erinevateks
epohhideks ehk etappideks, kui ettevottes toimuvad kriitilised muutused, millel on
ettevotte edasisele arengule oluline ja pikemas perspektiivis positiivne mdju. Ettevote
vOib muutuda rahvusvaheliseks ilma epohhide ja episoodideta, kuid mitte ilma

evolutsioonita.

EttevOtete rahvusvahelistumise pdhjuseid ja motiive on palju, kuid maéravaks edu
faktoriks on plhendumus sellele protsessile. Kdesoleva magistritd6 autor keskendub
jargmises alapeatiikis tapsemalt rahvusvahelistumise teooriatele ning teoreetilise osa

pdhjal tehakse analliiis empiirilises osas valitud ettevottele.
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1.2 ,,Born global“, ,born-again global“ ja hilise alustaja tuupi

ettevotted

Kéesoleva peatiikis annab autor iilevaate ,,born global®, ,born-again global®“ ja hilise
alustaja tliupi ettevdtetest, et jouda t6o empiirilises osas jareldusele, millist tulpi on autori

poolt valitud ettevote.

Ettevdtete rahvusvahelistumise uurimise tuntuimat mudelit ehk Uppsala mudelit autor ei
puuduta, kuna t60 empiirilises osas uuritav ettevite ei vasta mudeli teooriale. Uppsala
mudeli alusel toimub ettevdtete rahvusvahelistumine aeglaselt: kdigepealt tegutsetakse
mitmeid aastaid koduturul, alles seejarel minnakse esimesele valisturule, mis asub
koduturule nii kultuuriliselt kui faudsiliselt lahedal ja liigutakse sealt kogemuse
suurenedes samm-sammult kaugemale (Johanson, Vahlne 1990: 17). Mudeli alusel
toimub ka turule sisenemine kindla reeglistiku jargi: alguses ei toimu thtegi ekspordiga
seotud tegevust, vaid hakatakse kasutama sOltumatuid esindajaid vdi agente. Hiljem
luuakse sinna mudgiesindus ja alles viimase sammuna tootmistiksus (Johanson, Vahine
1990: 13).

Uks uuema aja levinumaid mdisteid ettevOtete rahvusvahelistumises on nn ,,born
global“, seda hakati l&hemalt uurima 1990 aastate alguses ning sellest ajast on huvi teema
vastu suurenenud ja ilmunud palju teaduslikku kirjandust (Moen, Servais 2002: 52).
,Born global® lahti seletatuna tdhendab, et uued, noored ja vaiksemad ettevotted ldhevad
rahvusvahelisele turule Gsna ruttu vdi ménel juhul kohe péarast loomist. Knight defineeris
1997 aastal ,,born global tiilipi rahvusvahelistujat kui ettevotet, kes asutamisest alates
loodab teenida mérkimisvaarse tulu oma toodete mudigist rahvusvahelisele turule (Knight
1997: 1). Ettevotted vBivad isegi kodu- ja vélisturge haarata samaaegselt vdi minna
vélisturgudele enne kui ennast koduturul sisse seada (Bell 1995: 63). Voiks eeldada, et
sellised ettevotted tekivad pigem vaiksema koduturuga riikides, kuid neid hakkas tekkima
ka vidga suurte koduturgudega majandustest nagu naiteks Ameerika Uhendriikidest
(Cavusgil, Knight 2015: 3).

,Born global“ tiilipi ettevotete tekke pdhjuseks on infotehnoloogia areng, uus ja paindlik
tootmistehnoloogia, niSi turu suurenenud tdhtsus ja vilisiilidpilaste suurenenud hulk

(Knight, Cavusgil 1996; Madsen, Servais 1997). Sellised ettevotted tekivad suure
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tdendosusega véikestel, kullastunud ja arenenud koduturuga riikides (Freeman, Cavusgil
2007: 1), kuid nagu juba eelnevalt mainitud, siis ka suure koduturuga riikides. ,,Born
global“ ehk eesti keelde tblgituna rahvusvahelisena siindinud ettevotted teenivad
markimisvéarse osa oma tuludest rahvusvaheliste tehingutega. Nende loomine ja kasv on
toetatud juhtide voi asutajate ettevotlikkusega ja kuna materiaalsed ressursid on piiratud

eelistatakse sihtturule sisenemisemeetodina eksportimist (Bell 1995: 64).

Globaliseerumisega kooskdlas ndevad ,,born global“ tlupi ettevitete juhid tervet
maailma oma turuna (Cavusgil, Knight 2015: 4). 2012 aasta seisuga oli juba tks viiendik
Euroopas loodud uutest ettevotetest ,,born global“ tulpi. (Eurofound: 2012). Kindlasti
aitas Euroopas ,,born global* tiilipi ettevotete tekkimisele kaasa Euroopa Liit, mistottu on

liidu-siseselt kaubandusbarjaare vahendatud voi need Gldse kaotatud.

,Born global® ettevotete defineerimise aluseks on erinevate teooriate kohaselt nii aeg,
mis kulub rahvusvahelisele turule jdudmiseks, rahvusvaheliste tehingute osakaal kogu
mudgitulust ja hdivatud valisturgude arv. Need nditajad on autorite 16ikes varieeruvad

ning kindlat ja Ghest méaratletust pole veel tehtud.

e  Ajavahemik, mis jaab ettevotte loomise ja valisturgudele sisenemise vahele
jadb kahest-kolmest aastast kuni isegi kaheksa aastani (Macherpa 2010: 86).
Kroppi ja teiste alusel peaks isegi rahvusvaheliseks siindinud ettevotteid jagama
kaheks: rangelt globaalseks sundinud ehk siis ettevotted, kes hakkavad oma
tooteid/teenuseid eksportima kohe ettevotte loomise algusest ja leebema standardi
jargi globaalseks sundinud ehk siis ettevotted, kes on hakanud vOi plaanivad
hakata eksportima 1-3 aastat pérast ettevotte loomist (Kropp et al 2006: 510).
Rahvusvahelistumise kiirus on suhe rahvusvahelise pihendumuse ja aja vahel
(Barkema, Vermeulen 2002: 641) ning on tdusnud rahvusvahelistumise protsessis
kesksele kohale (Jiang et al 2014: 114).

o Rahvusvaheliste tehingute osakaal kogutulust jaab erinevate autorite kohaselt
25% - 75% vahele. Suurema rahvusvaheliste tehingute osakaaluga (vahemalt
75%) ettevotted on vaikse koduturuga riikidest (Knight et al 2004: 649; Chetty,
Cambpell-Hunt 2004: 67). Moned ,born global“ teema uurijad hindavad
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rahvusvaheliste tehingute 25% tingimust liiga rangeks, eriti arengumaade voi
areneva majandusega riikide puhul (Naude, Rossouw 2010: 94).

o Rahvusvaheliste tehingute geograafiline ulatus on ka (ks nditaja, mida
defineeritakse mitmeti s6ltuvalt sellest, kas ettevote tegutseb (hel vdi vahestel
valisturgudel (Sharma, Blomstermo 2003: 742) vdi mitmetel turgudel (le
maailma. Erinevaid teooriad lugedes ei leidnud kéesoleva t66 autor, et oleks
nimetatud kindel vélisturgude arv, kus ettevite peaks tegutsema, et teda saaks
nimetada ,,born global“ tiiiipi ettevotteks. Kuivalainen on ,,born globali* jaganud
kaheks: niiliselt ,,born gobal“ ehk ,born international” ettevoted, kes lahevad
kiirelt ja edukalt enda koduturule lahedal asuvatele mitmetele vélisturgudele, kuid
enamasti ei sisene teistele mandritele ega kaugematele turgudele ja toelised ,,born
global® ettevdtted, kes sisenevad globaalsetele turgudele (Kuivalainen et al 2007:
254).

Alljargnevas Tabelis 3 on kokkuvotvalt valja toodud teaduslike artiklite autorite
arvamused ,,born global“ ettevdtete néitajatest. Kéesoleva t06 autori arvates varieeruvad
naitajad antud tabelis vaga suurel maaral, mistottu on keeruline konkreetseid jareldusi
teha. Samuti on erinevate autorite uuritavaks piirkonnaks uks riik, mis tdhendab, et

tulemusi on raske lldistada.
Tabel 3. Autori koostatud uurijate teooriate vordlus.

Uuritav Maksimum Rahvusvaheliste Miinimum

piirkond tegevusaeg tehingute héivatud

enne osakaal  kogu valisturgude
valisturgudele tulust hulk
sisenemist

Pole teada

Rennie Austraalia 2 aastat

(1993)
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Adaielie =il Pole teada 2 aastat 25% Pole teada

Cavusgil

(1996)

Madsen et al Taani 3 aastat Ule 25% Pole teada
(2000)

Moen Norra 2 aastat 25%-65% Pole teada
(2002)

McDougall USA 6 aastat Pole teada Pole teada
et al (2003)

@i s st Uus-Meremaa 2 aastat 80% Ule maailma
Campbell-
Hunt (2004)

Kropp et al Lduna- 3 aastat Pole teada Pole teada
(2006) Aafrika

Svetli¢ié Sloveenia 2 aastat 65% Pole teada

(2006)

Sieepise ae Pole teada 3 aastat 25% Ule kolme
al (2010) mandri

Mascherpa Itaalia 6 aastat 25% Pole teada
(2012)

Allikad: Eurofound 2012; Kropp et al 2006; Rennie 1993; Moen 2002

,,Born global“ tiilipi ettevotete edukaks saamisel méngib viga olulist rolli ettevotte juht.
Uldiselt on selliste ettevotete juhid vGimekad ja oskavad oma ettevdttele tekitada
konkurentsieelise, kuna neil on globaalne métlemine ja kogemus, kas vélismaal haridust
omandades, todtades voi elades. Samuti on neil suurem riskitaluvus ja innovaatiline

meelestatus (Kuemmerle 2002: 104). Juht, kellel on rahvusvaheline kogemus, oskab
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kasutada oma olemasolevaid kontakte ja ressursse valisturgudele sisenemiseks (Naude,
Rossouw 2010: 96).

Globaalselt orienteeritud juhil on positiivne suhtumine rahvusvahelistesse suhetesse,
pihendumus rahvusvahelistele turgudele, rahvusvaheline visioon ja aktiivsus.
Globaalsete ettevotete juhid taluvad hasti turu tunnetuslikku kaugust, on kdrgelt haritud,
oskavad voodrkeeli, riskivad rohkem ja on muutustele avatud (Cavusgil, Freeman 2007:
3). Ettevdtete pikaaegsed juhid peavad olema innovaatilised ja pidama
rahvusvahelistumist innovaatiliseks protsessiks, kus ostja ja mulja pidevalt arenevad ja
omandavad Uksteise kohta teadmisi (Andersson, Wictor 2003: 254). Ké&esoleva to0 autori
arvates peavad ettevotete juhid olema innovaatilised ja uutele turu vdimalustele
vastuvotlikud. Tehnoloogia areneb Kkiiresti ja ettevote peab ajaga kaasas kdima, et

pakkuda paremat toodet voi teenust ja leida endale véimalikult palju kliente.

Konkurentsivbimeline keskkond julgustab juhte arendama rahvusvahelisi ettevotteid ja
suunama téhelepanu uutele vaartust loovatele tegevustele (Cavusgil, Freeman 2007: 6).
Viiksed ja keskmise suurusega ,,born global*“ ettevotted peavad olema innovaatilised,
aktiivsed ja riskialtid, et olla rahvusvahelisel turul edukad (Cavusgil, Knight 2004: 125).
Kéesoleva t66 autori arvates kehtib see ka suurettevdtete puhul, kuna neil on piisavalt
ressursse, et julgeda riskida ning otsida uusi valjakutseid mitte jd&da pidama

mugavustsooni, kuna ettevdtete kliendid on ka pidevas arengus.

Samuti mdjutavad  organisatsioonilised  tegurid suurel ~madral ettevotte
rahvusvahelistumist. Eriti olulised on ,,born global* tiiiipi ettevdttele ressursid, voimed ja
strateegilised suundumused, kuna nende materiaalne voimekus on Uldjuhul vaike.
Ettevotte vara hGlmab laiemas mdistes t60joudu, kapitali, tehnoloogiat, teadmisi,
omandidigusi ning ka nende tegevuste toetamiseks vajalikke struktuure ja protsesse.
Paljud uuringud Kinnitavad, et immateriaalsed ressursid méjutavad positiivselt varajast ja
kiiret rahvusvahelistumist (Fernhaber, McDougall-Covin 2009: 278), mistottu leiab
kdesoleva t60 autor, et vaiksed ettevitted saavad vaga edukalt ilma Ulisuurte

investeeringuteta rahvusvahelistuda, kui neil on ressursid olemas.

Uldiselt ei ole ,,born global* tiiiipi ettevGtete tegevussektor kindlalt maaratletud, kuigi

kirjanduses keskendutakse rohkem kdrgtehnoloogilistele ettevdtetele. Seda pdhjustab
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eelkdige see, et tehnoloogilised ettevotted on olemuselt rahvusvahelisemad kui teised
ning on juba loomise hetkest vélisturgudele suunatud. Samuti vdimaldab
korgtehnoloogiline ja niSi sektor toodet turul testida kiiremini. Piiratud ndudlus
kdrgtehnoloogilise toote vastu ihes regioonis sunnib ettevotet ruttu laienema (Cannone
etal 2012: 7, Bouncken et al 2015: 251).

Mdne uuringu kohaselt leiab ,,born global* tiiipi ettevotteid ka traditsioonilisest toostus-
ja teenidussektorist. Vastupidiselt kdrgtehnoloogilistele ettevotetele sisenevad
traditsioonilise sektori ettevdtted valisturgudele mitte ainult strateegiliste v@imaluste
pérast, vaid pigem rohkem just turgude asukoha tottu ning eelistavad koduturule lahedal
asuvaid turge. Erinevalt kdrgtehnoloogilistest ettevotetest, kes eelistavad
sisenemismeetodina eksportimist, valivad traditsionaalse tegevussektori ettevotted teisi
meetodeid, nditeks tutarettevOtete loomise. Samuti on tdostus-ja teenindussektori
ettevotete vélisturgudele sisenemise Uiheks pdhjuseks voimalus, et nende toode/teenus on

koduturul lihtsasti kopeeritav (Eurofound 2012).

Tehnoloogia kiire areng voimaldab ka véiksematel, piiratud vOimalustega ettevotetel
muutuda rahvusvaheliseks. Tegevused, mille dnnestumiseks oli enne vaja sadu tootajaid,
tehakse nlud &ra mdne hiireklikiga. Suur interneti kasutajate arv muudab valisturgudele
sisenemise lihtsamaks, kuna e-poe olemasolul ei ole vaja flusiliselt ise sihtriigis viibida,

kui sisenemismeetodiks on valitud ainult eksportimine.

,Born global®“ tiilipi ettevotted kasutavad pidevalt oma t60s internetil pdhinevaid
teenuseid, nditeks Skype, Google Talk’i, FedExi vdi Amazoni ja seda nii suhtlemiseks,
toodete/teenuste levitamiseks, turundamiseks ja teadmuse juhtimiseks (Shneor 2012:
163). Kdesoleva t606 autori arvates on ka Facebook Messenger tdovahend, mille kaudu
saab inimestega Kiirelt kontakteeruda ja see on kasutusel vaga paljudes riikides ule

maailma.

Shneor jagab interneti kasutamise erinevuse alusel ,,born global* tiilipi ettevotted kaheks.
Uhed on internetil pohinevad ettevdtted, mille ainsaks teeninduskanaliks on internet ja
teised on interneti poolt toetatud ettevotted, mis kasutavad interneti platvormi samuti
teeninduskanalina, kuid lisaks teistele teeninduskanali vormidele (Shneor 2012: 163).

Vahet tehakse ka sellel, kas ettevottel on lintsalt veebileht, kus on Gldine info ja kontaktid
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vOi lisaks sellele ka veebipood, kust on vdimalus toodet/teenust tellida ja selle eest
internetis maksta. Veel eristatakse ettevotteid veebilehe tlesehituse alusel: kas veebileht
on globaalselt orienteeritud koikidele klientidele uUle maailma sama ja uhes keeles
(Gldiselt inglise keeles) voi on igale valisturule loodud eraldi veebileht vastava keele ja
sisuga (Shneor 2012: 164).

Alloleval Joonisel 3 on kujutatud rahvusvaheliste ettevtete mluk internetti kasutades.
Jooniselt selgub, et internetil baseeruvad ettevotted kasutavad loomise hetkest
toodete/teenuste muugiks ainult globaalset e-poodi, mille jargselt hakatakse kasutama ka
ainult internetis tegutsevaid agente/edasimiitjaid ja seejérel turu-spetsiifilisi e-poode, mis
on moeldud konkreetsetele valisturgudele. Interneti poolt toetatud ettevdtted seevastu
alustavad informatiivse kodulehekiiljega, arenedes hakatakse kasutama ka interneti
agente ja edasimudjaid ning see jérel tekib globaalne e-pood ja I6puks erinevad e-poed
vastavatele sihtturgudele.

Internetil pdhinev:

Interneti
agent/edasimiiija

Turu-spetsiifiline e-
pood

Globaalne e-pood

Interneti poolt toetatud:

Tavaline Interneti Globaalne e-pood Tu ru—sppe;;léfnlme e-

kodulehekiilg agent/edasimiiiija

Joonis 3. Erinevate ettevotete interneti kasutamine teeninduskanalina. (Autori koostatud
allikas: Shneor 2012)

Ké&esoleva t00 autor leiab, et ettevottel, kellel puudub kodulehekuilg, on véga raske jouda
kiiresti vdimalikult paljude Klientideni. Igal véiksemalgi ettevottel Eestis on
kodulehekiilg, kust klient saab (levaate toote/teenuseportfellist ja vajadusel ettevotte
kontaktandmed. Koduleht annab kliendile v@imaluse ettevitte ja pakutavate
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toodete/teenustega tutvuda ilma muude kohustusteta ning ettevottele voimaluse siseneda

vélisturgudele ilma suuremaid investeeringuid tegemata.

Soltumata tegevusalast on ,born global®“ tulpi ettevotted suure innovatsiooni
voimekusega ja/vdi vdimelised innovaatiliselt kliente teenindama (Dlugoborskyte,
Petraite, Samiee 2013: 7). Samas ei selgu Kirjandust uurides, kas ettevotted on
innovaatilised juba enne rahvusvahelisele turule minemist vdi saavutatakse see alles

parast.

Mitmeid ,,born global* tlilipi ettevdtte definitsioone ja nditajaid vOib lle kanda ka ,,born-
again global* v6i nn hilise alustaja tulpi ettevottele. Sellised ettevotted on vélja
kujunenud ja keskendunud loomise hetkest ainult koduturule ilma suurema
motivatsioonita rahvusvahelistuda, kuid hakkavad mingil kriitilisel pdhjusel jarsku,
kiiresti ja puhendunult sisenema valisturgudele (Bell et al 2001: 179). Seda definitsiooni
toetab ka uuema aja autor Schueffel, kes defineerib ,,born-again global“ ettevotet, kui
koduturule orienteeritud ettevdte, mis tanu strateegilisele muutusele hakkab keskenduma
globaalsetele turgudele (Schueffel et al 2014: 2). Seega on kaks kindlat nditajat, mis on
iseloomulikud ainult ,,born-again global® tiiiipi ettevotetele: ettevote on algselt loodud
ainult koduturule ja peale mingit intsidenti muudetakse oma strateegiat ja hakatakse

keskenduma ka vélisturgudele.

Sarnaselt ,,born global® tiilipi ettevottele rahvusvahelistuvad ,,born-again global* tiilipi
ettevotted vaga kiiresti, suurem edu saavutatakse juba kaks kuni viis aastat pérast esimest
kokkupuudet vélisturgudega ja rahvusvaheliste tehingute osakaal moodustab selleks
hetkeks 20-50% kogu tehingutest (Bell et al 2001: 180). P6hjuseid, miks selline ettevote
I6puks rahvusvahelistub on erinevaid ja need on Belli ja Vissaku alusel ara toodud
alljargnevas tabelis (Bell et al 2001; Vissak 2016). Phjusteks vdivad olla nii ettevotte
ulevétmine vdi omandamine, muudatused juhtkonnas, kodumaiste klientide
rahvusvahelistumine, ootamatud eksporditellimused jne vdi kombinatsioon eelnevatest
(Vissak loenguslaidid 2015).
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Tabel 4. ,,Born-again global* ettevotete rahvusvahelistumise pShjused

e Eesmargiline juhtimine
e Ulevitmine teise ettevotte poolt

e Juhi kaest ostmine

e Rahvusvaheliste sidemetega ettevotte ost
e Levitamisdigused

e Investeeringud tehnoloogiasse

e Kodumaise kliendi rahvusvahelistumine

e Valismaise kliendi sisenemine koduturule

Allikas: Autori koostatud Belli et al 2001 alusel.

Ettevotte ostmisel ning omanike ja/vdi juhtkonna véljavahetamisel tulevad ,,born-again
global“ ettevotetes juhtpositsioonile otsuseid vastu votma inimesed, kellel on suuremad
rahvusvahelisemad eesmargid. Uued omanikud vGi tegevjuhid, kellel on rahvusvaheline
kogemus, tahavad &ra kasutada rahvusvahelise turu v8imalusi ja ei karda vGtta riske, nii
selgub ka Schueffeli ja teiste l&bi viidud uuringust (Schueffel et al 2014: 427). Ettevotte
ulevotmisel on emaettevdttel suur méju uute titarettevotete tle ning tldjuhul muudetakse

nende strateegia rahvusvahelistumise suunas.

Samuti kaasnevad ettevotte Ulevotmisega lisafinantseeringud, parem majandamine,
rahvusvahelise turu tundmine ja juurdepéas olemasolevatele kanalitele ja vOrgustikele
(Bell et al 2001: 181). Kéesoleva t60 autori arvates loob emaettevGte uuele
tltarettevottele lisandvaartust oma kogemuste ja teadmistega Vvélisturgudest, mistottu
varem ainult koduturul tegutsenud ettevdtte rahvusvahelistumine on loomulik. Protsess
toimub samuti ka sel juhul, kui Glevétmine on vastupidine ehk koduturul tegutsev ettevote
votab dle juba rahvusvahelise ettevotte, mis tegutseb vélisturgudel. See julgustab

ettevotteid ka oma tooteid nendel turgudel turustama (Bell et al 2001: 182).
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,Born-again global® tiiiipi ettevdte voib tekkida ka juhul, kui peab investeerima uutesse
tehnoloogiatesse, mis tdhendab, et investeeringute Kiireks dra tasumiseks tuleb siseneda
vélisturgudele, et saada rohkem kasumit. Kdige levinum ,born-again global® tiiiipi
ettevotte tekkimise pdhjus on klientide lahkumine koduturult vélisturgudele, mis
tdhendab seda, et ettevdte jargneb neile sinna, et kliendibaasi hoida ja suurendada (Bell
et al 184).

Kuigi ,,born-again global“ tiilipi ettevotted on erinevate valiste pdhjuste poolt nd sunnitud
rahvusvaheliseks hakkama, motiveerivad neid ka pehmemad ehk ettevottesisesed
pbhjused, millel on samuti Gsna suur mdju. Nendeks on nditeks riskide hajutamine,
ettevotlik motlemine, ametialane kogemus ja uudishimu, mis ajendab neid valisturgudele
vaatama (Schueffel et al 2014: 427). Kdesoleva too autori arvates peab iga ettevote olema
pidevas arengus ja seetOttu ennast koduturul piisavalt kaua mugavalt tundes, on aeg
hakata sisenema vélisturgudele. Uued valjakutsed motiveerivad ka juhtkonda ja té6tajaid,

mis omakorda tagab ettevotte edukuse.

Schueffeli uuringu kohaselt vdivad ka suuremad ja juba véalja kujunenud ettevotted saada
,,born-again global“ tiilipi ettevotteks, kui ollakse samuti innovaatilised, proaktiivsed ja
riske mitte pelgavad. Hoolimata oma vélja kujunenud struktuurist, strateegiast ja
kultuurist kohanetakse uue keskkonnaga kiirelt (Schueffel et al 2014: 429). Edukas
suurettevote otsib samuti pidevalt vdimalusi innovaatilisemaks muutumiseks.
Teaduslikud allikad tldjuhul kasitlevad ainult vaikse vdi keskmise suurusega ettevotteid,

kuid kéesoleva t66 autor toob t66 empiirilises osas nditena samuti suurettevotte.

Osa teaduslikke allikaid nimetab ,born-again global® tlilpi ettevotet ka hiliseks
alustajaks (late starter), mdisted on enamasti sama sisuga, kuid definitsioonid ja néitajad
vOivad erinevate autorite puhul varieeruda. Mdistet kasutasid esimestena Johanson ja
Mattsson 1988. aastal, kui jagasid ettevotted rahvusvahelistumise alusel neljaks
(Johanson, Mattsson 1988: 296-303):

e Varajane alustaja on ettevdte, millel on vahe suhteid vélisturgudega ja enda
koduturul on vdike vOimalus nende tekkimiseks, kuna enamik
partneritest/klientidest/konkurentidest/tarnijatest  tegutsevad samuti  ainult

koduturul. Seet6ttu palgatakse agendid, kes on juba valisturgudel kogenud, kuna
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nii minimeeritakse investeeringuid, maandatakse riske ja kasutatakse &ra juba
turul tegutsevate ettevotete positsioone. Varajaste alustajate rahvusvahelistumine
algab Gldjuhul I&hiturgudelt.

Uksik rahvusvaheline on ettevote, mis on kdrgelt rahvusvahelistunud, kuid
nende turu keskkond on koduturule suunatud. Ettevottel on kogemused
rahvusvaheliste turgudega, samuti on omandatud teadmised ja vahendid erineva
kultuurilise taustaga riikides tegutsemiseks, mistéttu on ebadnnestumine vdhem
tdendoline. Uksiku rahvusvahelise ettevdtte eeliseks on ka suuremad ressursid,
mistottu on lihtsam siseneda uutele turgudele, kuna investeeringuid ei ole nii
piiratud. VOrreldes varajase alustajaga sisenetakse ka kaugemal asuvatele
vélisturgudele, kuna turgude kultuuriline sarnasus ei ole ténu ettevdtte
rahvusvahelisele kogemusele ja ressurssidele enam nii oluline. Uksikud
rahvusvahelistujad on tavaliselt konkurentide seas esimesed, kes sisenevad
valisturgudele.

Hiline alustaja on ettevdte, mis on juba rahvusvahelisel turu, kuna koik tema
tarnijad, kliendid ja konkurendid on kdik rahvusvahelised, mistdttu on ettevottel
palju kaudseid suhteid vélisturgudega. Ettevote n6 tbmmatakse rahvusvahelisele
turule Klientide, tarnijate voi suurte projektide korral ka téiendavate tarnijate
poolt. Koduturul tehtud investeeringuid kasutatakse &ra valisturgudele
sisenemisel. Hiline alustaja ei sisene rahvusvahelisele turule samm-sammult ja
lahiturgudelt, vaid vdib korraga siseneda mitmele geograafiliselt kaugemal
asuvale turule korraga, kuna tdnu rahvusvahelistele suhetele on vélisturgudele
sisenemise vdimalusi mitmeid. Hilised alustajad asutavad rahvusvahelisele turule
sisenedes mudgiesindused vdimalikult vara. Hilise alustaja puuduseks on
konkurentide tegutsemine valisturgudel, mist6ttu on usaldusvaarsete partnerite
leidmine raskem, kuna parimad on juba teiste ettevOtetega seotud. Varajase
alustajaga vOrreldes peab hiline alustaja kiiremini kohanema Kklientide
ndudmistele ja nende spetsiifilisi vajadusi tditma.

Rahvusvaheline teiste seas on ettevote, mille turu keskkond ja ettevote ise on
juba rahvusvahelistunud. Edasine rahvusvahelistumine td4hendab marginaalseid
muudatusi turgude laienemisel ja hdivamisel ning erinevatel turgudel tehtavad

protsessid on omavahel tihedalt seotud ja vastastikuses s6ltuvuses. Uhes riigis
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labiviidavad toimingud vOimaldavad suurendada tootmist ja muuki teises riigis.
Seet0ttu asutatakse voimalikult kiiresti ka mitgiesindused, kuna rahvusvahelised
teadmised on suured ning vajadus koordineerida tegevusi erinevatel turgudel on

pidev.

Allolevas Tabelis 5 on kaesoleva t66 autor eelnevalt nimetatud nelja tulpi ettevotteid
vorrelnud. Konkreetseid jareldusi ettevotete rahvusvahelistumise edukuse kohta ei ole
voimalik nende mudelite alusel teha, kuna arvesse tuleb votta veel vdga mitmeid aspekte,
kuid teooriate ja tabeli kohaselt voib eeldada, et suurema edu saavutavad hiline alustaja
jarahvusvaheline teiste seas. Sellist tliupi ettevotetel on kdrge rahvusvaheliste suhete aste
ning suur geograafilise turu ulatus, millest jareldub, et neil on rohkem kliente ja suurem
kaive. Rahvusvaheliste suhete ehk ettevotte rahvusvahelise vorgustiku peamine tlesanne
on vbGimaldada kontakte, keda ettevGte saab kasutada, kui selleks vajadus tekib, néiteks
uutele turgudele sisenedes (Coviello 2006: 372). VVdrgustiku voimekus sdltub sellest, mis
maéadrani suudetakse selliseid funktsioone taita (Cavusgil, Freeman 2007: 7) ehk kui palju

on ettevottel sellest kasu.

Tabel 5. Erinevat tllpi ettevotete rahvusvahelistumise vordlus

Varane Uksik Hiline Rahvusvaheline

alustaja rahvusvaheline alustaja teiste seas

FEVVINVELREINGINCE  Madal Korge Korge

aste

Rahvusvahelised Véahe Keskmiselt Palju Palju
suhted

Soelene elleiies Agent Madgiesindus  Muadgiesindus - Madgiesindus

sisenemise meetod

Vilisturgude Lahedal Kaugel Kaugel Mdlemad

geograafiline

asukoht

Allikas: Autori koostatud Johansoni, Mattssoni 1988 alusel.
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Ka teised autorid on leidnud, et hilise alustaja puhul on tegemist ettevottega, kellel ei ole
suurt huvi rahvusvahelistumise vastu, kuid tema koduturg ja suhtevBrgustik on véga
rahvusvaheline. Ettevottel on ndrk seos valisturgudega, véhe rahvusvahelist kogemust ja
mdned Uksikud otsesed rahvusvahelised suhted (Hadley, Wilson 2003: 702). Erinevalt
,born-again global®“ teooriatest vdib hiline alustaja otsustada rahvusvahelistuda ilma
suurema Kkriitilise pOhjuseta. Ettevote vOib imiteerida teisi enda suhtevorgustikku
kuuluvaid ettevotteid, kes on rahvusvahelisele turule juba lainud vdi kohe minemas.
Nendeks voivad olla nii tarnijad, kliendid kui ka konkurendid. Selle kaudu saadakse
kaudselt valisturgudele sisenemiseks vajalikku informatsiooni (Hadley, Wilson 2003;
Bonaccorsi 1992). Kdesoleva t60 autori arvates toimivad ettevotted nii kéitudes
intelligentselt, kuna omandavad kogemust teiste ettevGtete jalgimise/vaatlemise kaudu

ning sisenetakse alles siis valisturule, kui ollakse kindlad, et see Gnnestub.

Hollenseni arvates aga tekivad hilise alustaja ttitpi ettevotted siis, kui rahvusvaheliselt
kogenematu ettevGte tdmmatakse koduturult vélja klientide voi klientidele vajalike teiste
tarnijate poolt (Hollensen 2007: 73). See iseloomustab eriti suuri projekte, mille teised
pohilised tarnijad tegutsevad valisturul. Ettevote voib kasutada enda koduturul olevaid
ressursse rahvusvahelistumiseks ja valisturg, kuhu sisenetakse, vBib asuda koduturust
geograafiliselt palju kaugemal. See tahendab, et rahvusvahelistumise esimene samm on
suur, mistdttu kogu protsess toimub sellest alates kiiremini (Johanson, Mattsson 1988:
309). Kédesoleva t06 autori arvates ja teooriaid labi to6tades toimub pérast esimese sammu
astumist  vilisturgudele ka ,born-again global“ tiilipi ettevotete puhul
rahvusvahelistumine kiiresti, kuid erinevusena voib vélja tuua, et hilise alustaja puhul on

véaga oluline ka koduturu rahvusvaheline olek.

Hilise alustaja puhul vdib olla keeruline saavutada valisturgudel kindel positsioon, kuna
turu parimad tarnijad ja edasimiijad on sealsete konkurentidega tihedad sidemed
s6lminud (Hollensen 2007: 73). Seetottu peaksid hilised alustajad vOimalikult kiiresti
looma sealsed miudgiesindused, mille kaudu on lihtsam klientidele laheneda, kuna
viibitakse ise fulsiliselt kohal. Moensi uuringu jargi ei ole hilised alustajad vélisturgudel
kohe nii edukad kui ,,born global® tiilipi ettevotted, kes on vélisturgudele sisenenud
alustamisest kahe aasta jooksul. Hiliste alustajate ekspordimahud on vaiksemad, sest neil

ldheb kauem aega, et vélisturgudel kohaneda. Uuringust jareldub, et ettevotted, kes
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hakkasid varem eksportima tegutsevad nii geograafiliselt kui ka tunnetuslikult
kaugematel turgudel ja on arvuliselt hdivanud rohkem turge kui hilised alustajad (Moens,
Servais 2002: 61, 64).

,Born global®, ,,Born-again global“ ja hilise alustaja tiiiipi ettevotted on omavahel viga
sarnased, kuid siiski markimisvéérsete erinevustega. T66 empiirilises osas valitud
ettevdte on véga keerulise rahvusvahelistumise ajalooga ning kéesoleva t66 autor proovib
analuisi kaigus sellele tlevaate anda ning leida, milline teooria iseloomustab ettevotet

kdige rohkem.
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2. RAHVUSVAHELISTUMINE MAGNETIC MRO AS
NAITEL

2.1 Metoodika ja valitud ettevotete tutvustus

Jargnevas to0osas on vaatluse all ettevite, mille rahvusvahelistumist autor uuris
kasutades uurimisstrateegiana kvalitatiivset Iahenemist. Meetodina oli kasutusel juhtumi
analliis (case study), mis pdhines suvaintervjuude labi viimisel. Juhtumi analtisi voib
defineerida Yini alusel kui empiirilist uurimust, mis uurib kaasaegset nahtust sellele
omases keskkonnas ning on kohane, kui ndhtuse ja konteksti vaheline seotus pole selge
(Yin 1984). Stake eristab aga juhtumi analtitsi 3 eriliiki (Stake 1995: 3-4):

e Sisemine (olemuslik)- analliiisitakse néhtust enda huvides
e Instrumentaalne- valitakse vdike rihm uuritavaid, et analulsida teatud
kaitumismustreid

e Kollektiivne- kogutakse andmeid mitmetest erinevatest allikatest

Kéesoleva t60 autor on kasutanud sisemist juhtumi analulsi, kuna uuriti Ghte ettevGtet

uurija enda huvidest lahtuvalt.

Juhtumi analulsi kasutades ei saa kiill tulemusi statistiliselt Gldistada, mida peetakse selle
meetodi puuduseks (Tellis 1997: 4), kuid on v@imalik uurida kas juhtumi tulemused
toetavad teooriat v&i mitte. T60 autor soovis minna teemaga rohkem siivitsi ning valis

metodoloogiaks juhtumianalutsi jargmistel pdhjustel:

e Juhtumi analliiisi metodoloogia on paindlik ning véimaldab teha Kiireid muutusi

e Juhtumi analiius vdimaldab omandada detailset ja pdhjalikku informatsiooni
ettevottest (Eriksson, Kovalainen 2008: 3)

e Juhtumi analliis aitab selgitada reaalsete olukordade keerukust

e Juhtumi analtulsis kasutatakse lahtisi kusimusi, sh miks ja kuidas, mis

vOimaldavad ettevdttest rohkem teada saada
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Intervjuu viidi ldbi martsi keskpaigas ning kestis ajaliselt ligikaudu tunni.
Intervjueeritavateks oli Magnetic MRO AS’i tegevjuht Risto Méeots. Samuti on
kasutatud ettevotete kodulehekiilgi, majandusaasta aruandeid ja Eesti meedias avaldatud
artikleid antud ettevdtte kohta. Intervjuu oli poolstruktureeritud ehk intervjuu kava ja
kisimused olid enne paika pandud, kuid intervjuu jooksul nende jarjekord ja téhtsus
muutusid. Intervjuu koosnes 22 kiisimusest, mis on &ra toodud Lisas 1. Samuti on dra
toodud l&bi viidud intervjuu transkriptsioon Lisas 2. T60 autor leiab, et intervjuu
labiviimise negatiivseks pooleks oli informatsiooni hulk, mis on kll oluline, kuid seos

teooriatega puudub ning seetdttu ei ole otstarbekas seda kasutada.

EttevOte on valitud t60 eesmargist lahtuvalt: uurida rahvusvahelisel turul pikemalt
tegutsenud edukat ettevOtet. Autori valitavaks ettevotteks on Magnetic MRO AS, mis
loodi aastal 2002.

Magnetic MRO kasvas Vvélja Estonian Airi lennukihoolduse osakonnast, mis loodi aastal
1995 ning ettevote tegeleb lennukite remondi-ja hooldusteenuste pakkumisega, samuti
pakutakse eraldi lennukihoolduse oskusteabe muuki ja lennukite kiirhooldust vélismaa
lennujaamades. EttevOte loodi aastal 2002 ning tegutses nime all Maersk Air
Maintenance Estonia AS. Esimesteks klientideks olid AS Estonian Air ja Taani ettevote
Maersk Air (majandusaasta aruanne 2002). 2010 aastani kuulus ettevdte nii Estonian
Airile, kui ka Scandinavian Airlinesile (SAS). 2010 aastal ostis ettevdtte dara Balti riikide
juhtiv era- ja riskikapitalide ettevote BaltCap. Esimesed neli tegevusaastat oli ettevote
kahjumis, valjaarvatud aastal 2005, kui saavutati majandusaasta kasum ténu tegevuse
suurematele mahtudele ja valist66jou osakaalu vahenemisele (ettevotte majandusaasta
aruanded 2002-2006).

2014 aastal juhtkond muutus ja tehti ettevottele rebranding ning nimeks sai Magnetic
MRO AS, mille eesmérgiks oli muutuda regionaalsest ettevottest globaalseks (Magnetic
MRO: 2018). Samal aastal siseneti umbes 40 riiki ja 2015 aastal jargmisesse 20 riiki.
Samuti loodi 2015 aastal juba muugi-ja inseneriosakond Londonisse, Suurbritannias
(Magnetic MRO: 2018). Aastal 2017 sai ettevOte ka Eesti aasta ettevotte ja aasta
eskportdori tiitli. Alates sellest aastast kuulub ettevote 100% valisinvestorist Aasia

ettevottele Hangxin. Hetkel on ettevottes Ule maailma kokku 440 t6taja ja kdive oli 2017
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aasta auditi andmeil 96 miljonit eurot. Autor on koostanud Magnetic MRO kohta
iseloomustava tabeli 6, et luua ettevattest Gldpilt.

Tabel 6. Magnetic MRO

MAGNETIC MRO

Ettevotte liik Aktsiaselts
Tegevusala Ohusdidukite remont ja hooldus
Algusaasta 2002

Tootajate arv 440

Aeg, mis Kkulus, et saada Véhem kui aasta

regionaalseks ettevotteks

Aeg, mis Kkulus, et saada 12 aastat

globaalseks ettevotteks

Kaive 2017 aastal 96 miljonit eurot
Kontorite hulk valisturgudel 5

Hdivatud turgude arv ~63

Allikas: Autori koostatud ettevotete kodulehekiilgede, l&bi viidud intervjuu ja
majandusaasta aruannete alusel

2.2 Magnetic MRO rahvusvahelistumine

Magnetic MRO kasvas valja ettevottest, mis oli algselt Eesti turule suunatud ehk Eesti
tolleaegse lennufirma Estonian Airi lennukite hoolduseks. Vajadus minna
rahvusvahelisele turule tekkis ettevottel 7 aastat pérast loomist ehk aastal 2002 kui

omanikud vahetusid ja selgus, et ressurssi oli tehasel rohkem, kui kohalik turg véimaldas.
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Uue loodud ettevdtte nimeks sai Maersk Air Maintenance Estonia AS. Esimesena siseneti
Skandinaavia turgudele ehk Soome, Rootsi ja Taani sest omanikuks oli SAS
(Scandinavian Airlines). Kuigi ettevote oli valisriikides juba suuremal vdi véhemal
maéadral esindatud, toimus aastal 2014 strateegias suur kannapdore, millega tekitati taiesti
uus teenusteportfell, mis vdimaldas rohkematesse riikidesse siseneda. Samal aastal
siseneti juba 40-sse uute riiki ja aasta hiljem lisandus veel 20. Vélisturgude mudigitulu on

ettevotte kdibest 97% ja Eesti turg ehk Nordica lennufirma 3%.

Kéesoleva t66 autor on Magentic MRO rahvusvahelistumise kaardistanud jargnevate
tabelitega, kasutades ettevdtte kodulehekiilge, majandusaasta aruandeid, intervjuud
tegevjuhiga ja meedia valjaandeid.
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Joonis 4. Magnetic MRO kogu ja vélisturgude milgikédive aastate l0ikes (autori
koostatud)

Majandusaasta aruannetest ei selgunud, kui suure osa moodustab valisturgude
miugikaive esimese kahe tegutsemisaasta jooksul. Kogu mulgikéibe ja valisturgude
miuugikaive on vélja toodud Joonisel 4, millelt saab vélja lugeda, et vélisturgudel teenitav

tulu moodustab praeguseks hetkeks ettevatte kogu mulgikéibest enam kui 90%. Aastatel
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2004-2013 jai vélisturgude madgitulu hulk kogu miugikaibest 48-50% vahemikku.
Strateegiliste muudatused aastal 2014 mdjutavad vélisturgude milgikaivet marginaalselt
ning see moodustab praguseks hetkeks 97% kogu mdudgitulust. Koduturul teenitav
miugitulu saavutatakse ainult Nordica lennukite hooldusega. Kéesoleva t66 autor julgeb
prognoosida, et tulevikus vaheneb koduturul saavutava mudgitulu osakaal veelgi, kuna
Magnetic MRO on pidevas laienemises. Seda kinnitab ka tegevjuhi Risto Mé&eotsa
intervjuu Aripéevale. Ettevite plaanib hakata pakkuma kohapealset liinihooldust
erinevatel vélisturgudel, see tdhendab, et Eestis saadetakse meeskond vastavatesse
lennujaamadesse ning kohapealseid angaare ei pea rentima (Puusild 2018). Aastal 2015
miuugikaive kahekordistus vOrreldes eelneva aastaga ning aastal 2016 suurenes see veelgi

38% vorra. Valisturgude mitgikaive suurenes mélemal aastal 47%.

Ettevotet saab iseloomustada ka &rikasumi(-kahjumi) alusel, mis nditab ettevotte
pohitegevuse tulemit. Alloleval Joonisel 5 on vélja toodud Magnetic MRO drikasum(-

kahjum) tegutsemisaja jooksul.

Arikasum(-kahjum) (EUR)
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Joonis 5. Magnetic MRO drikasum(-kahjum) aastate 16ikes (autori koostatud)

Jooniselt 4 selgub, et Magentic MRO oli ettevdtte algusaastatel kahjumis, kuna
asutamiskulud olid suured, tegevusaktiivsus madal ja vajadus valisto6jou jargi suur.

Aastal 2005 saavutati esmakordselt kasum, mis tulenes &ritegevuse suurematest
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mahtudest ja todjoukulude optimeerimisest. Jargenvad paar aastat olid ettevottele edukad,
kuna saavutati suurem darikasum ténu Uldisele turuhinna tdusule ja t66de mahu
kasvatamisele. Aastal 2010 hakkas kasum vé@henema tingituna (ldisest
majanduslangusest, mis pdhjustas lennuliikluse ndudluse véhenemise. Ettevote oli
kahjumis kuni 2014 aastani, mis toimus juhtkonnavahetus ja strateegia muutmine. Alates
2015 aastast on ettevote olnud kasumis, selle pdhjuseks oli uute ariliksuste
struktureerimine, tooteportfelli laiendamine ja uued arivdimalused rahvusvahelisel turul
(ettevodtte majandusaasta aruanded 2002-2016).

Magnetic MRO on asutamisehetkest aastal 2002 sisenenud vélisturgudele, alguses tehti
seda aeglaselt ja sihtriikideks olid valitud omanikest l&dhtuvalt. Ettevotte suurenedes
hakati haarama rohkem turge ja 2014 aastal toimus rahvusvahelistumine Glikiirelt ning
praeguseks tegutsetakse Ule 60-s erinevas riigis. Allolevas Tabelis 7 on antud Ulevaade
vélisturgudele sisenemisest ning ettevdttele olulistest rahvusvahelistumist puudutavatest

otsustest ja tegevustest ning valisturgudest.

Tabel 7. Magnetic MRO rahvusvahelistumine

Tegevus Valisturud, kuhu siseneti

-Loodi Maersk Air Taani
Maintenance

-Ettevotte omanikuks sai Soome, Rootsi
Scandinavian Airlines (SAS)

Inglismaa, Belgia, Leedu,
Austria, L&ti

Saksamaa

Venemaa, Holland
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2009

-Ettevotte uueks omanikuks
BaltCap

-Avati uus (arvult teine)
lennuangaar.

-Suurenes toomahu

klientide hulk

ja
-Juhtkond vahetus ja toimus

rebranding

-Ettevotte uus nimi Magnetic
MRO AS

-Liinihooldust hakati
pakkuma valisturgudel
-Innovaatilised ideed

toote/teenuseportfelli
laiendamiseks

-Loodi
Inglismaale

mudgiesindus

-Tutarettevote Inglismaal
-EngineStands24 projekt
-Kuehne-Nageliga partnerlus
-Aasta ettevotte ja aasta
eksportoori tiitel

-Uueks omanikuks Hiina

ettevGte Hangxin

40

USA

Poola, Itaalia

Kokku  tegutsetakse 40
vélisturul

-Lisandus veel 20 vélisturgu,

Nigeeria, Ukraina,
Turkmenistan,

Turgi,

Bermuda, AserbaidZaan

-Plaan siseneda Aasia

turgudele



Allikas: Autori koostatud ettevdtte majandusaasta aruannete, tegevjuhi intervjuu ja

kodulehekiilje pohjal

Hetkel tehakse tehinguid umbes 63 erineva riigiga, kus kontorit koha peal ei ole. Ost-
miuk-vahetus toimub elektroonilise andmebaasi alusel, kuhu lennundusfirmad panevad
oma otsimiskuulutuse lesse, millele ettevdte reageerib. Kontorid asuvad viies riigis:
Ameerika Uhendriikides, Inglismaal, Serbias, Leedus ja peakontor Eestis. Léahiajal
avatakse ka tdnu uuele omanikule kontorid Aasias. Inglismaal Catwicki lennujaama
ldheduses ja Eestis Tallinna lennujaamas on ettevdttel angaarid ja toimub ka tootmine.
Ulejainud kolmes riigis on ainult mitgiesindajad ja partnerid. Tootajaid kokku on 440,
kellest 55 inimest to66tab Inglismaal, nendes 80% on inglased. Londoni kontorisse on

saadetud ka inimesi Eestist, et ettevottesisest tookultuuri Glal hoida.

Uuele turule sisenemiseks palgatakse kohalik midgimees voi agendid, kellele makstakse
mingi periood (tavaliselt aasta alguses) tasu, et oleks lintsam ettevGtjatele l&heneda.
Perioodi 18ppedes otsustatakse, kas sihtturul jatkatakse agentidega, asendatakse need
enda ettevOtte milgimeestega voi I10petatakse turul tldse tegevus, kuna see pole piisavalt

kasumlik.

Uldiselt eelistab ettevote palgata kohalikult turult mitigimehed, kuna oluline on tunda
vastava turu klienti ja kultuuri ja kombeid ning toodet on nii lihntsam miiia. Magnetic
MRO peab sihtturu kultuuri tundmist vaga oluliseks enda ettevGtte midgistrateegias,
kuna valesti kéitudes vdib kiirelt toimuda turult taandumine ja ebaedu, samuti ei saa

Oppida uut turgu piisavalt hasti tundma, kui ei tea riigi kombeid ja tavasid.

Samuti on olulised poliitilised tegurid ja peab vdga pingsalt jalgima, mis riikidega
koostood tehakse, kuna lennukeid kasutatakse ka s@jatdostuses. Mdned riigid, kellega
koosttdd tehakse, on poliitiliste sanktsioonide all, nditeks Iraan ja Venemaa. Iraan on ka
Uks vaheseid riike, kust ettevdtte on sunnitud turult taanduma, véhemalt mdneks ajaks.
Donald Trumpi v@imuletulekuga Ameerika Uhendriikides hakati Iraanile uuesti
sanktsioone peale panema, mistdttu ettevote tegi otsuse, et votavad sellel turul hoogu
maha. Magnetic MRO pakub lennukihooldust USA’s toodetud lennukitele nagu
Boeingud ning ei soovi sellisest suurest turuosast ilma jaada, mistdttu on oluline

Ameerika Uhendriikidega konflikti mitte minna. Samas on siiski kindel plaan sinna uuesti
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siseneda, kui sanktsioonide osas tehakse jareleandmisi, sest turuna on Iraan n6 ebamugav,

kuna seal on palju aspekte, mida peab arvesse votma.

Ebamugavatel turgudel on ka konkurente tunduvalt vdhem. Mugavatel turgudel on alati
konkurents suurem. Magnetic MRO peab ennast véga riskitolerantseks ettevotteks, kuna
tegutseb ka eksootilistel ja teistele ettevotetele ebameeldivatel turgudel. Naiteks Aafrikas
on neil palju kliente Nigeerias, mis muidu on ettevGtluseks keeruline riik, kuna seal on
koha peale, et olla vGimalikult paindliku ja kiire teenindusega. Ettevdttele meeldib minna
avastamata turgudele, kuhu konkurendid ei l&he, kuna seal on riske palju, aga samas on

ka voimalusi rohkem.

EttevOte hindab konkurentsi valisturgudel véga tihedaks, on suuri ja palju vbimsamaid
ettevOtteid, aga konkurentsieelistena tuuakse valja paindlikkus, kiirus, vihem
birokraatiat ja keskpérasuse mitte talumine, samuti lahenetakse kliendile personaalselt.
Risto Méeots: ,,Me pingutame palju, to6tame 24/7 ja kbik tootajad on fanaatikud ja selle
toostusharu armastajad, et voib-olla isegi julgeks vorrelda mone sellise start-upi
kultuuriga, kuigi me ei ole start-up.” Ettevotte vordlus start-up-i mentaliteediga, annab
aimu organisatsioonisisesest kaitumisest. Pikalt turul olles on kindel kvaliteet klientidele
meelde jd&nud ja ettevotet soovitatakse edasi ka teistele. Risto Méeots: ,,Ja muidugi jatsin
ka raakimata, et palju on ka seda ikkagi, et kvaliteet raagib ka, et me oleme pikalt turul
olnud juba ja hasti paljud kliendid soovitavad meid jargmistele klientidele, et seda on

hdsti palju. “

Magnetic MRO on pidanud oma toodet vastavalt sihtturule kohandama. Aafrika turul
paljude toodetega Uldse ei oldagi, kuna need ei adapteeru sealse turuga ja see oleks liiga
riskantne. Tooteportfell pannakse paika turu vajadusest lahtuvalt. Samuti kasutatakse
erinevates riikides sinna sobilike iseloomujoontega mudgiinimesi. Aafrika, Aasia, Usa,

Venemaa- need riigid nduavad kdik erineva taustaga mutigimehi.

Toolise palkamisel lahtutakse sellest, kuhu turule ta vBiks sobituda, vGetakse arvesse
tema keeleoskusi ja kultuuri tundmist, oluline on ka varasem kogemus vastavalt turul.

Tehakse ka tooliste imberkoolitamisi, kuid on jéutud jarelduseni, et moni inimene ikka
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monele turule ei sobitu. Keevalist, teravmeelset Slaavi verd inimest ei ole métet Aasiasse

labirdakimistele saata.

EttevOtte turundus on suunatud 95% rahvusvahelistele turgudele. Esinetakse
rahvusvahelistel konverentsidel, ettevdtte juhtkonna liikmetel on kohustus kirjutada
artikleid. VValismaal teatakse ettevottest rohkem kui Eestis. Siin sai laiema tuntuse tanu
2017 aasta ettevOtte ja aasta eksportdori tiitlile. Risto Maeots: ,,Ja me tegime seda
teadlikult kandideerisime Aasta Ettevotteks, et just seda employer brandingut luua, et
tootajaid meelitada. ““ Eesti turule tehakse ainult to6tajate palkamiseks mdeldud turundust

ning see tostis tooturul ettevotte vaartust todotsijate silmis.

Magnetic MRO-I on kolmepealine turundusuksus, kelle ainus (lesanne on ettevotte teha
néhtavaks vélisturgudel. Enne uutele turgudele, nditeks Aasia ja Aafrika, sisenemist ei
viida l&bi turu-uuringuid ega turutestimisi, s6lmitakse partneritega kokkulepped ja
saadetakse koha peale mutgiinimesi. Risto Maeots: ,,Kisitlusi ei tee, et meie arust ikkagi
oma silm on kuningas. Me saadame oma kdige kdvemad miigimehed koha peale,
tavaliselt 1-2 inimest.” Euroopat peetakse nd koduturuks ja siin ennast eriti reklaamima
ei pea, kuna ollakse lennunduses Gpris tuntud. Kdige olulisemaks peab ettevGte matki.
Miugiinimesed peavad toodet hasti tundma ja selle kdrval ka inimpsthholoogiat. KBige
edukamad ettevottes tootavad miugiinimesed ei olegi tildse enne lennundusega seotud

olnud, aga miumisoskus on véaga professionaalne.

Aasia on Ule pika aja taiesti uur turg, kuhu sisenetakse. Magnetic MRO jaoks on Aasia
veel katmata turg, kuid véga atraktiivne, kuna Aasia ja eriti Hiina on lennunduse
toostusharus nr 1 piirkond. Kdige edukamaks turuks on hetkel veel Euroopa, kuid seda
ainult pdhjusel, et siin on nii pikalt tegutsetud. Kdige suuremate v@imalustega turud on
Ameerika Uhendriigid ja Aasia. Kaugematel turgudel votab rohkem aega, et edu

saavutada.

Ettevottele kuulub ka titarettevote EngineStands24. See on online-platvorm, mille kaudu
saab Klientidele rentida Ule maailma lennukite mootorihalli, millega mootorit
transportida. Teenuse turule toomiseks oli vaja transpordipartnerit ja selleks sai Saksamaa
logistikafirma Kuhne-Nagel, kuna neil oli kdige rohkem mootorihoiubaase.

EngineStands24 on hetkel maailmas ks esimesi, kes sellist teenust pakub. Seni on
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tegutsetud 2,5 aastat ning kasumit hakati teenima selle aasta jaanuaris. Vahepealne aeg
kulus ettevotte tutvustamisele, laiendamisele ja sinna tehti palju investeeringuid. Hetkel
kuulub EngineStands24 veel Magnetic MRO-le, kuid pikemas perspektiivis vaadatakse,

kas tasub teha sellest eraldiseisev ettevote.

Magnetic MRO peab eduka rahvusvahelistumise pohjuseks innovaatilisust ja uute
lahenduste leidmist isegi sellisel to6stuslikul alal nagu lennundus. Ettevotte mentaliteet
on nagu start-upil olles ise juba edukas ja tle maailma tuntud. Risto Maeots: ,, Ja see
iseloomustabki kogu meie ari, me teeme 3D-printimist ja pilame leida igasugu
innovaatilisi lahendusi, kuna konkurente on palju, siis see ongi nagu selline n6 kirss

tordil, millega me voidame ™

EttevOte kannab endas start-up ideoloogiat ja tOodtajad on valmis ettevottesse
maksimaalselt panustama. Tegevjuht Risto Mdeots peavad oluliseks mudiki ja eriti just
inimesi, kes sellega tegelevad. Samuti on oluline oma ettevotet kui ka toodet reklaamida
voimalikult palju: sotsiaalmeedias, tavalises meedias, messidel jne. Intervjuudest vois

vélja lugeda, et edu voti ei peitu mitte ainult tegevustes vaid ka inimestes.

Magentic MRO rahvusvahelistumine on olnud pikk ja keeruline protsess ning kadesoleva
magistritod jargmises alapeatlikis pltab autor leida seoseid t60 esimeses peatiikis

kasitletud teooriatega.

2.3 Magnetic MRO rahvusvahelistumise analltis

Ké&esoleva t60 autor vaatab Magnetic MRO rahvusvahelistumist kahe epohhina, kuna
teooriate alusel vdib teha jarelduse, et ettevGte sisenes valisturgudele nd kaks korda ja
kahes erinevas ajajargus. Esmane ehk aeglasem rahvusvahelistumine toimus
loomisehetkest alates aastal 2002 ning teine ehk Kiire rahvusvahelistumine toimus aastal
2014 seoses juhtkonna vahetuse ja strateegia muutustega. Esimene epohh kestis ajaliselt
2010 aastani parast mida toimus ettevdtte edus tagasilangus. Teine epohh algas 2014
aastal ning kestab praeguse hetkeni. Kutschkeri alusel on epohhide ajaline kestvus
kolmes-neljast aastast kuni 15 aastani. Joonisel 5 on autor vélja toonud mdlema epohhi

ettevotte rahvusvahelistumise pohjused.
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Joonis 6. Magnetic MRO rahvusvahelistumise p&hjused, autori poolt koostatud. Allikad:
Bell at al 2001; Dunning 2000, Kutschker 1997, labi viidud intervjuu, majandusaasta

aruanded

Ulalolevalt jooniselt on naha, et Magnetic MRO-I oli rahvusvahelistumiseks véga palju
pdhjuseid, seda eriti teisel korral, mistdttu toimus see otsuse vastuvGtmise hetkest vaga
kiiresti. Ettevotte esimese epohhi rahvusvahelistumine on omane ,,born global® tiilipi
ettevotetele, kuna valisturgudele siseneti kohe parast asutamist (Kropp et al 2006: 510)
ning valisturgudel tehtavate tehingute osakaal jaadb 25-75% vahele (Chetty, Cambpell-
Hunt 2004), Magnetic MRO puhul moodustas vélistulu hulk kogu mudgitulust
algusaastatel keskmiselt 49%. Ettevote ei olnud siis veel kill tGle maailma tuntud ja
alustas rahvusvahelistumist lahiturgudelt nagu Taani, Soome ja Rootsi. See on samuti
itheks indikaatoriks, et tegemist on ,.born global®“ ettevottega vdi mone allika alusel
,born-regional ettevottega (Kuivalainen et al 2007: 254). Magnetic MRO sisenes lahedal
asuvatele turgudele pdhjusel, et ettevotte Uheks omanikus oli 2002 aastal Taani ettevote
Maersk Airlines ja 2003 aastal Rootsi ettevdte Scandinavian Airlines System ning nendes

riikides oli tugivlrgustik olemas.

Ettevotte rahvusvahelistumise teist epohhi iseloomustab k&esoleva t66 autori arvates

enim ,,born-again global“ mdiste, kuna rahvusvahelistumine toimus Kkindlal kriitilisel
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pdhjusel (Bell et al 2001: 179), milleks oli ettevotte omaniku vahetus, mis toimus 2014
aastal ja millega tehti strateegias kannaptore ja loodi uus tooteportfell valisturgudele
sisenemiseks. Ettevotte strateegia muutus on detailsemalt lahti seletatuna Tabeli 3 alusel
kriitilise pGhjuse olemus. Epohhi teooria alusel toimub samuti tGleminek Uhest etapist
teise kindlal pdhjusel, milleks on enamasti juhtkonnas tehtavad muudatused ning 2014

aastal, mil teine epohh algas, toimus Magnetic MRO juhtkonna vahetus.

Samuti on seos koduturu véiksuse ja klientide, kes asuvad valisturgudel, vahel, kuna
lennukite hooldus ja remont on vdga spetsiifiline tédstusharu ning Eesti kliendid
moodustavad ettevotte kogu klientidest ainult 3%. Teises epohhis siseneti valisturgudele
samuti kiiresti ning kahe aastaga hdivati ligikaudu 60 uut turgu, mille hulgas olid ka turud,
kust vahepeal oldi taandutud. Nende turgude hulgas oli nii geograafiliselt l&hedal kui ka
kaugemal asuvaid turge, see tdhendab, et ettevdte sisenes mitmele turule korraga ning

Kuivalaineni alusel on tegemist t6eliselt globaalse ettevottega.

Magnetic MRO rahvusvahelistumist on autor kujutanud Joonisel 7. Ettevotete
algusaastatel oli rahvusvahelistumise aste korge, siis tekkis tagasilangus ja alates 2014
aastast see jalle tduseb. Tagasilangus, mis ilmnes 7-8 aastat pérast loomist, oli tingitud
uldisest majanduslangusest ning lennuliikluse ndudluse véhenemisest. Kéesoleva t66
autori arvates on Jooniselt 7 hdsti ndha, kuidas saab eristada Magnetic MRO
rahvusvahelistumise kahte epohhi, millest esimene on ,,born global® ja teine ,,born-again

global“ mudeli jargi toimiv.

46



Il epo

| epohh

Rahvusvahelistumise aste

5 10 15
ETTEVOTTE VANUS

Joonis 7. Magnetic MRO rahvusvahelistumine kahes etapis. Autori koostatud Vissaku
2010 alusel.

Alloleval Joonisel 8 on kujutatud uuritava ettevotte rahvusvahelistumise eri epohhe
graafikul, mille x-teljel on rahvusvahelistumise algus ja y-teljel rahvusvahelistumise aste.
Joonis 8 on joonis 7 teisel kujul, et luua ettevdtte rahvusvahelistumise protsessist parem
visuaal. Nii ,born global“ kui ka ,born-again global®“ tiilipi ettevotted on kdrge
rahvusvahelistumise astega, aga ,,born global®“ siseneb vilisturgudele varem ja ,,born-
again global“ hiljem. Autor on uuritava ettevGtete epohhide asukohad graafikul &ra

markinud.
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Joonis 8. Rahvusvahelistumise kahe etapi graafik, autori koostatud, allikas: Shepard,
McNaughton 2012; Bell 2001

Magnetic MRO on oma mentaliteedilt nagu start-up ettevfte. Ta reageerib Kiiresti
turumuutustele, on paindlik ja innovaatiline ja riske mitte pelgav, mis on sellise
toostusharu puhul ebatavaline. Seega Schueffeli alusel on Magnetic MRO ,,born-again
global“ tiilipi ettevote, kuna kohaneb erinevate keskkondadega kiirelt (Schueffel et al
2014: 429), kuid kéesoleva t66 autori arvates voib eelnev iseloomustus kehtida ka ,,born

global“ ettevotete kohta.

Johansoni ja Mattsson jagasid ettevotted rahvusvahelistumise alusel neljaks: varajane
alustaja, tksik rahvusvaheline, hiline alustaja ja rahvusvaheline teiste seas. Magnetic
MRO kuulub ké&esoleva t06 autori arvates esimeses etapis varajase alustaja ja teises etapis
hilise alustaja hulka. Varajane alustajal ei ole algul suhteid valisturgudega, kuna kdik
kliendid, partnerid ja tarnijad tegutsevad ainult koduturul. Magnetic MRO-I oli esimesel
tegutsemisaastal kaks klienti: Estonian Air ja Air Maersk, mis kull oli Taani ettevote,
kuid kuulusid sel hetkel Magnetic MRO omanike hulka (tollane ettevdtte nimi Air
Maersk). Seega voib Taanit pidada samuti mingil méaral ettevotte koduturuks. 2003

aastal omanik vahetus, mistottu siseneti Rootsi ja Soome turgudele. Uue omaniku
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Scandinavian Airlinesi koduturgude positsioone oli mugav &ra kasutada. Varajasele

alustajale omaselt siseneti geograafiliselt ja tunnetuslikult l&hedalasuvatele turgudele.

Ettevotte rahvusvahelistumise teises epohhis vastab Magnetic MRO hilise alustaja
tunnustele. Kliendid, tarnijad ja konkurendid on juba rahvusvahelisel turul, kuna
ettevottel on kliente ile Euroopa, seda nii liinihoolduses kui ka baashoolduses. Hiline
alustaja siseneb mitmele valisturule korraga, mis vofivad asuda koduturust kaugel.
Magnetic MRO sisenes 2016 aastal nii Nigeeria kui Ukraina turule. Hilised alustajad
kohanevad kiiremini klientide ndudmistega. Magnetic MRO-I on Kklientidega
personaalsed ja lahedased suhted, mistdttu leitakse probleemidele Kiirelt lahendused.
Suhtlus on vahetu ja birokraatiat konkurentidega vorreldes vdhem. Samuti pudtakse
pidevalt leida innovaatiliste lahenduste n&ol teisi konkurentsieeliseid. Magentic MRO
kuulub hiliste alustajate hulka, kuna ettevGtte koduturg ja suhtevorgustik on véga
rahvusvahelised (Hadley, Wilson 2003: 702).

Globaaselt rahvusvaheliste ettevotete juhid peavad olema innovaatilised ja muutustele
avatud seda nii ,,born global* kui ka ,,born-again global“ tiilipi ettevotete puhul. Magentic
MRO praegu tegevjuht Risto Mé&eots on sellel positsioonil olnud kaks aastat, kuid
ettevdttes tootanud juba 2007 aastast alates. Tal on bakalaureusekraad Lennuakadeemiast
ja magistrikraad Tallinna Tehnikatlikoolist. Ta on teadlik ettevottesisestest ja-vélistest
protsessidest ning oskab neid juhtida. Ta eesmérgiks on ettevotte muuta v@imalikult
innovatiivseks, et tekitada teiste seas konkurentsieelis. Tegevjuht suhtleb isiklikul
tasandil oluliste klientidega ja kaib messidel ettevotet tutvustamas. Cavusgili ja Freemani

alusel on Risto Maeotsal globaalse ettevotte juhi tunnused.

Cavusgil ja Freeman (2007) jagasid oma uuringus ettevotted rahvusvahelistumisele
pihendumuse alusel neljaks: vastaja, oportunist, eksperimentalist ja strateeg. Magentic
MRO on ké&esoleva t66 autori arvatus kombinatsioon viimasest kahest. Tabeli 1 ja
empiirilise osa teise alapeatuki alusel on autor valja toonud eksperimentalistile ja

strateegile omased tunnused ja neid analulsinud.
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Eksperimentalistile omased tunnused:

o NOus pikaajaliselt rahvusvahelistuma. Ettevotte Uheks eesmargiks on hdivata uusi
valisturge, kuna Eesti turg on lennundusega tegelevatele ettevottele liiga véike
ning koduturu miugitulu moodustab vaid 3% kogu mudgitulust.

o Vajadusel rahvusvahelistelt turgudelt taandumine, et séilitada olulisi kontakte.
EttevOte oli sisenemas Iraani turule, kuid seoses Donald Trumpi véimuletulekuga
pandi Iraan poliitiliste sanktsioonide alla. Magnetic MRO otsustas turult valjuda,
et sdilitada USA-ga héid kontakte, kuna tegemist on the suurima lennukite
tootjaga ning ettevote ei soovi nii suurest turuosast ilma jaéada.

o Uhisettevotted partneritega. Saksamaa ettevitte Kuehne+Nageliga loodi
lennukite mootorite rendi-ja transporditeenust pakkuv ettevGte. Tegemist on
logistika firmaga, kellel on esindusi lile Euroopa.

o Kliendid vGimaldavad uusi kontakte. Ettevotte tegevjuhi Risto Méeotsa sdnul on
pikalt turul olles kindel kvaliteet klientidele meelde jd&nud ning ettevotet
soovitatakse edasi ka teistele.

o Jargnevus suurtele globaalsetele klientidele ja tarnijatele. Magnetic MRO pakub
liinihooldust juba 6 erinevas riigis, kus to6tavad tehnikud koha peal. Vajadus on
tingitud suurest lennuliinide hulgast ning kui mdni klient avab uue hooajalise liini,
siis liigub Magnetic MRO sellega kaasa (Puusild 2018).

Strateegile omased tunnused:

o Innovaatiline ja riskehaarav. Ettevdte otsib kogu aeg uusi innovaatilisi lahendusi,
sest konkurente on palju. Naiteks hakati tlitarettevottega Mac Interiors tegelema
lennuhoolduses vajaminevate véikeste elementide 3D-printimisega (Magnetic
MRO 2018).

o Kiire ja eesmargiparane rahvusvahelistuja. Rahvusvahelistumise teisel etapil
haarati uusi turge vaga kiirelt, Uhel aastal 40 ja teisel 20.

o Pingutab, et kohaneda suure hulga valisturgude klientidega. Oma
tegutsemisaastate jooksul on ettevote loonud Tallinna lennujaama juurde kaks

angaari, et toomaht oleks vbimalikult suur. Liinihooldusteenust pakutakse no
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litkuva tiimiga, kes vajadusel laheb kohale erinevatesse lennujaamadesse Ule
Euroopa.

o Pidevalt loob uusi suhteid olulistel turgudel ja regioonides. Ettevotte uueks
omanikuks on Hiina investor, mistdttu on jargmiseks sisenemise piirkonnaks
valitud Aasia, mis on seni veel ettevittel katmata. Uue omaniku kaudu on
vajalikud sidemed ja kontaktid olemas.

o Keskendub uuringutele ja arendamisse. Aastal 2016 tehti koostd6leping Tallinna
Tehnikadlikooli innovatsiooni-ja ettevotluskeskuse Mektoryga (Magnetic MRO:
2018).

o Arendab suhtlusvGrgustikke, et siseneda Kiirelt fldsiliselt kaugel asuvatele
turgudele.

o Luuakse sidemed strateegiliste liitude kaudu, et sdilitada kontakte. Ettevottel on

partnerlussuhted vaga paljude ettevotetega tile maailma.

,,Born global“ ja ,,born-again global® ettevotetel peab olema Shneori alusel kodulehekiilg,
mis on kas internetil pdhinev voi interneti poolt toetatud. Magnetic MRO kodulehekiilg
on interneti poolt toetatud, kuna miuk toimub 18bi teiste teeninduskanalite mitte labi e-
poe ning kodulehekiljel on informatiivne véartus. Ettevotte kodulehekiily on

orienteeritud Gle maailma kdikidele Gheselt, kuna on ainult inglise keeles.

Ké&esoleva t60 autori arvates toetas empiiriline analiitis teatud méaéral teooriat ning saab
jéreldada, et Magnetic MRO niol on tegemist ,,born global“ ja ,,born again global* tiitlipi

ettevOtete kombinatsiooniga.
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KOKKUVOTE

EttevOtete rahvusvahelistumine on Kkeeruline protsess ja seda on uuritud juba
aastakiimneid, mistdttu on teoreetilisi késitlusi vaga mitmeid. Kéaesolevas magistritoos
valis autor t60 teoreetilises osas rahvusvahelistumise mudelid ja teooriad, mis enim
iseloomustavad t66 empiirilises osas uuritavat ettevotet. T60 teoreetiline osa on jagatud
kaheks: esimene osa uurib rahvusvahelistumise olemust, motiive ja plihendumuse astet
ning teine osa keskendub ,,born-global“, ,born-again global“ ja hilise alustaja tllpi

ettevotete mudelitele.

Ettevdtetel on rahvusvahelistumiseks mitmeid motiive, mis on aja jooksul muutunud,
kuid peamisteks on turu suurendamine ja ressursside otsimine. Enam ei ole nii oluline
geograafilise ja tunnetusliku turu kaugus, vaid uued vélisturu véimalused ning suhted
partnerite, klientide ja tarnijatega. Ettevotte rahvusvahelistumise soovi on vGimalik
vaadelda l&bi pihendumuse aste, mille alusel jagunevad ettevotted neljaks: vastaja,
oportunist, eksperimentalist ja strateeg. Viimased kaks on on vGetud t60s lahema vaatluse
alla, kuna nende rahvusvahelistumise aste on suurem kui teistel. Strateeg ja
eksperimentalist rahvusvahelistuvad Kiiresti, neil on suur rahvusvaheline vorgustik ja

palju kontakte valisturgudel, samuti on ettevotted innovaatilised ja paindlikud.

Ettevotte rahvusvahelistumine vdib toimuda epohhidena ehk erinevate ajajarkudena,
epohhid koosnevad episoodidest ja evolutsioonist. Epohhid vGivad kesta kuni 15 aastat
ning need m&jutavad kogu ettevGtet. Uhest etapist teise tileminek toimub mingi Kriitilise

pdhjuse tagajarjel, milleks on enamasti muutused juhtkonnas.

Teoreetilise osa teises alapeatiikis késitles autor ,,born global®, ,born-again global* ja
hilise alustaja teoreetilisi mudeleid. ,,Born global* ettevotted ldhevad rahvusvahelisele
turule kohe pérast asutamist ning voivad hodivata mitmeid vélisturge korraga. ,,Born
global“ tiilipi ettevotete defineerimise aluseks on kolm faktorit: aeg, mis kulub

rahvusvahelisele turule jdudmiseks, rahvusvaheliste tehingute osakaal kogu mutgitulust

52



ja hoivatud vélisturgude arv. ,Born-again global®“ tiilipi ettevotted on enne
rahvusvahelistumist tegutsenud ainult koduturul, kuid mingil kriitilisel pdhjusel
hakatakse kiirelt sisenema vélisturgudele. Kriitiliste pohjustena on levinuimad strateegia

muutmine ja juhtkonna vahetus.

Rahvusvahelisele turule sisenev ettevote voib olla ka hiline alustaja. Selline ettevdte on
juba rahvusvahelisel turul, kuna kdik partnerid, kliendid ja konkurendid on
rahvusvahelised, seetdttu on olemas valisturgudele sisenemiseks vajalik vorgustik. Hiline
alustaja voib korraga siseneda mitmele geograafiliselt kaugemal asuvale turule korraga

ja kohanema kiirelt klientide nGudmistega.

T60 empiirilises osas rakendas autor eelkirjeldatud teoreetilisi mudeleid ja raamistikku
rahvusvahelistumise uurimiseks ettevottele Magnetic MRO. Antud ettevdte tegeleb
lennukite remondi- ja hooldusteenuse pakkumisega ning tegutseb hetkel umbes 63
valisturul. Antud ettevGte sai valitud olemuselt rahvusvahelise tegevusala ja valisturgudel

tegutsemise edukuse pérast.

Toost selgus, et Magnetic MRO rahvusvahelistumine toimus kahes epohhis, millest
esimene on iseloomulik ,,born global* ja teine, ,,born-again global* tiilipi ettevotetele. |
epohh kestis ettevotte algusest 2002 aastani 2010 ning teine algas aastal 2014 ja kestab
siiani. Esimene epohh toimus ,born global® mudeli jérgi, kuna rahvusvahelistele
turgudele siseneti kiiresti ning vélisturgudel tehtav tehingute hulk moodustas 49% kogu
tehingutest. Teine ehk ,,born-again global* tiilipi epohh toimus 2014 aastal, mil ettevotte
juhtkond vahetus ja toimus strateegia muutus, mis viis uue tooteportfelli loomiseni.
Jargneval kahel aastal toimus rahvusvahelistumine Glikiire tempoga ja siseneti voi

taassiseneti kokku 60-le turule.

Magnetic MRO rahvusvahelistumise pihendumuse aste on korge ja ettevite on
kombinatsioon eksperimentalistist ja strateegist. Eksperimentalistile iseloomulikeks
joonteks saab pidada kontaktide sailitamiseks vajadusel rahvusvahelistelt turgudelt
taandumist, valisturgude Kkliendid, kes vdimaldavad uusi kontakte, uhisettevotted
partneritega ja klientidele jargnevus valisturgudele. Strateegile iseloomulikeks joonteks
saab pidada: innovaatilisust ja riskitaluvust, uute suhete loomine olulistel turgudel,

sidemed strateegiliste liitude kaudu ja keskendumine uuringutele ja arendamisse.
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Autori arvates pohines ettevote teoreetilistel mudelitel, kuid mitte 100% t&psusega.
Tunnusjooni on mitmetelt erinevatelt teoreetilistelt mudelitelt ja pigem on tegemist
erinevate liigituste kombinatsioonina, kuid sellest tulenemata on ettevote vélisturgudel
edukas. Autori arvates, ei jalgi ettevote rahvusvahelistumise teooriad, vaid tegutseb vottes

arvesse majanduse ja tegevusala hetkeseisu ja vélisturgude avatust.

Edaspidistes uuringutes vdiksid teadlased pihenduda rahvusvahelistumise epohhide
sugavamale uurimisele, kuna t06 kaigus selgus, et kirjandust selle teema kohta leidub
véhe.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuu klisimused

10.

11.
12.

13.
14.

15.
16.

EttevOttest natuke (ajalugu jne), kellele kuulub?

Kas ettevotte loodi kohe rahvusvahelisele turule suunatuna, miks? Mitu aastat
pérast ettevotte loomist 1&ksite esimesele rahvusvahelisele turule?

Miks otsustas ettevdte minna rahvusvahelisele turule?

Millistele turgudele otsustasite siseneda esimestenasena, millal see tomus ja
miks? (ohutu valik, sarnane Eestile, turu tundmine, tooraine l&hedus jne)

Mitmel valisturul ettevdte tegutseb ja mis ajaperioodil sinna jouti? (Hea oleks
informatsioon saada aastate ja riikide 16ikes)

Kuidas toimus valisturule minek? Kas algul olid séltumatud esindajad, kes Teie
toodet muusid ja alles seejéarel IGite sinna
tltarettevotte/tootmisiiksuse/midgiesinduse vms? Tooge mdned naited riikide
kaupa. Milline neist toimib kdige edukamalt?

Millist meetodit kasutate vélisturgudele sisenemisel koéige rohkem: otsene
eksport, litsenseerimine, liitude loomine, Glevotmine, tltarettevotete loomine?
Miks just see valik?

Millisena ndete Teie ettevotte rahvusvahelistumise mudelit?

Millised tegurid méngivad Teie ettevdtte rahvusvahelistumisel suurt rolli?
(poliitilised, sotsiaalsed, kultuurilised, finantsilised, vdrgustikud, parnerid jne)
Kui palju todtajaid on ettevottes? Kui palju tootajaid (eestlasi) tegeleb
valisturgudega/valisturgudel? (umbes)

Kui suur on valisturu mudgitulu osakaal kogu muugitulust?

Kui palju on tutarettevotteid/mudgiesinduse jne valisturgudel kokku? Kui palju
inimesi seal umbes t66tab? (sh ka sihtriigist palgatud to6tajad)

Kuidas hindate konkurentsi valisturgudel?

Kas Teie ettevote on mdnel rahvusvaheliselt turult taandunud? Kui jah, siis
millistelt turgudelt, miks ja millal?

Kas monele turule on tagasi po6rdutud? Miks, millal?

Kas valisturgude seadusandlus on tekitanud probleeme? Kuidas olete need

lahendanud? Kas on mdnest valisturust sel pdhjusel loobutud?
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17.

18.
19.

20.
21.

22.

Kas olete toodet kohandanud, et see sobiks sihtturule paremini? Kui jah, siis
kuidas ja millisel turul?

Kuidas turundate ennast vélisturgudel?

Kas olete kasutanud EL/EAS toetusmeetmeid vélisturule sisenemiseks? (nt
eksporditoetus jne)

Kui suuri investeeringuid vajab uuele turule sisenemine?

Kas enne uuele turule sisenemist olete labi viinud turutestimist (toote/teenuse
reaalset testimist) v@i turu-uuringuid (kusitlusi)? Kui jah, siis kus riigis, miks ja
mis olid tulemused?

Millist turgu peate kdige atraktiivsemaks, edukamaks, miks?
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Lisa 2. Intervjuu Magnetic MRO tegevjuhi Risto Maeotsaga
13.marts 2018; kestvus 50 minutit Skype kaudu

Tere, vBime raédkida, ma votan oma peaklapid ka. Nii aga alustame, lugesin labi selle

kisimustiku, paris kdike ei jdudnud vaadata, aga vast saame hakkama.

Ma salvestan meie vestluse, et lihtsalt teadmiseks. Aga ettevdttest, seal kodulehel on
hasti palju infot tegelikult olemas, ma saan sealt enamus infot. Aga kellele ettevote

kuulub siis hetkel?

Ta kuulub Hiina investoritele (nimi???) Kui sa kodulehele lahed, siis seal on uudis ka

selle kohta. News all: ,,Continuing to grow with the new investor

Okei selge, ma siis hakkan nutd nende Gigete kiisimustega peale, et kas see ettevote

loodi kohe rahvusvahelisele turule suunatuna?
Ei loodud

Et kdigepealt oli ikkagi koduturule jah?

Jaa, koduturule Estonian Airi lennukite hoolduseks.

Okei, ja mitu aastat parast ettevdtte loomist mindi esimesele rahvusvahelisele turule

ja miks?

Umbes 7 aastat hiljem, kuna ressurssi oli tehasel rohkem, kui kohalik turg vdimaldas ja
siis mindi valja, et see oli siis mingi 2002 aastal umbes. 1995 hakkas pihta ja siis 2002

hakkas vélja vaatama.

Okei, ja millistele turgudele siseneti esimestena?

Skandinaavia

Kas selleparast, et see on sarnane Eestile vdi on mingid muud pdhjused?

Omanik oli sel ajal Skandinaaviast SAS- Scandinavian Airways.
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Mitmel valisturul ettevote hetkel tegutseb umbes?

Kontorid on meil ...ee... Eestis on kontor, Leedus on kontor ja Inglismaal, Serbias on
kontor, Ameerika Uhendriikides on, praegu viies riigis. Omanik on Aasiast ja siis labi
omaniku vabanes ka mitu kontorit seal, mida me saame kasutada, aga tehinguid teeme

siis umbes 63 erineva riigiga.

Aga kas mul oleks voimalik saada seda informatsiooni, et mis aastal kuhu turule

siseneti voi on see liiga spetsiifiline informatsioon juba?

Utleme nii, et 2014 aastal me sisenesime umbes 40-sse riiki ja Glejaanud 20 tulid siis
2015. Meil oli strateegias suur kannapdore, me olime valisriikides varem natuke suuremal
vOi vahemal méaral, aga muutsime strateegiat ja tekitasime taiesti uue teenusteportfelli ja

see vBimaldas meil rohkem riike no haarata.

Kuidas siis esmalt toimus valisturule minek, kas algul olid esindajad, kes teie

toodet/teenust pakkusid voi tegite kohe sinna tootmistiksuse voi tltarettevotte?

Ee..need 63 riiki, kellega me koostotd teeme, lihtsalt selgitan siis, teeme me peamiselt
varusosade ost-muuk-vahetus, et seal me kohapeal tldse ei ole. Meil on elektroonilised
ststeemid, kus on vOimalik siis jalgida. Lennundus- ja lennufirmad panevad oma
otsimiskuulutuse sinna Gles ja me saame siis reageerida. Seal stisteemis, online slisteemi
kaudu me neile ligi pd&dseme. Need 5 kohta, kus me koha peal oleme, kus meil kontor
asub, 2 on sellist tdsist kohta, kus on tootmine, teised on lihtsalt kontorid. Tallinnas on
meil angaarid ja Inglismaal Catwicki lennujaama juures on ka, kus me siis toodame (55
inimest). Aga muidu kontorid on lihtsalt kontorid, kus on midigiesindajad. Ja kuidas me
siseneme, on jah puhtalt kohaliku turu mudgimehe palkamine vdi siis l1&bi agentide.
Agentidele maksad tasu, kasvdi mingi periood tavaliselt aasta alguses, aitavad meil uksi
avada ja siis me vaatame kas me jatkame selle agendiga, paneme omad inimesed Vi siis
I6petame dra. Tavaliselt on jah kohalikud inimesed, et eestlased Uldiselt uksi ei ava meile.

V0i no avavad ka, aga mitte nii edukalt kui kohalikud.

Aga siit ongi edasi kusimus, et kas kultuurilised tegurid on olulised ettevdtte

rahvusvahelistumisel, Teie ettevotte just?
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Jaa, vaga-véga olulised.

Aga kas on mingeid poliitilisi tegureid, mis on seganud mingites riikides turule

sisenemist? VGi ei ole seadusandlusega olnud mingeid probleeme?

Ikka on seadusandlusega ka, jaa. Tolliseadused on erinevad ja sanktsioonidega. Mdned
riigid on sanktsioonide all, kellega me koostddd teeme. Iraaniga peame ettevaatlikud
olema, Venemaaga peame ettevaatlikud olema. Lennukeid kasutatakse ka sGjatodstuses
ja seetdttu peame alati jalgima, kellega me koostood teeme. Aga kultuurilisi erinevusi on
ka kindlasti ja see on vaga suur tegur. Ei saa vaga palju turgu sombata, kui sa ei tea

kombeid ja tavasid, vGib kaituda valesti.

Ma lugesin, et kokku on le 300 td6taja siis selles Eesti ettevottes, aga kui palju

eestlasi tegeleb teil konkreetselt valisturgudega vadi siis on ise seal koha peal t661?

Kokku on meil 440 t66tajat ja 55 on nendest Inglismaal. 80% sellest 55st on inglased jah

peamiselt. Peakontorisse on saadetud ikka eestlasi ka.
Kui suur on valisturu muugituli osakaal kogu mutgitulust?

No Gtleme 2017 auditi andmeil oli meil kdive 96 miljonit eurot ja sellest umbes 99,..%,
ei natuke vahem umbes 97% moodustavad vélisturud ja siis 3% Eesti turg ehk siis

Nordica.
Ja kuidas te hindate konkurentsi nendel valisturgudel?

Konkurents on véga tihe, millega me vdidame on ikkagi paindlikkus, Kiirus ja me ei
tolereeri keskpérasust, inglise keeles hea sona mediocresy. Me pingutame palju, toGtame
24/7 ja koOik tootajad on fanaatikud ja selle tédstusharu armastajad, et vdib-olla iseg
julgeks vorrelda mdne sellise start-upi kultuuriga, kuigi me ei ole start-up, kus néiteks
inimesed armastavad Apple’t, inimesed armastavad tootada Skypes. Meil sama asi,
lennundus, palju reisimist. Headel t66tajatel on head hiived, paketid ja kdik on sellised
24/7 inimesed ehk kéivad erinevad ajavahed pidevalt, erinevad kultuurid ja naudivad seda
kdike, et selles ongi see ilu ega siin muud ei ole. On suuri konkurente, on palju-palju
vbimsamaid konkurente meist, aga jah me ikka oleme hasti paindlikud, véhe birokraatiat,

kiired. Suurtes ettevotetes on tihti see biirokraatia probleem.
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Ma lugesin jah teie klientide tagasisidet, et ollakse vaga rahul, eriti kuna Teil on

selline isiklik l1ahenemine kdigile klientidele.
Jaa

Aga kas ettevdte on mdnelt rahvusvahelisel turult taandunud, et on turule sisenetud,

aga on seal ebadnnestunud?

No Iraan on ks selline riik, aga see on rohkem poliitilistel péhjustel, et enne Trumpi
hakati sanktsioone eemaldama, aga kui Trump tuli vdimule, siis hakati uuesti sanktsioone
peale panema ja siis me vOtsime otsuse vastu, et vGtame hoogu maha. Me ei taha vaga
USA’t pahandada, sest et meie peamine toit on USA toodetud lennukid Boeingud ja kui

Boeing peaks meie ettevottele mingid sanktsioonid peal panema, siis on meil vdga jama.
Aga lraani plaanite uuesti naaseda kunagi?

Kui meil on sanktsioonide osas jareleandmisi, siis kindlasti jah. No tegelikult, me seal
tdna ka Uhtteist teeme, aga see on vdga selekteeritud, et me ei laheks konflikti
sanktsioonidega. Jaa meil on plaan kull minna sinna tagasi, aga see dratulek ei ole
pohjustatud mingisugusest lldasaamisest. Ja meie seda riskitolerantsust aitab mdista
vOib-olla ka see, et me koostood Aafrikaga, sellise riigiga nagu Lavos-Nigeeria, kus on
vaga palju probleeme, rahalisi ja poliitilisi ja s6jalisi ja vaga paljude Kklientidega sealt
teeme koost6dd. Hooldame nende lennukeid, meil kéivad mutigimehed seal koha peal,
paljudel riikidel on iildse a’la keeld sinna lennata, et me ikkagi vdga sellistes eksootilistes
kohtades katsume ikkagi kohal olla, sest et mugavatel turgudel on ka konkurents suurem.
See on selline avastamata turg, kuhu konkurendid ei lahe, siis on ka vdimalusi palju

rohkem, muidugi riske on ka rohkem.

Kas te olete oma teenust/toodet kohandanud v6i muutnud, et see sobiks mingile

sihtturule paremini voi kohandate pigem mudgistrateegiat?

Ikka oleme, Aafrika turul me néiteks paljude toodetega tldse ei olegi, sest see oleks liiga
riskantne ja need ei adapteeru sealse turuga. Tooteportfell on vaja kindlasti paika panna
turu vajadusest lahtuvalt. Samuti madgiinimesed, jaa, kindlasti. Aafrika, Aasia, USA-

taiesti erinevad, Venemaa- taiesti erineva iseloomuga mdatgiinimesed. Kindlasti me
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lahtume palkamisel juba sellest, et kuidas ta vdiks sobituda, alates keele ra&kimisest kuni
kultuuri tundmiseni ja kas tal on varasem kogemus selles regioonis, et see on véaga oluline
ja me alati jalgime seda. Oleme muidugi proovinud ka seda umberkoolitamist, aga see on
hasti isikuline, et méni inimene ei sobi lihtsalt mingile turule. Naiteks hasti teravmeelset,
vOib-olla otsekohest Slaavi verd inimest pole motet Aasiasse labirdadkimistele saata.

Selliseid p6himdtteid peame ikka jargima.
Kuidas turundate ennast valisturgudel?

Meie turundus ongi 95% suunatud valjapoole. Me esineme valismaa konverentsidel, meie
juhtkonna inimestel on nd vaikimisi kokkulepe, kes kui palju peab esinema. Meil on
kohustus Kirjutada artikleid teatud arv nagu jallegi ettevottesisene kokkulepe. Me kéime
rahvusvahelistel konverentsidel, vélismaal teatakse meist rohkem kui Eestis. Eestis
teatakse tdnu eelmise aasta Aasta Ettevotte tiitli saamisele. Nii huvitav kui see ka pole,
me tegelikult tegutseme juba 1995 aastast, aga keegi ei tea. Aga see ongi selleparast, et
meie sihtturg pole Eesti. Ja me tegime seda teadlikult kandideerisime Aasta Ettevotteks,
et just seda employer brandingut luua, et to6tajaid meelitada. Meil oli péris raske, nii
paljud kisisid, et kes te olete, aga nuld pérast seda auhinda on palju lihtsamaks ldinud.
Eestis me teeme siis nd ainult employer brandingut ja valjapoole teeme siis enda ettevotte
brandi brandingut t66 saamise mottes. Meil on kolmepealine turundusiiksus, kes

tootavadki ainult selle nimel, et olla ndhtavad véljaspool ja Eestis.
Olete kasutanud EAS/EL toetusmeetmeid valisturule sisenemiseks, milliseid?

Jaa, oleme, mitte kill vélisturule sisenemiseks, aga uute toodete/teenuste lansseerimiseks.
Me vist ei kvalifitseerunud igalepoole, sest teatud k&ibe ja tdOtajate arvuga enam

igalepoole ei kvalifitseeru.

Enne uuele turule sisenemist olete 1&bi viinud turu-uuringuid, kusitlusi voi teinud

turutestimisi?

Ksitlusi ei tee, et meie arust ikkagi oma silm on kuningas. Me saadame oma koige
kdvemad miugimehed koha peale, tavaliselt 1-2 inimest. Aafrikasse nditeks saatsime
kaks inimest. Aga Utleme, et Euroopa on vaikimisi meie ng kodu, nii et Euroopas pole

meil midagi vaja teha, lihtsalt proovime mulia maksimaalselt, aga Aasias samamoodi. Me
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alles plaanime Aasiasse minna, nii et meil esimesed inimesed hakkavad nudd seal kdima.
Ma ise ldhen jargmine néadal ise, selline poliitiline high-level kohtumine ja péarast seda
hakkame saatma siis vastavaid tUksuseid sinna. Aasia saab olema meil (ile pika aja taiesti

uus turg, kuhu me siseneme.
Aasia on siis hetkel kdige atraktiivsem teie jaoks?

Ta on veel katmata, iilejddnud kdik on kaetud. PoGhimdtteliselt, USA’s on meil esindus ja
Euroopa on kaetud. Aasia on meil katmata ja radkides atraktiivsusest, siis tdepoolest meie
toostusalas makrookonoomikat jalgides, siis Aasia, eriti Hiina on lennundusalas humber

Uks piirkond.
Millist turgu te peate hetkel kdige edukamaks teie portfoolios?

Kuna me Euroopas oleme pikemalt olnud kui USA-s, siis hetkel oleme siin veel
edukamad, kuid ta kindlasti pole kdige suuremate vOimalustega. USA ja Aasia on
suuremate vdimalustega turud. Lihtsalt me oleme périt Euroopast ja siin me oleme olnud

seni. Mitte kodu-kohtades vGtab rohkem aega, et tugevaks saada.

Lisaks Gletldises mottes veel nii palju lintsalt, et peame kdige olulisemaks miki ja pdeva
I6puks ei ole vahet, kas sa miiud inimesele jaatist rannal vodi lennukit, et kui inimene on
hea jaatisemudja siis miub ta ka hasti lennukeid, lihtsalt toode on vaja endale selgeks
teha ja inimpsihholoogia. Meie parimad mudgimehed ongi kusjuures mitte algselt
lennundusega seotud olnud. M&ni on traktoreid enne miinud ja niild teeb meil suuri

tehinguid.

Teie ettevotte rahvusvahelistumise mudel on siis selline, lihtsalt raagin dle, et ma
Oigesti aru sain, et kui te sisenete uuele turule, leiate sealt endale partnerid, teete
nendega kokkulepped, saadate enda mudgimehed sinna ja siis sealt laheb nagu kogu

asi kdima jah.

Jah Uldiselt niimoodi see kéib jah. Ja muidugi jatsin ka radkimata, et palju on ka seda
ikkagi, et kvaliteet radgib ka, et me oleme pikalt turul olnud juba ja hasti paljud kliendid

soovitavad meid jargmistele klientidele, et seda on hasti palju.
Ma vaatasin, et te teete koostodd ka Kihne-Nageliga, milles see koostdo seisneb?
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Meil on (ks véike osakond vOi tutarettevite nimega EngineStands24. See on hasti
innovaatiline selline toode, kus siis saame klientidele le maailma rentida lennukite
mootorihalli, mille peal mootorit saab transportida. See tundub selline véike asi, aga
tegelikult ks selline metallist kolakas maksab 25 000 dollarit ja ta on korduvkasutatav
muidugi, kestab 10 aastat vdi rohkem. Meil oligi teenuse turule toomisega vaja
transpordipartnerit. Me valisime Kihne-Nageli, kuna nendel on k&ige rohkem
mootorihoiubaase lle maailma. Me saame siis mugavalt transpordi kui ka vajadusel
hoiustamise. Uks mootor maksab seal 2,5 miljonist kuni kallimad mootorid kuni 15
miljonit, nii et vastutus transpordi hetkel on suur. See on huvitav koostddprojekt. Me
oleme maailmas tUhed esimesed, kes sellist renditeenust pakuvad tdna ja ma arvan, et tihed
edukamad. See véike osakond vOib veel téiesti suureks ettevotteks kasvada. Hetkel on see
2,5 aastat tegutsenud. Selle aasta jaanuaris hakkasime alles korralikku kasumit teenima,
sinnamaale oli selline raha sissepanek, turundamine ja laiendamine ja inimesed kaisid
konverentsilt konverentsile seda tutvustamas. Idee on nagu Uber lennuduses, see on nagu
meie ettevOtte oma start-up praegu. Me tditsime sellise mootorite transpordiga tekkiva
ebamugavuse &ra, et ei pea nii palju mdtlema ja laenama jne, et kuidas oleks see voimalik.
Nudd asi juba veerebki pallina edasi, alguses nahti palju vaeva ja niiid juba tulevad tagasi
kliendid ja palju soovitatakse. Ta on jah nagu meie spinn-off ettevdte natuke, et me veel
natuke aega hoiame teda, on veel meie enda ettevte ja vaatame, kas teeme ta

eraldiseisvaks vOi mitte, aga idee on igatahes innovaatiline.

Ja see iseloomustabki kogu meie &ri, me teeme 3D-printimist ja putame leida igasugu
innovaatilisi lahendusi, kuna konkurente on palju, siis see ongi nagu selline no Kkirss tordil,

millega me vBidame.
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SUMMARY

INTERNATIONALIZATION: A CASE OF MAGNETIC MRO
Kertu Klettenberg

Estonia is economically, geographically and demograpically a very small country and it
is difficult for companies to succeed operating only on domestic market. As a result
most of the Estonian companies are international, regardless of whether they have
reached to foreign markets in a longer or shorter period of time. Due to globalization it
is no longer important if the company is geographically distant from other markets since
transportation and communication have become extremely fast thanks to the
development of information technology. The strategies and input methods are chosen to
enter foreign markets are diferent and it is not determined which one is the most

successful.

The topic of internationalization of businesses is important because diferent countries
are economically interdependent on the cross-border movement of products, services,
capital and labor and internationalization involves different aspects of the economic life,
such as production processes, finances, markets, institutions and much more. The field
of activity of the company has no importance to the fact that it needs to go to

international markets to achieve greater market share.

The author analysed and studied internationalization of aviation company Magnetic
MRO due to the fact that this company has been very successful in the foreign markets

in the last previous years.

The goal of this master’s thesis is to find out the extent to which the Magnetic MRO

process of internationalization meets international theoretical approaches.
In order to achieve the goal, the following tasks are set out in the master thesis:

. Give an overview of the nature and motives of internationalization and of

specific types of International commitment of the company.
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. Explain the theoretical content of the "born-global”, "born-again global”, and
late-starters business models.

. Explain the chosen research method and give an overview of the selected
company

. Investigate the company's internationalization process through in-depth
interviews and annual reports

. Analyze the internationalization of Magnetic MRO AS on the basis of selected

theoretical models

The theoretical chapter of the paper is based on international scientific literature in the

form of articles and specialist books, and the empirical part is based on case study.

The first paragraph provides a theoretical basis for analyzing internationalization
processes. Taking into consideration the characteristics of analyzed company author

studied the following internationalization theories and models:

e  The essence and motives of internationalization
o The commitment of internationalization

e  The epochs of intenationalization

J ,,Born global*

. ,Born-again global*

o Late starters

In the empirical part of the master thesis, the author applied the theoretical models
described above and the framework for the study of internationalization to Magnetic
MRO. The company is engaged in the provision of aircraft repair and maintenance

services and currently operates in around 63 foreign markets.

The analysis revealed that Magnetic MRO was internationalized in two epochs, the first
of which was characterized as "born global™ and the second as "born-again global"
company. The first epoch lasted from the start of 2002 to 2010, and the second started
in 2014 and continues to this day. The first epoch was based on the "born global”
model, as international markets were quickly entered, and the number of transactions on

foreign markets accounted for 49% of all services. The second or "born-again global”
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epoch took place in 2014, when the company's management and the strategy changed,
leading to the creation of a new portfolio of products. In the following two years,
internationalization took place at a very fast pace and Magntic MRO entered or re-

entered to around 60 new markets.

The company’s degree of commitment of internationalization is high and the company
is a combination of experimentalist and strategist. The characteristic features of

experimentalist can be considered:

o if necessary exiting from international markets to preserve contacts
o customers of foreign markets, which allow new contacts
o joint ventures with partners

o following clients to foreign markets
The characteristic features of the strategist can be considered:

o innovation and risk tolerance, the establishment of new relationships in key
markets
o links through strategic alliances

e  focus on research and development

According to the author, the company was based on theoretical models, but not with
100% accuracy. Characteristics are from a variety of theoretical models and rather are a
combination of different classifications. In the author's opinion, the company does not

follow internationalization theories unknowingly.

In the future, researchers could devote themselves to a deeper study of the epochs of

internationalization as the work revealed that there is little literature on this topic.
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