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SISSEJUHATUS

Keskkond, milles ettevotted tegutsevad, on konkurentsitihe nii kodumaal kui ka
valisriikides. Seetottu on ettevotetel {iha tugevam surve toota kvaliteetseid, innovaatilisi
ja tarbijaid rahuldavaid tooteid ning teenuseid. Nende pakkumiseks vajatakse
usaldusvédrseid partnereid, kes aitaksid tarbijate vajadusi ja soove rahuldada. Kuna
Eesti on viike ja tarbijate hulk ning ostuvdime paljudel juhtudel suhteliselt piiratud, siis
on Eesti ettevitete jaoks vélisturgude otsimine vdga aktuaalne. Ettevotte kasvades ja
arenedes piititakse leida uusi turgusid teistest riikidest. Ettevotete rahvusvahelistumisel
on usaldusvidirsed partnerid aga eriti olulised selleks, et maksimeerida ettevotte edu

ning viltida ebadnnestumist.

Ettevotte suhtevorgustik ja selle kaudu erinevatele ressurssidele ligipdds on eriti oluline
viiksemate ettevotete jaoks, kellel endal tihti napib teadmisi, kogemusi vdi muid
ressursse vélisturule sisenemiseks. Sellistel puhkudel saavad edule kaasa aidata just
suhtevorgustikud, tidpsemalt selle litkmed. Kuna Eestis on viga palju keskmise
suurusega ning véaikeettevotteid, siis on suhtevorgustike uurimine olulise tdhtsusega, et

leida haid voimalusi ettevotete edukamaks rahvusvahelistumiseks.

Ettevotetelt, kes juba tegutsevad vilisturgudel, on kasulik uurida nende kogemusi ning
leida valdkonnad, kus tasuks teha partneritega koost6dd ja kus mitte. Samamoodi saab
firmade kogemustest tuua vilja, kas ja kuidas suhtevorgustikud on nii positiivselt kui

negatiivselt mdjutanud nende ettevitete rahvusvahelistumist.

Suhtevorgustike ja ettevOtete rahvusvahelistumise seose vilja selgitamiseks sobib histi
Eesti keemiatdostus, mida Eestis on senini viahe uuritud. Eesti keemiatoostusettevotted
on juba iisna laialdaselt liikunud vélisturgudele, mistdttu on nende néitel hea analiiiisida
suhtevorgustike rolli ettevitete rahvusvahelistumisel. Antud magistritoos kasutatakse
suhtevorgustiku  rolli  analiilisimisel ettevotete rahvusvahelistumisel —senistes

empiirilistes uuringutes suhteliselt vdhe kasutust leidnud juhtumianaliiiisi, mis on



hinnatud parimaks suhtevorgustiku uurimise metoodikaks ning mis voimaldab

piistitatud probleemi siigavuti analiiiisida.

Kéesoleva magistritoo eesmérgiks on selgitada vilja suhtevorgustike roll Eesti vdikese

ja keskmise suurusega keemiatdostusettevotete rahvusvahelistumisel.

Rahvusvahelistumise all késitletakse antud juhul nd. véljapoole suunatud

rahvusvahelistumist ehk ettevotte suundumist vélisturgudele. Magistritdd eesmairgi

saavutamiseks tuleb tidita jirgmised iilesanded:

e selgitada suhtevorgustike olemust, anda iilevaade einevatest suhetest
suhtevorgustiku osaliste vahel ning selgitada suhtevorgustiku iildist kujunemist ja
diinaamikat;

e uurida suhtevOrgustiku osaliste rolli ettevOtete sisenemisel vélisturule ja seal
tegutsemisel;

e tuua vilja suhtevorgustikest tulenevad positiivsed ja negatiivsed kiiljed ettevotete
rahvusvahelistumisel;

e analiiiisida Eesti keemiatoostuse olukorda ning selle seotust rahvusvahelise tegevuse
ja vélisturgudega;

e pistitada hiipoteesid suhtevorgustike rolli maidratlemiseks Eesti
keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumisel;

e analiiiisida  esitatud  hiipoteeside  pdohjal  uurimuses  osalevate  Eesti
keemiatoostusettevotete néitel suhtevorgustike rolli vilisturgudele sisenemisel ja

seal tegutsemisel.

Léahtuvalt t60 eesmargist ja uurimisiilesannetest kisitletakse magistritdd esimeses osas
suhtevorgustike olemust, osalistevahelisi suhteid ning suhtevorgustike kujunemist ja
diinaamikat. T60 esimeses osas analiiiisitakse ka erinevatest teooriatest ja kasitlustest
lahtuvalt suhtevorgustiku rolli ettevotte rahvusvahelistumisel ning suhtevorgustikust

tulenevaid positiivseid ja negatiivseid aspekte vilisturule suunduva ettevotte jaoks.

Rahvusvahelistumise erinevatest mudelitest on lisaks suhtevorgustiku késitlusele voetud
ldhema vaatluse alla Uppsala rahvusvahelistumise mudel ning Luostarineni ja
Hellmanni  kolmefaasiline rahvusvahelistumise mudel. Uppsala mudeli ja

suhtevorgustiku kisitluse puhul vorreldakse omavahelisi sarnasusi ja erinevusi.



Luostarineni ja Hellmanni mudeli puhul késitletakse aga suhtevorgustiku ja selles
sisalduvate suhete erinevat olemust erinevate rahvusvahelistumise viiside ja faaside
puhul. Suhtevorgustiku rolli hindamisel ettevotete rahvusvahelistumisel on ldhtutud
Johansoni ja Mattsoni ettevotete liigitusest. Nimetatud késitluses eristatakse ettevotteid

sOltuvalt nende enda ja nende kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tasemest.

Magistritoé empiirilises osas analiilisitakse Eesti keemiatdostust ja selle rahvusvahelist
tegevust. Eesti keemiatoostuse olukorrast ja rahvusvahelisest tegevusest iilevaadet
andvaid niitajaid vOrreldakse Eesti todtleva to0stuse vastavate nditajatega. Kdigepealt
tehakse iildiseid jéreldusi suhtevorgustiku rolli kohta Eesti keemiatodstuse
rahvusvahelistumisel. Tédpsema rolli midratlemisel piistitatakse aga hiipoteesid ja
uuritakse konkreetseid Eesti keemiatdostusettevotteid juhtumianaliilisi kasutades.
Magistritod viimases alapeatiikis toimub konkreetsete ettevitete pdhjal hiipoteeside
analiiis ning jérelduste tegemine suhtevorgustike rolli kohta ettevotete

rahvusvahelistumisel.

Magistritoo teises osas kasutatakse keemiatdostuse iildises analiilisis Eesti agregeeritud
tootleva toostuse andmebaasi, mis sisaldab keskmiselt 75 keemiatdoostusettevotte
agregeeritud andmeid nende tegevuse kohta aastatel 1995-2002. Suhtevorgustiku rolli
madratlemiseks  ettevotete  rahvusvahelistumisel  kasutatava  juhtumianaliiiisi
teostamiseks viiakse autori poolt ldbi aga uuring Eesti keemiatdostusettevotetes.
Juhtumianaliitisi puhul on soovituslikuks juhtumite arvuks neli kuni kiimme. Sellest
lahtuvalt viidi 2005. aasta maértsis ja aprillis ldbi intervjuud seitsme Eesti
keemiatoOstusettevotte  esindajatega.  Moningate  ettevotete  poolt  soovitud
informatsiooni konfidentsiaalsuse tottu on suhtevorgustiku rolli analiilisimisel
keemiatddstusettevotete rahvusvahelistumisel nimetatud ettevotteid kui ettevotted A, B,
C, D, E, F, G. Uks ettevdte ei olnud aga ndus oma nime iildse avaldama ja seetdttu on ta
margitud terve t60 ulatuses kui Ettevote E. Autor tdnab uurimuses osalemise eest
ettevotteid AS Elastra Kattematerjali, OU Krimelte, AS Mayeri Industries, AS Orto, AS

Univa, AS Vivacolor, Ettevétet E ja nende firmade esindajaid.



1. SUHTEVORGUSTIKUD JA NENDE ROLL
ETTEVOTETE RAHVUSVAHELISTUMISEL

1.1. Suhtevdrgustike olemus, osalistevahelised suhted,

kujunemine ja dinaamika

Uhelgi ettevottel ei ole endal piisavalt ressursse, et ise tiita koiki klientide ndudmisi.
Ettevdte soltub nende ndudmiste tditmisel oma tarnijate, edasimiiiijate, teiste klientide ja
vahel ka konkurentide oskustest, tegevusest, ressurssidest ja kavatsustest. (Hakansson,
Ford 2002: 137) Organisatsioonid ja nendevahelised suhted moodustavad struktuure,
mida voib nimetada suhtevorgustikeks. Kodige lihtsamalt voib suhtevorgustiku (network)
moistet selgitada kui kahe voi rohkema ettevotte seotust pikaajaliste suhetega (Thorelli
1986: 443). Johanson ja Mattsson tdpsustavad antud selgitust ja defineerivad
suhtevorgustikku kui ettevotte pikaajalisi &risuhteid tema klientide, edasimiiiijate,
tarnijate, konkurentide ja riigiasutustega — suhtevorgustiku litkmetega (Chetty,

Campbell-Hunt 2003: 7).

Cook ja Emerson rohutavad ettevotetevahelist vahetustegevust ja defineerivad
suhtevorgustikku kui omavahel seotud vahetustegevust sisaldavate suhete kogumit.
Tornroos ja Nieminen toovad veelgi tipsemalt vélja, et suhtevorgustikku
iseloomustavad  investeeringud ettevotetevahelistesse  suhetesse ja  tehnilised,
majanduslikud ning sotsiaalsed seosed nende ettevotete vahel. (Toérnroos, Nieminen
1999: 7) Suhtevorgustikke on defineeritud ka kui ettevdtete voi spetsialistide liksuste
kogumit, mida koordineerib kasuahela asemel turumehhanism (Arias 1995: 52).
Suhtevorgustikku voivad lisaks organisatsioonidele kuuluda ka iiksikisikud (Hékansson,
Johanson 1994: 153). Seega vdib suhtevdrgustikku kasitleda kui organisatsioonide ja
inimeste kogumit, kus omavaheliste suhete ja seoste kaudu vahetatakse informatsiooni

ja ressursse.



Siinkohal on oluline tuua vélja ka suhtevorgustiku ja suhteturunduse erinevus.
Suhteturunduse peamiseks uurimisprobleemiks on ettevotte klientide ja laiemas
kisitluses ka teiste partnerite kasumlikkus konkreetse firma jaoks. Niiteks uuritakse,
kuidas suurendada kliendirahulolu voi partneri lojaalsust. Suhtevdrgustiku kisitlus
vaatleb aga ettevotet ja tema suhteid partneritega kui turustruktuure. Suhteid ettevotete
vahel vaadeldakse ja analiiiisitakse nii nagu nad on, mitte nii nagu nad peaksid olema.

(Mattsson 1997: 39, 45)

Suhtevorgustike puhul vaadeldakse partneritena ka ettevotteid, kellega otseselt
majanduslikku vahetustegevust ei toimu, nt. konkurendid, riigiasutused. Lisaks on
suhtevorgustiku késitlus kasutatav ka makrotasemel, kus suhtevorgustikke vaadeldakse
ja analiilisitakse laiaulatuslikumalt ning tildsuse huve silmas pidades. Sellisel juhul ei
lahtuta {hest konkreetsest ettevottest, vaid suhtevorgustik piiritletakse laiemaid
kriteeriume kasutades (nt. konkreetses piirkonnas tegutsevate ettevotete suhtevorgustik
vOi konkreetse tegevusharu suhtevorgustik). Suhtevorgustiku analiiiisist tulenevat infot
on voimalik kasutada nii konkreetsel ettevottel kui ka nditeks riiklikul tasemel (kuidas

riik saaks vajadusel soodustada ettevotete arengut).

Suhtevorgustiku késitluses on oluline koht selle osalistel, tegevustel ja ressurssidel.
Suhtevorgustiku  osalised  (actors) kontrollivad tegevust ja/vdi  ressursse
suhtevorgustikus. Osalejad voivad olla indiviidid, indiviidide grupid, ettevotete osad,
ettevotted ja ettevotete grupid. (Hékansson, Johanson 1994: 153) Suhtevdrgustiku
osalised voivad olla niiteks ettevote, tema hankefirmad ja kliendid, aga kindlasti ka

konkurendid (Halme, Fadeeva 2000: 97).

Suhtevorgustiku litkmetel on viis iseloomustavat tunnust. Esiteks nad teostavad ja
kontrollivad tegevust suhtevorgustikus. Nad madaravad, missuguseid tegevusi teostada,
kuidas seda teha ja missuguseid ressursse selleks kasutada. Teiseks, lédbi
vahetusprotsessi arendavad osalised iiksteisega suhteid. Iga osaleja on suhtevorgustikku
kinnistatud ndrgemate vo0i tugevamate suhetega, mis annavad osalejale juurdepddsu
teise osaleja ressurssidele. Kolmandaks, osalejate tegevuse aluseks on kontroll
ressursside iile. Selline kontroll voib olla otsene voi kaudne. Otsene kontroll pohineb
omandisuhetel. Kaudne kontroll pohineb suhetel teiste osalejatega. Neljandaks, osalejad

on eesmirgile orienteeritud. Hoolimata konkreetse osaleja eesmérkidest, on



suhtevorgustikus osalejate iildiseks eesmérgiks suurendada kontrolli suhtevorgustiku
iile. Kontroll suhtevorgustiku iile on saavutatav ressursside ja/voi tegevuse kontrolli
kaudu. Soov saavutada kontroll suhtevorgustiku iile tuleneb eeldusest, et siis on
voimalik tdita ka teised ettevotte eesmirgid. (Hakansson, Johanson 1994: 153-154;
Johnsen, Johnsen 1999: 303-304) Samas tuleks siiski viltida vdimalust, et kogu
kontroll enda kitte koondatakse, sest sellisel juhul muutubki see ettevote kogu
suhtevorgustiku innovatsiooni ja uute teadmiste allikaks (H8kansson, Ford 2002: 138).
Viiendaks, osalejatel on erinevad teadmised tegevusest, ressurssidest ja teistest
suhtevorgustiku osalistest. Need teadmised kogunevad ja arenevad peamiselt 1dbi

tegevuse suhtevorgustikus. (Hakansson, Johanson 1994: 154)

Suhtevorgustikus osalejate vahel voib eristada erinevaid seoseid (links): tehnilised,
planeerimisalased, teadmisi ja informatsiooni sisaldavad, sotsiaalsed, majanduslikud ja
Oiguslikud seosed. Selliste seoste néiteks on toote ja protsessi kohandamine, logistika
koordineerimine, informatsioon partneri kohta, spetsiaalsed krediiditingimused,

pikaajalised lepingud. (Johanson, Mattsson 1987: 172)

Kui iiks vOi mitu osalist kombineerivad, arendavad, vahetavad voi loovad ressursse
kasutades selleks teisi olemasolevaid ressursse, leiavad suhtevorgustikus aset tegevused
(activities). Koik ressursid (resources) suhtevorgustikus on osaliste kontrollitavad, kas
siis ithe v31 mitme organisatsiooni poolt. Ressursse voib iseloomustada esiteks osaliste
jargi, kes ressurssi kontrollivad. Kaudselt vdivad ressursid olla kontrollitavad nende
osaliste poolt, kellel on suhted osalisega, kes otseselt antud ressurssi kontrollivad. Mida
vihem kéttesaadav on ressurss, seda olulisem on kontroll selle iile ning seda enam
piiiitakse selle iile kontrolli saavutada. Ressursse iseloomustab ka nende kasutamine
tegevustes. Ressursse vOib kasutada standardiseeritult ja unikaalselt, mis nditab, kuidas
antud ressurssi kasutab iiks osaline vorreldes teiste osaliste kasutamisviisidega. Kolmas
ressursse iseloomustav aspekt on nende mitmekiilgsus, mis viitab ressursi voimalikule

kasutamisele teistes tegevustes voi suhetes. (Hakansson, Johanson 1994: 155-157)

Suhtevorgustikus on oluline osa veel investeeringutel (investments) omavahelistesse
suhetesse ning kohandamistel (adaptations). Investeeringud on protsessid, milles
ressurssidega luuakse varasid voi vairtusi, mida saab tulevikus kasutada. Sellised

investeeringud vodivad olla nditeks seadmete muretsemine, mis on vajalikud kindla
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kliendi teenindamiseks. Seda nimetatakse ka tugevaks voOi suureks investeeringuks.
Tihti on investeeringuteks aga inimeste aeg. Need nn pehmed v4i ndrgad investeeringud
voivad olla néiteks partneri kohta tehniliste, administratiivsete voi logistiliste teadmiste
omandamine, kuid see vdib olla ka aeg, mis on kulutatud heade suhete loomisele.
Suhetesse peamiste klientide voi hankijatega tehakse tlildjuhul tihedamini ja suuremaid
investeeringuid. Kohandamine on pidev protsess, mille tulemusena muudetakse
miilidavat vOi ostetavat toodet vOi teenust, tootmisprotsessi vOi administratiivseid
protseduure partnerile sobivamaks. Antud kohandused on investeeringud konkreetsesse
suhtesse partneriga. (Easton 2000: 110-111) Paljud kohandamised pannakse paika
ametlikult lepingus, kuid neid tehakse ka mitteametlikult (Ford et al. 2000: 28).

Kogu maailma ettevotteid voib késitleda tihe iilisuure ja keerulise suhtevorgustikuna,
sest koik ettevotted on mingil moel iiksteisega otseselt voi kaudselt seotud. Selleks, et
suhtevorgustikku oleks voimalik analiiiisida, tuleb suhtevorgustik piiritleda vastavalt
oma uurimuse eesmargile ldhtudes kas siis konkreetsest tegevusharust, geograafilisest
asukohast vdi lihest konkreetsest ettevottest. Just viimane neist on leitud olevat iiks
paremaid vOimalusi suhtevOrgustike uurimiseks. (Easton 2000: 112-114; Tikkanen

1998: 113)

Iga ettevote on otsestes suhetes teatud arvu klientide ja tarnijatega, kes omakorda on
otsestes suhetes teiste organisatsioonidega. Seega on nd ldhteettevote kaudselt seotud
lisna paljude firmadega, kuid k&ik see pole iihele ettevottele ndhtav. Kogu turu
suhtevorgustikku ei saa iseenesest piiritleda, kuid voimalik on maiédratleda horisont,
peale mida ettevote ei oma enam teadmisi suhtevorgustiku osalejate ja nendevaheliste
suhete kohta. Antud horisont on konkreetse osaleja suhtevorgustiku horisont. Igal teisel
osalejal suhtevdrgustikus on oma horisont, mis tildjuhul moningal méédral erineb teiste
omast. Ettevotte horisondi sees on teatud arv ettevotteid, mis on firma jaoks olulised
ning keda vOib nimetada partneriteks (counterparts). Partnerid moodustavad

suhtevorgustiku konteksti (vt. joonis 1). (Johanson, Johanson 1999: 50-51)

Partnerid voivad olla ettevotte suhtevorgustiku kontekstis oma seotuse tottu ettevotte
aritegevusega, aga nad voivad olla seal ka seetdttu, et neid késitletakse kui olulisi
informatsiooniallikaid v0i oma seotuse tottu huvipakkuvate turgudega. Kuigi enamik

osalejaid suhtevorgustiku kontekstis on é&riettevotted, voivad seal olla ka poliitilised
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organisatsioonid, valitsusasutused ja muud taolised organisatsioonid, kes on ettevotte

aritegevuse jaoks olulised. (Johanson, Johanson 1999: 52)

. — lahteettevote
O — léhteettevotte suhtevorgustiku konteksti osalised ehk partnerid
@ — ettevotted véljaspool suhtevorgustiku konteksti

0 — léhteettevotte suhtevorgustiku kontekst

/\/ — léhteettevotte suhtevorgustiku horisont
Lﬂl — ettevotted véljaspool ldhteettevotte suhtevorgustikku

Joonis 1. Ldhteettevotte suhtevorgustiku komponendid (autori joonis Johanson,

Johanson 1999: 51 pdhjal).

Suhtevorgustik koosneb sdlmedest vOi positsioonidest (positions), kus asuvad erinevad
suhtevorgustiku osalised ja seostest, mis tulenevad vastastikusest soltuvusest
positsioonide vahel. Positsioon on koht, kus asub vdim luua ja/vdi modjutada
suhtevorgustikke. Ettevotte positsioon mingis suhtevorgustikus sdltub vihemalt kolmest
peamisest tegurist:  ettevotte  tegevusvaldkond, ettevltte positsioon  teistes
suhtevorgustikes ja ettevotte vOim teiste osaliste suhtes antud suhtevorgustikus.

(Thorelli 1986: 446)

Mattsson defineerib positsiooni kui rolli, mis ettevottel on teiste organisatsioonide
jaoks, kellega ettevOte on otseselt vOi kaudselt seotud. See tdhendab, et teised
suhtevorgustiku osalised eeldavad ettevottelt kditumist, mis oleks kooskdlas tema

positsiooniga seotud normidega. (Easton 2000: 115) Johansoni ja Mattssoni késitluses
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on ettevotte positsioon nii selle ettevotte enda kui ka teiste organisatsioonide
suhtevorgustikus tegutsemise tulemus ning méérab ettevotte jaoks arenguvoimalused ja
piirangud antud suhtevorgustikus (Johanson, Mattsson 1988: 472). Suhtevorgustikus
olev positsioon méirab selle, missugused ressursid on talle kittesaadavad (Meyer, Skak

2002: 181).

Thorelli véidab, et ettevotte positsioneerimine suhtevorgustikus on sama oluline kui
oma toote positsioneerimine turul. Ettevdttel on suhtevorgustikus seda tugevam
positsioon, mida olulisem ta on ehk kui oluline on ta selle suhtevorgustiku toimimise
jaoks. Kuigi seda olulisust on raske hinnata, on iiheks tdhtsaks niitajaks kindlasti

ostetava ja miiiidava toodangu maht. (Jaklic 1998: 363, 365)

Suhtevorgustiku protsessides on olulisel kohal voimu ja huvide jaotus ettevotete vahel.
Modningatel ettevotetel on rohkem vdimu kui teistel. VOimu jaotusest sdltub, mismoodi
suhtevorgustik toimib ja areneb. Suhtevorgustik, kus vdim on iisna iihtlaselt jaotunud,
pakub arenguks palju vOimalusi. Samas voOib aga {lksiku domineeriva ettevotte

eesmirgiks suhtevorgustikus olla eelkdige oma voimu sdilitamine. (Easton 2000: 117)

Voimu (power) all voib mdista vdoimalust mdjutada teiste osaliste otsuseid ja tegevust
(Thorelli 1986: 444). Uldiselt tuleneb vdim suhtevdrgustikus ressursside omamisest,
mida partnerid véartuslikuks peavad ja vajavad ning alternatiivsete ressursside allikate
kontrollist. Ettevotted kohanduvad oma &drisuhetes olenevalt sellest, kui sdltuvad nad
tiksteise ressurssidest on. (Hallén et al. 1994: 140; Ibarra 1993: 476) Osalistevaheline
voimu jaotus sOltub ka nditeks tootmis- vOi miiligimahtudest. Mida rohkem soltub
ettevotte sissetulek partneri toodangust ja tegevusest, seda suurem on nende

omavahelistes suhetes vdim ettevotte iile sellel partneril. (Kulmala et al. 2002: 35)

Voéimu ja mojutamise korval on oluline ka usaldus (trust), mis on vajalik koost6o
jatkamiseks ka tulevikus. Usaldus pohineb reputatsioonil ning veelgi enam varasemal
tegevusel. See pohineb ka isiklikel sOprussidemetel ja sotsiaalsetel sidemetel, mis
tekivad igapdevases ldbikdimises. (Thorelli 1986: 444, 447) Usaldus suureneb
omavahelise suhtlemise kdigus. Korduv isiklik suhtlemine hoiab &ra partneri soovi

kéituda oportunistlikult ja liihiajalist kasu silmas pidades. Ettevotetevaheline usaldus
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soltub rohkem edukast vahetustegevusest minevikus kui ainult firma tildisest mainest.

(Johnsen, Johnsen 1999: 304)

Lisaks suhtevorgustikus olulist rolli médngivatele teguritele, tuleks siinkohal késitleda ka
suhtevorgustike iiletildist kujunemist. Suhtevorgustiku vélja kujunemise eelduseks on,
et selle kaudu kéttesaadavaks saavad ressurssid on kasulikud koigile osapooltele
(Soeters 1993: 643). Suhtevorgustike kujunemise uurimisel on piiiitud leida pohjusi, mis
mojutavad suhtevorgustike tekkimist. Suhtevorgustike kujunemist on selgitatud kolmel
erineval tasemel (Ebers 2001: 6):

1) liikmete tasemel,

2) liikmetevaheliste eelnevate suhete tasemel,

3) institutsionaalsel tasemel.

Liikmete tasemel on vaadeldud peamiselt osaliste motivatsiooni loomaks
suhtevorgustikku. Liikmetevaheliste eelnevate suhete ja institutsionaalsel tasemel on
peatdhelepanu pooratud aga keskkonnatingimuste identifitseerimisele, mis soodustavad

vOi piiravad ettevotetevahelise koostdo teket. (Ebers 2001: 6)

Loomaks suhtevdrgustikku moodustavaid suhteid, vdivad motiivid olla viga erinevad.
Uldiselt vdib motiivid jagada aga kaheks: 1) suurendada kasumit, 2) vihendada kulusid.
Uhelt poolt loodetakse libi koostod suurendada oma tulusid. Teisalt on vdimalik hoida
kokku kulusid viies iihiselt 1dbi néiteks uurimusi, tehes iihisturundust voi tootes
tiheskoos. Glaister ja Buckley on Suurbritannia ettevotete uurimise alusel toonud vilja
olulisimad tegurid, mis on sealseid firmasid motiveerinud moodustama
suhtevorgustikke: tehnoloogiline areng, turuvoim, turu areng, suured projektid. Samuti
leiti olevat olulised partneri suurus ning partneri geograafiline asukoht. (Ebers 2001: 6—
7) Suhete loomise motiiviks vdib olla nditeks ka &dritegevuse rahvusvahelistumine.
Uutele turgudele siirdudes vajatakse rohkem ressursse nii teabe kui toodete niol, mida

on voimalik suhtevorgustikust saada. (Jaklic 1998: 362)

Lisaks motiividele, on suhtevorgustike kujunemisel vdga oluline roll sotsiaalsel ja
majanduslikul keskkonnal, kus ettevote tegutseb. Uurimused liikmetevaheliste eelnevate
suhete tasemel on piitidnud selgitada, kuidas eelnevad suhted inimeste, gruppide ja

organisatsioonide vahel kiirendavad ja toetavad ametlikumaid suhteid suhtevorgustike
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tekkeks. Perekondlikud ja soOprussidemed, iihine liikmeksolek iihingutes, klubides,
parteides tekitavad sotsiaalsed sidemed, mis omakorda toetavad suhtevorgustike teket
just nende inimeste ja ettevOtetega. (Ebers 2001: 9) Nditeks uurides ettevotteid
Venemaal, Eestis, Poolas ja Ungaris leiti, et nimetatud riikides on suhtevorgustike

kujunemisel viga oluline roll inimestevahelistel isiklikel suhetel (Nieminen 1999: 35).

Uurimused institutsionaalsel tasemel on piitiidnud selgitada, kuidas kindlad poliitilised,
oiguslikud, kultuurilised, todstusharu ja regionaalsed tingimused mdjuvad
suhtevorgustike kujunemisele. Uurides néditeks Jaapanit ja teisi Ida-Aasia riike on
suhtevorgustikke toetavate teguritena vilja toodud riigi roll tddstuse arendamisel,
finantseerimis-, maksu- ja valitsussiisteem ning kultuurilised normid antud
iihiskondades. Regionaalsel tasemel soodustavad suhtevdrgustike kujunemist sellised
asutused nagu niiteks kaubanduskojad, ametilihingud, teaduspargid, iilikoolid ja
koolituskeskused. Need asutused pakuvad tihti ka olulisi ressursse, niiteks kapitali,

ligipddsu jaotuskanalitele, potentsiaalseid kliente. (Ebers 2001: 8-9)

Riik saab soodustada suhtevorgustike teket vastavate iihingute v3i asutuste loomisega,
mis iihendaksid néditeks konkreetse tegevusharu ettevotteid ning soodustaksid
nendevahelist teabevahetust ja koostood. Selliste iihingute tegevus seisnebki peamiselt
suhete loomiseks ja arendamiseks vajaliku keskkonna loomises (ametlikud ja
mitteametlikud kohtumised, messid jne.). (Welch et al. 1998: 72) Erinevate
tegevusvaldkondade iihendusi, organisatsioone ja ka nditeks ajutisi todgruppe voib
nimetada suhtevOrgustiku  kataliisaatoriteks, mis vodivad oluliselt mojutada
suhtevorgustiku kujunemist. Suhtevorgustiku kataliisaatori all mdeldakse neutraalset
osapoolt, mis viib kokku iiksteisele kasu tuua vdivad ettevotted ning kiirendab sel moel

oluliselt toimiva ja usaldusvairse suhte kujunemist. (Chetty, Patterson 2002: 74)

Suhtevorgustike kujunemisel voib vilja tuua erinevad faasid, mida erinevad autorid on
nimetanud ja selgitanud mitmeti. Pohiliselt eristatakse kolme sisult lisna sarnast faasi.
Larson toob vilja suhtevdrgustiku eelse faasi (pre-networking stage), kus planeeritakse
eeltingimused suhete rajamiseks. Oma uurimuses on ta jareldanud, et niiteks eelnevad
suhted ja firma reputatsioon on olulised eeltingimused, mis peavad olema tdidetud enne,
kui partnerid hakkavad kaaluma suhete loomist. Suhtevorgustiku eelsele ajale jargneb

faas, kus luuakse tingimused suhete rajamiseks ning kolmandas faasis toimub suhete
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tugevnemine. (Larson 1992: 83) Gray nimetab esimese faasina probleemipiistitusfaasi
(problem-setting phase), kus potentsiaalsed partnerid identifitseerivad teineteist ja
uurivad voimalikke thiseid huvisid. Jargneb suunaseadmisfaas (direction-setting
phase), kus potentsiaalsed partnerid vdljendavad selgelt oma viirtusi ning neil hakkab
tekkima tunne Uhisest eesméirgist. Pirast suunaseadmisfaasi tuleb struktureeriv faas
(structuring phase), kus partnerid loovad ja arendavad struktuure, mis toetaksid nende
koostegevust. Sarnaselt Larsonile ja Grayle eristavad ka Snow ja Thomas kolme astet —
loomis-, arendamis- ja testimisfaasi. (Ebers 2001: 13) Kdikide nende kisitluste puhul
joutakse alles viimases faasis nii kaugele, et voib riddkida partneritevahelisest usaldusest

ning tegevuse ja strateegiate integratsioonist (Fairhead, O’Sullivan 1997: 307).

Seejuures on oluline maérkida, et nii Larson kui Gray toovad tdpsemalt vilja
suhtevorgustiku aluseks olevate diaadidevahelise suhete loomise ja kujunemise erinevad
faasid, kuid Snow ja Thomas mérgivad iildisemalt dra kogu suhtevdrgustiku kujunemise
etapid (vt. tabel 1). Samuti ei saa erinevate autorite poolt vélja toodud kujunemise faase
lugeda tdielikult kattuvateks. Néiteks Larsoni esimene faas pigem eelneb Gray ning

Snow ja Thomase poolt kirjeldatud esimestele faasidele.

Tabel 1. Suhtevdrgustiku kujunemise faasid erinevate autorite kisitluses'

Larson Gray Snow ja Thomas
Suhtevorgustiku eelne faas
Suhete rajamiseks vajalike | Probleemipiistitusfaas Loomisfaas
tingimuste loomine Suunaseadmisfaas Arendamisfaas
Suhete tugevnemine Struktureeriv faas Testimisfaas

Allikas: autori koostatud Larson 1992: 83 ja Ebers 2001: 13 pohjal.

Enne suhtevorgustiku kujundamist tuleb selgelt ndha partneriga suhete loomisest
saadavaid vdimalikke kasusid ning mitte lootma jddda ainult oma tugevusele (Ebers,
Grandori 2001: 280). Uldiselt on tiheldatud, et suhtevdrgustikust saavad kdige rohkem
kasu ettevotted, mis tegutsevad pidevalt ja kiiresti muutuvate ndudmistega turul

(Echeverri-Carroll et al. 1998: 727).

! Erinevate autorite poolt vilja toodud kujunemise faasid pole omavahel kattuvad.
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Suhtevorgustikud voivad olla tugevad voi norgad sdltuvalt positsioonide- voi
liikkmetevaheliste ~ vastastikuste ~ suhete  kvantiteedist ~ (arvust),  kvaliteedist
(intensiivsusest) ja tiiiibist (osapoolte pdhitegevuse ldhedus) (Thorelli 1986: 444-445).
Mida tugevamalt on ettevotete ressursid omavahel seotud, mida ldhedasemad on
ettevOtete positsioonid vahetustegevuses vO0i mida rohkem on partnerid teinud
kohandusi teineteisega suhtlemiseks, seda tugevamalt on suhtevorgustik struktueeritud
ning osalised omavahel seotud. Kui partnerite omavaheline sdltuvus on suur ja
sotsiaalsed suhted ettevitete vahel tugevad, on partnerid omavahel tihedalt seotud
erinevate sidemetega, mis moodustavad korged sisenemisbarjddrid suhtevorgustikku
sisenejate jaoks. Siseneja jaoks on vidga oluline teada ja arvestada olemasoleva
suhtevorgustiku struktuuri, mis ei pruugi aga vdorgustikuvilise ettevotte jaoks eriti

néhtav olla. (Seyed-Mohamed, Bolte 1994: 216-217)

Mida suurem on osaliste vastastikune soltuvus, seda selgem on suhtevorgustiku
struktuur ja seda olulisem on ta iiksikute ettevotete kiitumise miirajana. Uks vdimalus
iseloomustada suhtevdrgustiku struktuuri, on todjaotus suhtevorgustikus osalejate vahel.
Selle eest, et muuta ressursid 1dpptarbijate poolt tarbitavateks toodeteks ja teenusteks,
vastutavad suhtevorgustiku osalised, kes koik tdidavad selle jaoks mingisuguseid
iilesandeid ning annavad oma tegevusega panuse toote vOi teenuse valmimisse. (Easton
2000: 112—114) Samuti omandavad suhtevorgustikus koik ettevotted mingi kindla rolli
ja positsiooni. Mdned ettevotted votavad endale suhtevorgustiku arendamises juhtiva
rolli, teistel on rohkem spetsialiseerunud rollid nagu uute ideede allikas vdi mdne

konkreetse sisendi pakkuja. (Wilkinson, Young 2002: 125)

Suhtevorgustikus  osalevate  organisatsioonide suurusest ldhtuvalt eristatakse
siimmeetrilisi ja asiimmeetrilisi suhtevorgustikke. Stimmeetrilised suhtevorgustikud
koosnevad suuruselt sarnastest ettevOtetest ning asiimmeetrilised suhteliselt erineva
suurusega ettevotetest. (Echeverri-Carroll et al. 1998: 721) Uldjuhul on suuremal
ettevottel ka rohkem ressursse, mistdttu aslimmeetrilistes suhtevorgustikes vdib
oluliseks probleemiks kujuneda suuremate partnerite voimalikust tugevamast

positsioonist tulenev vdim viiksemate partnerite iile.

Et saavutada suhtevorgustikus stabiilne ja tugev positsioon, on ettevotte jaoks oluline

koordineerida oma vertikaalseid ja horisontaalseid suhteid. Koostdosuhteid

16



vertikaalselt seotud ettevotete vahel, s.o. ostjad ja miiiijad, on kergem mdista, kuna need
pohinevad tegevuse ja ressursside jaotusel pakkumisahelas. Horisontaalsed suhted, mis
on konkurentide vahel, on tihti aga mitteametlikumad ja mitte nii selgelt ndhtavad.
Uhelt poolt on varasemates uurimustes leitud, et oma positsiooni parandamine
konkurentide seas mdjub negatiivselt ettevotte vertikaalsele positsioonile. Samas vdib
aga horisontaalne koost66 suurendada mojuvoimu labirddkimistel oma né. vertikaalsete

partneritega. (Elg, Johansson 2001: 96; Bengtsson, Kock 1999: 178)

Vertikaalsete suhete iseloom voib olla vdga erinev. Mdningaid ostja-pakkuja suhteid
iseloomustavad laiaulatuslikud kontaktid, mis hdlmavad paljusid dritegevuse osasid.
Esineda vOib tugev integratsioon ja ettevotted voivad iiheskoos arendada tooteid,
protsesse vOi ldhenemisviise uutele klientidele. Suhted voivad olla aga ka palju
kitsamad ja hdolmata vaid limiteeritud kontakte hdlmates vaid standartiseeritud tooteid,
teenuseid voi tooviise. Moned ostjad ja pakkujad todtavad tihedalt koos ja teavad hésti
partneri ndudeid, suhtumist ja viirtusi, teistel voivad aga suhted olla palju kaugemad.
Ettevote voib tunda, et moningad suhted hankijatega on tuleviku jaoks olulise
tdhtsusega, seega on ta soltuv nendest hankijatest ja pithendunud tulevikusuhetele
nendega. Sellisel juhul kulutatakse rohkem ressursse antud suhetele, samas kui teised
suhted voivad olla aga kergesti asendatavad suhetega alternatiivsete hankijatega. (Ford

etal. 2000: 129-130)

Easton, Burrell, Rothschild ja Shearman viidavad, et konkurentidevahelised suhted
erinevad soltuvalt ettevotete tegevusmotiividest ja sellest kui intensiivselt konkurendid
omavahel 1dbi kdivad ning et sellest konkurentidevahelisest distantsist sdltub suhte tiiiip.
Caves ja Porter toovad vilja, et konkurents strateegilise grupi sees on vihem intensiivne
kui strateegiliste gruppide vahel. Nad véidavad, et konkurendid iihes strateegilises
grupis piitiavad hoiduda rivaalitsemisest, sest sellesse gruppi kuuluvad ettevotted
ndevad selgemini vastatikust soltuvust. Porter arvab, et rivaalitsemine suureneb
ettevotetevahelise strateegilise distantsi suurenedes. Vastupidiselt Porteri arvamusele
viidavad Kwoka ja Ravenscraft, et rivaalitsemine voib olla vdga intensiivne isegi siis,
kui ettevotted on oma olemuselt viga sarnased. Nende uurimused néitavad, et moistmist
vastastikuse soltuvuse kohta iihe strateegilise grupi liikmete vahel on vdga keeruline

saavutada ja sdilitada. Samuti leidsid nad, et intensiivne rivaalitsemine toimub tihti
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ihesuuruste ettevotete vahel, hoolimata sellest, et nende litkmed kuuluvad samasse

strateegilisse gruppi. (Bengtsson, Kock 1999: 179-180)

Ettevotetevahelisel distantsil voib eristada nelja aspekti: sotsiaalne, kultuuriline,
tehnoloogiline ja ajaline distants. Sotsiaalne distants nditab, kuivord tuttavad on kahe
organisatsiooni inimesed iiksteise pohimdtetega ja tooviisiga ning ndustuvad sellega.
Kultuuriline distants nditab, kuivord erinevad on sdltuvalt péritolust kahe
organisatsiooni normid ja véirtused. Kui ettevotted ei tunne iiksteist histi, siis vOib
kultuuriline distants véljenduda rahvuselistes stereotiiiipides. Tehnoloogiline distants
viljendub kahe organisatsiooni toote ja tootmistehnoloogia erinevuses ning
nendevahelises sobivuses. Ajaline distants on aeg, mis jddb ldbirddkimise ja kauba
kohaletoimetamise vOi kauba eest maksmise vahele. Mida suurem antud distants on,

seda ndrgem on side nende ettevotete vahel. (Ford et al. 2000: 30)

Ettevotete vahel voib eristada ldhedasi (close) ja kaugemaid (loose) suhteid.
Lahedased suhted hdlmavad endas investeeringuid. Kaugemate suhete puhul ei toimu
pakutavate toodete ja teenuste kohandamist ja isiklikum lidbikdimine on minimaalne.
Kaugemate suhete puhul ei ole vdimalik saavutada ldhedastest suhetest tulenevaid
eeliseid (parem toode, informatsioon turu kohta jne.), kuid nende puhul eksisteerivad
samuti moningad eelised. Nad nduavad vaid piiratud sekkumist ja seetdttu ka
vdiksemaid juhtimis- ja administratiivkulusid. Suheldes pakkujatega vaid ametlikult,
lepingute kaudu ja minimeerides kohandusi ning investeeringuid omavahelistesse
suhetesse, saab ostja vihendada hankija vahetamise kulusid, mis avaldab survet tarnijale

tegemaks soodsamaid pakkumisi. (Ford et al. 2000: 135-136)

Ettevotete omavahelise suhte ja suhtlemise iseloomustamisel on kasutatud ka tantsimise
metafoori. See vihjab sellele, et suhted partnerite vahel vdivad olla vdga erinevad.
Lisaks sellele, et suhted vdivad olla ldhedasemad voi kaugemad, vdivad suhted ja
suhtlemine olla kiirem voOi aeglasem, lihtsam voOi keerulisem, lihte v&i rohkemaid

partnereid ndudvam. (Wilkinson et al. 1998: 495)

Ettevotetevaheliste suhete iseloomustamisel kasutatakse tihti ka sellist omadust nagu
suhete tugevus. Tugevuse mdiste on viga lai ja hdlmab endas mitmeid tegureid ja

dimensioone. Samuti ei pruugi need tegurid muutuda samas suunas. Uldiselt vdib
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tugevust hinnata aga suhte pikaajalisuse, ressursside vahetamise intensiivsuse ja

omavahelise suhtlemise tiheduse jargi. (Bengtsson et al. 2000: 324)

Ajalisest aspektist ldhtudes voOib suhted suhtevorgustikus jaotada pikaajalisteks ja
liihiajalisteks.  Suhtevorgustiku  defineerimisel ~ rOhutatakse  iildjuhul  just
ettevotetevahelisi pikaajalisi suhteid ning keskendutakse nende analiilisimisele. Samas
on oluline aga teadvustada ja analiilisida ka ettevotte lithiajalisi suhteid teiste firmadega.
Pikaajaline suhe vdimaldab ettevottel pdhjalikult oma partnerit tundma dppida ning aja
jooksul tekkinud usaldusviirsuse baasil teha rohkem koostddd erinevates valdkondades
(nt. teadmiste vahetamine tootmistehnoloogia v0i turgude kohta, iihine toodete
arendamine jmt.). Liihiajalised suhted suhtevorgustikus sisaldavad endas peamiselt
informatsiooni vahetust partnerite vahel ning voimaldavad ettevotetel teineteist jélgida

ja Oppida tiksteise vigadest ning edust. (Lorenzen 2001-2002: 15)

Nii vertikaalsed kui horisontaalsed suhted vodivad sisaldada konkurentsi/konflikti ja
koostoo/harmoonia elemente, kuid tks vO0i teine neist voib olla tilekaalus.
Suhtevorgustikus olevad suhted pohinevad iildjuhul wusaldusel ja vastastikusel
moistmisel, mistdttu vOiks oOelda, et need suhted on harmoonilised. Samas peavad
osalised aga mingil méiiral voistlema, muidu ei ole suhtevorgustik efektiivne.
(Bengtsson, Kock 1999: 180) Suhted partneritega on omavahel konkureerivad, sest
tavaliselt on rohkem kui iiks firma, mis vOib sarnast toodet voi teenust pakkuda
(Gemiinden, Ritter 1997: 296). Konkurentsi on defineeritud kui ettevotete pidevat piitliet
kujundada, siilitada ja suurendada oma konkurentsieelist teiste firmade ees (Araujo,

Mouzas 1997: 145).

Teisalt aga peavad ettevotted tegema koostodd (osalised peavad looma sidemeid), et
luua pikaajalisi suhteid. Osalised dpivad iiksteist 1ibi nende sidemete tundma ja saavad
niiviisi teada, milleks nende partner vdimeline on. Vastastikust mdistmist ja harmooniat
voib leida ka konkurentidevahelistes suhetes, kellel tegelikult puudub sageli tihine huvi
suhtlemiseks  v0i  koost66  tegemiseks. (Bengtsson, Kock 1999: 180)
Konkurentidevaheline koostdd on vajalik niiteks juhtudel, mil sisenetakse vilisturule,
kus ndudlus on suurem kui iiks ettevote suudab tdita (Wilkinson et al. 2000: 293).
Koost6d kohta on aga ka viéidetud, et ettevotted piitiavad teiste organisatsioonidega

koostddd tehes suurendada oma voimu ja konkurentsieelist (Jaklic 1998: 361-362).
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Vastavalt koost60 ja konkurentsi intensiivsusele, vOib eristada nelja ettevotetevaheliste
suhete litki (Wilkinson, Young 2000: 84—89):

1) vidhene koost66 ja nork konkurents,

2) vihene koostod ja tugev konkurents,

3) tihe koostdo ja tugev konkurents,

4) tihe koostd0 ja nork konkurents.

Horisontaalsed suhted voib jaotada nelja kategooriasse olenevalt suhte iseloomust ja
sisust:  kooseksisteerimine  (coexistence), koostod  (cooperation), konkurents
(competition) ja koostdd-konkurents (co-opetition). Uurimuste tulemused on ndidanud,
et ettevote vOib olla erinevates horisontaalsetes suhetes samaaegselt. Veelgi enam,
ettevotte suhe kindla konkurendiga v4ib aja jooksul muutuda, kuna tingimused ning
keskkond, milles nad tegutsevad, on tavaliselt viga diinaamilised. (Bengtsson, Kock

1999: 178-181)

Kooseksisteerimise puhul ei sisalda suhtlemine mingisugust majanduslikku vahetust,
ddrmisel juhul vaid ametlikku informatsiooni vahetust ja sotsiaalset suhtlemist. V3ib
Oelda, et sidemeid omavahel praktiliselt ei ole. Koost66 puhul on omavaheline
suhtlemine ja vahetustegevus tihe ning voib endas sisaldada aritegevust, informatsiooni
vahetust ja sotsiaalset suhtlemist. Kuigi konkurendid teevad koost6dd, ei tihenda see, et
nad omavahel ei konkureeri. Nad vdivad kahelda isegi teineteise usaldusvéirsuses.
Antud suhtel voib olla nii ametlik kui ka mitteametlik iseloom. Konkurentsi puhul voib
rddkida pigem suhtest, mida iseloomustab ettevitete omavaheline tegevuse jdlgimine
ning vajadusel reageerimine konkurendi tegevusele. Tekib tegevus-reaktsioon mudel —
kui iiks konkurentidest juurutab uue toote, teeb seda kohe ka teine. Koostdo-konkurentsi
puhul toimub nii konkureerimine kui ka koostdo iihel ja samal ajal. Niiteks voivad
konkurentide arendusosakonnad teha koostddd, samas kui turundusosakonnad

konkureerivad omavahel. (Bengtsson, Kock 1999: 178-182)

Suhteid iseloomustavad viga erinevad tegurid. Eelnevalt késitlust leidnud erinevad

suhtevorgustiku aspektid on vilja toodud tabelis 2.

Suhtevorgustikus on oluline koht ettevatetevahelistel suhetel ning suhtlemisel. Samas

on aga oluline jdlgida ka {imbritsevat keskkonda ning ettevotte enda olukorda, et digel
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ajal ndha ohu maérke, mis viitavad suhete muutumisele koormavaks ning ettevottele
kahjulikuks. Naiiteks jatkavad pakkujad tihti intensiivset tegelemist klientidega, kuigi
nende ettevote tdmbub oma tegevuses tagasi voi kéib suhetesse investeerimine iile jou.
Ka ostjad jitkavad tihti samade hankijate kasutamist, hoolimata iiha suurenevast
ebasobivusest. Selline tegevus voib olla tingitud néditeks lojaalsusest partneri vastu,
inertsist voi lihtsalt asjaolust, et ei olda teadlikud paremate pakkujate olemasolust. (Ford
et al. 2000: 13) Samuti vdib hoolimata partneri ebasobivusest lukustumine tema kiilge
olla tingitud konkreetselt selle partneri jaoks sisse viidud tootmisprotsessi voi toote
olemasolust. See tdhendab, et partneri vahetamine tooks ettevottele kaasa suuremaid

kulusid. (Echeverri-Carroll et al. 1998: 725)

Tabel 2. Suhtevargustikus olevate suhete liigitamise erinevad voimalused

Suhete suund Suhete iseloom Suhete Suhete distants
kestvus
o vertikaalsed e vihene koost66 ja ndork konkurents e lithiajalised o ldhedased

e vihene koostoo ja tugev konkurents e pikaajalised e kauged
o tihe koostd0 ja tugev konkurents

. I e sotsiaalne
o tihe koostdo ja ndrk konkurents

distants
e horisontaalsed e kooseksisteerimine e kultuuriline
e koost6o distants
e konkurents e tehnoloogiline
distants

¢ koostoo-konkurents - .
e ajaline distants

Allikas: autori koostatud.

Aja ja teiste ressursside piiratuse tottu on piiratud ka suhete arv, mida ettevdte saab
luua. Sellest tulenevalt on ettevote lukustatud olemasolevatesse drisuhetesse, mis
omakorda vélistab uute ja kasulikumate suhete loomise. (Chetty, Campbell-Hunt 2003:
8) Viltimaks ohtu liigselt {ihe partneri kiilge lukustuda, tuleks aeg-ajalt teadlikult otsida
olemasolevatele partneritele alternatiive (Welch, Welch 1996: 22). Periooditi on oluline
hinnata partneri panust ja olulisust ettevotte tegevuses, selleks et ei kulutataks liigselt
ressursse ebaoluliseks muutunud suhete hoidmisele. Samuti oleks kasulik eraldi vilja
tuua ettevotte eesmirkide saavutamiseks kriitilise tdhtsusega ja igapédevase tegevuse
jaoks olulised partnerid, sest muidu vdivad nad jdidda teiste vihemtihtsate suhete varju

ning ei saa ettevotte poolt piisava tdhelepanu osaliseks. (Bamford, Ernst 2000: 31)
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Suhte vairtust on voimalik hinnata aga ainult siis, kui on teada alternatiivid (Gemiinden,

Ritter 1997: 296).

Diaadide ehk kahe ettevotte vaheliste suhete analiiiis on suhtevorgustikus oluline, sest
antud suhted on iiks oluline osa suhtevorgustike kujundamisel. Ettevotetevaheliste
suhete analiiiis aitab modista suhtevorgustiku hetkeolukorda ning ka véimalikku muutust

tulevikus.

Organisatsioonide tegevust vOib vaadelda kui kumulatiivset protsessi — pidevalt
rajatakse, sdilitatakse, arendatakse ja katkestatakse suhteid, selleks et saada rahuldavaid
majanduslikke tulemusi ja saavutada suhtevorgustikus positsioon, mis kindlustaks
ettevotte pikaajalise kestvuse ja arengu. Lidbi tegevuse suhtevOrgustikus arendab
organisatsioon suhteid, mis kindlustavad talle juurdepdisu olulistele ressurssidele ning

oma toodete voi teenuste miitligi. (Johanson, Mattsson 1987: 172)

Suhtevorgustikud vdivad olla nii stabiilsed kui ka muutuvad. Aritehingud leiavad
ettevotete vahel aset vastavalt viljakujunenud suhetele. On aga loomulik, et aeg-ajalt
luuakse uusi suhteid ning katkestatakse ka vanu. Olemasolevad suhted muutuvad
pidevalt 1ébi organisatsioonidevahelise suhtlemise ning tehingute. Niiteks tuleb uuel
turul kohanemiseks luua uusi suhteid, mille kéigus voidakse katkestada mdned vanad

suhted voi lisatakse need lihtsalt olemasolevatele. (Johanson, Mattsson 1987: 171-172)

Konkurentsi tingimustes juhib turgu nn ndhtamatu kéisi. Kasutades analoogilist
metafoori voib Oelda, et suhtevirgustik on timbritsetud ndhtamatu seinaga, mille paksus
ja korgus varieeruvad. Sellel seinal on strateegilised aknad, mis vOimaldavad
juurdepididsu teistele suhtevorgustikele ja voivad olla "lahti tdommatud" viljasolijate
poolt, kes soovivad iihineda suhtevorgustikuga. Suhtevorgustikku timbritsevad piirid on
tisna paindlikud, reageerides keskkonna muutustele, mida pohjustavad nditeks
poliitilised muutused, elustiili vdi tehnoloogia muutus, aga ka muutused teistes

suhtevorgustikes. (Thorelli 1986: 449)

Sisenedes suhtevorgustikku on uuel litkmel esimeseks raskuseks positsioneerida end
olemasolevate suhtevorgustiku liikmete seas. Selles etapis on olulised tegevusvaldkond

ja voéim. Olemasolevatel liikmetel voib osutuda vajalikuks end seoses uue tulijaga
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iimber positsioneerida. Nii  sisemiste kui viliste muutuste tottu  voib

timberpositsioneerimist vaadelda kui pidevat protsessi. (Thorelli 1986: 449)

Suhtevorgustikes esineb nii pidevaid, evolutsioonilisi kui ka radikaalseid muutusi.
Muutusi suhtevdrgustikus on iildiselt vaadeldud kui evolutsioonilist protsessi. Vaikseid
muutusi, mida on peaaegu vOimatu margata, kuid mis tiheskoos mdjutavad
suhtevorgustiku  arengut, on vdga palju. Selliseid muutusi nimetatakse
evolutsiooniliseks, kuna need vaid arendavad olemasolevat struktuuri erinevatel
viisidel. (Hakansson, Henders 2001: 147) Uha enam on aga joutud ka jireldusele, et
suhtevorgustikes esineb ka revolutsioonilisi muutusi. Stabiilsel perioodil séilivad
osalistevahelised suhted, kuid nende olemus ja sisu voivad muutuda. Ettevotte peamised
valikud (nt. kellega ta on otsustanud end siduda) jddvad pohimdtteliselt samaks.
Revolutsioonilisel perioodil muutuvad aga ka need pdhistruktuurid. (Havila, Salmi
2000: 107) Tekkivad uued suhted vdivad olla olulisteks Oppimise ja arengu allikateks ja
seeldbi esitavad véljakutse rutiinile ja vanadele motlemisviisidele (Wilkinson, Young

2002: 125).

Muutus saab alati alguse diaadi tasandil. Muutus voib esineda vaid {ihe suhte siseselt
voi voib levida ka teistesse suhetesse ning nii saada suhtevdrgustiku tasemel olevaks
muutuseks. Muutus vdib olla viheoluline (incremental) voi radikaalne (radical).
Viheoluline diaadiline muutus tihendab seda, et kahe ettevotte vahelise suhte olemus
muutub. Radikaalsest muutusest voib rédkida aga juhul, kui kahe osalise suhe katkeb
vOi luuakse uus suhe. Samamoodi voivad suhtevorgustiku tasemel toimuvad muutused
olla viheolulised, holmates vaid muutusi suhete olemuses, vOi siis olla radikaalsed.

(Havila, Salmi 2000: 108)

Muutust suhtevorgustikus voib pohjustada nditeks ettevotte soov muuta oma toodet,
teenust vOi tarnetingimusi. Selleks aga, et ettevote soovitud muutuse saaks ellu viia,
peavad sellega olema ndus ka tema partnerid. (Hakansson, Ford 2002: 135)
Suhtevorgustiku muutuste pohjustajateks on nditeks ka nd. uus tegevus. Uue tegevuse
all on antud juhul mdeldud uute ressursside kaasamist olemasoleva toote vdi teenuse
parandamiseks vOi oma tegevuse efektiivsemaks muutmist, millega kaasneb ka

partneritevahelise seose muutumine. (Chen 2003: 1109)
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Kaks olulist muutuste mojutajat on inertsus ja Kkriitilised siindmused. Inertsus
viljendab piiiidu séilitada suhtevorgustiku struktuuri ning hoiab suhtevorgustiku
stabiilse. Sellele vastupidiselt pdhjustavad kriitilised stindmused radikaalseid muutusi ja
seoste katkemist. (Havila, Salmi 2000: 108) Inertsuse ja kriitiliste stindmuste moju ning

radikaalsete ja jark-jarguliste muutuste omavahelised seosed on toodud joonisel 2.

Muutust ja stabiilsust pohjustavad joud

Radikaalsete muutustei ring

v Kriitilised siindmused

Inertsus
= \

Radikaalne Viheoluline Viheolulist Viheoluline Radikaalne
muutus muutus # teo :l ls, 7 muutus suhte- muutus
diaadis diaadis TN TIE vorgustikus suhte-

vorgustikus

Vi

R - Inertsus
Kiriitilised sindmused

PRl ey S

Muutust ja stabiilsust pdhjustavad joud

Joonis 2. Diaadis ja suhtevOrgustikus toimuvate muutuste seos ning inertsuse ja

kriitiliste sindmuste m&ju muutuste olemusele” (Havila, Salmi 2000: 108).

Viheoluliste muutuste ring hdlmab endas motet, et viiksemad muutused diaadis
pohjustavad iildjuhul vaid viheolulisi muutusi suhtevorgustikus ja vastupidi.
Viiksemate muutuste puhul siilib stabiilsusperiood. Radikaalsete muutuste ring néitab
aga seda, et radikaalne muutus diaadis viib tdendoliselt radikaalse muutuseni
timbritsevas suhtevOrgustikus ja vastupidi. Moningatel juhtudel toimuvad aga

radikaalsed muutused {ihes diaadis, kuid suhtevorgustik jadb pohimotteliselt samaks.

2 Peenemate joontega on margitud diaadi ja suhtevorgustiku muutuste vahelised seosed,

millele avaldab moju inertsus ning paksemate joontega on margitud seosed, millele avaldavad
mdju kriitilised siindmused.
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Naiteks kui klient otsustab 10petada tellimise iihelt suurelt hulgimiitijalt ning p&6rdub
teise poole, pdhjustab {ihe suhte katkemine vaid vdikeseid muutusi teistes suhetes. Teine
vOimalus on, et vdike muutus diaadis viib radikaalse muutuseni suhtevorgustikus. See
juhtub juhul, kui iseenesest vdikest muutust peavad teised osalised viga oluliseks ning

seetOttu reageerivad sellele tugevalt. (Havila, Salmi 2000: 109)

Vajadus radikaalse muutuse jarele voib olla kujunenud aja jooksul, mil on kogunenud
erinevad konfliktid voi ebameeldivused, mis on loonud pingeid. Radikaalse muutuse
impulsiks on kriitiline stindmus, mis paneb ettevotte tegutsema. (Havila, Salmi 2000:

110)

Ettevotetevaheliste horisontaalsete suhete muutuste puhul tuuakse vilja moningad
erinevused vertikaalsete suhete muutumisest. Muutused konkurentidevahelistes suhetes
soltuvad pigem ettevotete positsioonist konkurentide seas mitte niivord omavahelise
suhtlemissoovi muutumisest. Koostdo iihe ettevottega on selgitatav pigem teise

ettevottega konkureerimisega. (Bengtsson, Kock 1999: 189-190)

Ettevotte jaoks on oluline teadvustada oma olemasolevaid seoseid suhtevorgustiku
osalistega, suhtevorgustiku struktuuri ja oma positsiooni selles. Suhtevorgustikku ja
tema arengut pole kunagi vdimalik tdielikult kontrollida, mis ei tohiks olla aga ka
ettevotte eesmargiks. Kiill saab firma aga 14bi oma positsiooni ja suhete mojutada
suhtevorgustiku kujunemist ja arengut. Samuti on oluliseks olemasoleva olukorra
teadvustamine, et ndha suhtevorgustikust tulenevaid positiivseid ja negatiivseid aspekte

ning voimalikke suhtevorgustiku muutusi ja arengut.

1.2. Suhtevorgustike roll ettevotete rahvusvahelistumisel

Rahvusvahelistumisel suundub ettevote suuremal voi vdhemal méédral tundmatusse
arikeskkonda. Selleks, et oma ebakindlust ja riske vdhendada, on firma jaoks oluline
uue turu kohta informatsiooni saamine, milles mingivad olulist rolli suhtevorgustikud.
Samuti vOib rahvusvahelistumiseks olla vajalik suuremate ressursside olemasolu kui
otseselt ettevottel endal kasutada on. Ka sellisel juhul vajab ettevote partnereid, kelle
abiga suurendada eduka rahvusvahelistumise tdendosust. Samas tuleb arvestada aga ka

voimalike negatiivsete kiilgedega, mis vélisturule sisenemisel suhtevdrgustikust
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tuleneda vodivad. Kéesolevas alapeatiikis analiiiisitakse, missugune roll on
suhtevorgustikul ettevotte rahvusvahelistumisel ning missugused on suhtevorgustiku
voimalikud positiivsed ja negatiivsed aspektid ettevotte jaoks vélisturule sisenemisel ja

seal tegutsemisel.

Rahvusvahelistumine on antud magistritoos defineeritud kui ettevotte laienemine
viljaspoole oma koduriiki. Seejuures voib firma oma toodangut eksportida voi kasutada
monda muud rahvusvahelistumise meetodit (nt. litsentsimine, frantsiisilepingud,

rahvusvaheline allhange, iihisettevate, otsene vélisinvesteering jmt.). (Jakli¢ 1998: 359)

Olenevalt rahvusvahelistumise meetodist ja konkreetsest situatsioonist vdtab
suundumine vilisturule vihemal voi rohkemal mééral aega. Kiire rahvusvahelistumise
puhul on kasutatud terminit koheselt rahvusvahelised (instant internationals) ettevotted.
Selline nimetus iseloomustab firmasid, kes suunduvad oma tegevusega vélisturule viga
kiiresti (nt. oma esimese tegevusaasta jooksul). McAuley uurimusest kisitooga
tegelevate mikroettevdtete seas Sotimaal selgus, et just ldbi suhtevdrgustike on kas siis
planeeritult vdi planeerimatult toimunud védga kiire firmade rahvusvahelistumine.
(McAuley 1999: 70, 80) Uurimustes on leitud, et vilisturule sisenemisel on vdiksemate
ettevotete puhul suhtevorgustiku roll eriti oluline ning seda just nende turgude puhul,
kus puuduvad rahvusvahelistumist toetavad organisatsioonid, ithendused vo&i riiklik

poliitika (Chen, Chen 1998: 457-458).

Suhtevorgustikel on oluline roll teabe vahendamisel ja edastamisel nii rahvusvahelise
tegevuse kohta {ildiselt kui ka konkreetse riigi vOi piirkonna kohta.
Rahvusvahelistumise protsessi kéigus hangivad ettevotted suhtevorgustike kaudu
vajalikku teavet nditeks oma tarnijatelt, klientidelt ja edasimiiiijatelt piihendades
nendele suhetele aega ja ressursse ning vahetades informatsiooni. Benito ja Welch
viidavad ka, et rahvusvahelistumisel on peamisteks diinaamilisteks jdududeks dppimine
ja vastavad muutused. Firmad loodavad oma suhtevorgustikele, et dppida tundma uusi
turge ning viise, kuidas iiletada institutsionaalseid ja kultuurilisi barjdire selleks, et
nendel uutel turgudel oma é&ritegevust alustada. Mida rohkem partnerid omavahel
suhtlevad, seda rohkem saadakse ka rahvusvahelistumiseks vajalikku informatsiooni.

(Chetty, Campbell-Hunt 2003: 8)
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Uheks tuntuimaks rahvusvahelistumise mudeliks on nn. Uppsala rahvusvahelistumise
mudel. Nimetatud mudel pohineb ideel, et ettevote 1dbib rahvusvahelistumise protsessis
erinevad etapid, muutes kogemuste kasvades ja teadmiste laienedes vélisturul oma
tegevust jdrjest aktiivsemaks ning vilisturuga seotud ressursse ja investeeringuid
suuremaks. Nii vOidakse sobivate tingimuste ja vajaduse olemasolul jouda ekspordist
tootmisiiksuse asutamiseni konkreetsel vilisturul. (Forsgren, Johanson 1994: 10-12)
Samuti eeldatakse, et rahvusvahelistumist alustatakse koduturule sarnastele
vélisturgudele sisenemisest — sarnane kultuur, keel, poliitiline siisteem jne. Sellisel juhul
on rahvusvahelistumine ettevotte jaoks vdhem riskantne ning teadmiste kogunedes

siirdutakse ka juba kaugematele turgudele. (Coviello, Munro 1997: 363)

Etapiviisilise rahvusvahelistumise mudeli probleemidena on vilja toodud, et
tegelikkuses liiguvad ettevotted neis etappides nii edasi kui ka tagasi, firmad sisenevad
ja lahkuvad vilisturgudelt ning moningatel juhtudel jéetakse etappe iildse vahele
(McAuley 1999: 69). Samuti on antud ldhenemise kriitiliseks eduteguriks ettevotte
isikliku kogemuse olulisus ja ettevotte kasvav seotus konkreetse vélisturuga (Forsgren,
Johanson 1994: 13). Nii Uppsala mudeli kui suhtevorgustiku késitluse iihiseks jooneks
on Oppimise ja teadmiste kogumise olulisus. Suhtevorgustiku késitluse eeliseks Uppsala
mudeli ees on aga ettevotte ja turu karakteristikutega arvestamine, millele viimane eriti

tdhelepanu ei pddra. (Johanson, Mattsson 1988: 483)

Luostarinen ja Hellman toovad vilja kolmefaasilise rahvusvahelistumise mudeli (3-
Phase Internationalization Model). Antud mudelis eceldatakse, et ettevotte
rahvusvahelistumine algab tavaliselt sissepoole suunatud rahvusvahelistumise
protsessiga, mis tidhendab, et kdigepealt imporditakse vajalikud tooted, teenused,
sisteemid ja teadmised. Kogu selle tegevuse eesmirgiks on luua vilisturgudel
tegutsevate firmadega kontakte, et saada rahvusvahelistumisega seotud informatsiooni,
teadmisi ja oskusi. Sellele jargneb véljapoole suunatud rahvusvahelistumine, mil
suundutakse oma tegevusega rahvusvahelisele turule. Ja viimasena toimub nd.
kooperatiivne rahvusvahelistumine, mis tihendab strateegiliste liitude, koost6d voi
muude kokkulepete loomist teiste organisatsioonidega vélisturul. (Jakli¢ 1998: 366)
Kodikides nendes erinevates faasides on suhtevorgustiku roll ettevotte jaoks erinev.

Samuti on nendes erinevates faasides ettevotte positsioon suhtevorgustikus erinev.
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Vastavalt ettevotte positsioonile ja rollile suhtevorgustikus voib vidlja tuua kolm

rahvusvahelistumise faasi: soOltuv, soOltumatu ja vastastikuses soltuvuses olev

rahvusvahelistumine (vt. joonis 3). Ettevotted ei pruugi aga rahvusvahelistumist
alustada esimesest faasist, vaid vdivad teha seda nii teisest kui isegi kolmandast faasist

alustades. (Jakli¢ 1998: 367)

Suurenev rahvusvahelise tegevuse keerukus,
kohustused ja ettevotte enda arendustegevus VASTASTIKUSES

SOLTUVUSES OLEV

SOLTUMATU Strateegilised liidud
ja partneritevahelised
SOLTUV 1) Algetapp: toodete | lepped
miiiik agentide ja
1) toodete  A2)alluv (tditev)  3) kaudne | edasimiiiijate kaudu
ja teenuste lepingupool eksport |2) Arenguetapp:
import - votmed kitte teenused ja/voi
lepingu ostja miiligitoetus
- litsentsi ostja 3) Kasvuetapp:
- allhanke votja litsentsi voi frantsiisi
- frantsiisi ostja miilimine, allhanke
jmt. tellimine
Oppimisvoimaluse 4) Kiipsusetapp:
suurenemise ning vordsuse otsesed vélis-
ja sodltumatuse poole investeeringud
liikkumise suund

Joonis 3. Kolmefaasiline rahvusvahelistumise protsess ja soltuvalt sellest ettevotte

positsioon suhtevorgustikus (Jakli¢ 1998: 367).

Kogu selle protsessi kédigus suureneb pidevalt ka rahvusvahelise tegevuse keerukus,
kasvavad ettevotte kulud ning jérjest olulisemaks muutub ka ettevotte toodete ja
teenuste pidev edasi arendamine. Joonisel 3 on esimeses faasis tditva lepingupoole
juures noolega dra méargitud ettevotte teadmiste ja oskuste kasvamise suund konkreetselt
vélja toodud tegevuste puhul. Siinkohal on aga ldhtutud eelkdige oma positsiooni
tugevdamise voimaluse suurenemist. Niiteks frantsiisi ostmise puhul saab ettevote kiill
uusi teadmisi, kuid samas on Oppimisvoimalusi oma positsiooni tugevdamiseks ja
parandamiseks suhtevdrgustikus védhe (nt. lepingust tulenevad piirangud). Samas kui

votmed kitte kokkuleppe (turnkey contract) puhul saab ettevote pigem nd. vana
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oskusteavet, on firmal siiski piisavalt vabadust ja voimalusi parandada oma positsiooni

suhtevorgustikus. (Jakli¢ 1998: 368)

Ettevotte rahvusvahelistumisel suureneb suhtevorgustiku erinevate osaliste vahel suhete
arv ja ka suhtlemisintensiivsus voi tugevus (Rialp, Rialp 2001: 67).
Rahvusvahelistumisel loob ja siilitab ettevote suhteid vélisriikides olevate partneritega.
Ettevotte rahvusvahelistumist voib suhtevorgustiku kisitluses vaadelda kui protsessi,
mille kéigus piititakse: 1) rajada suhteid partneritega riikides, mis on ettevotte jaoks
uued ja luua positsioone uutes suhtevorgustikes; 2) edasi arendada olemasolevat
positsiooni ja suurendada ressursside seotust suhtevorgustikes, kus ollakse juba osaline;
3) seostada erinevates suhtevorgustikes olevaid positsioone. Otsused uuele turule
sisenemiseks vOi seotuse ja investeeringute suurendamiseks mingil turul nduavad
arusaamist olemasolevast suhtevorgustiku struktuurist ja ettevotte
timberpositsioneerimist suhtevorgustikus. (Meyer, Skak 2002: 181; Chetty, Holm 2000:
80)

Ettevdtete jaoks on oluline teadmiste ja ressursside kogumine, mis vdoimaldaks arendada
edukamat rahvusvahelist tegevust. Vajalikud ressursid ja teadmised tulevad nii
ettevottelt endalt kui ka ettevotte suhtevorgustiku liikmetelt. Joonisel 4 on dra toodud
rahvusvahelistumise protsess, arvestades oluliste teguritena suhtevorgustiku moju ja

Oppimist vélisturu kohta.

Jooniselt on ndha, et kdigepealt on rahvusvahelistumise puhul oluline keskkond, milles
ettevote tegutseb. Ettevotet ja tema tegevust mojutab viga palju oma maa kultuur, seal
kehtivad iildised tavad ja ka riiklikud toetused. Seejirel tuleb hinnata nii ettevotte enda
kui ka olemasoleva suhtevorgustiku kaudu ligipddsetavate ressursside olemasolu.
Sellisteks ressurssideks on niiteks informatsioon, teadmised ja oskused rahvusvahelise
tegevuse vOi konkreetsel vilisturul tegutsemise kohta. Seejdrel antakse hinnang
turuvoimalustele konkreetsel valisturul. Pérast eelnevat analiiiisi, on ettevottel voimalik
vOtta vastu otsus edasise tegevuse kohta valitud vilisturul. Pérast tegevuse alustamist
vilisturul hakkab toimuma dppimisprotsess nii ettevottes kui ka suhtevorgustikus. Lébi
oma tegevuse saadakse kogemusi ning informatsiooni, mida ettevottel on vdimalik
kasutada hilisemal analiiiisil, kui hinnatakse uuesti tegevuse sobivust ja vdimalikku

muutust antud vélisturul. Seoses tegevusega vilisturul laieneb ka ettevotte
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suhtevorgustik, partnerite arv ning seega suurenevad ettevotte jaoks suhtevorgustikus

olevad ressursid. (Meyer, Skak 2002: 180—181)

Arikeskkond: kultuur, institutsioonid,
iildteadmised

[
v [ v

---p Ettevotte ressursid Suhtevorgustikus <
olevad ressursid

L

Turuvdimalused ja -potentsiaal
valisturul x

A 4

Aritegevus vilisturul x

Suhtevorgustiku laienemine

Oppimine Oppimine

Joonis 4. Vilisturule suundumise protsess ning suhtevorgustiku ja dppimise roll selles

(Meyer, Skak 2002: 181).

Suhtevorgustike kisitluses ei eristata ning ei vorrelda niivord vilisturgu koduturuga
keeleliste, kultuuriliste, to0stuse struktuuri jmt. poolest selleks, et analiiiisida
rahvuslikke erinevusi, vaid vaadeldakse ettevotte jaoks olulisi suhteid &ripartneritega.
Niiteks tdhendavad investeeringud vilisturule investeeringuid konkreetsetesse
suhetesse klientide, tarnijate ja konkurentidega teistes riikides. Samamoodi on otsesed
vélisinvesteeringud investeeringud, mis on vajalikud loomaks, kaitsmaks ning
arendamaks oma positsiooni konkreetses rahvusvahelises suhtevorgustikus. Kui ettevote
el ole juba osaline konkreetsel turul tegutsemiseks vajalikus suhtevorgustikus ja on nn.
uustulnuk, siis on tema jaoks oluline luua positsioon olemasolevas suhtevorgustikus,
mis on aga sealsete olemasolevate pikaajaliste, stabiilsete partneritevaheliste suhete
tottu esialgu lisna raske. Sellise késitluse kohaselt ei ole turule sisenemine niivord
sisenemiseks sobiva meetodi valimine, vaid pidev protsess, mis holmab suhtevorgustiku

olemusest arusaamist, oma tegevuse diget ajastamist erinevate suhete puhul ja partnerite
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tegevusele reageerimist. (Forsgren, Johanson 1994: 13-14) Rahvusvahelistumist voib
vaadelda kui ettevotte valitud strateegiat, mis pdhineb firma oskuste, ressursside ja
vOimaluste analiilisil. Seejuures piiliab ettevote pigem kohandada oma organisatoorset
vormi ja turusuhteid iga turu unikaalsete tegurite ja iseloomuga kui jirgida konkreetset

rahvusvahelistumise strateegiat. (Johnsen, Johnsen 1999: 300)

Rahvusvahelistumine voib suhtevorgustiku kaudu olla nii tahtlik kui juhuslik. Esimesel
juhul loob ettevote teadlikult suhteid mingis kindlas regioonis voi kindlal tegevusalal
tegutseva ettevottega, selleks et hiljem antud turule siseneda. Rahvusvahelistumine vdib
toimuda aga ka nd. juhuslikult, mil ettevotte suhted vilispartneriga on muutunud
sedavord tugevaks ja intensiivseks, et ettevottel on voimalik olemasolevate teadmiste ja
suhete baasil konkreetsele turule siseneda. (Welch, Welch 1996: 19-21) Seetottu on
ettevotte jaoks oluline rajada ja sdilitada nii kodumaiseid kui vélismaiseid
suhtevorgustikke. Pidevalt tuleb jilgida suhtevorgustikke, kus ollakse juba osaleja, et
margata varakult muutusi ja voimalusi uute kontaktide loomiseks, mis voivad viia uute

arivoimalusteni. (Meyer, Skak 2002: 187)

Vilisturule minnes on iiheks vdimaluseks siseneda ise vilisturule ning alustada
suhtevorgustiku kujundamist. Sellisel juhul loob ettevdte suhteid antud turul tegutsevate
firmadega, mis voimaldab paremini tutvuda uue keskkonnaga, seal kohaneda ning saada
vajalikku informatsiooni teiste turul tegutsejate kohta (vt. joonis 5a). (Johanson,

Johanson 1999: 68)

Teine vdimalus on siseneda vilisturule koduturul olemasoleva suhtevorgustiku
raames, mis on esimesest kindlam variant. Sisenedes teistesse riikidesse on ettevottel
tihti suhted ettevotetega, klientidega voi tarnijatega, kellel on tegevuskogemusi antud
riigis vOi nad on selle riigiga olnud muul moel seotud. (Johanson, Johanson 1999: 68—
69) Sisenedes vilisturule olemasoleva suhtevorgustiku raames, voib eristada kahte
varianti: 1) olla ise initsiaatoriks ja tdmmata vélisturule kaasa oma partnerid (vt. joonis
5b) voi 2) siseneda uuele turule oma partneri initsiatiivil ehk olla kaasa tdmmatud (vt.
joonis 5c). Selleks partneriks aga, keda ettevote voib vélisturule tdommata voi kelle poolt
olla ise vélisturule tommatud, voib olla ka vilisturul asuv olemasoleva suhtevorgustiku

liige.
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Joonis 5. Vilisturule sisenemise véimalused luues uue suhtevorgustiku voi olemasoleva

suhtevorgustiku raames (Johanson, Johanson 1999: 67—68; autori koostatud).

Ettevotte edu uuel vilisturul seostatakse firma suhetega juba hdivatud turgudel (nii
kodu- kui vilisturgudel) ning mitte niivord uue turu iseloomu, analiiiisi ja
sisenemisstrateegiaga. Seetdttu on oluline arendada olemasolevaid suhteid, sest nende
kaudu vodivad suhete intensiivistumise loomuliku jitkuna avaneda vdimalused ka
rahvusvahelistumiseks. Samuti on suhted olemasolevate partneritega olulised uue turu

vOi turgude teenindamiseks. (Johnsen, Johnsen 1999: 304)

Johansoni ja Mattssoni Kisitluses eristatakse ettevotte ja tema kodumaise
suhtevorgustiku  rahvusvahelistumist.  Ettevotteid saab eristada nende enda
rahvusvahelistumise taseme jirgi ning selle alusel, kui palju ja mil mééral tegutsevad
rahvusvaheliselt tema kodumaises suhtevorgustikus olevad partnerid. (Wilkinson et al.
2000: 289) Ettevotte rahvusvahelistumise puhul loob ja kujundab ettevote oma
positsiooni vilismaistes suhtevorgustikes, see tdhendab, et tal on vdhemal vdi rohkemal
madral vilismaiseid partnereid. Suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tase nditab aga
seda, kui palju on teistel kodumaise suhtevorgustiku litkmetel seoseid vilismaiste
ettevotetega. (Johanson, Mattsson 1988: 474) Sellest ldhtuvalt saab vélja tuua neli

erinevat situatsiooni, milles ettevdte voib olla (vt. tabel 3).

Varase alustaja (early starter) puhul on ettevottel endal viga vihe ja ebaolulisi suhteid

véilismaal asuvate ettevOtetega. Sama kehtib ka teiste kodumaise suhtevorgustiku
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liikkmete kohta. Sellises situatsioonis on ettevottel vdhe informatsiooni ja teadmisi
vilisturgude kohta ning ta ei saa loota ka kodumaistele partneritele selle informatsiooni
saamiseks. Sellisel juhul on sobivaimaks strateegiaks valida kdigepealt sisenemiseks
lahedalasuvad vilisriigid ning kasutada oma toodete miilimiseks sealseid edasimiitijaid.
Nii ei ole ettevotte investeeringud suured, risk on firma jaoks vdiksem ja samas on
voimalik hankida turu kohta rohkem informatsiooni. Rahvusvahelistumisel on ettevottel
siinkohal sobiv ldhtuda Uppsala rahvusvahelistumise mudelist, kus rahvusvahelistumine
toimub etapiviisiliselt muutudes kogemuste kasvades suuremaid investeeringuid ja

ressursse ndudvaks. (Johanson, Mattsson 1988: 476—477; Chetty, Holm 2000: 80)

Tabel 3. Rahvusvahelistumine sdltuvalt ettevotte ja tema kodumaise suhtevorgustiku

rahvusvahelistumise tasemest

Suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tase

Madal Korge
Ettevotte rahvus-  Madal Varane alustaja Hiline alustaja
vahelistumise tase = Korge Uksik Rahvusvaheline teiste
rahvusvaheline seas

Allikas: Johanson, Mattsson 1988: 475.

Rahvusvahelistumise protsessis méangib rolli ettevdtte positsioon kodumaises
suhtevorgustikus, sest just positsioonist soOltub, kuidas firmal oOnnestub koguda
vélisturule sisenemiseks vajalikke ressursse (Chen, Chen 1998: 448). Samuti tuleb
arvestada, et varane alustaja on suhtevorgustikus esimene, kes suundub oma tegevusega
vélisturule. Kuna aga partneritel puuduvad kogemused vélisturgudega, vdivad nad olla
ettevotte edukal rahvusvahelistumisel takistuseks. Seetdttu on oluline innustada neid
aktsepteerima voOimalikke muutusi ja tegema ettevotte rahvusvahelistumise jaoks
vajalikke kohandusi (toodetes, teenustes, kauplemistingimustes, toodangumahus jmt.).

(Wilkinson et al. 2000: 293)

Kui ettevotte tegevus muutub rahvusvahelisemaks, on uueks situatsiooniks {iksik
rahvusvaheline (lonely international). Sellisel juhul on ettevdttel teadmisi vélisturu
kohta 14dbi olemasolevate suhete vilismaiste ettevotetega. Situatsioonis {iksik
rahvusvaheline on ettevote kodumaises suhtevorgustikus ainuke, kes on korge

rahvusvahelistumise tasemega ja kellel on vélismaiste partneritega tugevad seosed.
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(Wilkinson et al. 2000: 289) Kuna ettevottel on teadmisi ning ka parem ligipads
erinevatele ressurssidele, on ta ka teiste firmade jaoks ligitdmbavam partner nii
informatsiooniallikana kui ka vdimalusena pddseda ligi soovitavatele ressurssidele.
Sellises situatsioonis olevale ettevottele on sobivad turule sisenemiseks ja tegevuse
laiendamiseks rohkem ressursse ja investeeringuid ndudvad meetodid. (Johanson,

Mattsson 1988: 477—-478)

Situatsioonis hiline alustaja (late starter) on ettevote ise madala rahvusvahelistumise
tasemega, kuid kodumaise suhtevdrgustiku litkmed on suhetes vélismaiste firmadega.
Juhul, kui ettevotte kodumaise suhtevorgustiku liikkmed on rahvusvahelised, on ka
tdiesti kodumaine ettevite kaudselt seotud vilismaiste suhtevorgustikega. Sellisel juhul
voivad seosed koduturul olla initsiatiiviks vélisturule sisenemiseks. Kuna ettevotte
olemasolevad partnerid on vdhemal vdi rohkemal miiral juba vélisturgudega seotud,
voivad partnerid hilise alustaja vélisturule tdmmata ning nii voib ettevote kohe alguses
suunduda kaugematele turgudele. (Johanson, Mattsson 1988: 478—479; Chetty, Holm
2000: 81)

Rahvusvaheline teiste seas (international among others) situatsioonis on nii ettevote kui
kodumaine suhtevorgustik otseselt seotud vélisturgudel asuvate ettevotetega. Ettevotte
jaoks, mis on rahvusvaheline teiste seas, on viga oluline oma tegevuse koordineerimine
erinevatel turgudel. Ldbi oma positsiooni, kus ettevottel on otsene vdi kaudne seos
paljude vilismaiste firmadega, on ettevottel vdimalik péddseda ligi erinevatele
ressurssidele. Ettevotte jaoks, mis on rahvusvaheline teiste seas, on iiheks suuremaks
eeliseks teadmised ja informatsioon erinevatest turgudest. Nii on paremad vdimalused
juba varakult médrgata turul toimuvaid muutusi ning neile oma kogemuste pdhjal
edukamalt reageerida. Oma kogemuste ja informatsiooni olemasolu tdttu sobib nii
uutele turgudele sisenemisel kui rahvusvahelise tegevuse laiendamisel investeerimine
valisturule. Uppsala mudeli kasutamine ei ole antud situatsioonis kindlasti koige
sobivam rahvusvahelistumise mudel. (Johanson, Mattsson 1988: 480; Chetty, Holm

2000: 81)

Siinkohal oleks sobilik votta kokku eelpool dra toodud erinevad rahvusvahelistumise
voimalused ning vaadelda neid koos Johansoni ja Mattssoni ettevotete liigitusega, mis

lihtub ettevotte ja tema kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tasemest.
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Tabelis 4 on toodud vélisturule sisenemiseks kasutatav nn. Uppsala mudel, Luostarineni
ja Hellmani kolmefaasiline rahvusvahelistumise mudel ning suhtevorgustiku késitlus
ettevotte vdlisturule suundumisel. Plussidega on tabelis 4dra maérgitud vastava
ettevottetiilibi jaoks koige sobivamad vélisturule suundumise viisid ning miinusega
kdige ebasobivamad. Margi puudumine nditab seda, et antud juhul ei saa nii selgelt
otsustada konkreetse meetodi voi mudeli sobivuse voi ebasobivuse iile ning olenevalt
olukorrast on neid siis kas kasulik ja soovitatav kasutada voi mitte. Varase alustaja ja
tiksiku rahvusvahelise puhul on viimased ruudud mdlemal juhul mérgistatud halliga,
kuna nendel ettevotetel puuduvad partnerid, kes oleksid vilisturgude voi rahvusvahelise
tegevusega seotud ja seetottu pole ka voimalik ettevotetel antud juhtudel olla partnerite

poolt kaasa tdmmatud.

Tabel 4. Sobivaimad ja ebasobivaimad voimalused vilisturule sisenemiseks soltuvalt

Johansoni ja Mattssoni neljast ettevotte tiitibist

Uppsala Kolmefaasiline Suhtevorgustike késitlus
mudel rahvusvahelistumine
Soltuv  Soltu-  Vastas Uue Siseneda Olla ise
matu  tikuses suhte- ja partnerite
soltu-  vorgus-  tdmmata poolt
vuses tiku partnerid kaasa
loomine kaasa tdmmatud
Varang n n _ _ N
alustaja
Uksﬂc. rahvus- . B . 4
vaheline
Hlllng B L B L
alustaja
Rahvusvahe- B B . + 4 .

line teiste seas

Allikas: autori koostatud.

Varase alustaja puhul on vilisturule sisenemisel védga sobiv kasutada Uppsala mudelis
toodud seisukohti ja kolmefaasilise rahvusvahelistumise mudeli puhul alustada
esimesest, sOltuvast positsioonist ning vastavatest tegevustest. Kuna varajasel alustajal
praktiliselt puuduvad kontaktid vélismaiste firmadega, kes voiksid vajalikku teavet ja
ressursse anda ning tal endal puuduvad rahvusvahelise tegevuse kogemused, siis kdige
ebasobivam on alustada rahvusvahelistumist sdltumatust voi vastastikuses sdltuvuses

olevast rahvusvahelistumisest. Suhtevorgustike kédsitluse puhul méngib olulist rolli ka

35



juhuslikkus ning ettevottele nd. ootamatult avanevad vdimalused. Kuna ettevottel
puuduvad sidemed vilisfirmadega, siis on raske ilma kogemuste ja kontaktideta hakata
ise uut suhtevorgustikku looma ja samuti ei saa ettevote olla oma suhtevorgustiku
litkkmete poolt uuele turule tommatud, sest ka suhtevorgustik on madala

rahvusvahelistumise tasemega.

Uksikul rahvusvahelisel on seosed vilismaiste ettevdtetega ning vajalikke teadmisi ja
ressursse seeldbi rohkem. Seetdttu on tema jaoks koige sobilikum alustada vilisturule
sisenemist kolmefaasilise rahvusvahelistumise mudeli teisest faasist — soltumatult
positsioonilt. Tema jaoks sobivad nii sisenemine vélisturule ja seal uue suhtevorgustiku

loomine kui ka olemasoleva suhtevorgustiku kaasamine.

Hilise alustaja puhul on tegu olukorraga, kus ettevottel endal on teadmisi ja kogemusi
vihe, kuid samas on rahvusvaheliste kogemustega tema kodumaine suhtevorgustik.
Seetdttu oleks kolmefaasilise rahvusvahelistumise mudeli puhul sobilikuim alustada
valisturule sisenemist soltumatult positsioonilt, kus kogemuste puudust korvaks
partnerite toetus ning suhtevorgustiku késitluse puhul on tdendoliseim partneritepoolne
ettevotte tdmbamine vélisturule. Nii iiksiku rahvusvahelise kui hilise alustaja puhul
sOltub Uppsala mudeli kasutatavus konkreetsest turust, kuhu soovitakse siseneda, ning

partneritelt tuleneva teabe olemasolust ja toetusest sellel turul.

Rahvusvahelisel teiste seas on koige laiem valikuvdimalus, sest nii firmal endal kui
tema suhtevorgustikul on suured teadmised ja kogemused rahvusvahelisest tegevusest.
Sellisele ettevottele sobivadki vilisturule sisenemiseks kdik siinkohal &ratoodud
rahvusvahelistumise voimalused, vélja arvatud Uppsala mudel ja kolmefaasilise

rahvusvahelistumise mudeli esimene faas, mis pole ettevotte jaoks parimad lahendused.

Sobiva rahvusvahelistumise strateegia valikul 1dhtub ettevote kdigepealt kindlasti oma
majanduslikust olukorrast, vajalike ressursside olemasolust ja soovitavast eesmargist.
Samuti vOetakse arvesse nii koduturul kui ka sihtturul olevat keskkonda, kuid seda
peamiselt riigi ja ilildise majandusolukorra, kultuuriliste, poliitiliste jmt. erinevuste
hindamise néol. Lisaks sellele méngivad aga véga olulist rolli nii ettevotte olemasolevad

partnerid kui teised turul tegutsevad firmad.
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Edukaks vélisturule sisenemiseks on vdga oluline sihtriigi valik. Eeldatakse, et mida
suuremad on riikide erinevused, seda raskem on teineteist mdista ning seega ka
aritegevust arendada. Suhtevorgustiku mudel rdhutab aga erinevuste olemasolu olulisust
pigem ettevotete tasandil. Mida rohkem ja suuremad on erinevused kahe omavahel
suhtleva ettevotte vahel, seda raskem on omavahelist koostodd arendada. Seega on
olulisemad erinevused konkreetse suhte tasandil, mitte niivord iildised riikidevahelised

erinevused. (Forsgren, Johanson 1994: 13)

Otseste vilisinvesteeringute puhul on uurimused nédidanud, et ettevotted siirduvad siiski
kodumaale 1dhemal asuvatesse vilisriikidesse. Seda eelkdige seetdttu, et saada vajadusel
toetust kodumaisest suhtevorgustikust. Kui suhtevorgustikust on kogutud uusi ressursse,
suundutakse jirk-jargult kaugematele turgudele, mis on ettevdtte jaoks riskantsemad.
Suundumine koheselt kaugematele vilisturgudele nduab otseste vélisinvesteeringute

puhul erakordselt tugevat suhtevorgustiku toetust. (Chen 2003: 1127-1128)

Suhtevorgustiku kisitluses on otseste vélisinvesteeringute puhul sihtriigi valik mitte
ainult investori enda, vaid investori ja tema olulisemate partnerite vaheline otsus.
Soovitatav sihtkoht on tihti kas juba olemasoleva suhtevdrgustiku ressursside poolest
rikas voi ldhedal ressursirohkele suhtevorgustikule, millega on lihtne sidemeid luua. See
tdhendab, et sisenetakse turule, kus juba asub ettevotte jaoks oluline partner (kelle
valduses on ka firma jaoks védrtuslikud ressursid) voi siis moni organisatsioon, kellel
on kas otseselt endal vdi tema suhtevorgustiku kaudu ligipads vajalikele ressurssidele.
(Chen 2003: 1109, 1117) Sellisteks ressurssideks vdivad olla maavarad, t66joud,
kapital, tehnoloogia, aga ka turuvdoimalused jmt. (Chen, Chen 1998: 448).

Vilisturule sisenemisel vOib ettevote puutuda kokku viljakujunenud véga tugevalt
seotud suhtevorgustikuga, mis on aastate jooksul seal tegutsevatest ettevitetest
moodustunud ning koosneb kindlatest positsioonidest ja nendevahelistest tihedatest
seostest ning kuhu uuel tulijal on vdga raske siseneda. Aja jooksul on tehtud
investeeringuid omavahelistesse suhetesse ning partnerite vahel on vilja kujunenud
usaldus ja lojaalsus. Iga osaline on vihem vo6i rohkem kohandunud oma partneritega
ning oma tegevusega pigem tugevdatakse kui ndrgendatakse partneri positsiooni.
Seejuures on aga oluline, et olemasolevad positsioonid ja tegevus oleksid sobivad ning

kasulikud kdikidele osalistele. Kui see nii on, siis on suhtevorgustik stabiilne ning uuel
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ettevottel on véga raske sellesse siseneda. (Kinch 1994: 206-207; Seyed-Mohamed,
Bolte 1994: 229)

Tegelikkuses on aga tihti nii, et tugevalt struktureeritud suhtevorgustiku ja suhete puhul
esineb ka osalisi, kes pole olemasoleva olukorraga ning situatsiooniga selles
suhtevorgustikus rahul. Need osalised, kes soovivad mdningates situatsioonides
mingisugust erinevat lahendust, on sellisel juhul avatud ka uute tulijate poolt pakutud
alternatiividele. Nii on vdimalik uuel turule sisenejal luua positsioon ka tugevas
suhtevorgustikus. (Kinch 1994: 207) Ettevotte jaoks on aga selliste seoste ja ka selliste
nd. ndrkade kohtade ndgemine véljaspool oma suhtevorgustikku véga raske. Seda enam,
et rahvusvahelistumisel on iildjuhul tegu vélismaal asuvate ja tegutsevate ettevitetega,
mille kohta juba geograafilise distantsi tottu on informatsiooni vdhem. Samuti voib
raskendavaks teguriks olla ka néditeks suur kultuuriline distants erinevate maade

ettevOtete vahel.

Uheks tugeva struktuuriga suhtevorgustikku sisenemise vdimaluseks on vdtta iile
olemasoleva osaleja positsioon. Sellisel juhul jddvad positsioonid pdhimotteliselt
samaks, ainult osalejad muutuvad. (Seyed-Mohamed, Bolte 1994: 229) Samas on
sisenemine ndrgalt struktueeritud suhtevorgustikku kiill esialgu lihtsam, kuid selle vorra
on raskem identifitseerida turul olevaid olulisi ettevdtteid ning rahvusvahelistumise

protsess vOib seetdttu olla pikem (Blankenburg 2001: 383).

Uutel turgudel on kriitilisteks eduteguriteks iilevaate saamine sealsetest ettevotetest ja
suhtevorgustikust, uute suhete loomine ning sealses suhtevorgustikus positsiooni
saavutamine. Mida rohkem on ettevottel vajalikke teadmisi, seda riskantsemaid ja

ressursimahukamaid rahvusvahelistumise vOimalusi on tal voimalik ka kasutada.

Nii nagu suhtevorgustikud on suureks abiks rahvusvahelistumisel, toetab
rahvusvahelistumine ka suhtevorgustikku. Niiteks on otsesed vilisinvesteeringud
itheks vOimaluseks sdilitada ja muuta oluliste suhtevorgustike osalistega suhet
tugevamaks. Sellest kisitlusest ldhtuvalt vaadeldakse otseseid vilisinvesteeringuid
investorite piilidena luua sidemeid vélismaiste suhtevorgustikega siirdudes ise valisriiki.
Kuigi selline kohalolek ei ole sageli otseselt vajalik, pakub see oluliste partneritega

suhete intensiivsemaks ja efektiivsemaks muutumise néol palju eeliseid. Geograafilise
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ladheduse tottu paraneb nditeks informatsiooni vahetus partnerite vahel ja tihedama
suhtlemise tottu suureneb ka omavaheline usaldus. (Chen 2003: 1107) Samuti suureneb
rahvusvahelistumisel olemasoleva suhtevorgustiku ressursside hulk uute loodavate
suhete kaudu. Uurimustes on leitud, et ettevotted, kellel on eksportimisega vihe
kogemusi, pidasid rahvusvahelistumise puhul vodimalikust majanduslikust kasust

olulisemaks uute kontaktide leidmist vilisturult (Johnsen, Johnsen 1999: 301).

Rahvusvahelistumisel tuleb arvestada nii suhtevorgustikest tulenevate positiivsete kui
ka negatiivsete efektidega. Uhelt poolt vdivad suhtevdrgustikus olevad partnerid
soodustada ja toetada ettevotte rahvusvahelistumist, teiselt poolt seda aga ka kas siis
tahtlikult vOi tahtmatult takistada. Toetus voi takistamine vdivad omakorda avaldada

vilisturgudele suundumisele nii otsest kui ka kaudset moju (vt. joonis 6).

Rahvus-
vahelistuv
ettevote

Ettevotte suundumine vilisturule

;

Rahvusvahelis
tumise otsene

toetamine vOi
takistamine

Ettevotte tegevuse toetamine voi
takistamine ja seeldbi rahvus-
vahelistumise kaudne mojutamine

Suhte-
vorgustiku
liige

Joonis 6. Ettevotte rahvusvahelistumise otsene ja kaudne toetamine voi takistamine

suhtevorgustiku liikme poolt (autori koostatud).

Otsene moju avaldub konkreetselt rahvusvahelistumise toetamises voi takistamises.
Kaudselt mdjutab suhtevorgustik rahvusvahelistumist aga ettevotte {ildise tegevuse
toetamises vOi takistamises. Niiteks suhtevOrgustikust tulenevate voimalike iildiste
positiivsete aspektidena vdib vilja tuua kulude vihenemise, paindlikkuse suurenemise,

nappidele ressurssidele ligipddsu jmt., mis muudavad firma konkurentsivoimelisemaks
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ja edukamaks ning nii on ettevottel voimalik ka edukamalt siseneda ja tegutseda
valisturul (Ebers 2001: 6; Arias 1995: 54; Gadde, Hékansson 1994: 30). Kédesolevas
magistritods vaadeldakse aga ldhemalt just suhtevorgustikust tulenevat otsest mdju

rahvusvahelistumisele.

Nagu juba eelpool sai vilja toodud, on iiheks olulisemaks positiivseks teguriks
suhtevorgustikust saadav informatsioon ja seda nii kodumaiste kui vélismaiste partnerite
puhul. Ettevote voib kasutada suhtevorgustikust saadavat informatsiooni nii selleks, et
parandada oma tootmisprotsessi, kui ka ligipddsu saamiseks rahvusvahelistele turgudele
(Echeverri-Carroll et al. 1998: 724). Uurimused on ndidanud, et viikeste ja keskmise
suurusega ettevotete puhul on sdltuvus suhtevorgustikust rahvusvahelistumisel iisna
tugev. Ettevotted teevad otsuseid turule sisenemiseks kas enda vOi oma partnerite
teadmiste pohjal. Kuna véikeettevottel endal voib vajalikust informatsioonist,
teadmistest ja kogemustest rahvusvahelistumisel tihti puudu tulla, siis méngivad olulist

rolli ka partnerite vastavad ressursid. (Meyer, Skak 2002: 186)

Suhtevorgustikus olevad partnerid pakuvad ligipddsu vélisturu jaotuskanalitele ning
voimalust vihendada turule sisenemise kulusid, riske ja aega (Coviello, Munro 1995:
57). Suhtevorgustike kaudu on ettevottel voimalik padseda ligi rahvusvahelistumiseks
vajalikele ressurssidele. Sellisteks ressurssideks voivad olla nditeks tehnilised voi
miiiigialased teadmised, mis on vajalikud mingile konkreetsele turule sisenemiseks.
Samuti on vdimalik suhtevorgustike abil vdhendada rahvusvahelistumisega seotud
transaktsioonikulusid 14bi parema informatsiooni liikumise turgude, konkurentide,
toodete ja uute tehnoloogiate kohta suhtevorgustiku osaliste vahel. (Raines et al. 2001:
967) Vajaliku informatsiooni saamine on iiks olulisem positiivne kiilg suhtevorgustiku
kaudu rahvusvahelistumisel, sest just teadmiste vdhesus on sageli uutele turgudele

sisenemisel oluliseks piiranguks.

Suhtevorgustike abil on ettevitetel voimalik rahvusvahelistumisel vdhendada nii
finants- kui tururiske (Coviello, Munro 1997: 377). Mida usaldusvédédrsemad, parema
majandusliku olukorraga on partnerid, kellega ettevdttel on tugevad seosed, seda
viiksemad on rahvusvahelistuva ettevotte jaoks riskid. Partnerite vahel olevate tugevate
sidemete puhul muutuvad ettevotted aga samas tundlikumaks teineteise probleemide

suhtes. Muututakse haavatavamaks nditeks partneri finants- voi logistikaprobleemide
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suhtes. (Hacki, Lighton 2001: 39) Uuele turule sisenemisel voivad vdga ohtlikuks
kujuneda olulise partneri majanduslikud raskused, mis takistavad sellel firmal oma
kohustuste tditmist ning selle tagajdrjel héirivad ka tema partnerite t66d. Seetdttu on
oluline jdlgida ka partnerite majanduslikku olukorda ja iildist kdekaiku, et probleemide

korral oleks voimalik vdhendada partneri probleemide kahjulikku moju ettevottele.

Olemasolev suhtevorgustik voib aidata kaasa kiirele ja edukale rahvusvahelistumisele.
Suhtevorgustiku partner voib pakkuda erinevatel vilisturgudel arenguvdimalusi nii
otseselt kui kaudselt. (Coviello, Munro 1997: 366) Otseselt aitab partner
rahvusvahelistumisele kaasa olles niiteks ise vélisturul kliendiks ja toetades nii ettevotte
sisenemist sellele turule oma toodete voi teenustega. Kaudne toetus voib viljenduda
partneri hea maine lilekandumises rahvusvahelistuvale ettevottele. Kui ettevote on hea
mainega firma tarnijaks voi kliendiks, siis vOib seda teades uutel voimalikel partneritel
olla suurem usaldus rahvusvahelistuva ettevotte vastu ning sellise firmaga hakatakse

kergemini suhtlema. (Elg, Johansson 2001: 98)

Elg ja Johansson toovad vilja vdimalikud positiivsed mdjud ja voimalused ettevotte
jaoks, kui ettevdte teeb koost6dd viljaspool koduturgu tegutseva konkureeriva firmaga.
Vilja on toodud vdimalused ja mdjud nii rahvusvahelisel turul kui koduturul ning
eristatud on moju ettevotte horisontaalsele ja vertikaalsele suhete tasandile (vt. tabel 5).
Rahvusvahelised vdimalused nditavad, mil moel soodustab vilismaise konkurendiga
suhete arendamine otseselt ettevotte rahvusvahelistumist. Tugevam positsioon
koduturul voib mdjutada aga ettevotte rahvusvahelistumist kaudselt. Selliseks kaudseks
mojuks voib olla niiteks ressursside suurenemine ja seega ettevotte rahvusvahelise
tegevuse arendamise vOimaluste suurenemine. Samuti suhete tugevnemine ja paremaks

muutumine koduturul olevate partneritega, kes toetavad firma tegevust vélisturul.

Kodige olulisemaks positiivseks kiiljeks rahvusvahelistel turgudel loetakse ka
konkurentidega koost66 puhul voimalust kasutada oma tegevuses konkurendilt saadavat
informatsiooni ja teadmisi. Oluline on leida vdimalusi saavutamaks omavahelise
koostdd kéigus efektiivsuse kasvu. Kuna ettevote saab juurde uut informatsiooni ja
teadmisi, siis tekib tal koduturul wuusi konkurentsieeliseid. Tehes vélismaiste
partneritega koost6dd, vahetades oma teadmisi ja kogemusi, vdidakse ka kokku leppida,

et ei siseneta teineteise koduturule. Sellise leppega tugevdatakse sisenemisbarjdire
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kodumaisel turul. Vélismaist partnerit voidakse aga hoopis aidata oma koduturule
sisenemisel ja seda just sellisel juhul, kui kliendid on erinevatest turusegmentidest. Eriti
soodne on see ettevottele sellisel juhul, kui vélismaise partneri sisenemine ndrgestab
koduturul olevate konkurentide positsiooni. Vottes oma tootevalikusse aga ka partneri
tooteid, vOib ettevote suurendada oma turuosa ja nii  tugevdada oma

konkurentsipositsiooni koduturul. (Elg, Johansson 2001: 97-99)

Tabel 5. Tugevatest suhetest vélismaise konkurendiga tulenevad positiivsed mdjud ja

vOimalused ettevottele nii horisontaalsel kui vertikaalsel suhete tasandil

Rahvusvahelised voimalused Positsioon koduturul
<. . Partneri teadmiste kasutatavus =~ Parem konkurentsipositsioon
Modju horisontaalsetele . .
rahvusvahelistumisel ja koduturul
suhetele . e .
voimalik siinergia
. . Atraktiivsem uute partnerite Olemasolevate suhete
Moju vertikaalsetele . .
jaoks tugevnemine ja suurem

suhetele kontroll nende iile

Allikas: Elg, Johansson 2001: 97.

Vertikaalsete suhete puhul vOib ettevote tdnu partneri usaldusvdirsusele ja heale
mainele muutuda ise teiste firmade jaoks soovitavamaks koostddpartneriks. Samuti voib
suhe vilismaise partneriga suurendada ettevotte mojuvoimu ldbirddkimistel nii uute
potentsiaalsete kui olemasolevate vertikaalsete partneritega ja seda nii vilis- kui ka
koduturul. Oma vélismaise partneri ressurssidele pddsevad mingis ulatuses ligi ka
ettevotte koduturul olevad partnerid. Seetdttu muutub firma oma partnerite jaoks
raskemini asendatavaks. Samas, kui ettevote loob suhteid wuute vertikaalsete
partneritega, muutub ta ise olemasolevatest kodumaistest partneritest vihem soltuvaks.
Sellest tulenevalt tugevneb ettevotte positsioon koduturul ka vertikaalsete suhete
tasandil. (Elg, Johansson 2001: 98-99) Soltuvalt omavaheliste suhete iseloomust, vdib
rahvusvaheliselt tegutsevate partnerite olemasolu suhtevOrgustikus olla ettevdttele

oluliseks rahvusvahelistumise potentsiaaliks (Wilkinson et al. 2000: 282).

Kui vaadelda suhtevorgustiku struktuurist 1dhtuvalt positiivseid ja negatiivseid mdjusid
ettevotte rahvusvahelistumisele, siis on uurimused Euroopas, USA-s ja Jaapanis leidnud
positiivse  korrelatsiooni  siimmeetriliste suhtevOrgustike ja nende edu vahel

rahvusvahelistel turgudel. Asiimmeetriliste suhtevorgustike puhul loetakse viikefirmade
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jaoks positiivse mojuga olevateks suurfirmade kui oluliste partnerite ndudmisi, nagu
nditeks kulude vdhendamine, tehnilise taseme tdstmine, tootmise efektiivsemaks
muutmine vOi toodete arendamine. Selliste ndoudmiste tditmine voimaldab vidikefirmal
oma tooteid rohkem miiia, muutuda konkurentsivdimelisemaks ning nii siseneda

edukalt oma toodetega ka vilisturgudele. (Echeverri-Carroll et al. 1998: 721, 726)

Astimmeetrilise suhtevorgustiku mojust vdikeettevotte eksporditegevusele on aga kaks
erinevat hiipoteesi. Esimese hiipoteesi kohaselt on astimmetrilistel suhtevorgustikel kaks
vastupidist efekti véikeettevotte ekspordile. Positiivne efekt véljendub vajaliku
informatsiooni ja teabe saamises suurettevotte kdest, mis muudab viikefirma
konkurentsivoimelisemaks ja ka vdimekamaks vilisturule sisenemisel. Kuna aga ka
suurettevote péddseb viikeettevotte informatsioonini, siis selle hiipoteesi kohaselt
kasutab ta seda teavet kontrollimaks vidikefirma strateegilisi otsuseid (sh. otsus
eksportida), mis ongi asiimmeetrilise suhtevorgustiku negatiivseks efektiks. Sellist
kontrolli voimaldab saavutada niiteks see, kui suurem osa viikefirma toodangust ldheb

tihele suurettevottele. (Echeverri-Carroll et al. 1998: 726)

Teise hiipoteesi kohaselt saab viikeettevote oma suurelt partnerilt vajalikku
informatsiooni ning sdilitab seejuures oma strateegiliste otsuste sdltumatuse suurfirmast.
Seega on selle hiipoteesi jargi asiimmeetrilistel suhtevorgustikel hoopis kaks positiivset
efekti viikeettevotte ekspordile. Antud hiipotees leidis Echeverri-Carrolli, Hunnicutti ja
Hanseni uurimuses toestust, kus leiti et viikefirmad saavad asiimmeetrilistes
suhtevorgustikes ligipddsu suurfirma omanduses olevale teabele ning ei kaota samas
kontrolli oma otsuste iile. Leiti, et partnerid muutuvad vastastikku soltuvateks, sest ka
suurfirma so6ltub konkurentsivoimelisest véikeettevottest, kes on voOimeline tootma
odavamalt korgema kvaliteediga tooteid kasutades suhtevorgustikust saadud

informatsiooni (vt. joonis 7). (Echeverri-Carroll et al. 1998: 726, 731)

Kontrolli kaotamise vOimalus ei tulene aga ainuiiksi ettevotte viiksusest. Kui
rahvusvahelistuval ettevottel, mis siseneb uuele turule, on selle turu kohta vihe
teadmisi, siis kaldutakse andma néiteks kontrolli sealsete klientidega suhtlemisel iile
oma sealsele partnerile. See aga ndrgendab ettevOtte positsiooni sealses
suhtevorgustikus, seda eriti juhul kui kaotatakse iilevaade turul toimuvast. Ettevotte

jaoks on oluline luua ja siilitada iilevaade sealsest turust ja suhtevorgustikust, et mitte
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jddda oma partnerist liigselt sdltuvusse. (Coviello, Munro 1995: 59—60) Kontakti
sdilitamiseks vilisturuga voOib ettevote nditeks luua ise jdrelteenindust pakkuvad

osakonnad ning nii suhelda vélisturu klientidega otse.

Suurettevote
1. hiipotees: Kontroll

Viikeettevote

viikeettevotte strateegiliste . Tegevus cfek-
N Omavaheline tiivsuse tdus ning
otsuste iile : .
suhtlemine, ligipaas
2. hiipotees: Pole kontrolli informatsioon, vajalikule
viikeettevotte strateegiliste kontroll informatsioonile
otsuste iile. Ettevote soltub ja teabele

konkurentsivoimelisest
véikeettevottest

Joonis 7. Astimmeetrilises suhtevorgustikus oleva suur- ja véikeettevotte omavaheline

suhe ning sellest suhtest tulenev potentsiaalne mdju ettevotetele (autori koostatud).

Suhtevorgustikus oleval partneril voib olla ka liigne kontroll selle iile, missugusele
turule sisenetakse ning missugust rahvusvahelistumise meetodit kasutatakse (Chetty,
Holm 2000: 90). Selline kontroll vdib osutuda probleemiks, kui rahvusvahelistuva
ettevotte ja tema partneri ndgemus edaspidisest rahvusvahelisest tegevusest ei lange

kokku.

Mboningatel juhtudel ei pruugi vilismaine partner olla huvitatud ettevotte
rahvusvahelistumisest ning piiliab seda otseselt takistada. Seda saab teha ettevdte,
millega rahvusvahelistuja on tugevalt seotud ning soltuv. Sellisel juhul vdib partner
kehtestada piiranguid, mis seisnevad niiteks tootmistehnoloogiat, tootmismahtu voi
hinnapoliitikat kontrollivates lepingutes. (Raines et al. 2001: 968) Eriti suur oht
sellisesse olukorda sattuda on ettevOtetel, mis teevad rahvusvahelistele firmadele

allhankeid.

Olenevalt ettevotte positsioonist ja voimust suhtevorgustikus on ka suhtevorgustiku
roll rahvusvahelistumisel ettevotte jaoks erinev. Positsiooni tugevus voib tuleneda

organisatsiooni suurusest ja ldhtuvalt sellest ka tema toodete, teenuste suuremast
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osakaalust partnerite vahetustegevuses ja partnerite jaoks oluliste ressursside
omamisest. Tihti ongi suhteliselt vdikese voimu ja ndrga positsiooniga suhtevorgustikus
ettevotted, kes on teistest suhtevorgustiku litkmetest vdiksemad. Suhtevorgustiku toetus
rahvusvahelistumisele oleneb ka sealsete litkmete teadmistest ja kogemustest
vilisturgudel. Samuti on oluline, kas tegu on kodumaal voi vilismaal asuvate
suhtevorgustiku litkmetega. Koiki neid aspekte arvesse vottes on tabelis 6 toodud
suhtevorgustiku roll ettevotte rahvusvahelistumisele sdltuvalt ettevotte positsioonist ja

koikide osapoolte rahvusvahelistumise tasemest.

Tabel 6. Kodumaise ja vilismaise suhtevorgustiku roll ettevotte rahvusvahelistumisel

sOltuvalt suhtevorgustikus olevast positsioonist ja kodumaise suhtevorgustiku
rahvusvahelistumise tasemest
Kodumaiste suhtevorgustiku litkmete Vilismaised
rahvusvahelistumise tase suhtevorgustiku
Madal Korge litkkmed
~ . Teave vilisturu kohta .
Suhtevdrgustiku Ve valistu > | Rahvusvahelistu-
A .. voimalus saada .
S, = likkmete poolt . s mist toetavad
=) ~ . tommatud vélisturule, .
g = Madal ettevotte oluline ~ . partnerid
S %o e ettevotte toetamine AR
Sz 2 toetamine vilisturu vilisturul tdenaoliselt
S8 ndudmiste tditmiseks . puuduvad
g < 2 tegutsemiseks
= htevorgustik .
S83 Sq. evorgusticu Teave vilisturu
0 6 litkmete poolt . . . ~
oh > ~ ~ . Teabe ja ressursside  kohta ja ettevotte
] Korge ettevotte toetamine
Sl = vt ~ . vahetus sealse tegevuse
] vélisturu ndudmiste
ey toetus
taitmiseks
. . N Rahvusvahelistu-
g o Rahvusvahelistumise Vihene teave .
2 2 ~ ~ ) mist toetavad
53 voimalus ettevotte rahvusvahelise .
25 Madal : partnerid
o 2 jaoks viike tegevuse kohta N
5 8 tdenaoliselt
en
= 3 puuduvad
SRz o
278 Suhtevérgustiku Teave vilisturu
|72 . . ~
= = .. gl Voimalik teabe kohta, ettevotte
z > litkkmete poolt . ~
232 ~ ~ . vahetus ja ettevotte sealse tegevuse
= 5 Korge ettevotte oluline L .
g & . s toetamine vilisturu oluline toetus turu
2= toetamine vilisturu ~ . A ~ .
o = N R noudmiste tditmiseks ndudmiste
Z ndudmiste tiitmiseks titmiseks

Allikas: autori koostatud.

Tugeva ja ndrga positsiooniga ettevotteid eristab iildjoontes see, et tugeva positsiooni

puhul tuleb suhtevdrgustikust rohkem informatsiooni vilisturgude kohta, kuna ettevote
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on partnerite jaoks olulisem ja huvi suhtlemiseks on vastastikune. Tugeva positsiooniga
ettevote ei ole vélisturul niivord soltuv oma partnerite toetusest, sest tugeval positsioonil

on {ildjuhul suuremad ettevotted, kellel on rohkem ressursse.

Ettevotte rahvusvahelistumisel méngivad rolli nii koduturul kui vilisturul asuvad
suhtevorgustiku litkmed. Kui kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tase on
madal, siis on suhtevorgustiku roll pigem ettevotte tegevuse toetamises kui viimane
vélisturule suundub. Kui kodumaise suhtevdrgustiku rahvusvahelistumise tase on aga
korge, siis saab rahvusvahelistuv ettevote lisaks oma tegevuse toetusele suhtevorgustiku

kaudu ka informatsiooni vélisturu kohta.

Vilismaised suhtevorgustiku litkmed annavad olulist informatsiooni vilisturgude kohta,
voimaldavad ettevdttel saada rahvusvahelise tegevuse kogemusi ning toetavad jatkuvalt
ettevotet tema tegevuses rahvusvahelisel turul. Kui ettevote on aga madala
rahvusvahelistumise tasemega, siis tal kas puuduvad iildse vélismaal asuvad

suhtevorgustiku litkkmed voi on nendega vaid ebaolulised ja ndrgad seosed.

Kui ldhtuda sellest, et suurettevdte on tugevamal positsioonil ja vidikeettevote norgal
positsioonil, siis on nende oluliseks erinevuseks olemasolevate ja kéttesaadavate
ressursside hulk, mis on vastavalt suurem ja vidiksem. Seetdttu vOib arvata, et

viikeettevote on rahvusvahelistumisel suhtevorgustikust rohkem soltuv.

Kokkuvdttes voib Oelda, et ettevotte jaoks on oluline mitte keskenduda firmasisestele
rahvusvahelistumise takistustele, vaid otsida selleks vdimalusi ja ressursse
suhtevorgustikust. Tuleb moista, et kuigi ettevotte voimed on piiratud, on vdimalik 14bi
koostod partneritega oma voimalusi suurendada. (Chetty, Holm 2000: 90) Seetdttu
tuleks ettevottel hoolimata sellest, missugust rahvusvahelistumise mudelit ja meetodeid
kasutatakse, poOorata tdhelepanu oma suhtevorgustiku partneritele ja nendega
suhtlemisele. Seejuures on oluline olla teadlik nii suhtevorgustikus peituvatest

vOimalustest kui ka ohtudest.
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2. EESTI KEEMIATOOSTUSETTEVOTETE
SUHTEVORGUSTIKE ROLL
KEEMIATOOSTUSETTEVOTETE SISENEMISEL
VALISTURGUDELE

2.1. Eesti keemiatoostuse olukorra analtus,

uurimishipoteesid ja ettevdtete tutvustus

Magistritoé empiirilises osas vaadeldakse ldhemalt Eesti keemiatoostusettevotteid, mis
on senini uurimustes suhteliselt vihe kajastust leidnud. Eesti keemiatoostus on pikkade
traditsioonidega tootmisala — pdlevkivi tootlemine, vietiste tootmine, tarbekeemia-,
plast- ja kummitoodete, védrvide valmistamine jmt. on aastaid Eestis toimunud (Mdldre
2004: 7). Ida-Virumaal baseeruv keemiatodstus on suures osas kontsentreeritud
polevkivi termilisele téotlemisele, mille tulemusena saadakse pdlevkividli ja Olikoksi
ning korvalproduktidena pdlevkividli fenoole ja teisi kemikaale. Suurim pdlevkivi

tootleja Eestis on Viru Keemia Grupp AS. (Keemiatoostusest 2005)

Eesti pikaajalistest tarbekeemia ja kosmeetika tootmise kogemustest annavad tunnistust
Eestis laialdaselt tuntud Flora ja Orto kodukeemia- ja kosmeetikatooted. Ka uuem
Mayeri Industries AS-i poolt toodetav Mayeri kodukeemia sari on tarbijate seas suurt
tunnustust leidnud. Samuti on tugev ehituskeemiasektor, mille alla kdivad niiteks
varvide, lakkide ja poliiuretaanvahtude tootmine. Suurimad virvide ja lakkide tootjad
on Vivacolor AS, Eskaro AS ja ES Sadolin AS. Erinevaid segusid, mis kuuluvad
ehituskeemia valdkonda, toodab Elastra Kattematerjali AS. Poliiuretaanvahtusid
toodavad Krimelte OU ja Henkel Makroflex AS. (Keemiatddstusest 2005) Elastse

poliiuretaanvahu ehk porolooni tootja Eestis on Univa AS.
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Eesti keemiatodstuse arengut on kindlasti soodustanud Eesti geograagfiliselt soodne
asend transiiditeedel. Pirast Eesti taasiseseisvumist tabas keemiatodstust, nii nagu kogu
Eesti majandust kiill langus, kuid praeguseks piisima jédénud ettevotted on suutnud end
oigel ajal ja vajadusele vastavalt limber orienteeruda ja saavutada turul tugeva
positsiooni. (Moldre 2004: 7) Nii on olenemata suurtest muutustest keemiatdoostuse
struktuuris 1990-ndatel, mis véljendus eelkdige tootmismahtude védhenemises ja
moningate keemiatdodstuse sektorite kadumises (lopetatud on fosforvéetiste, benseeni,
tolueeni ning vihenenud ravimite tootmine), viimastel aastatel Eesti keemiatodstus

sdilitanud tootmise stabiilsuse (Keemiatoodstusest 2005).

Eesti keemiatoostuse tlildise olukorra analiiiisiks kasutatakse Eesti Statistikaameti poolt
esitatud Eesti tootleva toOstuse ettevotete agregeeritud andmeid aastate 1995-2002
kohta. Lisaks sellele kasutatakse ekspordimahu ja peamiste sihtriikide leidmisel ka Eesti

Statistikaameti kodulehekiiljel avaldatud viliskaubanduse andmebaase.

Eesti keemiatodstuse kdive on kiill alates 1999. aastast pidevalt kasvanud, kuid mitte
sarnase kiirusega kui kogu todtleva toostuse kdive. Seetdttu on kdibe osakaal kogu
tootleva toostuse kdibes iildiselt pidevalt langenud. (vt. joonis 8). 2002. aastal ulatus

keemiatoostuse kdive veidi iile nelja miljardi krooni (Eesti tootleva ... 2005).

4,5 18,0
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35 T\ . ™ T 14,0 kiive (miljardit
— 1 1 EEKi
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=5 N 1100 5
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Joonis 8. Keemiatdostuse kéive ja kdibe osakaal kogu tootleva toostuse kdibes aastatel

1995-2002 (Eesti tootleva ... 2005; autori arvutused).
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Vaadates nii keemiatodstuse kui kogu todtleva toostuse kasumit, on nédha, et aastatel
1998 ja 1999 tegutses keemiatoostus kahjumiga, kuid alates 2000. aastast on kasum
pidevalt tdusnud (vt. joonis 9). 2002. aastal oli kasum keemiatodstuses 317,3 miljonit
krooni, samas kui kogu todtleva toostuse kasum oli 3,9 miljardit krooni (Eesti to6tleva

... 2005).
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1,5 B Kogu tootleva
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Joonis 9. Keemiatoostuse ja kogu tootleva todstuse puhaskasum aastatel 1995-2002

(Eesti tootleva ... 2005).

Joonisel 10 on dra toodud nii keemiatdostuse kui todtleva todstuse rentaablus ehk
puhaskasumi osakaal kéibes. Tabelist ja joonistelt on nédha, et kuigi nii kdibe- kui
kasuminumbrid jddvad keemiatdodstuse puhul vorreldes kogu tdootleva toOstusega
suhteliselt viikeseks, siis rentaablus on keemiat60stuses suurem. Nii kdive kui kasum
langes Eesti keemiatodstuses jarsult 1998. ja 1999. aastal. Kdive langes 1999. aastal
vorreldes 1997. aastaga umbes 8,5 miljonit krooni. Samamoodi oli keemiatdostuse
kasum 1997. aasta 10,8 miljonist kroonist langenud 1999. aastal 451 miljoni suuruseks
kahjumiks. (Eesti tootleva ... 2005) Nende niitajate langus kajastub véga selgelt ja
tugevalt keemiatoostuse rentaabluse niitajates. Joonisel 9 on néha, et aastatel 1998 ja
1999, olid rentaabluse néitajad vastavalt —3,8 ja —16,3. Selliste jarsult langenud ja
negatiivsete nditajate pohjus voib selguda, kui vaadata, milliste turgudega Eesti

keemiatoostusettevotted olid ja on ka jatkuvalt seotud.
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Joonis 10. Keemiatdostuse ja kogu todtleva todstuse rentaablus aastatel 1995-2002 (%)

(Eesti tootleva ... 2005; autori arvutused).

Aastatel 1995-1998 olid peamisteks ekspordi sihtriikideks Eesti keemiatodstuse jaoks
Lati, Venemaa ja Leedu (vt. lisa 1). Alates 1999. aastast vihenes eksport Venemaale
ning jirgnevatel aastatel on see olnud suhteliselt kdikuv, kuid niiteks Liti on olnud
jatkuvalt olulisuselt esimesel voi teisel kohal Eesti keemiatdostuse ekspordi sihtriigina.

Ka Leedu on olnud enamikel aastatel kolme olulisema sihtriigi hulgas.

Tabelis 7 on dra toodud peamised ekspordi sihtriigid aastatel 2002—2004. Vilja toodud
osakaalud néitavad seda osa keemiatdostuse koguekspordist, mis konkreetsesse riiki on
lainud. Tabelist 7 on nédha, et 2004. aastal eksportisid Eesti keemiatdostusettevotted

kdige rohkem oma toodangut Latti, Venemaale ja Leetu.

Eesti keemiatoostusettevotted on kogu aeg olnud tugevalt seotud Venemaa turuga. See
on olnud ja on jitkuvalt nii ettevdtete toodete turustamise oluline sihtriik kui ka regioon,
kust on tulnud ja tuleb keemiatddstusettevotete jaoks tooraine. Samuti voib arvata, et
teised kaks olulisemat ekspordi sihtritki — Lédti ja Leedu — on omakorda Venemaa
majandusega tugevalt seotud. Seetdttu voib arvata, et 1998. aastal Venemaal toimunud
suur majanduskriis mdjutas viga tugevalt nii otseselt kui kaudselt Eesti keemiatddstuses

tegutsevaid ettevotteid. Aastatel 1998 ja 1999 on ettevotete rentaabluse langus néha ka
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kogu tootleva todstuse puhul, kuid seal pole antud niitajate muutus olnud niivord tugev

kui keemiatoostuses.

Tabel 7. Eesti keemiatdostuse ekspordi osakaal peamistesse sihtriikidesse 2002.—2004.
aastal (%)

2002 2003 2004
Lati 19,7 | Venemaa 21,6 | Lati 24,1
Sihtritk middramata | 14,9 | Lati 18,5 | Venemaa 16,0
Leedu 8,5 éhmeerle(i;EZi d 9,5 | Leedu 8,6
[A‘Jhmefcﬁi(i; d 7,9 | Prantsusmaa 6,6 [A]hmefc{;EZi d 5,8
Venemaa 7,8 | Leedu 6,6 | Ukraina 5,2
Suurbritannia 6,0 | Suurbritannia 5,6 | Soome 5,0
Soome 5,8 | Soome 4,8 | Rootsi 4.2
Rootsi 4,8 | Rootsi 4,6 | Prantsusmaa 4,1
Saksamaa 3,3 | Ukraina 4,0 | Suurbritannia 4,0
Ukraina 2,7 | Saksamaa 2,7 | Holland 3,9

Allikas: Pohieksport ja —import partnerriikidega ... 2005; Kaupade viljavedu ... riigi

jargi 2005; autori arvutused.

Ka ekspordinditajates kajastub langus aastatel 1998 ja 1999 (vt. joonis 11). Jooniselt on
nédha, et kuni 1998. aastani on ekspordimaht keemiatddstuses pidevalt tdusnud, kuid siis
kahel jirgneval aastal langenud. Alates 2000. aastast on margata jillegi ekspordimahu
suurenemist. 2002. aastal ulatus keemiatodstuse ekspordimaht 2,5 miljardi kroonini

(Eesti tootleva ... 2005).

Eesti Statistikaameti kodulehekiiljel avaldatud andmete alusel on keemiatdostuse ja
sellega seotud toostusharude toodete eksport aastatel 2003 ja 2004 jatkuvalt suurenenud.
2003. aastal oli nimetatud toodete eksport 3,2 miljardit krooni ja 2004. aastal 3,5
miljardit krooni (Pohieksport ja —import HS kaubagrupi ... 2005; Kaupade véljavedu ...
kaubagrupi jérgi 2005). Seega on ka jirgnevatel aastatel jatkunud keemiatodstuse

ekspordimahu suurenemine.

Kuigi keemiatdostuse ekspordimaht moodustab suhteliselt viikese osa kogu todtleva

toostuse ekspordimahust, on keemiatdostuses ekspordi osakaal kdibes suurem kui sama
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nditaja kogu tootlevas toostuses. 2002. aastal oli keemiatdodstuse ekspordi osakaal
kiibes 61,5%, samas kui kogu tootleva todstuse puhul moodustas ekspordi osakaal

kiibest 48,8% (Eesti todtleva ... 2005; autori arvutused).
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Joonis 11. Keemiatodstuse ekspordimaht ja keemiatodstuse ekspordimahu osakaal kogu
tootleva toostuse ekspordimahus aastatel 1995-2002 (Eesti todtleva ... 2005; autori

arvutused).

Joonisel 12 on toodud vélja keemiatddstuse ja tootleva todstuse ekspordi osakaal kdibes
ldhtuvalt ettevotete kapitali péritolust. Jooniselt on ndha, et nii keemiatodstuses kui
kogu toostuses on ekspordi osakaal kidibes suurem vilisosalusega ettevotete puhul.
Seejuures on vilismaisel kapitalil pdhinevate keemiatdostusettevotete vastav nditaja
olnud kuni 2002. aastani alati esikohal. Kui kodumaisel kapitalil pohineval to6tleva
toostuse ettevotetel on ekspordi osakaal kéibest jadnud nende aastate ldikes enam-
vihem samaks, siis kodumaisel kapitalil pohinevate keemiatddstusettevotete puhul on
vastav nditaja pidevalt toustes joudnud 2000. aastal jirele vélisosalusega ettevotete

vastavatele nditajatele.

Ettevotete kdibe ja ekspordimahu langus 1998. ja 1999. aastal antud niitajas véga

tugevalt ei kajastu, kuna nimetatud aastatel langes nii ettevotete eksport kui kéive. Kiill
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on aga néha, et vilismaisel kapitalil pdhinevate keemiatodstusettevotete puhul on langus
teistega vorreldes olnud suurem. Selle pdhjus voib peituda asjaolus, et keemiatdostuse
tugevale seotusele Venemaa turuga lisandub veel ettevotete vélisomanike suurem huvi

arendada oma tegevust Venemaal just Eesti kaudu.
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Joonis 12. Keemiatoostuse ja kogu tootleva toostuse ekspordimahu osakaal kdibes (%)
lahtuvalt ettevotte kapitali paritolust aastatel 1995-2002 (Eesti tootleva ... 2005; autori

arvutused).

Ekspordi suurt osakaalu keemiatdostusettevotetes véljendab ka eksport tootaja kohta,
kus keemiatoostuse korged nditajad tulevad veelgi rohkem esile (vt. joonis 13).
Vilismaise osalusega ettevitetes on ekspordimaht to6taja kohta keemiatodstuses olnud
kogu aeg vdhemalt kaks korda suurem kui vilismaise osalusega todtlevas todstuses
kokku. Alates 2000. aastast on aga ka kodumaisel kapitalil pdhinevatel
keemiatOoostusettevotetel antud nditaja suurem vélisosalusega ettevitete vastavast

nditajast kogu tootlevas toostuses.

KeemiatoOstusettevotete suurust kajastab tabel 8. Tabelis on viélja toodud
keemiatOostusettevotete arv Eestis aastatel 2000-2002 sdltuvalt todtajate arvust
ettevottes. Selgub, et ettevotteid, kus todtajate arv on alla 50 on 2000. aastal 78%, 2001.

aastal 76% ja 2002. aastal 80% kogu keemiatddstusettevotete arvust vastaval aastal
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(Ettevotete toohdive ... 2005; autori arvutused). See tdhendab, et enamik
keemiatOoostusettevotetest Eestis on viikeettevotted. Seejuures kodige rohkem on

ettevotteid, kus tootajaid on alla kiimne.
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Joonis 13. Keemiatodstuse ja kogu todtleva todstuse eksport tootaja kohta ldhtuvalt
ettevotte kapitali péritolust aastatel 1995-2002 (Eesti tootleva ... 2005; autori

arvutused).

Tabel 8. Eesti keemiatodstusettevotete arv sdltuvalt tootajate arvust ettevottes

Aasta
T66- 2000 2001 2002
tajate arv
1-9 46 34 42
10-19 9 12 17
20-49 9 11
50-99 9 9
100-249 5 5 5
250 ja enam 4 4 4
Kokku 82 75 84

Allikas: Ettevotete toohoive ... 2005.
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Kokkuvdttes voib Eesti keemiatodstuse kohta teha jargmised jareldused:

o keemiatoostuse kdive alates 1999. aastast on igal aastal kasvanud, kuid osakaal Eesti
kogu tootleva toostuse kdibest on siiski pidevalt langenud ulatudes 2002. aastal 5,9
protsendini;

o keemiatdostuse kdive, kasum ja rentaablus langesid oluliselt Venemaa
majanduskriisi tottu 1998. ja 1999. aastal, mis nditab todstusharu tihedat seost
Venemaa turuga;

e ckspordi olulisuse néitajateks keemiatddstusettevotete jaoks on ekspordimahu
osakaal kéibes ja eksport todtaja kohta, mis mdlemad on keemiatodstuse puhul
suuremad kui kogu to6tleva toostuse vastavad niitajad;

e peamised Eesti keemiatoostuse toodete ekspordi sihtriigid on Lé&ti, Venemaa ja
Leedu;

e cnamikus Eesti keemiatoostusettevotetes on todtajaid vihem kui 50.

Eesti keemiatdostusettevotteid iihendab Eesti Keemiatdoostuse Liit, mis loodi 1991. aasta
stigisel. Selle loomise esialgseks eesmirgiks oli keemiatodstusettevotete iihisel joul
lahendada taasiseseisvumise ja krooni kéibelevotmisega iileskerkinud probleeme.
Praeguseks on peamisteks tegevussuundadeks seatud oma liikkmete huvide esindamine
valitsusasutustes, osalemine seadusloomes, vilissuhete edendamine, teabevahetus,
koostdd organiseerimine teiste ritkide analoogiliste liitude ja kaubandus-
toostuskodadega, koostddpartnerite otsimine, Uhistegevus ja koolituste ldbiviimine.

(Ulevaade 2005)

Eesti Keemiatoostuse Liit vOib keemiatoOstusettevotete seas tdita suhtevOrgustiku
kataliisaatori rolli. See tdhendab, et Eesti Keemiatdostuse Liit voib oluliselt mdjutada
suhtevorgustiku kujunemist. Neutraalse osapoolena saaks liit viia kokku tiksteisele kasu

tuua voivad ettevotted ning kiirendada sel moel partneritevaheliste suhete kujunemist.

Eelnevast analiiiisist on ndha, et keemiatodstusettevotete jaoks on oma toodete eksport
véga aktuaalne ja oluline. Samuti vdimaldab vilisturgudega suurt seotust hinnata 1998.
ja 1999. aastal keemiatdOstuse tegevusniitajate reaktsioon Venemaal toimunud

majanduskriisile. Suhtevorgustike varasemates uuringutes Ida-Euroopa turgudel on
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selgunud, et selles piirkonnas on suhtevorgustikel ettevotte tegevuses vdga suur roll

(Nieminen 1999: 35).

Suhtevorgustiku rolli méaratlemisel Eesti keemiatddstusettevotete puhul on piistitatud
kaheksa hiipoteesi. Hiipoteesid on vélja todtatud ldhtudes magistritod esimeses osas
toodud teoreetilisest kasitlusest suhtevorgustike ja nende rolli kohta ettevotete

rahvusvahelistumisel ning konkreetsest Eesti keemiatoostusettevotete olukorrast.

Informatsiooni vilisturgude kohta on vdimalik saada erinevatest allikatest. Uheks
oluliseks informatsiooni ja teadmiste allikaks on ettevotte jaoks tema tarnija, klient voi
muu koostdopartner, kellega toimub tihe suhtlemine ja teabevahetus. Lébi suhtlemise
partneritega on vOimalik saada kogemus konkreetse turu toimimisest ja seal
tegutsemisest ning saadakse ka informatsiooni antud turu kohta. Seejuures voib sellise
teabe omandamine toimuda nii suhtlemisel otseselt konkreetses riigis asuva kui antud

turuga tihedalt seotud oleva partneriga. Sellest ldhtuvalt on esimeseks hiipoteesiks:

Hiipotees 1: Peamine informatsiooniallikas vélisturu ja sealse tegevuse kohta on

olemasolev suhtevorgustiku partner.

Tiheda suhtlemise tulemusena saavad ettevotted {iihelt poolt informatsiooni ldbi
suhtevorgustikus oleva vélismaise partneri sealse turu kohta. Teisalt loodetakse saada
tdnu tugevatele ettevotetevahelistele seostele sellistelt partneritelt vajalikku tuge ka
konkreetsele turule sisenemisel ja seal tegutsemisel. Sellest tulenevalt kujuneb jargmine

hiipotees:

Hiipotees 2: Ettevote ldhtub vélisturu valimisel oma olemasoleva suhtevorgustiku

partneri asukohast.

Kolmanda hiipoteesi puhul on arvestatud juba eelnevalt vilja toodud tegureid ning
pustitatud hiipoteese. Nendest ldhtuvalt toimub vélisturule sisenemine tdendoliselt
olemasoleva suhtevorgustiku raames. See tihendab, et ettevite siseneb vélisturule kas
nd. tOmbamise teel olemasolevate suhtevorgustiku litkmete poolt vo1  kui
rahvusvahelistumise initsiaatoriks ongi ettevote ise, siis esialgu votab ta vélisturule
sisenedes sinna kaasa ka olemasolevad partnerid, keda firma saab usaldada ning loota

nende toetusele uuel turul. Teiseks voimaluseks oleks kujundada vélisturule sisenedes
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seal uus suhtevorgustik. Kuna rahvusvahelistumisel on olulised ka voimalikult vdikesed
kulud ja risk, siis vOib siiski arvata, et ettevotted suunduvad vilisturule pigem

olemasoleva suhtevorgustiku raames. Jargmiseks hiipoteesiks on seetottu:

Hiipotees 3: Eesti keemiatoostusettevotted sisenevad vilisturule olemasoleva

suhtevorgustiku raames.

Ettevotte rahvusvahelistumine on seotud kulude ja riskiga. Enne vélisturule suundumist
arvestatakse nii endal olemasolevate kui suhtevorgustiku kaudu ligipddsetavate
ressursside ning nende piisavusega rahvusvahelistumiseks. Vaatamata sellele, et
rahvusvahelistumine vo0ib vahel toimuda ka vdga kiiresti ja juhuslikult avanevaid
voimalusi kasutades, peaks vélisturule suundumine olema ettevotete jaoks pigem siiski

pikem ja planeeritum protsess. Sellest lahtuvalt on jdrgmiseks hiipoteesiks:

Hiipotees 4: Eesti keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumine on pikalt ja pdhjalikult

planeeritud protsess.

Suhtevorgustiku roll on rahvusvahelistumisel ettevotte jaoks eeldatavasti vdga suur.
Seetottu voib arvata, et ettevotted on seda enda jaoks ka teadvustanud ja ldhtuvad ka
oma suhtevorgustiku kujundamisel voimalusest selle abil vilisturule siseneda voi

vilisturu kohta informatsiooni koguda. Sellest l&htuvalt on neljandaks hiipoteesiks:

Hiipotees 5: Eesti keemiatodstusettevotted kujundavad ja arendavad teadlikult oma

suhtevorgustikke vilisturu kohta info kogumiseks ja sinna sisenemiseks.

Nagu eelpool sai juba vilja toodud, vOib Eesti keemiatdostusettevotete puhul
suhtevorgustiku kataliisaatori roll olla Eesti Keemiatodstuse Liidul. Kuna tegemist on
konkreetse tegevusharu jaoks loodud iihinguga, v4ib arvata, et nimetatud liit jagab oma
litkkmetele nii vélisturule suundumiseks ja seal tegutsemiseks vajalikku teavet kui viib
omavahel kokku ka teineteisele vdimalikku kasu toovaid firmasid. Suhtevdrgustiku
katallisaatorina vdhendab Eesti Keemiatoostuse Liit aega, mis kulub ettevotetel
teineteise tundma Oppimiseks ja usalduse tekkimiseks, kiirendades nii tulemuslikku

ihistegevust.
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Hiipotees 6: Eesti Keemiatoostuse  Liidu  litkmed  saavad  ettevotte

rahvusvahelistumiseks liidult otsest toetust.

Eesti viiksusest tuleneb see, et Eesti ettevotted on maailma mastaabis suhteliselt
viikesed. Kui viljastpoolt tulevad tellimused voi ndudlus on suuremad kui iihe ettevotte
tootmisvOoimsus vOi —valmidus, siis oleks otstarbekas teha rahvusvahelistumisel
konkurentidega koost66d. Samuti ei pruugi véikeettevotetel endal olla piisavalt
ressursse vélisturule sisenemiseks. Seda probleemi aitaks samuti osaliselt lahendada
konkurentidevaheline koostdd. See koost6d voib kujutada endast néditeks iihist
arendustegevust voi miiligitoetust konkreetsel vilisturul. Konkurentide puhul voib aga
koostoo alla liigitada kindlasti ka omavahelise informatsiooni vahetamise. Sellest

tulenevalt kujuneb Eesti keemiatdostuse puhul jirgmine hiipotees:

Hiipotees 7: Eesti keemiatoostusettevotted teevad vilisturule sisenemiseks

konkurentidega koostood.

Eesti ettevotete puhul voib olulist rolli méngida nende véiksus vorreldes oma
partneritega. Suure ja mdjuka partneri puhul voib juhtuda, et otsustamisdigus antakse
partnerile, kes miédrab, mil mééral ja millises suunas rahvusvahelistumine toimub.
Partneri suur mdjuvoim tuleneb eelkdige just partnerfirma suurusest ning viikeettevotte
liigsest ebakindlusest ja kogemuste puudusest. Kuna antud uurimuses on samuti tegu
viikeste ja vdhesel mddral ka keskmise suurusega ettevotetega, siis vOib arvata, et
ettevotted on suhtevOrgustikus pigem jéirgival positsioonil. Hoolimata partnerite
voimalikust domineerimisest omavahelistes suhetes, voib siiski arvata, et nad ei piira
ega mojuta negatiivselt Eesti keemiatOOstusettevotete rahvusvahelistumist. Sellest

ldhtuvalt tuleb ka viimane hiipotees:

Hiipotees 8: Ettevotete suhtevorgustikus domineerivamal positsioonil olevad litkmed ei

ole keemiatdostusettevotete rahvusvahelistumisel tekitanud probleeme voi piiranguid.

Kuna keemiatodstuse eelneval analiilisil saadud tulemused on viga iildised, siis
voetakse Eesti keemiatdostusettevitete suhtevorgustike rolli uurimiseks ettevotete
rahvusvahelistumisel 1dhema vaatluse alla seitse Eesti keemiatdostusettevatet. Easton on

pidanud juhtumianaliiiisi (case research) kdige sobivamaks suhtevorgustiku uurimise
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meetodiks, sest see voimaldab selgelt uurida pdhjuslikke ja vastastikuseid seoseid ning
suhtevorgustiku diinaamilisust. Easton leiab, et juhtumianaliilisi eesmérgiks peaks
olema tegelikkuse mdistmine ja selgitamine analiilisides ja kirjeldades konkreetse

situatsiooni tekkimise pdhjuseid. (Johnsen, Johnsen 1999: 305)

Eelnevas keemiatdostuse analiiiisis selgus, et enamik keemiatodstusettevotteid on
viikeettevotted, kus tootajaid on vdhem kui 50. Kuna ka suhtevorgustiku rolli nii
ettevotte iiletildises tegevuses kui ka vilisturgudele suundumisel loetakse olulisemaks
just véikeettevotete jaoks, siis tehti antud magistritods ettevotete valik véikese ja
keskmise suurusega keemiatdostusettevotete seast. Uuritavate ettevotete arvu
madramisel ldhtuti Eisenhardti seisukohast, et sobivaim analiilisitavate ettevotete hulk
jédb nelja ja kiimne vahele. Kui uuritavaid ettevotteid on vihem kui neli, siis on raske
teha paikapidavaid tldistusi ja jéreldusi. Samas, kui uurimisaluseid ettevotteid on iile
kiimne, siis muutub suure andmete hulga tottu analiilis ja jérelduste tegemine véga
keeruliseks. (Eisenhradt 1989: 545) Sellest 1dhtuvalt valiti Eesti Keemiatddstuse Liidu
kodulehekiiljelt vélja liheksa ettevdtet, kellega voeti telefoni teel ithendust. Uurimuses
oli nendest iiheksast ndus osalema seitse ettevotet: Elastra Kattematerjali AS, Krimelte

OU, Mayeri Industries AS, Orto AS, Univa AS, Vivacolor AS ja Ettevdte E.

Eelnevalt esitatud hiipoteeside paikapidavust kontrollitakse vilja valitud ettevotetes
labiviidud intervjuudega. Ettevitete uurimiseks todtati vdlja intervjuu plaan, mis oli
labiviidavate intervjuude aluseks (vt. lisa 2). Enne intervjuude toimumist saadeti
osalejatele antud intervjuu plaan ka eelnevaks tutvumiseks. Intervjuud ettevotete
esindajatega viidi 1dbi 2005. aasta mdrtsis ja aprillis. Intervjuud viidi 14bi AS Elastra
Kattematerjali juhatuse esimehe Lauri Leitorpiga (17.03.05), OU Krimelte ekspordijuhi
Urmo Lampiga (31.03.05), AS Mayeri Industries juhatuse litkme Tanel Martiniga
(14.03.05), AS Orto miiiigi- ja marketingidirektori Aare Puuriga (26.04.05) ja AS Orto
arendusdirektori Aare Ignatiga (26.04.05), AS Univa juhatuse litkme Margit Tuuliga
(23.03.05), AS Vivacolor idamiitigi direktori Mauno Nurmiga (30.03.05) ning Ettevotte
E tegevdirektoriga (17.03.05). Intervjuu kestis koikides ettevotetes keskmiselt 1,5 tundi.

Lisaks intervjuudele kogus autor taustinformatsiooni konkreetsete ettevotete kohta ka
teisestest allikatest nagu ajaleht Aripiev ja ettevotete kodulehekiilgedelt internetis. Neist

viimaste pohjal on koostatud ka jérgnev ettevotete tutvustus.
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Elastra Kattematerjali AS on asutatud 14. veebruaril 1994. aastal ja tegeleb
ehituskeemia tootmis- ja hulgimiiligiga. Elastra aktiivne tootmistegevus on kestnud
alates 1995. aasta kevadest. Algselt iihe toote valmistamisega tegelenud firma
tootevalikus on iile 20 erineva ehituskeemiatoote. Firma on keskendunud pdhiliselt
spetsiifiliste, vee baasil ehitusotstarbeliste segude nagu mastiksid, dispersioonid ja
impregneerimisvahendid tootmisele. Nende toodete turg on kiill viiksem kui niiteks
vérvide turg, kuid tdnu viiksemale ndudlusele ja uudsusele ka véiksema konkurentsiga.

(Firmast — Elastra 2005)

Elastra Kattematerjali AS tooted jouavad 10pptarbijani otse vdi 1dbi vahendajate. Kuna
ehitustoodete puhul ei ole tegemist 16pp-produktidega, vaid iihe komponendiga sellest,
kasutatakse tooteid koos muude ehitusmaterjalide voi vahenditega ja need moodustavad

tihe osa varjatud konstruktsioonist voi 1oppviimistlusest. (Firmast — Elastra 2005)

Krimelte OU toodab vuugihermeetikuid ja ehitusvahtusid. Firma tegutseb alates 1994.
aastast ja oma tootmistegevust alustas 1998. aastal. (Tere tulemast ... 2005) Ettevotte
poolt toodetavaid poliluretaanvahtusid kasutatakse uste ja akende paigaldamiseks,
torude isoleerimiseks ja kinnitamiseks, avauste ja tithimike tditmiseks, seinapaneelide,
katusekivide fikseerimiseks ning soojusisolatsiooniks (Tasub teada 2005). Aripdeva
poolt koostatavas ehitusmaterjalitootjate TOP-is oli Krimelte 2003. aastal esimesel
kohal. Ettevdte peab oluliseks investeerida tootearendusse ning laiendada sellega
olemasolevat tootevalikut. Olulisel kohal on ka uute vilisturgude leidmine oma

toodetele. (Tamm 2004: 24)

Mayeri Industries AS toodab peamiselt erinevaid pesemis- ja puhastusvahendeid ning
autokeemia ja —kosmeetika vahendeid (Rozental 2004: 8). 2002. aasta augustis tuli
ettevote turule pesupulbrite ja puhastusvahendite sarjaga Mayer, mis on kujunenud
ettevotte pohibrandiks. Ettevote parineb AS-ist Tartu Flora ning alates 2003. aastast
kannab praegust nime Mayeri Industries AS. (Rozental 2005: 4; Traks 2003)

Orto AS alustas oma tegevust 1932. aastal, mil alustati tarbekeemia, kodukeemia,
toostuskeemia ja parfiimeeria tootmist. Praegu toodab ettevdte looduskosmeetikat ja
inimsdbralikku kodukeemiat. Kui 1982. aastaks oli ettevotte tootajate arv kasvanud 750

tootajani, siis praeguseks on seoses kunagiste turgude dralangemise ja konkurentsi

60



tihenemisega saanud suurettevottest véikeettevote. Aastast 2001 on Orto turuosa
pakutavates kaubagruppides pidevalt kasvanud. Uue tehnoloogia, tootearenduse ja
tohustatud turunduskommunikatsiooni tulemusena on Orto tousnud kosmeetika turul
nidohooldusvahendite osas turuliidrite hulka. Ettevotte toodangusse kuulub
kosmeetikasari Puhas Loodus, pievitussari Solar, sddsetorjesari Plix ja kodukeemiasari
Puhas Kodu. Orto kdibest moodustab 70% kosmeetikatoodete miiiik. (Ajalugu 2005;
Kaasaeg 2005) Ettevote on liitunud keskkonnaalgatuse programmiga Hoolime ja

Vastutame (Meybaum 2003: 13).

Univa AS asutati 1991. aastal. Ettevotte pohitoodanguks on elastne vahtpoliiuretaan.
1998. aasta veebruaris toimus ettevotte tehases tulekahju, mille tagajérjel seisis sealne
tootmine praktiliselt terve aasta. Tootmine viidi selleks ajaks kiill teise kohta, kuid
samal ajal tekkis ettevottele mitu konkurenti, kelle tootmismahud kahandasid varasemat

ettevotte suurt turuosa. (Univa kéivitas ... 1998: 5)

Lisaks elastsele vahtpoliiuretaanile on ettevote alustatud poroloonmadratsite ja
kattemadratsite tootmist. Samuti imporditakse ja miiliakse Eestis ka erinevaid
kunstkiudkangaid ja abimaterjale nii pehme moobli- kui tekstiilitoostusele. 2004. aasta
kevadel liitus Univa iilemaailmse keskkonnaalgatuse programmiga Hoolime ja
Vastutame, mille kohaselt tuleb jitkuvalt parendada koiki to6tervishoiu, tooohutuse ja

keskkonnaalaseid saavutusi oma ettevottes (Firmast — Univa 2005; Tooted 2005)

Vivacolor AS toodab vesialuselisi ja silikaatvérve. Silikaatvdrvid lisandusid ettevotte
toodangusse kéesoleval aastal. 2005. aasta toodangust moodustab 20% silikaatvirv,
iilejddanu  on vesialuselised vidrvid. Tallinna tehases valmivad silikaatvarvid
kaubamérkide Vivacolor, Jotun, Beckers, Alcro ja Tikkurila all. Enamik silikaatvérvist

laheb ekspordiks. (Téhismaa 2005: 3)

Vivacolor AS on esimene vérvitehas Baltikumis ja esimene tootmisettevote Eestis,
kellele véljastati 1994. aastal kvaliteedistandardi ISO 9002 sertifikaat, mis 2003.a.
asendus ISO 9001 sertifikaadiga. 1998. aastal omistati ettevottele ka
keskkonnasertifikaat ISO 14001. Keskkonnaséastlikkuse pohimdtteid oluliseks pidades

liitus Vivacolor 2003. aastal esimese vérvifirmana Eesti Keemiatodstuse Liidu ja
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Keskkonnaministeeriumi vahelise vabatahtliku programmiga Hoolime ja Vastutame.

(AS Vivacolor 2005)

Ettevote E tegeleb keemiatoodete tootmise ja miiligiga. Tépsemalt pole seoses
ettevottepoolse konfidentsiaalsuse ndudega véimalik vélja tuua missuguse ettevotte ja

toodetega tegemist on.

Nagu eelpool vilja toodi, wvaliti suhtevOrgustiku rolli uurimiseks ettevotete
rahvusvahelistumisel analiilisitavad ettevotted vdikese ja keskmise suurusega ettevotete
seast. Uuritavast seitsmest keemiatodstusettevottest kahes on tootajaid rohkem kui 50:
Krimeltes, kus on umbes 100 todtajat (Lamp 2005) ja Vivacoloris, kus on tootajaid 65
(Nurm 2005). Mayeri Industries on to6tajaid 50 (Martin 2005), Univas 46 (Tuul 2005)
ja Ortos umbes 30 (Ignat 2005). Ettevottes Elastra Kattematerjali on tdodtajaid kuus
(Leitorp 2005).

Seoses konfidentsiaalsuse ndudega moningate ettevotete poolt, mérgitakse edaspidisel
analtiiisil ka teised ettevotted lisaks Ettevottele E suvalises jarjekorras kui ettevotted A,
B, C, D, F, G. Lahtuvalt sellest mérgistusest, antakse veel enne suhtevorgustiku rolli
selgitamist keemiatdOstusettevotete rahvusvahelistumisel, {ilevaade konkreetsete
ettevotete seotusest vilisturgudega (vt. tabel 9). Tabelis 9 on vélja toodud iga ettevotte
kohta ekspordi osakaal kéibes, vélisriigid, kuhu eksport toimub ja vélisriigid, kus
asuvad ettevotete tooraine tarnijad. Lisaks on uuritavate keemiatdostusettevotete
vélisturgudega seotuse iseloomustamiseks toodud vélja viliskapitali olemasolu ja

suurus ettevotetes.

Tabelist on ndha, et koik ettevotted peale Ettevotte D ekspordivad oma toodangut Latti.
Samuti on populaarsemateks ekspordi sihtritkideks Leedu ja Soome. Seoseid
rahvusvaheliste turgudega on ettevotetel nii ekspordi kui tooraine tarnimise kaudu.
Ettevotetel B ja D on ekspordi sihtriike ainukesena rohkem kui kolm, kuid teistel
ettevotetel on rohkem seoseid vélisturgudega tooraine hankimise poole pealt. Vaid
Ettevottel E on nii ekspordi sihtriike kui vélisriigis asuvaid tooraine tarnijaid kaks.
Samas kuulub aga Ettevote E vilismaisesse kontserni, kuhu kuuluvad erinevad

ettevotted iile maailma. Koikide vélisosalusega ettevotete puhul kuulub vélisosalus
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monele vilismaisele kontsernile. Ettevotted D ja E kuuluvad 100% vélismaa kontserni,

Ettevdte A puhul on viliskapitali osa 50%.

Tabel 9. Uurimuses osalenud ettevotete ekspordi osakaal kiibes, vilisriigid kuhu

eksporditakse ja kust tuuakse toorainet ning véliskapitali osaluse suurus 2005.a.

qevote ) 4 B C D E F G
Ekspordi
osakaal 20 95 20 20 10 50 10
kiibes (%)
Ekspordi Lati Venemaa | Léti Venemaa | Léti Lati Lati
sihtriigid | Soome Lati Leedu Ukraina Leedu | Leedu Soome
Rootsi Leedu Vene- Valgevene Soome
Skandi- maa Moldaavia
naavia Soome
Ukraina Rootsi
Rumeenia Taani
Kasahstan
Moldova
Hispaania
Kreeka
Jaapan
Tiirgi
Toor- Soome Ladne— Pohja- Pohja- Soome | Vene- Lati
materjali Rootsi Euroopa maad maad Saksa- | maa Soome
lahteriigid | Sveits Ladne— | Kesk— maa Ukraina | Rootsi
vélismaal | Ungari Euroopa | Euroopa Saksa- | Prantsus-
Poola maa maa
Hispaania Taani Saksamaa
Saksamaa Itaalia Itaalia
Holland Inglis- | Hispaania
Itaalia maa USA
Prantsus- Poola
maa TSehhi
Tiirgi
Viilis-
kapitali 50% - - 100% | 100% | - -
osa
ettevottes

Allikas: autori koostatud.

Kui vaadata ettevotete ekspordi osakaalu kédibes, erinevaid vilisturgusid, millega seotud
ollakse ning ettevotete vilismaisesse kontserni kuulumist, siis vOib ettevotete
rahvusvahelistumise tasemest teha jargmised jareldused. Ettevotted B, D ja F on korge

rahvusvahelistumise tasemega, sest need ettevotted kas ekspordivad rohkem, omavad
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rohkem partnereid erinevatel turgudel vO1 on ldbi emaettevotte rahvusvaheliste
turgudega tihedamalt seotud. Ettevotted C, E ja G on aga pigem madala
rahvusvahelistumise tasemega. Kuigi Ettevote E kuulub samuti rahvusvahelisse
kontserni ja on seelébi seotud vilismaiste ettevotete ja turgudega, siis on ettevottel endal
siiski lisna véike ekspordi osakaal kéibes ja vdike ekspordi sihtriikide ning véilismaiste
tooraine tarnijate hulk. Ettevottel G on kiill suur hulk tooraine tarnijaid vilisriikidest,
kuid samas on ettevotte enda ekspordi osakaal kéibes tagasihoidlik ja samuti on

ekspordi sihtriikide arv ja ka vilispartnerite hulk selles valdkonnas véike.

Praeguseni on analiiiisitud t66 empiirilises osas nii Eesti keemiatdostuse iildist olukorda
kui antud iilevaade ka konkreetsetest uurimuses osalevatest keemiatdostusettevotetest ja
nende rahvusvahelisest tegevusest. Jargnevalt on voimalik edasi minna tidpsema

suhtevorgustiku rolli analiiisimise juurde keemiatddstusettevotte rahvusvahelistumisel.

2.2. Suhtevdorgustike rolli analtitis Eesti

keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumisel

Suhtevorgustike rolli analiilisimiseks ettevotete rahvusvahelistumisel kasutatakse vélja
valitud ettevotete esindajatega ldbiviidud intervjuudest saadud teavet. Kiesolevas
alapeatiikis keskendutakse alapeatiikis 2.1 vélja toodud hiipoteeside kehtivuse

kontrollimisele ning jarelduste tegemisele.

Koigepealt saab oelda, et suhtevorgustiku iileiildist rolli ettevotte tegevuses peavad
uurimuses osalenud firmad véga oluliseks. Ndhakse partnerettevotete ja omavaheliste
suhete olulist mdju ettevotte tegevusele ning edukale toimimisele. Omavahelised suhted
suhtevorgustiku litkmetega on iildiselt tihedad ja suhtevorgustiku litkmetena ndhakse
eelkdige tooraine tarnijaid, kliente ja konkurente. Kui esimese kahega on ettevotetel
valdavalt koost6dd sisaldav suhe, siis konkurentide puhul sisaldavad suhted nii koost60,
konkureerimise kui ka kooseksisteerimise elemente. Koostdo esineb konkurentidega

moningal juhul vaid informatsiooni vahetuse ja ka tooraine hankimisega seonduvalt.

Ettevotete suhtevorgustiku horisondi médramisel voib vélja tuua mdningase eripira
vélisosalusega ettevotete puhul. Nimelt on vélisosalusega ettevotete puhul

suhtevorgustiku horisont selles suhtes laiem, et ndhakse selgeid seoseid ka oma

64



emaettevotte ja tema partnerite vahel. Samuti kuuluvad selliste ettevitete puhul tildiselt
suhtevorgustiku konteksti samasse kontserni kuuluvad konkureerivad ettevotted teistes

ritkides.

Nagu juba eelnevalt sai vilja toodud, on keemiatddstusettevotted iisna tugevalt seotud
Venemaaga. Intervjueeritavad tdid vilja, et nii Venemaaga kui ka iileiildse Ida-Euroopa
turgudel on suhtevorgustikud ja nendesisene suhtlemine veelgi olulisema tidhtsusega kui
mujal regioonides. Samuti mirgiti, et seal on ettevdtetevahelised suhted pigem isiklikku

laadi.

Ja kui arvestada niiud naiteks idaturgusid, me mdtleme selle all nii Venemaad,
Valgevenet, Ukrainat jt., seal on see isiklik kontakt ja pidev suhtlemine ks kdige
pohilisemaid. Selle baasil asi rajanebki. Leping on kull tore asi, see peab olema,
aga kui ikka inimesed omavahel 1abi ei saa, siis ei toimu seal ka midagi.

Ettevotte D esindaja

Jargnevalt késitletakse aga juba tdpsemalt eelmises alapeatiikis piistitatud hiipoteese.
Hiipoteeside paikapidavust analiilisitakse eelmises alapeatiikis vélja toodud seitsme

keemiatdostusettevotte pdhjal.

H1: Peamine informatsiooniallikas vilisturu ja sealse tegevuse kohta on

olemasolev suhtevorgustiku partner.

Ettevotte A puhul oli ettevotte tegevuse algusaastatel kindlasti vdga oluliseks
informatsiooni allikaks vilismaise omaniku seotus ja teadmised tema koduturust, kuhu
siis ka Ettevote A hakkas aktiivselt oma tootangut turustama. EttevOte peab oma
suhtevorgustiku litkmeid vdga oluliseks informatsiooniallikaks vélisturgude kohta.
Samuti kasutatakse avalikku ja laialdasemalt kéttesaadavat informatsiooni, mida on

vOimalik saada niiteks interneti vahendusel.

Justnimelt tarnijad, kliendid, konkurendid /.../ Me ei ole siiamaani vist Uhegi
turu kohta ametlikku turu-uuringut teinud. Kull oleme me pludnud vétta juppi
siit ja teise sealt, sest paris palju on praegu olnud ka uleval igasuguseid
andmeid riikide kaupa, mingeid trende. Oleme neid kokku puldnud saada
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interneti baasil. Aga siiamaani ei ole me klll Ghtegi uuringut teinud. /.../ Mis
teinekord vdib-olla oma miinus on see, et ta on Ghe métta otsast. Sellet6ttu on
kasu, kui me saame kdrvale mingisuguse uldistavama info. /.../ Aga eelkdige
muidugi kliendid raagivad kdige rohkem, et mida ja kuidas laheb, kas on

rahadega raskusi, et raha ei liigu jmt.
Ettevotte A esindaja

Informatsiooni vilisturgude kohta saadakse ka tooraine tarnijate kdest. Seda aga
peamiselt konkreetse riigi majandusliku olukorra kohta. Vdhemal miiral saadakse
informatsiooni ka sellest, kui palju toorainet mdnele turule on miitidud voi miitiakse.

Selle alusel on voimalik kaudselt hinnata ka konkurentide tegevust.

Tarnijad ei tea seda turgu nii palju. Kull on see, et jutu kdigus saame me nendelt
teada, kuidas naiteks neil endalgi 1aheb miiiik teise riiki, kas nad n&evad, et seal
on majandusseis hea vdi muud sellist infot kill. /.../ Aga turu kohta mingit
informatsiooni ikka saab. Me ei lepi kokku enam vaga pikaajaliselt hindu ja see
eeldab niilid péaris sagedast suhtlemist /.../ Ning see tdhendab, et praktiliselt ikka
iga kuu vahemalt toimuvad telefonikdned voi kokkusaamised vOi midagi sellist.
Ja sellega seoses ikka jutustame ka millestki muust. Sealt saame informatsiooni,

mis vBimaldab seda antud turgu teistmoodi hinnata.
Ettevotte A esindaja

Ettevote B peab eelkdige oluliseks just informatsiooni mitte niivord erinevate
vilisturgude kui klientide kohta. Kuna toodangust iisna palju miiiiakse allhankena, siis
el peeta pohjalikku turu tundmist viga oluliseks. Vahemalt mitte nii oluliseks kui juhul,
mil vilisturule suundutaks oma kaubamérgiga. Sellest tulenevalt otsitakse erinevaid
kanaleid pidi pigem infot potentsiaalsete klientide kohta. Kiill aga kasutatakse vilisturu
kohta vajaliku informatsiooni saamiseks eelkdige olemasoleva suhtevorgustiku

litkmeid.

VOi kui uuele turule tahame siseneda, siis meil ei ole tihtilugu piisavalt palju
informatsiooni. Siis me kasutame kdiksugused vdimalused &ra. Uurime oma

tutvusringkonnast, partnerite kaest, et vbimalikult palju informatsiooni saada
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konkreetse turu kohta. Need partnerid, kes on juba seal turul olnud, kes
tunnevad seda turgu. Kui meil see vdimalus on, siis loomulikult. /.../ Ma ei saa
Oelda, et see igal pool nii on. Iga turg on niivdrd erinev ja informatsiooni
saamine on tihtilugu ka selline dnne kiisimus, et kas sa saad selle turu kohta
midagi, on uldse kusitav. /.../ Me ei ole aktiivselt kasutanud ausalt 6eldes turu-
uuringut kui sellist. Uue firma puhul oleme kasutanud lébi Kredexi tehtavat

firma uuringut voi taustuuringut.
Ettevotte B esindaja

Intervjuust Ettevottega C tuleb vélja, et paljudel juhtudel on juba tooraine tarnijatel ka
esindused Eestis olemas, mis tdhendab, et otse suhtlemine vélismaal asuva partneriga
pole vajalik. Seetdttu on seotus vilisturuga selles valdkonnas ka véiksemaks jddnud
ning vdimalus saada rahvusvahelise tegevuse kogemust ning ka informatsiooni vastava
turu kohta viiksem. Tooraine tarnijatelt tuleb aga pigem tootmiseks vajalikku
oskusteavet. Tarnija kédest saadud informatsioon vilisturgude kohta on iildine ja

suhteliselt viike.

Vestluse kaigus oleme kull puudutanud ka oma tarnijatega erinevaid turge.
Kahtlemata neil on oma kogemus mingist turust olemas ja sealt vdib teatud
informatsiooni saada. Muidugi tldisemat laadi, selleparast et meie kliendid on
erinevad. /.../ Pigem oleme hankijaga arutanud mingisuguseid majanduslikke ja

poliitilisi situatsioone mingites regioonides ja voimalusi naiteks.
Ettevotte C esindaja

Ettevote suhtleb ka konkurentidega, kuid vilisturu kohta informatsiooni sellest ei tule.

Samas peab ettevote oluliseks ka sellise suhtlemise kdigus saadavat teavet.

See suhtlemine on vaga uldisel tasemel, niidelda |dunastdgilauas, kus
radgitakse mingisuguseid lugusid turgudest. Vib-olla rohkem vdib saada infot
naiteks tarnijate kohta. Tarnijad on nagunii olemas, hoolimata sellest, kui palju
meid siin on. Miugituru kohta vaga infot ei saa. Kuigi teisest kiljest vdib 6elda

jélle, et iga info on kasulik. Kui sa raagid ka Idunalauas sellist imber nurga
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juttu, saad sa ikka ju mingit aimu v6i mingit informatsiooni, mida muidu ei

oleks. Selles mdttes on suhtlemine tkskoik kellega vaga huvitav.
Ettevotte C esindaja

Samuti peab Ettevote C ohtlikuks seda, et partnerilt tulev informatsioon pole
objektiivne ning ei anna tegelikust olukorrast diget pilti. Olulisimaks
informatsiooniallikaks vélisturu kohta peab ettevote aga siiski turu-uuringuid.

Klientidelt, tarnijatelt ja konkurentidelt saadav informatsioon on teisejérgulisem.

Ettevote D nimetab informatsiooni allikatena &ra nii turu-uuringud, kliendid, tarnijad
kui ka konkurendid. Kiill on erinevatest allikatest tulev informatsiooni hulk erinev.
Kodige olulisemateks informatsiooni allikateks on ettevotte sonul kliendid ja partnerid

konkreetsetest valisriikidest.

Mida rohkem suhelda, seda rohkem on vdimalus saada ka head informatsiooni.
/...I Kui palju kuskilt, aga me oleme ostnud turu-uuringuid, mida on tehtud
Venemaal ja Ukrainas. Alati ei saa Oelda, et nad kdige paremad ja kdige
vettpidavamad on, aga vahemalt mingigi uldpildi annavad. Kdigi teiste kaudu,
mis loetletud sai, tuleb ka. lgalt poolt tuleb mingit informatsiooni. /.../
Kuigipalju on tulnud ka tooraine tarnijatelt. Nemad tarnivad ka Venemaa
tehastele naiteks ja nende inimesed on kogu aeg koha peal olemas. Nemad

néevad seda pilti natuke teise nurga alt. Nii et on ka sealt tulnud informatsiooni.
Ettevotte D esindaja

Ettevote E toob vilja, et palju kasulikku informatsiooni tuleb lébi teiste kontserni
kuuluvate ettevotete, kes tegutsevad teistel turgudel. Samuti on vilisturgude kohta
tulnud informatsiooni ettevotte klientidelt ja ka kohalikelt ametiasutustelt. Ettevotte E
puhul v3ib siinkohal ka huvitava vélisturgude ehk tdpsemalt seal asuvate klientide kohta
kdiva informatsiooni allikana vélja tuua hoopis tegevusharuvilised ettevotted, kellega
on Ettevottel E tihised kliendid. Nimelt kdivad moningad ettevotted oma klientide
teenindamiseks ka Ettevottega E konsulteerimas ja nii saab ettevdte informatsiooni

potentsiaalsete klientide kohta.
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Tarnijatelt informatsiooni vilisturgude kohta ei tule ning ettevote ise pole sellist
voimalikku teabeallikat ka kunagi kasutanud. Samuti ei ole ettevottel konkurentidega
selliseid suhteid, kus vahetataks informatsiooni mone vilisturu kohta. Ettevotte
tegevuse algusaastatel piiiiti saada informatsiooni vélisturgudel tehtavate turu-uuringute
kaudu. Niilid pole seda voimalust enam kasutatud ja informatsioon turu kohta tuleb
teistest allikatest. Vdga palju vajalikku informatsiooni on Ettevotte E sonul voimalik

tdnapédeval saada ka internetist.

Ettevotte F jaoks on peamiseks informatsiooniallikaks uute vélisturgude kohta turu-
uuringud. Ettevdte toob olulise teabe allikana uue vélisturu kohta vélja ka eelneva
rahvusvahelise tegevuse kogemuse monel nt. kultuuriliselt sarnasel turul. Kui turu-
uuringud annavad informatsiooni peamiselt uue vélisturu kohta, kuhu alles plaanitakse
siseneda, siis olemasolevate vilisturgude kohta kidivat teavet saab palju ka ettevotte

edasimiitijatelt konkreetsel turul.

Kindlasti on olulised turu-uuringud, mis tulevad turu-uuringufirmadelt. /.../ Ja
informatsiooni tuleb ka oma koostoopartneritelt ehk siis meie edasimuujatelt.
/...l Lati turul tuleb arvestada naiteks meie distribuutori vGi uue partneri
soovitusi toodete osas ja turundustegevuses, sest nemad tunnevad oma turgu

ning oma inimesi palju paremini.
Ettevotte F esindaja

Ettevote G saab informatsiooni vélisturgude kohta nii oma suhtevdrgustiku litkmetelt
kui ka korraldades turu-uuringuid. Vilisturgude kohta saadakse informatsiooni
suhtevorgustiku litkmetest eelkdige oma klientide kéest ja seda nii kodumaiste klientide,
kellel on seosed vélisturgudega kui ka vilisturul asuvate klientide kéest. Ettevote G toob
vélja, et olulist informatsiooni konkreetse vilisturu ja sealsete nduete kohta saab lisaks

sellele aga ka just uuest suhtevorgustikust, mis luuakse sellele turule sisenemiseks.

Lati edasimiujaga on olnud mitmeid asjalikke arutelusid, mis aitavad selgeks
saada, kuidas see La&ti asi tegelikult kaib. Millisel ketil on millised
turupositsioonid ja kui sinna siseneda, siis milliste muude mudgikulude ja

valjapanekute ja selliste kuludega tuleb arvestada. Samuti kuidas need
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kaubandusketid tegutsevad, kuidas otsuseid langetavad. /.../ Sageli need muud
asjad, mis tuleb korda ajada, vdivadki selle potentsiaalse kliendi juures alles
selguda. Esimene signaal uutest vOi vajalikest nGuetest tulebki klientide kaest

sageli.
Ettevotte G esindaja

Kokkuvdttes voib delda, et antud hiipoteesi toetasid tdielikult Ettevotte A, Ettevotte B,
Ettevotte D, Ettevotte E ja Ettevotte G juhtumid. Nimetatud ettevotted nimetasid koige
olulisemate informatsiooniallikatena just ettevotte suhtevorgustiku liikkmeid. Ka
Ettevote C ja Ettevote F said oma suhtevorgustiku liikmetelt mingil maéaral
informatsiooni vélisturgude kohta, kuid nad e1 pidanud oma partnereid peamisteks teabe

allikateks ning seadsid esikohale pigem turu-uuringud.

Nagu eelnevast analiitisist selgus, tuleb kodige rohkem informatsiooni just ettevotte
klientidelt konkreetsel turul. Uldisemat informatsiooni niiteks riigi majandusolukorra
kohta saab aga ka tooraine tarnijatelt ja mdningatel juhtudel ka konkurentidelt. Selle
pohjuseks on tihtipeale asjaolu, et klientidega toimub tavaliselt kdige tihedam
suhtlemine. Kdige vihem suhtlemist toimub konkurentidega, kellega kohtumised on

pigem juhuslikku laadi.

H2: Ettevote lihtub vilisturu valimisel oma olemasoleva suhtevorgustiku partneri

asukohast.

Ettevotte A tegevuse alguses siseneti riiki, kust oli périt liks ettevdtte omanikest.
Seejuures maingisid olulist rolli omaniku head teadmised selle turu kohta, mis
voimaldasid ettevotte kiiremat sisenemist ja oma tegevuse arendamist antud turul.
Tooraine tarnijad ei ole vilisturgude valiku ja seal tegevuse alustamisega aga ettevotte
sonul kuidagi seotud olnud. Vilisturgude valikul on iildjuhul 1dhtutud pigem teistest

kriteeriumitest kui suhtevorgustike liikmete asukoht vilisriikides.

Ettevotte B puhul seost ettevotte suhtevorgustiku litkmete asukoha ja sihtturgude vahel
iildiselt pole. Ainuke suhtevorgustikust tulenev vdimalik sisenemine vélisturgudele on
juhtudel, kui ettevdtte kliendiks saab mdni suur kontsern, kellel on palju tiitarettevotteid

tile maailma. Sellest tulenevalt ldheb ka Ettevote B oma toodanguga nendele turgudele.

70



Ettevotte C puhul on ekspordi sihtriigi valikul I&htutud eelkdige just turu
geograafilisest 1dhedusest. Ettevotte jaoks on tundunud koige kergem ja parem miiiia

just ldhedalasuvatele turgudele.

Ettevote D alustas oma toodete miiiiki Soome pohjusel, et seal asub ettevotte emafirma.
Teiste sihtturgude valiku {ile on aga otsustanud eelkdige ettevotte omanikfirma ja
seetdttu ei saa muudel juhtudel vilisturgude valikut otseselt seostada suhtevorgustiku

partnerite asukohaga.

Sarnane olukord on Ettevotte E puhul, kus ekspordi sihtriikide valik on tehtud
omanikfirma poolt ning see pole vdhemalgi médral olnud seotud ettevotte
suhtevorgustiku partnerite asukohaga. Ettevote E pole aga erinevalt Ettevottest D

sisenenud ka sellesse vilisriiki, kus asub ettevotte emafirma.

Ettevottel F ei vota ekspordi sihtriigi valikul suhtevorgustiku partnerite asukohta ega

nende voimalikku olemasolu konkreetsel turul iildse arvesse.

Turgude valikut, kus tegutseda, kodumaine suhtevérgustik ei mdjuta. See on
teistsugune otsus. Sisenemiseks Lati turule ei piisa sellest, kui ma tean naiteks
konkureerivaid ettevotteid, kust saan infot, et kas seal on kerge vdi raske. Ma
arvan, et ei mojuta. See on ikka teistmoodi tegevus turu-uuringute ja selliste
asjadega. Ta ei ole nii, et keegi kuskilt annab mingi info, et hirmus lihtne on
naiteks Latis tegutseda. Kui hakkasime Latis tegutsema, siis tegime ikka turu-
uuringud, siis otsustasime, kas saame sinna minna. /.../ Et nditeks meil on
Venemaal tarnija, et siis labi tema saame mingit julgust? Ei, seda kindlasti

mitte.
Ettevotte F esindaja

Ettevote G pole samuti ekspordi sihtriitkide valikul ldhtunud olemasoleva
suhtevorgustiku partneri asukohast. Kiill on olnud abi oma tegevuse laiendamisel
naiteks Lati turul kodumaal asuvast kliendist, kellel on seosed oma kontserni kaudu ka
Lati turuga. Sellisel viisil on kodumaise suhtevorgustiku kaudu olnud voimalik

arendada oma rahvusvahelist tegevust, kuid seda siis juba olemasoleval sihtturul.
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Kokkuvdttes voib delda, et antud hiipoteesi kinnitas vaid Ettevote B, kelle puhul toimub
moningatel juhtudel rahvusvahelistumine I&bi kliendiks oleva kontserni emaettevdtte.
Sellistel juhtudel siseneb ettevote vélisturule, kus asuvad selle kontserni litkmed.
Ettevotete A ja D puhul on kil sisenetud turgudele, kus tegutseb ka nende
suhtevorgustiku partner, kuid selleks suhtevorgustiku liikmeks on olnud ettevotte
vilismaine omanik. Muudel juhtudel pole vélisturgude valikul suhtevorgustiku litkmete

asukohast lahtutud.

Ettevotte C, Ettevotte E, Ettevotte F ja Ettevotte G puhul ei mdjuta aga ekspordi
sihtriigi valikut olemasoleva suhtevorgustiku litkmete asukoht. Seega ei saa Oelda, et

hiipotees nende ettevotete puhul kehtiks.

Ettevdtetel, kes sisenesid suhtevorgustiku partneri asukohaks olevasse riiki, olid selleks
partneriks kas omanik voi klient. Nii omanikfirmade kui klientidega on ettevdtetel
tildiselt suhtlemine tihedam. Nagu eelmise hiipoteesi puhul juba vilja tuli, tuleb
partneritelt, kellega tihedamini suheldakse, ka rohkem informatsiooni vélisturu kohta.
Mida rohkem on informatsiooni vilisturu kohta, seda kindlamini tunneb end ettevote ka

sellele turule sisenemisel.

H3: Eesti keemiatoostusettevotted sisenevad  vilisturule olemasoleva

suhtevorgustiku raames.

Ettevote A on enamikele vélisturgudele sisenenud enda initsiatiivil. Vélja arvatud
Rootsi, mille puhul tuli initsiatiiv sealtpoolt, ettevotte juhi isikliku kontakti kaudu
varasemast ajast. Rootsi puhul voib seega ridkida vilisturule sisenemisest olemasoleva
suhtevorgustiku raames, mille puhul ettevotte nd. tdmmati vélisturule suhtevorgustiku
vélismaal asuva partneri poolt. Samuti on Soome toimunud sisenemine olemasoleva

suhtevorgustiku raames. Léti turule sisenedes loodi sinna aga uus suhtevorgustik.

Ettevotte B loob uuele vilisturule sisenedes iildjuhul seal ka uue suhtevorgustiku. Seda
eriti nende vilisturgude puhul, kuhu soovitakse enda initsiatiivil siseneda. Olemasoleva
suhtevorgustiku raames toimub sisenemine vélisriiki juba eelmise hiipoteesi analiiiisis
vélja toodud juhul, kui ettevotte kliendiks saab rahvusvaheline kontsern, kelle kaudu

siirdutakse turgudele, kus asuvad selle kontserni tiitarettevotted. Skandinaavia turu
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puhul on aga suurt rolli mianginud {iks ettevotet tundev inimene Taanis, kellel on palju
kontakte Skandinaavia turul ning kelle kaudu on ettevote oma tegevust nendel turgudel

ka arendada saanud.

Ettevotte C puhul on vilisturule sisenemine toimunud alati ettevotte enda initsiatiivil.
Leedu turu puhul toimus aga esialgne turule sisenemine just 1dbi olemasoleva

suhtevorgustiku.

Algusaastatel tGepoolest ekspordikanali Leetu avas selline juba olnud suhe.
Oigemini alustajate ringist valja kasvanud suhe. Siis tdepoolest juba olemasolev
suhe 15i selle turu. Muu on ikka jalle vastupidi olnud. On ise Uritatud kbigepealt

luua mingit suhet.
Ettevotte C esindaja

Hoolimata sellest, et Ettevote D lahtub sihtriikide valikul emaettevotte eelistustest, tuli
idaturgudele sisenemiseks initsiatiiv konkreetsel ajahetkel ettevotte enda kiest.
Venemaa turule siseneti aga olemasoleva suhtevOorgustiku raames, tdommates endaga

kaasa ka teisel turul tegutsenud kliendi.

LApp-kokkuvdttes oli ikka niimoodi, et inimesed, kes olid meie toodetega enne
tegelenud Latis, nende ks firma oli ndus minema Venemaale ja alustama siis
todd seal. Nii et ikkagi labi kontaktide tulid need paremad saavutused seal
Venemaal. Inimesed, kes tegelesid varem Létis meie toodete mudgiga, siirdusid
Venemaale /.../ Ja see andis ka meie jaoks teatud kindlustunde, et seal olid
inimesed, keda me juba enne teadsime. Palju kergem oli niimoodi t66d teha,

usaldus oli juba olemas. V6imalus teha Venemaal vale valik on vaga kerge.
Ettevotte D esindaja

Pohjamaadesse sisenemisel on vdga suurt rolli ménginud emaettevote ja ka tema
kontaktid. Pdhjamaadesse sisenes Ettevote D aga véljastpoolt tulnud initsiatiivil, mis

tuli nii emaettevotte kui klientide poolt.

Ettevotte E puhul on mingil méiiral sarnane olukord eelneva ettevottega — vélisturgude

valik on omanikfirma poolt médratud. Kuigi ettevdte on viélisturule sisenedes piitidnud
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luua uue suhtevorgustiku, siis on mingil mééral siiski manginud rolli ka olemasolev
ettevotte suhtevorgustik. Nimelt valiti tihel vélisturul olevaks partneriks ettevote, mida
tundis Ettevotte E emafirma. Antud juhtumi puhul on huvitav eelkdige see, et rolli
méngisid mitte ettevotte ja vélisturul oleva partneri eelnevad seosed, vaid seosed

olemasoleva partneri ja tema suhtevorgustikus osaleja vahel.

Valik langes meie puhul temale tanu sellele, et ta on juba aastaid tegelenud ka
meie emaettevOtte teiste toodete mulmisega valisturul. /.../ Me saime
informatsiooni, et see partner on aastate jooksul tles naidanud usaldusvaarsust

ja korrektsust oma toimetamistes.
Ettevotte E esindaja

Ettevote F on vilisturgudele sisenemisel loonud alati uue suhtevorgustiku. Tépselt
sama kehtib ka Ettevotte G puhul, kes samuti on rahvusvahelistumisel loonud

konkreetses riigis uue suhtevorgustiku.

Kokkuvdttes voib delda, et hiipoteesi ei toetanud kindlasti Ettevote F ja Ettevote G.
Teiste ettevotete puhul ei ole vdimalik iiheselt delda, kas vélisturgudele sisenetakse
pigem olemasoleva suhtevorgustiku raames voi luuakse seal uus suhtevorgustik.
Ettevotted A, B, C, D ja E on rahvusvahelistumisel kasutanud mdlemat varianti.
Nendest viiest ettevottest voiks eraldi vilja tuua vaid Ettevotte A ja Ettevotte D, mis on
aktiivsemalt kasutanud vOimalust siseneda vilisturule olemasoleva suhtevorgustiku

raames.

Uuritud  keemiatoostusettevotted loovad vilisturule sisenedes seal tihti uue
suhtevorgustiku, mis eelkdige tdhendab seda, et sealt turult otsitakse endale uued
kliendid. Olemasoleva suhtevorgustiku raames toimub rahvusvahelistumine pigem
ettevotte partneri eestvedamisel. Erandina vdib siinkohal vélja tuua Ettevotte D, kes oli

ise oma partneri tdombajaks vilisturule.

H4: Eesti keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumine on pikalt ja pohjalikult

planeeritud protsess.
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Ettevote A peab rahvusvahelistumist pikaajaliselt planeerituks. Samas peab ta aga

oluliseks teguriks ka juhuslikkust.

Ma arvan, et ta on selles mottes pikaajaline protsess, et ta on tdesti planeeritud.
Aga ma ei valista selles suhtes juhuslikkust, et ikka (ks vOi teine kontakt voib
olla héasti maarav. /.../ Selles mdttes alati isiklik kontakt pigem panustab
valisturule sisenemisele. Sa vdid ju planeerida, aga kui sa ei leia Gigeid inimesi,
siis vOib ikkagi raske olla. Téen&oliselt on vélisturule sisenemine sellisel juhul
ka ressursimahukam, nii ajalises kui rahalises mottes. Selles mdttes see juhus

mangib ka ikka suurt rolli.
Ettevotte A esindaja

Ettevotte B puhul on piris palju huvi ettevotte toodete vastu just klientide enda poolt
ning sellisel juhul vdidakse siseneda vilisturule, kuhu ettevottel endal muidu polnud
ildse plaaniski siseneda. Samas ei vii aga kdik viljastpoolt tulevad péringud edasise
omavahelise koostooni. Rahvusvahelistumine on aga iseenesest siiski pigem pikalt
planeeritud tegevus. Nendel turgudel, mis on voetud ettevotte enda huviorbiiti, on ka
ettevotte tegevusintensiivsus suurem. Samuti ollakse siis ise turule sisenemise

initsiaatoriks.

Ettevotte C esindaja peab rahvusvahelistumist samuti pigem pikalt planeeritud
protsessiks, seda eriti ettevotte juhtkonnas. Samas on ettevote pikaajalise planeerimise
juures kasutanud ka kiiret ja spontaanset tegutsemist. Kuna viimane andis véga
positiivseid tulemusi, siis ei vélistata, et sellist 1ihenemist veel ka mone teise turu puhul

kasutatakse.

Minu kui ettevotte juhi tasandil on ta loomulikult pikalt planeeritud. /.../ Oleme
ka taiesti sellise spontaanse asja teinud, et laheme, raagime inimestega, valime
kellegi vélja, teeme ara. See on Usha spontaanne lahenemine, aga ma ei saa
selle versiooni suhtes midagi halba Oelda, see toimis véaga hasti. Selline
ebatraditsiooniline Iahenemine selles suhtes, et me laheme valime inimese vélja

ilma mingit pikemat eelttod tegemata. Kui sellisel juhul asi toimima hakkab, siis
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on kdik ju vaga hasti. Kdik kulud, ajakulu on vaga vaike. Ja ma arvan, et me

proovime seda rakendada veel kuskil.
Ettevotte C esindaja

Ettevotte D puhul oli idaturgudele suundumine pikaajaline ja planeeritud protsess.
Pohjamaadesse siseneti aga partnerite poolt tdmbamise tagajdrjel ja kasutati &ra

juhuslikult avanenud voimalust.

Vilisturule sisenemine Ettevotte E poolt oli aga kindlasti pigem planeeritud kui
juhuslikkusel pohinev tegevus. Siin médngib olulist rolli ka see, et rahvusvahelise
tegevuse otsus on tulnud emafirmast ja Ettevotte E iilesanne on olnud planeerida,
missugune meetod oleks vilja valitud sihtturgudele sisenemiseks ja seal tegutsemiseks

koige sobivam.

Ettevote F puhul on initsiatiiv uutele turgudele suundumiseks tulnud nii ettevotte enda
poolt kui ka vilisturul oleva suhtevdrgustikuvilise ettevotte poolt. Viimati mainitud
viisil on oma toodangut miitidud ka riikidesse, kuhu muidu ettevdtte poolt aktiivset
eksporditegevust ei toimu. Uldiselt on aga ettevdtte rahvusvahelistumine olnud kogu
aeg pikalt ja pdhjalikult planeeritud tegevus. Tapselt samamoodi on ka Ettevotte G

rahvusvahelistumine planeeritud ja sihipdrane tegevus.

Kokkuvdttes voib Oelda, et koik ettevotted iildiselt planeerivad pdohjalikult oma
rahvusvahelistumist. Hiipoteesi toetasid kdik ettevotted. Ettevotted peavad
rahvusvahelistumist oluliseks ning ettevotte arengus vajalikuks. Konkreetsele
vilisturule sisenemine voib aga mdningatel juhtudel toimuda ka n6. ootamatult avanevat
vOimalust dra kasutades. Tavaliselt on selleks vOimaluseks vélisturult tulev huvi
ettevotte toodete vastu. Siin vOib olulist rolli méngida piisava informatsiooni
puudumine vélisturu kohta, mis ei anna ettevottele piisavat kindlust sellele turule enda

initsiatiivil siseneda. Samuti v3ib probleemiks olla sobiva partneri leidmine antud turul.

HS: Eesti keemiatoostusettevotted kujundavad ja arendavad teadlikult oma

suhtevorgustikke vilisturu kohta info kogumiseks ja sinna sisenemiseks.
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Vilisturule sisenemiseks on Ettevote A loonud suhteid uuel turul olevate klientidega.
Vilisturu kohta informatsiooni saamiseks pole ettevite spetsiaalselt teiste firmadega
suhteid loonud. Pigem kasutatakse olemasolevaid suhteid ning vodimalikke

informatsiooniallikaid.

Me kasutame neid vdimalusi, mis meile katte tulevad sellesama suhtlemise
kaudu ja me kasutame loomulikult seda informatsiooni, mis tuleb tarnija voi siis

ka kliendi kaudu, naiteks kliendikulastuste ja suhtlemise kaigus jmt.
Ettevotte A esindaja

Ettevotte B puhul ei ole samuti suhte loomisel ja arendamisel peamiseks eesmérgiks
saada oma partnerilt informatsiooni vélisturu kohta. Vilisturule sisenemiseks luuakse
aga spetsiaalselt selleks suhted konkreetsel turul olevate firmadega, eelkdige tulevaste

klientidega.

Léti turule sisenemiseks otsis Ettevote C sealt ettevotet, kes nende tooteid sellel turul
miiiiks. Siinkohal vdiks vélja tuua tavapidrasest veidi erineva ldhenemise, mida ettevote
turule sisenemiseks kasutas. Pikaajalisemate uuringute ja eelt6é asemel mindi ise Léatti
ja kiilastati kliendina potentsiaalseid edasimiiiijaid. Valides nii vélja sobivaima, voeti
ettevottega lihendust ja pakuti koostoo tegemise voimalust. Kuigi konkreetne suhe edasi
el arenenud, saadi véljavalitu kéest {lihe teise ettevotte kontaktandmed, kellega alustati
ka koost6dd. Nii nagu eelmise ettevotte puhulgi, luuakse vélisturule sisenemiseks
vajalikud suhted vaid uute potentsiaalsete klientidega. Muude vdimalike partneritega

sellel eesmirgil suhteid ei looda ega arendata.

Ettevotte D puhul voib siinkohal vélja tuua juba eelmise hiipoteesi juures kisitletud
Venemaale sisenemise ndite, kus selleks, et siseneda vilisturule, arendati suhteid
olemasolevate partneritega. Vilisturule sisenemiseks kujundatakse ja arendatakse
suhteid nii uute kui ka olemasolevate suhtevorgustiku litkmetega. Vilisturu kohta
informatsiooni saamiseks pole spetsiaalselt uusi suhteid loodud. Kiill aga toimub
konkurentidega omavaheline suhtlemine, mille kdigus vahetatakse mdningal maédral
informatsiooni ka vélisturgude kohta. Seetottu voib oelda, et informatsiooni saamiseks,

sh. vilisturu kohta, arendatakse olemasolevaid suhteid konkurentidega.
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Ettevote E pole vilisturu kohta informatsiooni kogumiseks teadlikult oma
suhtevorgustikku kujundanud ega arendanud. Sisenedes uuele turule on ettevote aga

arendanud ja kujundanud nii olemasolevat kui uut suhtevorgustikku.

Ettevote F pole samuti oma suhtevOrgustiku kujundamisel 1dhtunud soovist saada
informatsiooni vilisturu kohta. Kiill on teadlikult kujundatud uut suhtevorgustikku
vilisturule sisenemisel. Siinkohal vdiks vilja tuua aga ka {lihe tavapérasest erineva
juhtumi. Nimelt selleks, et siseneda Skandinaavia turule, 161 ettevdte suhted sealse
teadusasutusega, mis kontrollib toote vastavust keskkonna nduetele ning mille kaudu
saab vastava margistuse oma tootele keskkonnasdbralikkuse kohta. Ilma selle

margistuseta oleks oma toodet Skandinaavias viga raske miiiia.

Ettevote G arendab ja kujundab samuti teadlikult oma suhtevdrgustikku vilisturule
sisenemisel. Ettevotte G puhul vOib aga vilja tuua, et suhete loomisel on tihti
eesmirgiks ka informatsiooni kogumine vélisturu kohta. Informatsiooni kogumiseks
kujundatakse suhteid nii potentsiaalsete klientidega vilisturul, kuhu soovitakse siseneda
voi ka nditeks Eesti Viliskaubanduse Liiduga, mis on aidanud koguda informatsiooni
vilisturu kohta. Seda kuidas uue vilisturu kohta informatsiooni saadakse, iseloomustab

histi jargnev Ettevotte G esindaja tsitaat.

Mingite allikate p&hjal selekteerid mingisuguse seltskonna firmasid konkreetsel
turul valja, kes tunduvad nagu endale atraktiivsed, huvipakkuvad ja
usaldusvaarsed. Helistad sinna, kirjutad inimestele ja katsud nendega kokku
saada. Ja Uks soovitab Uhte ja teine Utleb teist ja nii see mosaiik kokku

pannakse.
Ettevotte G esindaja

Kokkuvottes voib delda, et téielikult toetasid hiipoteesi Ettevote D ja G. Ettevotted A,
B, C, E ja F kinnitasid hiipoteesi viis vaid osaliselt. Juhtumite analiiiisimisel selgus, et
Ettevote D ja Ettevote G arendavad ja kujundavad teadlikult oma suhtevorgustikku nii
vélisturu kohta informatsiooni kogumiseks kui sinna sisenemiseks. Ulejdiinud ettevotted

ei arenda ega kujunda teadlikult oma suhtevorgustikke konkreetse vélisturu kohta
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informatsiooni kogumiseks, kiill aga kujundatakse oma suhtevorgustikke spetsiaalselt

valisturule sisenemiseks.

Vilisturu kohta informatsiooni kogumiseks on Ettevdte D arendanud olemasolevaid
suhteid konkurentidega ja Ettevote G potentsiaalsete klientide ning Eesti
Viliskaubanduse Liiduga. Suhtevorgustiku kujundamine vilisturule sisenemiseks
kujutab endast enamikel juhtudel suhete loomist sellel turul olevate uute klientidega.
Vaid Ettevote D arendas vilisturule sisenemiseks suhet olemasoleva partneriga. Samuti
on erandiks Ettevote F, mis on lisaks suhetele uute klientidega loonud spetsiaalselt

vilisturule sisenemiseks suhteid teadusasutusega.

H6: Eesti Keemiatoostuse Liidu liikmed saavad ettevotte rahvusvahelistumiseks

liidult otsest toetust.

Ettevotte A jaoks Eesti Keemiatoostuse Liidul firma rahvusvahelistumisele otsest mdju
pole olnud. Kiill hinnatakse liidu tegevust seoses keemiatodstust puudutava
seadusandlusega Eestis ning ndhakse selle kaudset mdju ettevotte rahvusvahelisele

tegevusele.

Me voib-olla pole ka oodanud seda, et Keemiatdostuse Liidult
rahvusvahelistumiseks midagi saada. Paljud asjad olid meil juba varasemal ajal
paigas ja toimisid. Aga ma arvan, mida me nagu saame ja mida me hakkame
uha rohkem ilmselt koostdds nendega ja siis teiste liidu lilkkmetega saama, on

seesama Euroopa Liidu seaduste ja blirokraatiaga seonduv ning kogu see pool.
Ettevotte A esindaja

Eesti Keemiatoostuse Liidu liikmetega seoses ei saa samuti vélja tuua, et nendega on
tugevamad suhted kui véljaspool liitu olevate partnerettevotetega. Keemiatdostuse Liitu
kuuluvate partneritega suheldaksegi pigem vaid liidu tegevuse raames ning ettevotte

igapédevategevusse nad ei puutu.

Ettevote B ei too samuti vilja mingisugust otsest seost Eesti Keemiatddstuse Liidu ja
oma ettevotte rahvusvahelistumise vahel. Kiill aga tajutakse liidu tegevuse kaudset mdju

firma tegevusele vilisturgudel. Informatsiooni vilisturgude kohta pole ettevote sealt aga

79



saanud ning samuti ei saa vilja tuua liidu litkmete ja teiste partnerettevotete suhete

erinevust.

Ettevote C ei néde ettevOtte rahvusvahelistumisel Eesti Keemiatoostuse Liidul olevat
mingisugust otsest moju. Pigem on liidu mdju ettevotte tegevusele kodumaal. Samas on
ettevote kindel, et kui sealt oleks vaja mingisugust informatsiooni vélisturu kohta voi
abi mingi probleemi lahendamisel, siis oldaks valmis aitama. Praeguseni pole aga
ettevottel sellist vajadust tekkinud. Keemiatoostuse Liidu teiste liikmetega on Ettevottel

C ainult isiklikku laadi suhted ning ametialaselt koost6dd ei toimu.

Véahemalt meie tasemel on suhted vaga isiklikud. See on jalle teoreetiline
vdimalus, et kui kellelgi on midagi puudu, siis ta saaks kiill seda, ma usun, labi

Keemiatddstuse Liidu ajada. Ma usun, et see uks on lahti.
Ettevotte C esindaja

Sarnaselt eelmistele ettevotetele pole ka Ettevotte D sonul Eesti Keemiatoostuse Liit
nende rahvusvahelistumist mojutanud. Tépselt samamoodi ei nde Keemiatdostuse Liidu
moju oma rahvusvahelistumisele ka Ettevote E. Kiill toovad nad vilja liidu véga
positiivse lildise moju Eesti keemiatdostusele, mis on seotud vajaliku seadusandluse

loomise ja tutvustamisega Eestis.

Ka Ettevotte F sonul pole Eesti Keemiatdostuse Liit nende rahvusvahelistumisele moju
avaldanud. Sarnaselt teistega toob ettevote vilja liidu tegevuse iildisema olulisuse. Vilja
el saa ka tuua erinevust ettevotte suhetes Eesti Keemiatoostuse Liidu ja sellest

viljaspool olevate firmadega.

Meie ettevdtte puhul aga otsust, et laheme Uhele vdi teisele turule, ei ole see
mdjutanud. Liidul on tubli lobitd6 just koduturul, kus on véaga tahtsad Euroopa
Liidu poolt tulevad normide ja direktiivide rakendamine ja kohandamine ning

vajadus Eesti keemiafirmade eest valitsuse tasandil seista.
Ettevotte F esindaja

Ettevotte G seisukoht on sarnane eelmiste ettevotetega. Eesti Keemiatdostuse Liidul

nidhakse olevat olulist rolli Eesti keemiatodstuse {iildises arengus, seoses eelkdige
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keemiatoostusettevotteid puudutava seadusandluse mojutamisega. Erinevalt teistest
uuritud ettevotetest toob aga Ettevote G vilja voimaluse Eesti Keemiatoostuse Liidu
kaudu olla teiste rahvusvaheliste organisatsioonide litkmed. Samas aga tunnistatakse, et
kuulumine nendesse vélismaistesse organisatsioonidesse ei aita nditeks ettevottel leida

uusi turgusid. Sealt saadakse vaid iildist ettevotte tegevuse toetust.

Eesti Keemiatdostuse Liidu olulisus meie jaoks on ikkagi suuremal maaral
lokaalne. Tema eesmark on olla teatud huvirihma ruupor koostoos
seadusandjaga, turu jarelvalvega, tldse jarelvalvetega jne. Meie jaoks on tema
uks Glesanne ka see, et Eesti KeemiatoOstuse Liidu kaudu saame meie olla
valismaiste vdi rahvusvaheliste organisatsioonide liikkmed. Kuna rahvusvaheliste
organisatsioonide liikmemaksud sellisele vaikesele firmale on suhteliselt suured,
siis nutid on need maksud rahvusvahelisel tasemel vaadatud umber riigipdhiselt
ja liidupdhiselt. Rahvusvahelise organisatsiooni liige on kill liit, aga tegelikult
on siis mingi teatud vaike huvigrupp, kes tasub siis nd. kollektiivselt selle
lilkmemaksu ja saab siis selle vastava rahvusvahelise organisatsiooni info ja
kaudselt siis ka tema liikmeteks. /../ Uute turgude leidmisele need
organisatsioonid, kuhu meie kuulume, kaasa ei aita. Kull nad aitavad aga kaasa
sellele, et meil on olemas informatsioon rahvusvahelisest, rohkem siis Euroopa
Liidu keemiatoostust ja meie tegevusvaldkonda puudutavast seadusandlikust

protsessist.
Ettevotte G esindaja

Kokkuvdttes voib delda, et antud hiipotees ei leidnud kinnitust iihegi ettevotte puhul.
Mingil mééral ndhakse kiill Eesti Keemiatoostuse Liidu kaudset moju ettevotte
rahvusvahelistumisele, mis avaldub vajaliku keemiatdostust puudutava seadusandluse
vilja toOtamises osalemises ja nii sobiva tegevuskeskkonna loomises ettevotetele.
Samamoodi ei too iikski ettevOte vilja erinevusi suhetes oma suhtevorgustike
litkkmetega soltuvalt sellest, kas nad kuuluvad Eesti Keemiatdostuse Liitu voi mitte.
Hiipoteesi piistitamisel arvatud suhtevorgustiku kataliisaatori roll Eesti Keemiatodstuse

Liidul antud juhtumite puhul puudub.
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H7: Eesti keemiatoostusettevotted teevad vilisturule sisenemiseks konkurentidega

koostood.

Konkurente on Ettevottel A Eestis neli. Uks osa neist tegelevad vaid sama toodangu
vahendamisega. Vilisturgudel on Ettevottel A konkurente veelgi. Kuigi ettevottel on
konkurentidega lisna sdbralikud suhted ja mingites valdkondades tehakse ka koostdod,

siis vélisturgudele sisenemisel otsest koostodd ei tehta.

Ma arvan seda, et nende hulgast teatud konkurentidega me oleme vGimelised
olnud siin koostdod tegema. See tdhendab selles mdtteski lihtsalt, et kui meil ei
ole toorainet, siis me ostame nendelt ja samas me miume nendele. /.../
Véliskonkurentidega on olnud naiteks nii, et kui mul on olnud mingisugune
probleem ja ma ei oska seda lahendada, siis saan teinekord helistada ja kiisida,
et kas teil on olnud selline asi ja kuidas te selle lahendasite.

Ettevotte A esindaja

Ettevottel B on peamisi konkurente seitse, mis paiknevad nii Euroopas kui ka Eestis.
Konkurentidega kiill suheldakse, aga otseselt mingit koost6dd ei tehta, seda enam

ettevotte rahvusvahelistumisel.

Me ei nde nagu vajadust koostodd teha siiamaani. Nii kriitiline see olukord ei
ole, et me peaksime oma jéud Uhendama ja koos turgusid otsima. Sellist asja ei
ole. /.../ Aga konkurendi k&aitumisest tulenevat turule sisenemist on kull. Me
jalgime, kuidas konkurent tegutseb mingil turul v6i vahemalt Gritame seda teha
nii palju kui me informatsiooni saame. Ja kui me leiame, et see meile kasuks
tuleb, siis me Uritame ka seda vdimalust ara kasutada. Ka selliseid momente on
olemas, et jalgida konkurendi kaitumist. /.../ Naiteks turule sisenemisel jalgida,
mida ta teeb, mis vigu ta teeb, nende vigasid dara kasutada oma tarbeks.

Ettevotte B esindaja
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Konkurentidega koost6d tegemisel ndeb Ettevote C ainukese vOimalusena ettevotte
osalist omandamist mone suurema firma poolt. Sellisel juhul saab ettevote

rahvusvahelistuda lihtsamalt ja kiiremini. Praeguseni pole sellist varianti kasutatud.

Ja seal on Uks taiesti reaalne ja vdib-olla kdige kiiremini toimiv vdimalus minna
sinna turule koos kellegi teisega. No naiteks konkurentidega. /.../ Selge on see,
et need on seotud teatud mingite muude nuanssidega. /.../ Aga ma arvan, et
sellistele vaikefirmadele nagu meil, on see uks kdige reaalsem vdimalus siseneda

uutele turgudele koos kellegi suuremaga, kes on selle t66 juba ara teinud.
Ettevotte C esindaja

Suuremaid konkurente on Ettevottel D kolm. Konkurentidega saadakse suhteliselt hasti
1dbi ja toimub omavaheline infovahetus, mis on ettevotte rahvusvahelisele tegevusele
kaasa aidanud. Omavaheline suhtlemine on konkurentidega siiski pigem isikliku

kontakti tasandil.

See ei ole igapaevane aktiivne suhtlemine, aga see on teatud perioodide tagant
loomulikult. /.../ Utleme selline hea s6bralik labisaamine. Arvestades seda
muidugi, et mdlemad on konkurendid omavahel. Ei unustata seda piiri vahelt,
aga suhtleme. /.../ Teatud piirini. Uks kuuleb thte asja, teine kuuleb teist asja.
Kui see ei ole informatsioon, mis vBib kahjustada, kui seda edasi anda, vaid
vastupidi, voib hoiatada teist, et ma kuulsin seda ja seal on vist olukord
niimoodi. See on taiesti normaalne, et sellist asja edasi antakse.

Ettevotte D esindaja

Informatsioon, mida omavahel jagatakse, puudutab ka vélisturge. Kuigi informatsiooni
vahetus ei ole eriti tugev ja tihe koostdd tegemise vorm, viib seda siiski nimetada
omavaheliseks koostdoks. Peale informatsioonivahetuse konkurentidega aga rohkem

koostdod ei tehta.

Ettevote E suhtleb oma konkurentidega seoses sellega, et puututakse kokku erinevatel

koosolekutel, seminaridel voi esitlustel. See suhtlemine on aga pigem isiklikku laadi ja
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ametialast informatsiooni vahetust ei toimu. Konkurentidega mingisugust koostood ei

tehta.

Me aeg-ajalt ikka suhtleme. Meie suhtlemine toimub nii, et me kaime Eesti
Keemiatoostuse Liidu koosolekutel voi kuskil mingil esitlusel vdi mingil
seminaril, kuhu me lihtsalt koos juhtume. Eks me ikka siis teretame, naeratame,

raagime ilmast ja kellega millest, aga tldjuhul mitte toost.
Ettevotte E esindaja

Ettevottel F on palju konkurente nii kodu- kui vélismaal. Suhtlemine toimub pigem
konkurentide toodete edasimiilijatega ja seda nii Eestis kui ka turgudel, kuhu

eksporditakse.

Me teame Uksteist ja mingil tasemel me informatsiooni tiksteise vahel ka jagame.
Kuna turud on vaikesed, omavahel ikka kokku puututakse — vastuvotud,
koolitused jmt. Mingit infot me omavahel ikka jagame, kui sligavalt, see on

omaette kisimus.
Ettevotte F esindaja

Otseselt konkurentidega ettevote koostodd ei tee. Kindlasti aga jalgitakse konkurentide

tegevust vélisturgudel, et voimalusel nende kogemustest midagi oppida.

Ettevottel G on samuti konkurente nii kodu- kui vilismaalt. Kodumaiste
konkurentidega toimub mingil maiédral suhtlemine ja koostdd seoses Eesti
Keemiatdostuse Liidu to66ga. Nimelt on selle litkkmetest moodustatud to6grupid, kellega
regulaarselt mingi aja tagant kokku saadakse ja tihiseid probleeme piiiitakse lahendada.

Selliselt toimub aga vaid iildiste keemiatddstust puudutavate probleemide arutelu.

Ettevotte G vilismaistel konkurentidel on mdningatel ka siin Eestis esindused. Uhe
konkurendi esinduse juhataja on aga Ettevottega G olnud lihemalt seotud ning lisaks
ametlikele suhetele on temaga ettevotte esindajal ka mitteametlikku laadi isiklikud
suhted. Seoses sellega suheldakse ka konkreetse konkurendi esindajaga tihedalt ja
vahetatakse tildist turuinformatsiooni. Seda aga vaid kohalikul tasandil ja vélisturgude

koha pealt informatsiooni ei vahetata. Omavahel ei vahetata ka informatsiooni, mis
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voiks kahjustada firmade huvisid. Teiste véliskonkurentidega toimub kiill moningane

suhtlus, kuid koostodd omavahel ei tehta.

Juhtumite analiiiisist selgus, et hiipoteesi seitse toetas vaid Ettevotte D. Vaid Ettevote D
teeb konkurentidega koostodd, mis seisneb selles, et konkurentidega vahetatakse mingis
ulatuses omavahel informatsiooni vilisturgude kohta. Ulejéiinud ettevdtted hiipoteesi ei
kinnitanud, mis tdhendab, et nad ei tee vilisturgudega seonduvalt konkurentidega
mingisugust koostddd. Konkurentidega kiill iildjuhul suheldakse, nii isiklikumal kui ka
ametlikumal tasandil, kuid sellest suhtlusest ei saa uuritud keemiatdodstusettevotted
rahvusvahelistumiseks mingit otsest kasu. Suhetes konkurentidega on tihti suhte
iseloomust {lilekaalus konkureerimine ning ettevotted ei nde voimalusi, kuidas
konkurentidega voiks seaduste piiridesse jdddes koostodd teha. Samuti voib
konkurentidega koost6d puudumine vilisturule sisenemisel olla tingitud sellest, et
vélisturule sisenemisel on iildiselt piisanud oma olemasolevatest ressurssidest voi on
saadud neid teiste suhtevorgustiku partnerite kdest. Ettevotted arvestavad vilisturule

sisenemisel eelkdige endal juba olemasolevate ressursside ja nende piisavusega.

HS8: Ettevotete suhtevorgustikus domineerivamal positsioonil olevad liikmed ei ole

keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumisel tekitanud probleeme voi piiranguid.

Ettevotte A puhul on suhtevorgustikus liheks domineerivaks pooleks kindlasti ettevotte
omanikfirma. Positiivse kiiljena on omanikfirma kaudu saadud oskusteavet ja teadmisi
ettevotte tootmistehnoloogia kohta. Hoolimata domineerivusest ei ole aga mingeid

piiranguid vélisturgude valikule ja rahvusvahelisele tegevusele seatud.

Ettevotte hinnangul vOib nende positsioon suhtevorgustikus olla iildjuhul pigem
domineeriv. Seda nii tooraine tarnijate kui konkurentide suhtes. Samas vOib aga
tooraine tarnijate puhul nimetada omavahelist suhet pigem partnerluseks, kus mdlemad
osapooled teineteisega arvestavad. Ka konkurentide puhul on aspekte, milles nad
Ettevottest A edukamad on ja seeldbi nd. domineerivamal positsioonil. Kiill 1dhtub
ettevOte aga oma tegevuses klientidest ja nende soovidest, mis ei tdhenda aga, et nad

lasevad koike klientidel dikteerida, sh. liiga odavat toote hinda.
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Kull kui ma mdtlen selle domineerimise peale, siis on olnud kill just nendel
viimastel aastatel selliseid kliente, kes on jarjest suuremaks ja suuremaks
kontserniks muutunud. Ja kes nlid kill pldavad suruda peale, et ma ostan selle

hinnaga ja ainult selle hinnaga.
Ettevotte A esindaja

Ettevote B ei osanud {ldiselt vidlja tuua, kas ollakse domineerival vo1 jérgival
positsioonil. See on erinevate osapooltega suhtlemisel erinev. Tooraine tarnijate koha
pealt ollakse kiill pigem jargival positsioonil, kuna vajaliku tooraine ndudlus on suurem
pakutavast kogusest. Samuti on mdned Ettevotte B kliendid ettevottest suuremad,

noduavad teistest klientidest rohkem ja domineerivad omavahelises suhtes rohkem.

Kas meie ettevote on domineerival voi jargival positsioonil, siis oleneb kellega
me suhtleme. Loomulikult, kes on nagu vdimsam ja joulisem partner, nende
suhtes tuleb delikaatsem ja aupaklikum olla. Seda enam, kui me tahame neilt
midagi rohkem saada. See ari on kord juba selline. Kill on meie firma nii ehk
naa alati selline paindlik, et me ei taha kedagi nurka suruda, pigem on see, et
vordselt, et oleme partnerid. Sellist joulist domineerimist ei ole.

Ettevotte B esindaja

Kui tegu on suurte kontsernilaadsete klientidega, siis iihelt poolt vdib nendega koostdoo
olla rahvusvahelistumisele vdga positiivse mdjuga, kuna on palju tiitarettevotteid
erinevates riikides, kuhu siis Ettevotte B toodang samuti jouab. Kuid samas on ka oht, et
kui ebadnnestutakse, siis on negatiivne moju ettevottele samuti viga suur. Voimalik
negatiivne kiilg avaldub antud juhul niditeks halva maine laialdases levikus nii selle

kontserni sees kui véljaspool.

Ettevotte C positsiooni suhtevorgustikus mdjutab néiteks tarnijate poolelt kindlasti see,
et kdikide tooraine tarnijate jaoks on olemas alternatiivid ja vajadusel on vodimalik
tarnijaid vahetada. See tdhendab, et tarnijad ei ole vdga domineerival positsioonil.
Samas on aga kittesaadavad tooraine kogused koikide ettevotete jaoks suhteliselt

piiratud, mis tekitab omakorda suuremat sdltuvust tarnijatest.
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Kahtlemata suured firmad ja tootjafirmad eelkdige saavad teatud momente
peale suruda. Eelkbige mingit hinnataset. See s6ltub kdik sellest, et mis on nende
jaoks kogus ja mis on meie jaoks kogus. Pahatihti ikkagi need tooraine
tootjafirmad on nii suured, et nende jaoks meie kogused ei ole vaga tosiselt
voetavad. Kui ikka ei ole, siis neil pole sellest sooja ega killma. /.../ Osad mdjud
on negatiivsed, osad on positiivsed. Nagu ma t6in enne valja mingi hinna voi
koguse, siis kogus vdib naiteks mdjuda teinekord negatiivselt. Kui sa pead vaga
palju ostma, siis tdhendab sinu raha jaab sinna alla kinni. Aga nditeks
positiivseks nditeks on mingisugused uued ideed vOi mingid suhte

edasiarendused, et kellegi kaudu v6ib tulla mingi kolmas seos.
Ettevotte C esindaja

Ettevote D on oma tooraine tarnijate suhtes pigem jérgival positsioonil. Ettevote toob
selle pohjusena vilja just oma ettevotte iildise vdiksuse tooraine tarnijatega vorreldes.
Peamine domineeriva partneri moju avaldub tooraine hinna kaudu. Ka Ettevote D toob
vilja probleemina moningate toorainete piiratuse, millest tuleneb ka tugevam tarnijate

positsioon.

Paljude toorainete puhul on tarnija kill jah domineerival positsioonil. Paljud
toorained on haaratud suurte kontsernide katte, nemad turustavad neid ja
alternatiive on véaga vahe. On seal v0ib-olla kahe vahel valida. S61tub toorainest

muidugi.
Ettevotte D esindaja

Lisaks on Ettevotte D jaoks domineerival positsioonil ettevotte omanikfirma, kelle kdest
tulevad suunised ka vélisturgudel tegutsemiseks. Seoses sellega on emaettevotte poolt
piiratud ka monedele turgudele sisenemine. Samuti on piiratud ka tegevus

olemasolevatel turgudel, sest tuleb jargida kontserni poliitikat.

Kuigi oma ettevGte selle koha pealt vaatab, et vdiks hoopis natuke teistmoodi

teha, aga kontserni poliitika on selline ja mangitakse nende méangureeglite jargi.

Ettevotte D esindaja
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Ettevotte E puhul on samuti suhtevorgustikus kindlasti domineerival positsioonil tema
emaettevote, kes seab piirangud ka uutele vilisturgudele sisenemiseks. Omamoodi ndeb
ettevote selles ka oma t60 lihtsustumist, sest nii ei pea otsima erinevaid vdimalusi ja
kulutama ressursse uutele vilisturgudele sisenemiseks. Samas tuleb ettevottele aga

kontserni kaudu palju vajalikku informatsiooni, teadmisi ja oskusteavet.

Suhetes ettevotte klientidega hindab Ettevote E oma positsiooni pigem domineerivaks,
mis tuleneb ettevotte erinevusest ja eelistest vorreldes konkurentidega. Tarnijate suhtes
jaddakse seoses ettevotte viiksusega aga rohkem jdrgivale positsioonile. Samas ei ole
tarnijate domineeriv mdju niivord suur ja tuntav, sest ettevotte jaoks on iseenesest

olemas ka alternatiivsed pakkujad.

Me oleme killaltki vaikesed ja voib-olla ei ole nii vaga tahtsad, vaga suure
osatahtsusega tarnijate jaoks. /.../ Tarnijatega on niimoodi, et tarnija jaoks
oleme meie kliendid. Eks nemad peavad meid ka ““moosima’ aeg-ajalt. /../ Meid

ei piira ka see, et me peaksime ostma kdige odavamat.
Ettevotte E esindaja

Ettevote F hindab oma positsiooni suhtevorgustikus erinevate osapoolte suhtes
erinevaks. Edasimiiiijatega vorreldes on ettevote domineerival positsioonil. Samas on
ettevotte sonul itha enam vOimu ja tugevamat positsiooni saamas iihinevad

jaekauplusteketid.

Meil on mingisugused tooted, meil on mingisugune hind, meil on mingisugune
turundustugi, mis me tootjana oma edasimiijale anname. Ja pohimdtteliselt on
nii, et kui edasimiija nendel tingimustel ei ole nBus tddtama, siis mingisugune
labiraakimise véimalus on, aga uldiselt pltame ikka oma tingimustel t66d teha.
Praegu see surve ei ole aga mitte niivdrd edasimudjapoolne, vaid
kontsentreeritud jaeettevOtted avaldavad oma tingimusi. /.../ Nemad dikteerivad
vaga tugevalt oma tingimusi edasimuljatele. Ja kui edasimiujate ariline huvi
hakkab &ra kaduma, sest nad peavad kdik, mis nad teenivad, suurele jaeketile
ara andma, siis nad muidugi podrduvad meie poole. /.../ Eks me proovime siis

need asjad kahepeale ara siluda nii et kdigil oleks huvitav t66d teha.

Ettevotte F esindaja
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Enamik Ettevotte F konkurente on samuti domineerival positsioonil. Sellised ettevotted
dikteerivad turgudel niiteks hinna ja tooted. Uhelt poolt on selliste suurte konkurentide
moju negatiivne ning piirab ettevotte tegevust. Positiivse kiilje pealt voib aga tuua vilja

konkurentidest hea eristumisvdimaluse ja seda eelkdige oma toodete edustuse poolelt.

Ka tooraine tarnijate seas on ettevotteid, kes Ettevotte F jaoks on domineerivamal
positsioonil, kuid selliseid partnereid pole eriti palju. Rohkem on selliseid tarnijaid,

kellega suhtlemisel on ettevote ise domineerival positsioonil.

Kui naiteks votta Venemaa tehas, kellel on teatud kindel kvoot vdi toodangu
maht, mida nad vGivad aasta jooksul eksportida ja tavaliselt neid tahtjaid on
rohkem, kui ta suudab anda, siis ta Otleb lihtsalt, et hind on selline, vota voi jata.
Enamuses oleme me ikka kliendi staatuses tooraine ostmisel. Nemad
teenindavad ikka meid ja tooraine turul on konkurents téitsa olemas. Euroopa
on niivord vaike koht, et kdik on pdhimdtteliselt kdigile teada, kes mingit

konkreetset toorainet toodab vai segmenti teenindab.
Ettevotte F esindaja

Ettevote G toob oma positsiooni hindamisel suhtevorgustikus vélja, et kodik soltub
sellest, kui suur huvitatus on ettevdtetel omavahelisest koostdoost vOi kui suur partner
ithele voi teisele ollakse. Tooraine tarnijate poole peal on iihelt poolt Ettevote G
ndrgemal positsioonil seoses sellega, et kui tarnetingimused muutuvad ettevotte jaoks
halvemaks, siis pole alati vdimalik kohe tooraine tarnijat vahetada, kuna see tooks kaasa
viga ulatusliku muudatuse oma tootmises. Kuid seda on siiski ka tehtud. Samas on aga
ka tooraineid, mille puhul on lihtsam vajadusel tarnijat vahetada. Nii iihte kui teist liiki

tooraine tarnijad pole aga senini Ettevotte G rahvusvahelistumist kuidagi mdjutanud.

Sarnaselt Ettevottega F arvab ka Ettevote G, et kaubandusketid on vOtmas jarjest
domineerivamat positsiooni ning nende suhtes jddb ettevote pigem jdrgivale
positsioonile. Samuti on Ettevotte G vilismaised konkurendid selles mottes
domineerivamal positsioonil, et virreldes nendega on ettevote suhteliselt vdike. Eestis
on ettevotte tugevuseks hea turupositsioon. Vilisturgudel piiravad aga ettevotte tegevust

tihelt poolt otsesed kliendid ehk edasimiiiijad, keda omakorda mdjutavad
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domineerivamal positsioonil olevad kaubandusketid. Teiselt poolt mojutavad kaudselt
neid kaubanduskette domineerivamal positsioonil olevad konkurendid, kellele

kaubandusketid lojaalsed on.

Kokkuvottes voib delda, et kaheksas hiipotees leidis kinnitust Ettevotte A ja Ettevotte C
puhul. Ettevotte B puhul teeb {ihese hinnangu andmise raskeks see, et domineeriv
partner mdjutab kiill ettevotte rahvusvahelist tegevust, kuid see, millises suunas see
mdju avaldub, pole kindel. Ettevotte D, Ettevotte E, Ettevotte F ja Ettevotte G puhul
antud hiipotees aga kinnitust ei leidnud. Ettevottel D ja Ettevottel E piirab
vilisturgudele suundumist ja rahvusvahelist tegevust domineerival positsioonil olev
emaettevote. Koikide vilisosalusega ettevotete puhul on kontserni positiivseks kiiljeks
ettevotete jaoks vajaliku informatsiooni, teabe ja ressursside saamine, kuid vaid
Ettevotte A puhul ei piira emaettevote firma rahvusvahelistumist ja tegevust
vilisturgudel. Selle iiheks pohjuseks voib olla asjaolu, et Ettevotte A puhul on
vélisosalus vaid 50%. Ettevottel F piiravad rahvusvahelist tegevust aga domineerival
positsioonil olevad konkurendid, kes kaudselt piiravad ka Ettevotte G

rahvusvahelistumist.

Tabelis 10 on esitatud juhtumite analiilisimisel saadud tulemused kdikide hiipoteeside
15ikes. Ulevaatlikkuse huvides on tulemused esitatud ,,+* ja ,— mérkidega, mille puhul
T tdhendab, et antud juhtum kinnitas hiipoteesi, ,.— tdhendab, et antud juhtum ei

kinnitanud hiipoteesi ja ,,+/— tdhendab, et antud juhtum kinnitas hiipoteesi osaliselt.

Tabel 10. Ettevotete analiiiisimisel saadud tulemused erinevate hiipoteeside 16ikes

—Luevote | B C D E F G
Hiipotees
HI + + +/— + + +/— +
H2 +/— + - +/— _ _ _
H3 +/— +/— +/— +/— +/— — —
H4 + + + + + + +
H5 +/— +/— +/— + +/— +/— +
H6 — — — — — — —
H7 - - - + - - -
HS8 + +/— + - - — _

Allikas: autori koostatud.
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Jargnevalt veel moningad ettevotete analiilisist tulenevad jédreldused konkreetsete
uuritud keemiatoostusettevotete ja nende suhtevorgustike rolli kohta firmade
rahvusvahelistumisel. Tabelis 11 on toodud vilja konkreetsed ettevotted arvestades
nende positsiooni suhtevorgustikus ja nende rahvusvahelistumise taset ning kodumaise
suhtevorgustiku rahvusvahelistumise taset. Samuti on tabelist ndha vélismaiste
suhtevorgustiku liikkmete olemasolu ja nende roll ettevotete rahvusvahelistumisel. Tabeli
aluseks on vdetud alapeatiikis 1.2 esitatud tabel 6, kus on kirjeldatud kodumaise ja
vilismaise  suhtevOrgustiku  rolli  ettevotte  rahvusvahelistumisel — soltuvalt
suhtevorgustikus olevast positsioonist  ja kodumaise suhtevorgustiku

rahvusvahelistumise tasemest.

Tabel 11. Analiiiisitud ettevotete jaotus soltuvalt ettevOte  positsioonist
suhtevorgustikus, rahvusvahelistumise tasemest ja kodumaise suhtevorgustiku

rahvusvahelistumise tasemest

Kodumaiste suhtevorgustiku liikmete Vilismaised
rahvusvahelistumise tase suhtevorgustiku
Madal Korge litkmed
A Rahvusvahelistu-
%D S Ettevote C mist toetavad
S 'S o | Madal Ettevote E Ettevote G partnerid
— 72} ~ I -
2383 téenaoliselt
g5 2 puuduvad
Q= g
< QO T
5 2 = i Ettevéte A Teav§ Vahstu~ru
> ~ Ettevote B ~ kohta ja ettevotte
e 2 Korge Ettevote D sealse tegevuse
) Ettevote F 8
toetus

Allikas: autori koostatud.

Positsiooni tugevuse hindamisel on ldhtutud eelkdige pohimottest, et ettevottel on
suhtevorgustikus seda tugevam positsioon, mida rohkem ressursse tal on voi mida
védrtuslikumad on tema valduses olevad ressursid teiste suhtevorgustiku litkmete jaoks.
Léahtuvalt eelnevast analiilisist vOib jéreldada, et koik uuritud ettevotted on
suhtevorgustikus pigem tugevamal positsioonil. Eelnevalt sai juba alapeatiiki 2.1 16pus
vilja toodud uuritavate Eesti keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumise tase. Seda
jaotust kasutatakse ka siin. Uhest hinnangut ettevdtte kodumaise suhtevdrgustiku

rahvusvahelistumise tasemele on véga raske anda. Seejuures on olulisemaks peetud
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nende partnerite rahvusvahelistumise taset, kellega konkreetsel ettevottel on tugevamad

seosed.

Kasutades Johansoni ja Mattssoni ettevotete liigitust soltuvalt ettevotte ja tema
kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tasemest voib analiilisitud ettevotted
liigitada jargmiselt. Ettevote C ja Ettevote E on varased alustajad. Ettevote G on pigem
hiline alustaja. Ettevote B on situatsioonis liksik rahvusvaheline ja Ettevote A, Ettevote

D ja Ettevote F on rahvusvahelised teiste seas.

Arvestades tabelis 6 mairatletud suhtevorgustiku rolle saab oelda, et Ettevotte C ja
Ettevotte E puhul toimub suhtevorgustiku litkmete poolt ettevotte oluline toetamine
vilisturu  ndudmiste  tditmiseks.  Ettevotte G  puhul on  suhtevorgustik
informatsiooniallikas vilisturu kohta ning suhtevorgustiku litkmete poolt toimub
ettevotte toetamine vélisturul tegutsemiseks. Lisaks sellele on Ettevottel G voimalus
saada suhtevorgustiku kaudu tdmmatud vélisturule. Ettevotetel C, E ja G puuduvad aga

ettevotete rahvusvahelistumist toetavad partnerid vilisturul.

Ettevotte B puhul on suhtevorgustiku roll liikmetepoolne ettevotte toetamine vélisturu
ndudmiste tditmiseks. Ettevotte A, Ettevotte D ja Ettevotte F puhul suhtevorgustiku
rolliks peamiselt teabe ja ressursside vahetus. Ettevotted A, B, D ja F saavad oma
vilismaistelt suhtevorgustiku litkmetelt teavet vilisturu kohta ja toetust vélisturul

tegutsemiseks.

Kokkuvottes voib  suhtevorgustiku  rolli  kohta Eesti keemiatddstusettevitete

rahvusvahelistumisel teha jargmised jareldused.

o Ettevotte suhtevorgustik on oluliseks informatsiooniallikaks vélisturgude kohta.
Seejuures saadakse rohkem ja detailsemat informatsiooni ettevotte klientidelt
konkreetsel vilisturul. Teised suhtevorgustiku litkmed annavad pigem iildisemat
teavet valisturu kohta. Samas ei saa aga viita, et suhtevorgustik oleks peamiseks
teabe saamise allikaks.

e Ettevotete sihtturgude valiku ja suhtevorgustiku liikmete asukoha vahel ei ole selget
positiivset seost. Kui ettevote suundubki samale vélisturule, kus asub tema partner,
siis sellistel juhtudel on selleks partneriks kas ettevotte omanikfirma voi klient. Tihti

on sihtturu valiku tegemisel olulisemad hoopis teised kriteeriumid.
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e Ettevotted sisenevad vélisturgudele nii olemasoleva suhtevdrgustiku raames kui ka
luues uue suhtevorgustiku. Uude suhtevorgustikku kuuluvad seejuures peamiselt
konkreetsel vilisturul olevad kliendid.

e Rahvusvahelistumine on ettevotete jaoks pikalt ja pohjalikult planeeritud tegevus.

e Ettevotted arendavad ja kujundavad vilisturule sisenemiseks teadlikult oma
suhtevorgustikku. Ainult vilisturu kohta informatsiooni saamiseks kujundatakse
suhtevorgustikku siiski vaid iiksikutel juhtudel.

e FEesti Keemiatdostuse Liit ei mdjuta ettevotete rahvusvahelistumist otseselt.
Keemiatdostuse Liidust ei saada vélisturule sisenemiseks vajalikku informatsiooni
ning samuti pole selle litkmetega ettevotetel tugevamad seosed kui liidust viljaspool
olevate suhtevorgustiku osalistega.

o Ettevotted ei tee lldjuhul vélisturule sisenemiseks koostodd konkurentidega.
Konkurentidega suhtlemine toimub pigem isiklikul tasandil ning seejuures
valisturgude kohta informatsiooni iildjuhul ei vahetata.

e Suhtevorgustikus domineerival positsioonil olevad liikkmed pigem takistavad
ettevotte vilisturule suundumist ja sealset tegevust. Piirangud tulevad eelkdige
emaettevotte poolt seatud poliitikast ja ka konkurentide aktiivsest tegevusest

valisturul.

Pérast ettevotete analiilisi voib Oelda, et suhtevorgustike roll Eesti véikese ja keskmise
suurusega keemiatdostusettevotete rahvusvahelistumisel on oluline. Ettevotete jaoks on
oluline suhtevorgustikust tulev informatsioon vilisturgude kohta. Kuigi ettevotted
suunduvad vilisturgudele iildjuhul enda initsiatiivil ja tihti luuakse uuel turul ka uus
suhtevorgustik, siis on olemasoleva suhtevorgustiku toetus seal tegutsemiseks siiski
oluline. Ettevotted kiill arendavad ja kujundavad teadlikult oma suhtevorgustikku
vélisturule sisenemisel, kuid spetsiaalselt informatsiooni kogumiseks seda iildjuhul ei
tehta. Kontsernil, kuhu ettevétted kuuluvad, on iihelt poolt oluline roll ettevotte jaoks
kasuliku ja vajaliku teabe edastamisel. Teiselt poolt on aga kontsern iildiselt ettevitete

jaoks ka rahvusvahelistumist takistav.
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KOKKUVOTE

Suhtevorgustik on organisatsioonide kogum, kus omavaheliste suhete ja seoste kaudu
vahetatakse informatsiooni ja ressursse. Suhtevorgustiku kédsitluses on oluline koht selle
osalistel, tegevustel ja ressurssidel. Suhtevorgustiku osalised voivad olla ettevote, tema

hankefirmad ja kliendid, aga kindlasti ka konkurendid.

Koikidel suhtevorgustiku osalistel on oma positsioon, mis méératleb ettevotte rolli ja
olulisuse teiste litkmete suhtes suhtevOrgustikus.  Ettevotte  positsioonist
suhtevorgustikus sOltub mingil méédral ka see, missugused ressursid on sellele
ettevottele kittesaadavad. Tugev positsioon suhtevorgustikus tuleb iildjuhul ettevotte
suuremast vOimust, mis omakorda tuleneb suhtevorgustiku liitkmete jaoks oluliste

ressursside omamisest.

Suhtevorgustikus voib eristada ettevotete vahel vertikaalseid ja horisontaalseid suhteid.
Nii vertikaalsed kui horisontaalsed suhted sisaldavad erineval hulgal konkurentsi ja
koostdd elemente, kuid iiks vOi teine neist voib olla iilekaalus. Mida tugevamad on
ettevotetevahelised seosed suhtevorgustikus, seda selgem on ka suhtevorgustiku
struktuur. Soltuvalt suhtevOrgustikus osalevate organisatsioonide suurusest eristatakse
simmeetrilisi ja astimmeetrilisi suhtevorgustikke. Stimmeetrilised suhtevdrgustikud
koosnevad suuruselt sarnastest ettevOtetest ning asiimmeetrilised suhteliselt erineva

suurusega ettevotetest.

Suhtevorgustike kujunemist on selgitatud litkmete, liikkmetevaheliste eelnevate suhete ja
institutsionaalsel tasemel. Suhtevdrgustike kujunemisel vaib eristada peamiselt kolme
faasi: loomis-, arendamis- ja testimisfaasi. Organisatsioonide tegevust voib vaadelda kui
protsessi, kus pidevalt rajatakse, sdilitatakse, arendatakse ja katkestatakse suhteid,
selleks et saada rahuldavaid majanduslikke tulemusi ja saavutada suhtevorgustikus
positsioon, mis kindlustaks ettevotte pikaajalise kestvuse ja arengu. Suhtevorgustikud

voivad olla nii stabiilsed kui ka muutuvad. Suhtevorgustikes esinevaid muutusi voib
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iseloomustada kui vidheolulisi vOi radikaalseid. Kaks olulist muutuste mojutajat on
inertsus ja kriitilised stindmused. Inertsus véljendab piiiidu sdilitada suhtevorgustiku
struktuuri ning hoiab suhtevorgustiku stabiilse. Sellele vastupidiselt pohjustavad

kriitilised stindmused radikaalseid muutusi ja seoste katkemist.

Uheks tuntuimaks rahvusvahelistumise mudeliks on nn. Uppsala rahvusvahelistumise
mudel, mille kohaselt ldbib ettevote rahvusvahelistumise protsessis erinevad etapid,
muutes kogemuste kasvades ja teadmiste laienedes vélisturul oma tegevust jirjest
aktiivsemaks ning vélisturuga seotud ressursse ja investeeringuid suuremaks. Nii
Uppsala mudeli kui suhtevorgustiku kasitluse iihiseks jooneks on dppimise ja teadmiste
kogumise olulisus. Suhtevorgustiku késitluse eeliseks Uppsala mudeli ees on ettevotte

ja turu karakteristikutega arvestamine, millele viimane eriti tdhelepanu ei pdora.

Luostarineni ja Hellmani kolmefaasilise rahvusvahelistumise mudelis eeldatakse, et
ettevotte rahvusvahelistumine algab tavaliselt sissepoole suunatud
rahvusvahelistumisega. Sellele jiargneb viljapoole suunatud rahvusvahelistumine ja
vilmasena toimub nd. kooperatiivne rahvusvahelistumine. Vastavalt ettevotte
positsioonile ja rollile suhtevorgustikus nimetatud kolmes faasis, voib vélja tuua kolm
rahvusvahelistumise etappi: soltuv, sdltumatu ja vastastikuses soOltuvuses olev
rahvusvahelistumine. Kogu selle protsessi kdigus suureneb pidevalt ka ettevotte

rahvusvahelise tegevuse keerukus.

Ettevotete jaoks on oluline teadmiste ja ressursside kogumine, mis vdimaldaks arendada
edukamat rahvusvahelist tegevust. Vajalikud ressursid ja teadmised ettevotte
rahvusvahelistumiseks tulevad nii ettevottelt endalt kui ka ettevotte suhtevorgustiku
litkkmetelt. Pérast tegevuse alustamist vilisturul hakkab toimuma Oppimisprotsess nii
ettevottes kui ka suhtevorgustikus. Seoses oma tegevusega vilisturul laieneb ka
ettevotte suhtevOrgustik, partnerite arv ning seega suurenevad ettevotte jaoks

suhtevorgustikus olevad ressursid.

Suhtevorgustiku kontekstis on {iheks rahvusvahelistumise vodimaluseks siseneda
vélisturule ning alustada seal uue suhtevorgustiku kujundamist. Ettevote voib siseneda
vilisturule aga ka olemasoleva suhtevorgustiku raames. Sellisel juhul on {iheks

vOoimaluseks siseneda ise vilisturule ja tOommata sellele turule kaasa ka juba
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olemasoleva suhtevorgustiku partnerid. Teiseks vOimaluseks on ettevotte vilisturule

tdmbamine olemasoleva suhtevorgustiku litkme voi litkmete poolt.

Vastavalt ettevotte ja tema kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tasemest
vOib eristada nelja erinevat situatsiooni, milles ettevote vaib olla: varane alustaja, liksik
rahvusvaheline, hiline alustaja v0i rahvusvaheline teiste seas. Olenevalt sellest,
missuguses neist situatsioonidest ettevote asub, vOib vilja tuua sobivaimad ja
ebasobivaimad rahvusvahelistumise mudelid konkreetse ettevotte jaoks. Vilisturule
sisenemise meetodite sobivuse maddrab ettevotte jaoks tema ja tema kodumaise
suhtevorgustiku teadmiste ning kogemuste olemasolu vélisturgude ja sealse tegevuse

kohta.

Rahvusvahelistumisel tuleb arvestada nii suhtevorgustikest tulenevate positiivsete kui
ka negatiivsete efektidega. Uhelt poolt vdivad suhtevdrgustikus olevad partnerid
soodustada ja toetada ettevotte rahvusvahelistumist, teiselt poolt seda aga ka kas siis
tahtlikult vO1 tahtmatult takistada. Positiivsete teguritena voOib vélja tuua
suhtevorgustikust saadava informatsiooni vélisturgude kohta. Suhtevorgustikus olevad
partnerid pakuvad ligipddsu jaotuskanalitele vélisturul ning vdimalust vihendada turule

sisenemise kulusid, riske ja aega.

Negatiivsete aspektidena voib vilja tuua nditeks suhtevorgustikus oleva ettevottest
suurema partneri domineerimise ning ettevotte tegevuse kontrollimisel ka tema
rahvusvahelistumise piiramise. Kontroll vdidakse loovutada ka oma partnerile, kui
ettevottel endal on vdhe teadmisi vilisturu kohta. Kontrolli kaotus ndrgendab aga
ettevotte positsiooni suhtevorgustikus. Domineeriv partner voib kontrollida, kuhu ja
kuidas ettevote rahvusvahelistuda vdiks. Olenevalt ettevotte positsioonist ja voimust

suhtevorgustikus on suhtevargustiku roll rahvusvahelistumisel ettevdtte jaoks erinev.

Eesti keemiatoostuse kédive, kasum ja ekspordimaht on vorreldes Eesti todtleva
toostusega suhteliselt vdike. Samas nditavad aga ekspordi osakaal kidibes ja eksport
tootaja kohta, et keemiatdodstuses on vorreldes kogu tootleva todstusega vastavad
nditajad korgemad. See annab mérku ekspordi olulisusest ja suurest osakaalust

keemiatoostusettevotete jaoks.
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Vaadates ldhemalt Eesti keemiatdostuse ja kogu toodtleva toostuse kidivet, kasumit,
rentaablust ja ekspordimahtu ning nende muutusi aastatel 1995-2002, on néha, et
aastatel 1998 ja 1999 on toimunud suurem langus antud niitajates, mis on tdenéoliselt
poOhjustatud 1998. aastal toimunud Venemaa majanduskriisist. Eesti keemiatoostus on
ajalooliselt olnud kogu aeg vdga tugevalt Venemaa turuga seotud ning on seda ka
tinapdeval. Uhelt poolt ldheb sinna suur osa keemiatddstusettevdtete toodangust, aga
teiselt poolt on sealt pdrit ka iisna paljud keemiatdostusettevitete tooraine tarnijad.
Lisaks Venemaale eksporditakse keemiatdodstuse toodangut peamiselt veel Litti ja
Leetu. Olulised ekspordi sihtriigid on veel Ameerika Uhendriigid, Ukraina, Soome,

Rootsi, Prantsusmaa ja Suurbritanniasse.

Lisaks sellele, et Eesti keemiatdostust iseloomustab ekspordi olulisus ettevotete jaoks ja
ettevOtete suur seotus Venemaa turuga, on keemiatdostusettevotete seas suur osakaal
viikeettevotetel. 2002. aastal moodustasid 80% kogu keemiatodstuse ettevotete arvust

ettevotted, kus tootajaid oli alla 50.

Eesti  keemiatOOstusettevotete  suhtevOrgustike  rolli  uurimiseks  ettevotete
rahvusvahelistumisel uuriti juhtumianaliiiisi kasutades seitset Eesti vdikese ja keskmise
suurusega keemiatdostusettevotet: Elastra Kattematerjali AS, Krimelte OU, Mayeri
Industries AS, Orto AS, Univa AS, Vivacolor AS ja Ettevotet E. Uurimiseks vajalike
andmete saamiseks viidi nimetatud ettevotete esindajatega 2005. aasta mértsis ja aprillis

1abi intervjuud.

Suhtevorgustiku ~ rolli  kindlaks  tegemiseks  Eesti  keemiatdostusettevotete
rahvusvahelistumisel, on ldhtuvalt teoreetilistest seisukohtadest ja  Eesti
keemiatOostusettevotete eripdrast piistitatud kaheksa hiipoteesi. Nende hiipoteeside
alusel uuriti  seitsme  Eesti  keemiatdostusettevotte — suhtevorgustiku  rolli
keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumisel. Analiiiisi tulemusena saab teha jargmised
jéreldused:

e cttevotte suhtevorgustik on oluliseks informatsiooniallikaks vilisturgude kohta;

e sihtturu valikul ei ldhtu ettevote oma suhtevorgustiku litkme asukohast, vaid peab

oluliseks pigem teisi valikukriteeriume;
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e ecttevotted sisenevad vilisturgudele nii olemasoleva suhtevorgustiku raames kui ka
luues uue suhtevorgustiku;

e cttevotted planeerivad pikalt ja pohjalikult oma suundumist vilisturgudele;

o cttevotted arendavad ja kujundavad teadlikult oma suhtevorgustikku vilisturule
sisenemiseks, aga tavaliselt mitte vilisturu kohta informatsiooni kogumiseks;

e FEesti Keemiatoostuse Liit vaadeldud ettevotete rahvusvahelistumist otseselt ei
mojuta;

e FEesti keemiatdostusettevotted ei tee vilisturule sisenemiseks koostodd
konkurentidega;

e suhtevorgustikus domineerival positsioonil olevad liikkmed vdivad moningatel
juhtudel piirata ettevotte vélisturule suundumist ja sealset tegevust, kusjuures

sellisteks partneriteks on kas ettevitte emaettevote voi konkurendid.

Vaatluse alla voetud Eesti keemiatdostusettevotete analiilisimisel selgus ka, et kdik
uuritud ettevotted on suhtevOrgustikus pigem tugeval positsioonil. Ettevatete
rahvusvahelistumise tase oli erinev: neli ettevdtet olid kdrge rahvusvahelistumise
tasemega ja kolm pigem madala rahvusvahelistumise tasemega. Soltuvalt uuritud
keemiatoostusettevotete kodumaise suhtevorgustiku rahvusvahelistumise tasemest on
voimalik viélja tuua konkreetsete ettevotete liikk Johansoni ja Mattssoni kasitluses.
Uuritud seitsmest ettevottest kaks on pigem varased alustajad, kolm rahvusvahelised

teiste seas ja nii hiliseid alustajaid kui ka iiksikut rahvusvahelist on iiks ettevote.

Uuritud Eesti keemiatdostusettevitete kodumaise suhtevorgustiku roll on ettevotte
iildist tegevust toetav. Seda eriti juhul kui kodumaise suhtevorgustiku
rahvusvahelistumise tase on madal. Nelja ettevotte puhul on aga ka kodumaine
suhtevorgustik korge rahvusvahelistumise tasemega ja nii tuleb siinsetelt partneritelt
informatsiooni ka vélisturgude kohta. Madala rahvusvahelistumise tasemega ettevotete
puhul voib Gelda, et neil puuduvad vilismaal asuvad ja rahvusvahelistumist toetavad
suhtevorgustiku  partnerid. Kill on sellised partnerid olemas aga korge
rahvusvahelistumise tasemega ettevotetel, kes saavad nendelt partneritelt olulist

informatsiooni vélisturgude kohta ja samuti toetust nendel vilisturgudel tegutsemiseks.
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Uurimusest selgus, et suhtevorgustikel on oluline roll kisitletud Eesti vidikese ja
keskmise suurusega keemiatoostusettevotete rahvusvahelistumisel. Ettevotted tajuvad
ka ise suhtevorgustike olulisust oma tegevuses, sh. rahvusvahelistumisel. Seda néitab
eelkdige suhtevorgustike teadlik kujundamine vélisturule sisenemiseks. Olulisemaks
positiivseks rolliks on vélisturgude kohta informatsiooni saamine ja ettevotte tegevuse
toetamine vélisturul. Suhtevorgustiku negatiivse kiiljena voib avalduda aga domineeriva

partneri piirav moju ettevdtte rahvusvahelistumisele.

Kéesoleva magistritdd tulemusi saab kasutada nii riiklikul, alaliidu kui ka ettevotete
tasemel. Riik ja Eesti Keemiatoostuse Liit saavad uurimistulemusi kasutada oma edasise
tegevuse planeerimisel ning ndhes, missugustes valdkondades suhtevorgustike roll on
oluline, toetada ettevotete suhtevorgustike kujundamist ja edasist arendamist.
Konkreetsed ettevotted saavad dppida uurimuses osalenud ettevotete kogemustest ning
kasutada ise vélisturule sisenemisel suhtevorgustike abi. Uurimuses osalenud ettevotted
teadvustavad paremini oma suhtevorgustikku ja selle rolli oma rahvusvahelises
tegevuses ning saavad seetdttu jirgnevatele vélisturgudele sisenemisel kasutada
teadlikumalt ja efektiivsemalt oma suhtevorgustiku poolt pakutavaid voimalusi

edukamaks rahvusvahelistumiseks.

Edaspidistes uuringutes on oluline analiilisida suhtevorgustiku rolli ettevotete
rahvusvahelistumisel ka nendes Eesti keemiatdodstusettevotetes, kus tootajaid on rohkem
kui  100. Sellisel juhul on vdimalik teha {ldisemaid jéreldusi Eesti
keemiatoostusettevotete  suhtevorgustike ja  nende  rolli  kohta  ettevotete
rahvusvahelistumisel. Samuti tuleks Eesti keemiatdostusettevitete suhtevorgustike
puhul edaspidistes uuringutes analiilisida tdpsemalt kontsernisiseste suhtevdrgustike
moju rahvusvahelistumisele ja keemiatodstusettevotete tegevusele vélisturgudel.
Suhtevorgustike edasisel uurimisel oleks huvitav teha kindlaks suhtevorgustike roll
ettevotete rahvusvahelistumisel ka moningate teiste todstusharude puhul, kuna siis
tekiks vOimalus hinnata suhtevorgustike rolli erinevust vOi sarnasust ettevotete

rahvusvahelistumisel erinevates to0stusharudes.
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Lisa 1

Keemiatoostuse ja sellega seotud toostusharude toodete ekspordi peamised sihtriigid 1995-2001 (protsent kogu keemiatoostuse

ekspordist)

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001
Lati 25,1 | Lati 26,6 | Lati 31,6 | Lati 36,4 | Lati 37,8 | Lati 36,5 | Lati 29,2
Venemaa 20,4 | Venemaa 17,7 | Leedu 15,1 | Leedu 13,2 | Leedu 13,1 | Leedu 10,7 Sl.}.l.t.mk 20,1

maaramata
Leedu 12,7 | Leedu 12,7 | Venemaa 11,9 | Venemaa 7,3 émeerﬂfa . 6,5 | Venemaa 6,7 | Leedu 8,7
Uhendriigid
Ameerika Ameerika . Ameerika
Uhen driigid 6.5 Uhen driigid 6,6 | Ukraina 7,7 Uhen driigid 6,0 | Soome 5,6 | Soome 5,7 | Soome 5,7
Suur- Ameerika Suur- Suur-
Jaapan >4 britannia 6,3 Uhendriigid 6,9 | Valgevene 5.1 | Holland >,0 britannia 3,2 britannia >4
Suur- . . Suur- Ameerika .
britannia 4,5 | Ukraina 5,6 | Poola 4,2 | Ukraina 4.7 britannia 4.8 Uhendriigid 4,1 | Rootsi 3,2
Ukraina 3,1 | Jaapan 5 Holland 3,9 | Soome 4,3 | Venemaa 4,7 | Valgevene 3,9 | Venemaa 3,1
Prantsus- 3,1 | Prantsusmaa | 3,9 Suur- 3,5 | Holland 3,9 | Valgevene 4,0 | Holland 3,4 {Jneerlk.a .| 3,1
maa britannia Uhendriigid
Soome 3,0 | Poola 2,7 | Saksamaa 2,6 Supr- . 2,9 | Rootsi 3,3 | Prantsusmaa | 3,2 | Belgia 2.8
britannia

Belgia 2,9 | Valgevene 2,5 | Soome 2,2 | Saksamaa 2,7 | Ukraina 2,3 | Belgia 3,1 | Holland 1,9

Allikas: Pdhieksport ja —import partnerriikidega ... 2005; autori arvutused.
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Lisa?2

Intervjuu plaan

Marge Seppo magistritod ‘“Suhtevorgustike roll Eesti keemiatdostusettevotete

rahvusvahelistumisel” jaoks.

Intervjuu kdigus késitleksin meeleldi alljargnevalt toodud teemasid:

1.

Missugune on suhtevorgustiku roll ettevotte jaoks? Kui palju on konkurente ja
partnereid nii kodu- kui vélismaal? Kui tihe on Teie omavaheline suhtlemine ja
koosto0? Kas Teie ettevote on suhtevorgustikus domineerival voi jargival
positsioonil?

Kas ja kui palju mdjutab/on mdjutanud rahvusvahelistumise otsust ja vilisturgude
valikut kodumaine ja/voi vélismaine suhtevorgustik?

Mil méddral on Teie ettevotte kodumaised suhtevorgustiku litkmed seotud
rahvusvahelise tegevuse ja vilisturgudega?

Kelle poolt tuli initsiatiiv vélisturule sisenemiseks (enda, kliendi, vélismaise
hankija, konkurendi vmt.)?

Missugune roll on suhtevorgustikusisestel suhetel Teie ettevotte sisenemisel
vélisturule ning rahvusvahelises tegevuses? Kas ja kuidas on modjutanud Teie
ettevotte rahvusvahelistumisprotsessi moni suurfirmast (omavahelises suhtes
domineerivam) partner? Kui on, siis kas pigem positiivselt v3i negatiivselt? Milles
see moju seisnes?

Missugune on olnud Eesti Keemiatdostuse Liidu mdju Teie ettevotte
rahvusvahelistumisele?

Kas ja kuidas toimub Teie ettevottes teadmiste omandamine ja Oppimine
suhtevorgustiku kontekstis ning ressursside jagamine suhtevorgustiku litkkmetega?
Missugustel juhtudel olete partneriga suhtlema hakanud eesmirgil saada temalt
toetust valisturule sisenemisel (nii informatsiooni kui muude ressursside nidol)?

Kust saate/olete saanud informatsiooni vilisturu kohta (turu-uuringud,

ametiasutused, hankijatelt, klientidelt, konkurentidelt vmt.)?

10. Mil méiral teete koostood vélisturul olevate suhtevorgustiku liikmetega?
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11.

12.

13

14.

Lisa 2 jarg
Kas ja kuidas teete koostodd konkurentidega, saamaks ressursse, et olla
rahvusvahelises konkurentsis edukas? Kas ja kuidas teete koostodd konkurentidega
vélisturgudele sisenemisel?
Kas ja missugustel juhtudel olete sisenenud vilisturule eesmirgiga hoida voi

parandada suhteid ettevdtte suhtevorgustiku litkmega?

. Missugused on olnud probleemid vdi piirangud rahvusvahelistumisel, mis on

tulenenud ettevotte suhtevorgustikust?
Kuidas on vilisturule sisenemine mojutanud suhteid suhtevorgustiku liikmetega?
Kuidas on mojutanud suhteid konkreetselt sellel turul tegutsevate suhtevorgustiku

litkkmetega?
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SUMMARY

THE ROLE OF BUSINESS NETWORKS IN THE INTERNATIONALIZATION OF
ESTONIAN CHEMICAL ENTERPRISES

Marge Seppo

Organizations feel great pressure to produce high quality innovative goods that can
meet their customers’ needs. To satisfy all these requirements possibly better one needs
trustworthy partners. Often firms themselves have inadequate know-how and resources
to offer better quality goods. However, they can acquire more knowledge and resources

by cooperating with other organizations and forming business networks.

For Estonian enterprises, looking for new foreign markets is a very topical aspect of
work, as their home market is usually quite limited in regard to both the number of
consumers and their purchasing power. Therefore enterprises try to grow and find
markets in other countries. The importance of business networks is especially crucial for
smaller firms who may lack the resources necessary for internationalization. As there
are quite many small and medium-sized enterprises in Estonia, it is extremely important

to investigate the role of business networks in entering foreign markets.

The Estonian chemical industry, which until now has not been sufficiently researched,
is a good example to illustrate the role played by business networks in a firm’s
internationalization, because Estonian chemical enterprises have already quite
extensively moved to foreign markets. For analyzing the role of networks in
internationalization, this master’s thesis uses the case study method which, despite
having been recognized as the best method for studying business networks, has only

infrequently been employed by empirical studies.
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The aim of this thesis is to specify the role of business networks in the

internationalization, or entry into a foreign market of Estonian small and medium-sized

chemical enterprises. For this purpose we need to take the following steps:

e analyze the concept and nature of a network,

e analyze the role of business networks in the internationalization of firms,

e bring out the network’s positive and negative influences on the firm’s
internationalization,

e analyze the Estonian chemical industry and its relationship with international
activities and foreign markets,

e set the hypothesis about the role of business networks in the internationalization of
Estonian chemical enterprises,

e analyze and specify the role of business networks in Estonian chemical enterprises’

entry into foreign markets.

A network is a complex of enterprises, which are linked together through relationships.
In the network belong actors who can serve as suppliers, customers and also
competitors to each other. They perform operations in the course of which their
resources are transformed or transferred. Participants in a network can be firms, their

subcontractors, clients, and competitors.

Each participant has a certain position, which determines its role in the network and
relevance to the other actors. An enterprise’s position in a network determines to some
degree also what resources are available to this enterprise. A strong position in the
network, as a rule, derives from greater power, which in turn is provided by the
possession of the resources that are relevant and necessary for the other network

members.

In networks, there are both vertical and horizontal relationships between the members,
who share some similarities, but are different in nature. In terms of their cooperative
and competitive characteristics, interfirm relationships can be divided into four
categories: low cooperation and low competition, low cooperation and high
competition, high cooperation and high competition, high cooperation and low

competition.
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In the formation of networks, there are defined phases which companies must pass
through before their relations can be called network bonds. In this process, new
relationships are built and old ones broken, the relations and links are changed and this
brings about corresponding transformations in the network. The latter can be either
evolutionary or radical. Two important concepts reflecting the impact of various

changing forces determining network dynamics are inertia and critical events.

A well-known model of internationalization is the so-called Uppsala model, according
to which a firm goes through different stages, each of which contributes to its
knowledge and experience about foreign markets so that it is gradually expanding its
activities and investment in international markets. A common feature of the Uppsala
model and the concept of business networks is that they both regard learning and

acquisition of knowledge as very important.

There is also the 3-phase model of internationalization, according to which
internationalization starts with inward internationalization which is followed by outward
internationalization, and lastly by co-operative internationalization. On the basis of the
position of a particular firm in a business network, it is possible to distinguish between
the following three phases within this model: depending, dependent and interdependent

internationalization.

There are two main possibilities for internationalization of firms in the context of
business networks. Firstly, an enterprise can enter a foreign market and start developing
a new business network there. The second possibility is to enter a foreign market within

the existing business network.

Depending on the internationalization level of particular firms and their home market
business networks, enterprises can find themselves in four different states: early starter,
lonely international, late starter, or international among others. Depending on the state
of a firm, different internationalization methods may prove to be either most suitable or

most unsuitable.

The network wields many positive, but also negative effects on its actors and their

internationalization. One of the advantages is better knowledge of foreign markets. It is
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also possible through networks to get access to the resources which the company lacks
or cannot use for internationalization. A negative aspect is that the network may include
a large dominant firm that controls other enterprises and may limit the firm’s

internationalization prospects.

The turnover, net profit and amount of export of the Estonian chemical industry are
relatively smaller than those of the manufacturing industry. At the same time, its
export’s share in turnover and export per employee is in some cases higher than in the
manufacturing industry. This shows the importance of export to Estonian chemical

firms.

If we take a closer look at the indicators of turnover, net profit, net profit margin, and
the amount of export, we see that a big fall took place between 1998 and 1999. And the
negative indicators are bigger in the chemical than in the manufacturing industry. The
reason for this may be the chemical industry’s historically strong linkage to the Russian
market which suffered a big economic crisis in 1998. This also proves the fact that lots
of the chemical industry’s export goes to Russia and thus the chemical firms of Estonia
are inextricably tied to the Russian market. Additionaly, they export large quantities to

Latvia and Lithuania.

For studying the role of business networks in the internationalization of Estonian
chemical enterprises, interviews were conducted in seven chemical firms: Elastra
Kattematerjali AS, Krimelte OU, Mayeri Industries AS, Orto AS, Univa AS, Vivacolor
AS, and Enterprise E. As some enterprises requested confidentiality, the responding
firms were named as Enterprise A, B, C, D, E, F and G in the analysis of the business
network’s role in these enterprises’ internationalization. One firm altogether refused to

disclose its name, so it is called Enterprise E throughout the thesis.

Eight hypotheses were put forward about the role of business networks in the
internationalization of Estonian chemical enterprises. The main results obtained when
studying the firms by case research are as follows:

e a business network is an important resource of information about foreign markets;

e when choosing their target country for export, enterprises usually proceed from

other criteria than the position of the partner in the business network;
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e Estonian chemical firms enter foreign markets both within the framework of the
existing business networks and by developing new ones;

e usually enterprises thoroughly plan their internationalization long ahead ;

e firms develop business networks in order to enter foreign markets rather than merely
gather information about them;

e the Estonian Association of Chemical Industries does not directly interfere in the
internationalization of firms;

e Estonian chemical firms do not cooperate with their competitors for the sake of
entry into foreign markets;

e the dominant partners in the business network, such as a corporation or foreign

competitor, may in some cases constrain other firms’ internationalization.

All the seven chemical enterprises that were analyzed had strong positions in their
networks. Their levels of internationalization varied: four of the seven had a high level,
while the other three had a lower level of internationalization. Depending on the
internationalisation level of the domestic business network, the above enterprises fall
into four types according to Johanson and Mattsson’s division: two firms of the seven
are early starters, three are internationals among others, one is a late starter, and one

firm is a more lonely international.

On the one hand, the role of the domestic business network is to support the firms’
activity in foreign markets. This is especially true in cases when the domestic network
has a low level of internationalization. If the domestic business network, on the
contrary, has a high level of internationalization, then the role of the network is to give
information about foreign markets. If the enterprise itself has a low internationalization
level, it is most unlikely to have supporting network members abroad. But if it has a
high level of internationalization, it most certainly has such network members abroad
who can provide it with information about the markets and can support it in probing

them.

Research shows that business networks have an important role in the
internationalization of Estonian small and medium-sized chemical firms. That the

enterprises themselves perceive this to be so, is confirmed by the fact that they
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consciously develop business networks with the aim of entering a foreign market. The
main positive impact from a business network to a firm entering a foreign market
consists in providing support and information about the target market. The negative
impact from a business network may be a dominating partner who constrains the firm’s

internationalization.
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