TARTU ULIKOOL
Majandusteaduskond

Ettevottemajanduse instituut

Robert Gololob

Gaasikuttel tootavate saunaahjude eksportimise

vdimalused Saksamaa turul Skamet OU naitel

Magistritodarijuhtimise magistri kraadi taotlemiseks arijunismerialal

Juhendaja: vanemteadur, PhD Tiia Vissak

Tartu 2014



Soovitan SUUNATA KAItSIMISEI. . .. e
(juhendaja allkiri)

Kaitsmisele lubatud “....." ..o 2014. a.

(6ppetooli juhataja nimi ja allkiri)

Olen koostanud t66 iseseisvalt. Koik t66 koostahkasutatud teiste autorite t60d,
pdhimdottelised seisukohad, kirjandusallikatest jgatt parinevad andmed on viidatud.

(t66 autori allkiri)



SISUKORD

T[S0 (o] o PP 3

SISSEJUNALUS ...ttt st sttt e ettt ettt e e s e e e eee e e e e e e e e e e e e e e eeeeeeeeaanee 4

1. Rahvusvahelistumise teoreetiling K&SItlUS. ...........coovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeee s 9
1.1. Rahvusvahelistumise mdiste, meetodid ja p@juS...........ccceeveeevieeeeieiiiieeininnn,
1.2. Ettevotete ekspordistrateegiad ....... . eeeeeeeiiiiiiiiiie e eeeeeeeeeeeeeeee 18
1.3. PESTEL analtsi roll ja vajalikKKUus ... 26

2. Skamet OU rahvusvahelistumise empiiriline KESitl............c..ccoveevvreeeeiieenee 31.
2.1. Metoodika ja uuringus osalenud ettevotet@@aLIStUS...............ovvvvviiiiieeeennn. 31
2.2. Saksamaa saunaahjude turu anallls ....cccccceveeeeeiiiiiiiieece e 39

2.3. Saksamaa turu analliiis PESTELIQA ..... commcrreiiiiiaaeeeeeeeieieeeeeeiiiinnnnnnnnn 45

2.4. Jareldused, ettepanekud, ekspordiplaani Gtaseh.............cccceeevieeiiinnnnn. 51
KOKKUVOTE ...ttt e e e e e e e e e et e e e e e e e e e e eeeas 58
RV 410 F= 0 o =1 11 ¢= To U EPRURPRUPPR 62
Lisa 1 Kusimustik intervjueeritavatele.......o .o 70
Lisa 2 Kusimustik uuritavale organisatsioonile...........ccccoveeeeeiiiiiiiicciiiias 71
Lisa 3 Valik erinevatest andmebaasidest ... e 73

SUIMIMIATY Lottt et e et enmm et e e e et e e e ee e e e et e e e eta e e e etansaeeenss e e e eannneeennnnaees 74



SISSEJUHATUS

Vaiksemate riikide, nagu naiteks Eesti, turgudebutsevatel ettevotetel, eriti
tootmisettevotetel, on kasvupotentsiaal sisetuagasihoidlik, sest enamike jaoks jaab
koduturg vaikseks, ja need organisatsioonid, Kkell@gevusplaanid on
suurejoonelisemad, soovivad oma kliendibaasi sula@am véljaspool. Tanapaeva
arikeskkonnas on igal vaiksemal vOi keskmisel taséttevottel oluline roll

rahvusvahelistumisel.

Paljudele ettevdtjatele joudis rahvusvahelistunukdisus parale parast 2008. aastat,
kui toimus tleilmne majanduskriis, millest ei jadnuuutumatuks ka Eesti firmad. Kriis
ei tekkinud aga koikjal turgudel Gheaegselt. Negelvétted, kes loobusid ,buumi® ajal
madala hinnaga eksportimast, vaid mudsid kdrgemaadga siseturule, kaotasid oma
kliente valjaspoolt. Kui siseturul ndudlus jarsudthenes, sai see paljudele saatuslikuks
ja osad ettevotted ei suutnudki pusima jaada. Ublgugena voib markida riskide
vahest hajutamist. Nendel, kes hoidsid ,majandushtiajal oma suhteid klientidega
edasi ka valjaspool piire, saades vdibolla vaiksekasumit, ei lainud nii kehvasti.
Mahud kriisi ajal kdll langesid, kuid kuna kliendidéis oli hajutatud, oldi

majandussurutise ajal paremas seisus.

Oeldakse, et globaalne seotus on leviv. Uha engianisatsioone téotavad tanapaeval
rahvusvaheliselt, moned isegi Uleilmselt. Ka erates teadusartiklites on réhutatud
valisturgudele sisenemise tahtsust. Enamjaolt Békisuurtemates majandusriikides
omab suurt tahtsust koduriigi ettevotte ja/vdi vogr ettevotte rahvusvahelistumine.
Sellised ettevdtted moodustavad kas otseselt vaiddelt suure osa maailma
kaubavahetusest (Nilssehal. 1996). Ettevotjad on mdistnud, et lisaks orgasisani
suurenemissoovile on tanapaeval vaja konkurentsianpgamiseks minna oma
aritegevusega koduturust valjaspoole. Ettevotjies, tegutsevad naiteks vaikesel turul

ja on tootnud enamjaolt siseturule, tekib olukokdis ettevdtte edasiminekuks ja



arenguks on vaja edasi areneda. Tavaliselt voilbekselolla toodete mahtude
suurendamine. Enamasti ei pruugi siseturg aga ksellalmis olla, seega peab
organisatsioon arvestama ekspordiga ehk mdtlemaa erahvusvahelistumisele
(Buckley, Ghauri 1999).

Kiiresti arenevas tehnoloogilises keskkonnas on rkhAvusvahelistumine tehtud
lintsamaks. Uheks eeliseks on internet ja selletabtud taustauuring nii klientidele kui
ka koostdod alustavatele ettevotetele. Internstsitlakse kergesti teavet erineva turu,
ettevOtete, asukoha ja seadusandluste kohta. $eerkiinud selleni, et tanapaeval on
moned ettevotted juba sellised, kes on oma loomigsesle rahvusvahelistunud ehk
born global (Oviatt, McDougall 1994).

Saksamaa turg on igale ettevétjale ks atraktinasénkohti, kuhu oma tegutsemist
laiendada, seda peamiselt nende tugeva majandress. péditeks 2010. aastal, tleilmse
majanduskriisi aegadel, kui paljudes to0stusriigidkasvasid tootusemaarad 10
protsendini vOi enam, oli Saksamaal selleks praisn7,5, mis oli Uks viimase aastate
madalamaid. Artikli autor seab selle arvamuse kéahtluse alla ning véidab, et selle
taga olid erinevad majandusarengu suunad, pdétlli vangerdused, t66turu
liberaliseerimine ja ka psiihholoogilised tegurieréimias 2010). Siiski peab nentima, et
vaatamata nendele vaidetele naitab ametlik staisdteda, et Saksamaa majandusel
laheb paremini kui enamikel riikidel. See annabméduse tootmisorganisatsioonidel

Uhe turu kaudu oma tagalat kindlustada.

Mitte kdik tootmisettevotted ei alusta tegevusegdukurul, et hiljem hakata motlema
ekspordile. Osa organisatsioone on juba algusede pahvusvahelistunud, kuigi pole
ise oma toodangut eksportinud. Nemad on rahvussaheld, kuna tegelevad
impordiga. Eesti ettevotted on sunnitud oma riigkgust arvestades osa oma toorainest
importima. Paljuski tehakse koost6od valisriikidegjak rahvusvahelistutakse. Samuti
imporditakse ka muid t66ks vajalikke ressursselegglon t66j6ud — imporditakse nii
oskustoolisi kui ka juhtimisoskustega too6tajaid.htimisoskusteta tootajate puhul
eeldatakse, et nad to6otavad vaiksema tasu eesteyad rohkem t66d. Oskustdoliste
vahendamisega loodetakse juurde tuua lisandvaadusskusi, mis ettevotte tootajatel

endil puudub — seda kas siis organisatsiooni kaksivbime parandamiseks voi
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ettevOtte uuele tasemele viimiseks, milleks voilta dta ekspordi alustamine voi

suurendamine.

Magistrito6 eesmark on rahvusvahelistumise teoreetilisele kasitlusglesihtturu
analuisile tuginedes esitada soovitusi uuritavag@misatsioonile, Skamet OU, nende
uudse tootega, gaasiga kdetavad saunaahjud, siseken$aksamaa turule. Eesmargi

saavutamiseks on pustitatud jargmised uurimistbkesgn
e Selgitada, milliste meetoditega on ettevotted Ulddesturgudele sisenenud.
e Tuua valja peamised rahvusvahelistumise meetodiérjae autorid.

e Uurida teoreetilise kirjanduse pdhjal, millistel hpdstel organisatsioonid

rahvusvahelistuvad.
e Selgitada valja gaasikittega saunaahjude vajatitrigs.

e Analliisida sihtriigis v6imalikke makromajanduslikk&eskkonnamdjusid
PESTELI analtisi kaudu.

e Teha ettevdttele ettepanekuid uue tootega Sakstamade sisenemiseks.

e Pakkuda uuritavale organisatsioonile edasisi tegjeming sobivaid lahendusi

ekspordiplaani Ulesehituseks.

Teoreetiline osa on koostatud erinevate artikliédjal, mis saadud rahvusvahelistest
teabekirjandustest ning erialastest raamatutestktifse moote andmiseks rakendab
autor kdiki aspekte uuritavale ettevottele ningowb anallitsi kaudu jéuda selgusele,

kas, kuidas ja miks on ettevdte neid mudeleid jardi

Magistrito6 on jaotatud kaheks peattkiks. Esimespsatikis kasitletakse
rahvusvahelistumise teoreetilisi aluseid, mille gké&i antakse Ulevaade, milliseid
meetodeid erinevad organisatsioonid kasutavad, istneda valisturule. Samuti
vaadeldakse valisturgudele minemise p&hjuseid sedp, miks ettevotetel on Uldse

vaja rahvusvahelistumist. Uuritakse erinevaid stseismeetodeid, et pakkuda OU



Skametile erinevaid alternatiive, kuidas sisenetitusule. Lahemalt analtusitakse
jargmises alapunktis erinevaid ekspordimeetodeiudhak uuritav organisatsioon on
andnud mdista, et soovib kasutada just ekspordodéetSeega antakse nendest ka
pdhjalikum Ulevaade. Viimases teooria alapunktistakse PESTEL-analtusi rolli ja
vajalikkust ettevottele. PESTEL-analtiiisi koostampeab andma organisatsioonile
parema arusaamise sihtturul eesootavast ning tetelwajalikkusest. Samuti annab see
teavet, kas markomajanduslikud keskkonnategurid Gtiise Uletatavad vOi mitte.
Esimeses peatlikis antakse oluline sisend/sissepi@b teisele osale ehk empiirilisele

kasitlusele.

TOO teises peatikis kirjeldatakse esmalt, millisetondika autor valis. Samuti
kirjeldatakse valimit ning iseloomustatakse uurimgesalevaid organisatsioone. TO0
metoodikaks valis autor juhtumianalltscage study) ning uurimiseks valitud
organisatsioone anallusitakse pohiliselt nendedanastuste kaudu ning ka avalikult
saadud info alusel. Lisavaartusena teeb autor vjoter uuritava organisatsiooni
tootmisjuhiga. Teises alapunktis antakse Ulevaadksénaa turust. Kirjeldatakse
uuritava ettevdtte vdimalusi siseneda sihtriigiutar kasutades selleks kisimustikele
vastanute ja intervjuudest saadud andmeid. Saragtititakse erinevate andmebaaside
andmeid, mis annavad Uulevaate inimeste harjumusieg} vajadustest sihtriigis.
Kolmandas alapunktis, kasutatakse PESTEL-analigisisaada teada, millised on
uuritaval sihtturul erinevad ohud ja vdimalused.iméses alapunktis teeb autor
jareldused teooreetiliste aspektide pdhjal ningabsoma ettepanekud ekspordiplaani

Ulesehitamiseks.

TOO teoreetilises osas on ké&sitletud erinevate rdtokirjutusi ja meetodeid.
Olulisemateks nendest on nditeks Stephen Hymer, Kkgstas oma doktoritdos
ettevOtete rahvusvahelistest suhetest, nende tglksigja valisinvesteeringutest, olles
selles teemavaldkonnas Uks esimestest. Lisaks @¢epraltutvustatud ka Welchi ja
Luostarineni Kkirjutisi, kes tutvustasid maailmaleirdernatsionaliseerimise maistet.
Esimestena proovisid seda mdistet aga defineeriddchWija Benito. Samuti on
kirjutatud Johansoni ja Vahlne teooriast ehk Upgpsaldelist, mis on Euroopas Uks

enim levinumatest. Ekspordistrateegiate lahtiseletel kasutatakse Cavusgili mudeleid



ning Albaumi ja Duerri kirjutisi. Viimases teoor@sas kirjutatakse PESTEL analisi
rollist, selleks kasutatakse peamiselt Havergdtganonstone kirjandust. Empiirilises
osas on valitud uurimust66 meetodiks Uldsuse pguekskiidetud juhtumianalliis ning
on keskendutud Robert K. Yini kirjutistele. Olemisad andmed on kogutud
peamiselt kvalitatiivsel uurimisviisil. Kolmest Sskmaal tegutsevast ettevottest ja veel
uuritava organisatsiooni Uhelt tootajalt. Lisaksglkb teiseseid andmeid erinevatest

avalikest andmebaasidest, mille loetelu on aratddidas 3.



1. RAHVUSVAHELISTUMISE TEOREETILINE KASITLUS

1.1. Rahvusvahelistumise mdiste, meetodid ja pohjus  ed

Rahvusvahelistumise all mdistetakse tavaliseltvétte enda toodete eksporti voi siis
oma tootmistiksuse rajamist valisturule, sinna kusadavam ning effektiivsem tootmist
jatkata ja/vOi laiendada (Tornroos 2002). Suuremplasnis saab rahusvahelistumist
vaadata ka ettevotte sisendite hankimise kaudua $adka oma definitsioonis valja
pakkunud Soome teadlane Reijo Luostarinen. Tematnud, et rahvusvahelistumine
on protsess, mis valjendub selles, et iga ettevégtdus rahvusvahelise tegevusega
suureneb, ukskdik millisel viisil. Seega lisaksped mainitud aspektidele lisanduvad
ka naiteks tooraine ja teiste sisendite hankimistlisturult tootmise jaoks,
tootmisseadmete soetamist valisturult ja samutvdestoojou hankimisest. Seega see
definitsioon ei ole mitte ainult ettevotte valjutedja seotud, vaid ka ettevotte sisendite
hankimisega. Samuti ka mitme ettevotte koostoosmuwi valistegevus on
rahvusvahelistumise ks osa (Luostarinen 1994).

Rahvusvahelistumine on alanud juba enne meie a@aast. Antiikajal tegelesid

foiniiklased (Vahemere idarannikul elav rahvas))l&kegpdhitegevuse hulka kuulus
sadamalinnade ehitus, kaubandus ja meresGidud, useakelistumisega, kuna
harrastasid juba toona rahvusvahelist kaubavedwgGI093). Kiiremini hakkas

rahvusvahelistumine arenema parast Teist maailraadddem néhtus on aga ariliste
ettevOtete rahvusvahelistumine. Selles on paljunegdaid pdhjuseid: naiteks
organisatsioonide struktuuri muutmine, et saadausaheliseks ettevotteks. Lisaks
saavad vaikesed ettevbtted muuta oma tehnoloo§amuti on dereguleerimine
turgudel ja poliitilised muutused vdimaldanud lumae maailmakorra (Dicken 1998).

Naiteks Soome toostusettevotetes kasutati 19610.jaastatel loosungit ,ekspordi voi



sure®, 80ndatel ,rahvusvahelistu voi sure” ja 9(etlgglobaliseeru voi sure“. Need
loosungid markisid &ra kaks tahtsat aspekti Soom@mdusele ja nende ettevotetele —
ekspordi ja rahvusvahelistumise kaudu organisatgi@ globaliseerimiseni
(Luostarinen 1994). Kui uurida rahvusvahelistumiseoreetiliselt, tahendab
rahvusvahelistumine firmade vahel tavaliselt vastiigargmistele kusimustele: miks,
kuna, kuskohas ja kuidas organisatsioonid end matahelises arikeskkonnas
suurendavad? Pdhiliselt on uuritud miks-kisimusid lsee kiisimus on tihedalt seotud

teiste kiisimustega (Tornroos 2002: 3).

Teooriana hakati rahvusvahelistumist uurima 20arsdijkeskel. Uks esimesi, kes oma
doktoritods  ettevOtete  rahvusvahelistest suhetesiende tehingutest ja
valisinvesteeringutest kirjutas, oli Hymer 1960.stah Ta tdi valja oma t66s
rahvusvaheliste suhete kaks olulist vaidet: esitek#rollivad firmad organisatsioone
paljudes maades selleks, et eemaldada omavahafiktifentsi, samal ajal aga mudvad
oma turul edasi ja samuti mulvad Uksteisele eb&aushingute valguses. Teiseks
votavad firmad Ule erinevaid operatsioone valissjigt saavutada erinevaid tulusid, mis
on neile sobivamad. Neile on selline tegevusstiligavam kui hakata taotlema
erinevaid litsentse, kuna pole eelnevalt teada,diaa soove realiseeritakse taielikult
ning kas turul saadakse kontroll. Need kaks tebartavad lahti seletada rahvusvahelisi
tehinguid, kuid ei prognoosi seda taielikus ulasu@dymer 1960: 3). Tinglikult v6ib
rahvusvahelistumise protsessis eristada kahte auickoolkonda. Uks suund, mis on
populaarsem Pdhja-Ameerika uurijate seas, rohusgielisiheks sisenemismeetodiks
otseste valisinvesteeringute tahtsust, kuna swiseturul on akumuleeritavaid rahalisi
vahendeid ning see on investeerimiseks olulinen&dauund, mis on enam levinud
Pdhjamaades, sobib enam vaike ja keskmistele ¢tteN® (edaspidi VKE), kus
sobivamaks sisesnemismeetodiks peetakse ekspottdpjagulist koostodd. Selline
suund on sobiv pigem piiratud finantsiliste voinsfga ettevotetele ehk VKEdele
(Roolaht 2000).

Iga organisatsioon, olgu ta siis suurem voi vaikskasutab uuele turule sisenemisel
mingisugust meetodit. MOned kasutavad alguses tiiiffem vdivad seda muuta ning

edasi minna teisega. Kéaesoleva t00 autori arvateseega oluline teada voimalikult
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palju erinevate rahvusvahelistumise meetodite katitey iga organisatsioon peaks
valima endale sobiva, mida kasutada, teades, efetsisenemise kaigus voivad tema

algselt plaanitud tegevused muutuda.

Kui ettevote on otsustanud minna uuele sihtturalehaikata rahvusvaheliseks, siis
selleks on tal voimalus kasutada erinevaid meetbgeimudeleid. Osa mudeleid on
voibolla pigem sobivamad suurtele kontsernetteefget teised aga vaike- ja
keskmistele ettevotetele. VKEdeks loetakse etteidittkus tootab vahem kui 249
tootajat (Ettevotlus ja toostus 2013). Autori tékisitletav ettevdte kuulub VKEde
hulka, kuid selleks, et naidata erinevusi, toolmautiteid mélemast. On olemas kolm
peamist vOimalust, kuidas ettevote saab sisenedstwéle: kas eksportides,

litsentseerides ja/vdi otsese valisinvesteeringhemdusel (Kadasah 2006: 22). T60
mahu piiranguid arvestades autor kdiki neid ei tk&stuues valja vaid méned otseste
valisinvesteeringute lahenemisviisid ja ekspordigdustavad ehk astmeliselt
rahvusvahelistuvad  meetodid. T66 on  rohkem  suunatuaistmelisele

rahvusvahelistumisele, kuid selleks, et ndha etisgewon vaja ka lahti seletada ning
naiteid tuua monest otsesest valisinvesteeringuadise. Litsentseerimismeetod kaib

samuti kokku otseste meetoditega.

Uks teooria, mida kasutavad pigem suuremad orgaiesaid, on

todstusorganisatsiooni teooria, mille on rajanudpB8én Hymer ja mis selgitab valja
otseste valisinvesteeringute tekkepdhjused. Setleaselt peavad olema investoril
teatud eelised vorreldes nende ettevotetega, Kem $ihtriigis tegutsevad, néiteks
patendid, tehnoloogia, paremad juhtimis- ja tumssaskused, odavamad
finantseerimise vOimalused, mastaabisdaastu kassgamdimalused (Caves 1974).
Ebataiuslik konkurents turul avaldub multinatsideaafirma jaoks kahes vormis:
strukturaalse ja tehingute kulualase ebataiusli&gkas mis aitab tdsta multinatsionaalse
firma turujdudu. Antud eelised tulenevad kauba- tgguriturgude ebatéiuslikkusest,

mastaabiséastust voi valitsuse tegevusest (Hyn¥§)19

Kui Stephen Hymeri teooria kohaselt oli organisaisidel vaja saavutada suuremat
turujéudu, mis populistliku loogika kohaselt tAhahdet kui organisatsiooni globaalne

konkurent laieneb, siis ka tema peab laienema -k lgg@lleks, et olla endiselt

11



konkurentsis globaalsel turul. Selleks tehakseseigevalisinvesteeringuid eesmaérgiga
sdilitada kontroll tehnoloogia ja juhtimise Ule,jlodades nii mitut riiki Ghendavat
siseturgu, samuti ei sOlmita litsentsi- ega frasitspinguid. Seega on otsene
valisinvesteering protsessi tagajarg, mille kaigusiltinatsionaalne organisatsioon
asendab turu vahendusel toimuvad transaktsioomeydtesiseste transaktsioonidega
(Agarwal 1980: 754). Selle transaktsioonikuludeoté® Uks arendajatest on 2009. aasta
Nobeli preemia laureaat Oliver Williamson. Temaetas lahti, miks ettevotted
soovivad omavahel Uhineda ning vertikaalselt irdeguda ehk tekitada Uhise hivise
vaartusahelat (Uks ja sama ettevote toodab ningldiegjaemuiigiga). Ta toetub
erinevatele investeeringutele, mis lUhiajaliste ifgptega tekitavad véaga korgeid
tehingukulusid, pikaajaliste lepingute puhul agarsndavad teise osapoole vdimu ja
soodustavad oportunistlikku ehk omakasupuudlikkitukdist. Selliste probleemide
valtimiseks on tema arvates mdistlik koostooparg@erihineda ehk ettevotted
vertikaalselt integreerida, et siis edasised taldngimuksid kdik Uhe ettevotte siseselt.
Samuti toimub selle kaigus ka internaliseerimin& slsekaibe loomine. See on Uks
pbhjus, miks suured multinatsionaalsed ettevottedenkvad ja teevad oma

valisinvesteeringuid valisalliksuse loomise kawdlilllamson, 2005).

Nii Hymeri kui ka Williamsoni teooriaid hakkas 1978astate 10pus edasi arendama
John Dunning, kes vottis oma uuringu erinevad aspddokku ning selle tulemusena
tekkis uus mudel ehk eklektiline paradigma, teisis@LI-mudel (Dunning 2000).
Eklektiline paradigma naitab, kas ja mis eeliseithavad ettevotted, et teha
valisinvesteeringuid valisturul. See mudel Ghen#talm vélisinvesteeringute pdhjusi
seletavat teooriat: toostusorganisatsiooni teoorssseturu loomise teooria ja
asukohateooria. OLI tuleneb kolmest ingliskeelsésiast: omando{vner ship), asukoht
(location), sihtturule sisenemineinfernalization). Omandi all mdeldakse seda, et
organisatsioonil on mingisugune teatud eelis omaklentide ees valisturul, kas siis
varade- vOi kompetentsina, kuid mille hankiminesteli on kas vbimatu vdi raske.
Asukoht tdhendab, et valisturul on vdimalik saastatasuuremat kasumlikkust kui
koduturul, kasutades &ra ettevOtte omandi eelighttUsule sisenemine ehk
internaliseerimine tédhendab, et organisatsioonil nedttekas minna valisturule, kui

luuakse sisekaive, s.t kas uhisettevote voi omizkslise loomist valisturul (Dunning
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2000). Taggarti ja McDermotti (Taggaet al. 1993: 28) arvates selgitab Dunningi
eklektiline teooria paremini uute investeering@gemist kui juba tegutsevate ettevotete
Ulevotmist valisinvestorite poolt. Boddewyn (Boddew1983: 346) leiab aga, et
Dunningi eklektiline teooria ei ole mitte niivord tseste valisinvesteeringute

tekkepdhjusi kui pigem rahvusvahelise tootmise alakvalikut pdhjendav teooria.

Sihtturult taandumise dé-internatsionalization) madistet tutvustasid Welch ja
Luostarinen. Nemad vaitsid, et kui organisatsioomn guba alustanud
rahvusvahelistumisega, siis on paratamatu sell&andne ja toimub ettevotte
rahvusvahelistumise seotuse jark-jarguline kasvam{welch, Luostarinen 1988).
Esimestena proovisid seda moistet defineerida Bejait Welch, kelle arvates vdib
organisatsioon end turult taandada, kas siis vabatalt vdi sunniviisiliselt, ning
suunata oma investeeringud mujale ja vajaduseérhiluuesti alustada piiritaguse
tegevusega (Benito, Welch 1997: 9). Selline lahenenon omane mittelineaarsele
rahvusvahelistumisele ning seda on hillem Kkasitlenka teised teadlased.
Organisatsioon votab Uhelt turult kas osaliselt t&elikult ara ressursid eesmargiga
suunata need mujale, et vahendada alaliselt vdisejurahvusevahelistumise mahtu
(Vissak et al. 2012). Kui osade arvates on sihtturult taandumattevottele kui
rahvusvahelistumise tagurpidine protsess (Turcad3R0siis teised on naidanud, et
rahvusvahelistumine ei ole ainult jark-jargulinetsess, nagu on vaitnud Johanson ja
Vahlne oma 1977. aasta Uppsala mudelis. Ta on méifjeet rahvusvahelistumine on
mittelineaarne protsess, kus kasutatakse kaht geaeworiat, mida toetavad oma
argumentides ka Masum ja Fernandez (Begieneman).ZDA&ilt taandamise kohta tegi
autor graafilise joonise, et néidata, kuidas orggsioonil deinternatsionaliseerimise

etapid toimuvad (joonis 1, |k 14).

Eelpool olevad mudelid puudutavad pigem otsestésia@iesteeringute kaudu uuele
turule minemist ning on suuresti vastuvdoetavamad k@sutust leidnud suurtes
kontsernides. Eestis ja Euroopa Liidus (edaspidi) Bln aga VKEde osakaal
ettevotlusvaldkonnas vaga suur ja nende mdju magmndrengule on margatav. Samuti
on neid rohkelt ka Eestis, sest 99,9% Eesti etedgdt on VKEd (SBA teabeleht
2010/2011). Sellised ettevotted on ELi ettevotladestala ja 2010. aastal oli 99,8%
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ettevotetest ELs VKEd (Wymenga al. 2011). Nii Eestis kui ka ELs on see osakaal
aastate jooksul mdnevdrra suurenenud, kuid pudkalldltki stabiilne. VKEd otsivad
enamasti rahvusvahelistumiseks ja uuele turule neimeseks tagasihoidlikumat

vOimalust ehk astmelist kasutust (Welch, Luostarid®88; Johanson, Vahlne 2009;

Johanson, Wiedersheim-Paul 1975).

ETTEVOTTE ASUTAMINE

]

KODUTURULT VALTIAVAATAMINE

l

UUELE SIHTTURULE SISENEMINE
ehk internatsionaliseerimine

!

SIHTTURULT
TAANDUMINE
ehk de-
interatsionaliseerimine

-l Aritegevuse [8petamine | “
‘ | Jitkamine koduturul |

Tiielik
‘ taanduminge

Osaline Tegevuskavade voi
- taandumine - ekspordplaani muutmine

SIHTTURULE TAGASITULEK
kas tiielikult vdi osaliselt

Joonis 1.De-internatsionaliseerimine protsess (autori katost Benito, Welch 1997 ja

Turcani 2003 pdhjal).

14



Euroopas enim levinumaks on Uppsala mudgbpsala Internationalization Model),
mis seletab lahti ettevotte rahvusvahelistumisespssi tunnused. Peamiselt on see
mudel sobiv VKEdele, kes arenevad rahvusvaheligesnsamm-sammult (vt joonis 2),
tavaliselt alustades omatoote ekspordiga (Johangdedersheim-Paul 1975). Kui
organisatsioon on toodet mingi aja jooksul ekspadi siis kasvavad tema kogemused
ning laienevad teadmised valisturul. Organisatsioegevus muutub aktiivsemaks ning
tema ressursid ja investeeringud suuremaks. KW kfigimused ja koostod sobivad
ning ettevottel on vajadus, siis joutakse ka onwnigsiiksuse rajamiseni konkreetsel
valisturul (Forsgreret al. 1994). Lisaks eeldatakse, et ettevOte eelistdidavaoma
valisturuks koduturuga sarnase turu. Sarnasustaks® keele, poliitilise susteemi,
sotsiaalse- ja arikultuuri jms vahelt. See maarmriEde ning on ettevottele mugavam ja
turvalisem. Kui on saadud teadmisi ja kogemuss, léjutakse kaugemale (Covieléd

al. 1997). ,Kui me moodustasime mudeli, siis alguses rokil ainult keerukas
turuarusaam, mida vOis seletada rahvusvahelistuméskustega, aga hilisema
rahvusvahelise turunduse ja hankimise turgude gurintulemusena saime
koostoovorgustiku, mille kaudu puutusime kokku teeisahvusvaheliste firmadega. Me
arendasime seda vaadet edasi ning avastasime sel@u firmade
rahvusvahelistumisele* (Johanson, Vahine 2009).

SEISUND MUUTUS

TURU ‘ TURUGA SEOTUD

TUNDMINE OTSUSED

SEOTUS HETKELISED
TURUGA TEGEVUSED

Joonis 2. Organisatsioonide rahvusvahelistumise pdhimehharfaiikas: Johanson,
Vahlne 1977: 26).
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Uppsala mudelile on sarnane Helsingi mud®DN Internationalization Model), mida
tuntakse ka POM-mudeli nime all. Lihend POM tahéndade-tegevus-turgpi(oduct-
operation-market): toode ehk milline on toote tllup, tegeviils milline on tegevusviis,
turg ehk kuskohas ja millised on turud. Selle muldeljateks olid Reijo Luostarinen ja
Lawrence Welch 1970-1980ndatel. Nad ndustuvad Uppsaudelis olevate
arusaamadega, et esimesed sammud rahvusvahelstymosle algavad nendest
turgudest, mida on lihtsam teenindada ja mis oartiél koduturule (Luostarinen 1979).
POM-mudel seletab lahti rahvusvahelistumise prsisekus ajapikku toimuvad
dinaamilised muutused strateegiates, kuna orgameatl on suuremad kogemused ja
teadmised. Samuti on ka info saadavus lainud ihé$as. Mudelis tuuakse valja nel
etappi, mille kaudu oma strateegiaid (toode-tegdéurg) analllsitakse (Luostarinen
1989:180). Tootest lahtuvalt on organisatsiooni ewege olulisus kandunud
ekspordisuisteemile ja selles kasitletakse kaupenuseid ja teadmisi. Toote enda
strateegia kujunemine toimub rahvusvahelise arekgudu. Rahvusvahelistumise
alguses tutvustatakse oma toodet koduriigi tegewddgal sihtriigis. Hiljem, saades
rohkem teadmisi ja kogemusi, hakatakse sihtriig@kkpma tootega koos ka
lisateenuseid. Viimasena pudab ettevdte ekspordiagdmisi ja kogemusi (Luostarinen,
Welch 1997: 253).

Lisaks kahele P6hjamaade mudelile ja innovatsigodiilinevale rahvusvahelistumisele
on viimasel ajal hakatud wuurima dlikiiret rahvusgh$tumise teooriat ehk
rahvusvahelisena stindinuab(n global) ettevdtteid. Need on sellised ettevotted, kes on
juba oma alustamise hetkel suunatud valjapoole tkodst ning nende strateegilised
plaanid ja kasumilikkus on orienteeritud rahvusvishamisele (Oviatt, McDougall
1994: 49). Tavaliselt on need vaikesed firmad mikgortimisest on huvitatud peamiselt
nende juhid. Samuti vGib sellise ettevotte tekkemislla suur osakaal ka naiteks moéne
olulise kliendi rahvusvahelistumisel (Betlal. 2001: 181).

Kui vaadata eelpool mainitud meetodeid, siis vddisélt 6elda, et iga ettevotte jaoks
on olemas talle sobivaim mudel, mida kasutada. Olgee siis otseste
valisinvesteeringutega voi astmeliselt turule seseime. Tabelis 1 on kokkuvdtvalt kirja

pandud eelpool mainitud suunad. TOO autori arvaiespaljud ettevotted turule
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minekuks valinud just astmelise lahenemise, kunadpuad ressursid suuremateks

tegevusplaanideks ning maandatakse riske, et eldemdal ei oleks tagasilook liiga

suur.

Tabel 1. Peamised rahvusvahelistumise suunad.

Autorid

Nimetus

Seletus

Hymer (1976);
Caves (1974)

Toostusorganisatsioon
teooria

Selle kohaselt peavad olema investoril teatud
eelised vorreldes nende ettevotetega, kes julb
sihtriigis tegutsevad, naiteks patendid,
tehnoloogia, paremad juhtimis- ja
turustamisoskused, odavamad finantseerimis|
vBimalused, mastaabisaastu kasutamise
vOimalused.

a

D

Williamson
(2005)

Transaktsioonikulude
teooria

Ettevotted soovivad omavahel Ghineda ning
vertikaalselt integreeruda ehk tekitada thise
hivise vaartusahelat.

Dunning (2000) OLI mudel Eklektiline paradigma it kas ja mis eeliseid
omavad ettevdtted, et teha valisinvesteeringuid
valisturul.

Benito ja Welch | De- Organisatsioon vOib end turult taandada, kas|siis

(2997) internatsionaliseeriming vabatahtlikult vi sunniviisiliselt, ning suunatal
oma investeeringud mujale ja vajadusel hiljem
uuesti alustada piiritaguse tegevusega.

Johanson ja Uppsala mudel Peamiselt on see mudel sobiv vaskkegkmise

Wiedersheim-Pau suurusega ettevotetele, kes arenevad

(1975) rahvusvahelistumises samm-sammult, tavaligelt
alustades omatoote ekspordiga.

Luostarinen Helsingi POM mudel POM-mudel seletab lahti rahvimlstumise

(1989) protsessi, kus ajapikku toimuvad dinaamilised
muutused strateegiates, kuna organisatsioon|l on
suuremad kogemused ja teadmised.

Oviatt ja Rahvusvahelisena Need on sellised ettevotted, kes on juba oma|

McDougall (1994)| stindinud lporn global) | alustamise hetkel suunatud véljapoole
koduturust ning nende strateegilised plaanid ja

kasumilikkus on orienteeritud

rahvusvahelistumisele

Allikas: Autori koostatud.

Jargnevas peatukis kasitletakse erinevaid ekspatdisgiaid. Antakse ulevaade, millisel

viisil sisenevad ettevotted ekspordi vahendusejudele ning millised on nende pdhilised

meetodid. Suurem tahelepanu on VKEde uurimisel aéig on toodud see, millise viisi on

nemad valinud. Eesmark on saada teada, millised vdmalikud viisid VKE

rahvusvahelistumiseks.
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1.2. Ettevobtete ekspordistrateegiad

Uldiselt kasutatakse strateegiaid erinevates efikealdades (naiteks sojategevuses),
kuid selles t60s kasitletakse seda arikeskkonrmdmtivalt. Strateegia definitsiooni on
analiusitud mitmest vaatenurgast ning teadlaseddefmeerinud seda erinevalt,
vastavalt selle pdhjal, millise valdkonna jaoksasedja on. Organisatsiooni strateegia
koostab uldiselt juhtkond, millega luuakse alusamigatsiooni tldiseks majanduslikuks
vOi sotsiaalseks eduks. Strateegia peab andma seastikisimustele, mida
organisatsioon peab tegema vOi mida otsima nindadsuhiljem neid ideid arhiveerida
(Steiner 1979). Teisest vaatenurgast on strateggispektiiv, s.t arusaam ja suund,
kuhu minna. See on positsioon, et pakkuda kindiaaleid/teenuseid teatud turgudel
(Mintzberg 1994). Uldiselt on mdlemad teadlasedasatkelt, et strateegia tahendab
millegi poole liikkumist kindlat tegevussuunda kasigs. Konkurentsivoimelise
strateegia kohta utleb Porter, et kliendi jaoksbsaad eristada konkurendist ja anda
oma tootele voi teenusele lisandvaartust oma easteetegevuste kaudu, mida kasutab
konkurent (Porter 1986). Siinkohal tuleb &ra maakidet Porter kirjutas
konkurentsistrateegiast, mitte strateegiast uldisgelles alapunktis aga keskendub
autor ekspordistrateegiale. Porteril on oma arvaiildssest strateegia tahendusest:
.Strateegia on vdimalus luua ainulaadne ja vaédkuslukord erinevate tegevuste
kaudu. Kui oleks olemas ainult ks ideaalne vOirmakiis ei olegi strateegiat vaja“
(Porter 1996: 68).

Rahvusvahelisele turule minekuks pustitakse koigkpettevottes mdaistlikud ja
innustavad eesmargid. Enamasti on selleks kasuamisa ja/vdi selle suurendamine,
olemasoleva turupositsiooni tugevdamine ja toototepisiaali realiseerimine. Pohjus,
miks minna valisturule, tuleneb ettevbtte enda nd@dest ja kaugematest
arengueesmarkidest. Igal juhul on néhtav ettevotajadus eksportida ning sellega
puutuvad kokku vaga paljud organisatsioonid Ule imea Seepérast on ka tehtud
mitmeid uuringuid ja pldtud kindlaks teha erinevaiuutujaid, mis on seotud
eksporditavate firmade kaitumisega (Wietcal. 1973; Douglas, Graig 1983; Cavusgil,
Zou 1994). Peamised tegurid, mis mdjutavad ekspamtiildiselt jagatud kahte gruppi:

valimised ja sisemised tegurid (Reid 1981). Esimegsuppi (sisemised tegurid)
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kuuluvad keskkonnategurid, nagu maksud, seadusgnkbnkurents, eksporditoetused,
turuosa kahanemine, koduturu vaiksus. Teise agtkgoha tahe, kasumi ja kasvu
eesmargid, tooted (konkurentsivéimeline hind jaliksat, odav tooraine), tootmise- ja

riski hajutamine, ressursside Ulejaamine (Albaatad. 1998).

Nagu eelpool mainitud, on VKEde osakaal Eestis \giga, kuid neist ettevotetest on
tugevama ekspordipotentsiaaliga suuremad, Ule @@j&pa ettevotted. Nende osakaal
on 72% ekspordi kogumuugitulust, samas on neidrialga alla 10% (Riigikantselei
2010). Seega on vaga tahtis, et inimene, kes hakkghnisatsioonis tegelema uue
turuga ning hiljem peab selle eest ka vastutaneksoldimalikult padev. Seda toetab ka
uuring, mille kaigus kusitleti kahekimnest riigis500 tippjuhti ning mille tulemused
naitasid, et rahvusvahelise turunduse eest vasjutipeaks ideaalis omama jargmiseid
kogemusi: hoomama olukordi rahvusvaheliselt; mdestm globaalseid
arenguperspektiive; omama kogemust koduriigi tundjaspool; oskama voorkeeli
(Albaum, Duerr 2011). Sisenemismeetodeid turuld stevote valida mitme hulgast:
eksportimine, litsentsimine, frantsiis, Ghisettev@domine vai taielikult emaettevotte
omanduses oleva alliiksuse rajamine sihtturul (&eilRoolaht 2000). Kdikidel neil
voimalustel on oma eriparad, mis ei pruugi sobghdd ettevottele. Seeparast peab iga
ettevote enda jaoks selgeks tegema, mis pdhjuseliljste vOimalustega minnakse
turule ning nendest lahtuvalt valima endale sekdletobivama (Bradley 1995: 282).
TO0 autor valis pdhjalikumaks analttsiks neist esenehk ekspordi, kuna see haakub

kaesoleva teemaga kdige rohkem.

Eksportimine on selline meetod, kus tootmine toirsghises kohas ja tootmishoonetes
ning valmistoodang viiakse mujale turgudele. Sadlelnii eeliseid kui ka puudusi. See
valdib uutesse tootmiskohtadesse investeerimistg nwmdimaldab realiseerida
kogemuskdveraefektist ja asukohast tulenevaid sa&stmas voivad uues kohas olla
vaiksemad tootmis- ja transpordikulud, kaoksid atallimaksud ja muud
kaubandusbarjaarid ning mudgiagendid ei pruugvétte huvide eest seista (Reiljan,
Roolaht 2000). Pdhjus, miks Uldse eksporditaksepigem riskide maandamine, et
hoida ara oma koduturul kahjumeid seoses killastimuuga ja riskiga, et enda toodete
muuk vaheneb (Reid 1981; Albawshal. 1998). Samas arvab osa teadlasi, et aritihingu
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motiiv eksportimiseks vdiks olla pigem parem kordaisieelis, mis valjendub paremas
hinnas voi kvaliteedis (Cavusgil, Nevin 1981). Sama@eaks eksportimine olema
pdhjalikult planeeritud ja kavandatud ning elludud vastavate turundusstrateegiatega
(Cavusgil, Zou 1994).

Ettevotte ekspordiviimalusi saab identifitseeridav@gili innovatsioonimudelit silmas
pidades viies kategoorias: koduturu turundus, teged enne eksporti,
eksperimentaalne eksport, aktiivne ja puhendunwpak (Cavusgil 1984). Koduturu
faasis ei ole firma huvitatud ekspordist, enamdsis enda hoiakute téttu VvOi
teadmatusest valisturu kohta. Teises faasis toinegbnene murrang ettevotete
otsustajate seas, arutletakse motiivide Ule. Aalitd sisemisi ja valiseid tegureid.
Kolmandas ehk eksperimentaalse ekspordi faasiddiaeatooteid viima thte voi kahte
l&hiriiki, mis on asukohalt ja/vbi kultuuriliselteBele ettevottele kdige sobivamad.
Paljud ettevotted tegelevad selles staadiumis taikalidse ekspordiga (Hessels,
Terjesen 2008). Tema toodangut mudakse valistwdliknaiste vahendajate kaudu, kes
korraldavad ekspordit6d. Sel juhul rahvusvaheliseirtdusega sisuliselt ei tegeleta.
Selles ja jargmises staadiumis uuritakse vaga galjualisturgude tegutsemis- ja
edasimuujate vOimalusi, toimub stabiilne ekspotitwaé maades (Li, Dimitratos 2013).
Viimane staadium iseloomustab ettevotet kui puhanduekportijat, kes juba tegutseb
uuel turul kas litsentseerituna vdi omab stratésgiiitlasi voi avab valisturul oma

madgifiliaale ning valmistab ette enda tootmistlkstegamist (Cavusgil 1980).

Uppsala mudelis vaadeldakse seda, milliseid etagpgbib ettevote enne
rahvusvahelistumist (Johanson, Vahlne 1977). Jamanpa Vahle selgitasid, et see
areng, mis toimus organisatsioonis enne eksportg mahvusvahelistumine seoses
ekspordiga on jark-jarguline (astmeline) protsesKuna organisatsiooni
rahvusvahelistumisprotsess on etapiline, siis wmnasl tegevused, mida tehakse enne
turule sisenemist, on kriitilise tdhtsusega, seflie gargi otsustatakse, kas voétta suund
rahvusvahelistumisele voi I6petada see (Li, Dinboige2013).

Kdik organisatsioonid ei hakka kohe rahvusvahdiistdNende arengus on erinevad
etapid. Uppsala mudeli kohaselt labib ettevote emmusvahelistumist just sellised

etapid, mis on naidatud joonisel 3. Seda vdib veaklai iga ettevotte dppimisprotsessi
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enne rahvusvahelistumist (Johanson, Vahlne, 2008n & al. 2007). Madiste
rahvusvahelistumise valmisolek (edaspidi RV) pakub ettevotetele vdimalust parémin
naha oma valmisolekut vastavale turule sisenemiggkesvotte valmisolekut hinnatakse
kahe naitajaga: need on organisatsiooni ja tookmisalek (Cavusgil 1980). Uppsala
mudel néaitab, etekspordi puhendumus on seotud tundma Oppimisega. Kdike
arvesse vottes on sellel mudelil ks kitsendus,ddwi alustada arenguga enne

rahvusvahelistumist (Li, Dimitratos 2013).

| MRV
‘ TEGEVUSED ENNEM PUHENDUMUS
RAHVUSVAHELISTUMIST | OTSUSED | S— TUEU TEADMISED
EEL | o
RAHVUSVAHELISTUMISE HETKE TEGEVUSED PUHENDUMUS
FAAS SIHTTURULE
SEIS MUUTUSED SEIS

*RV - tihistab rahvusvahelistumise valmisolekut

Joonis 3.Ettevotte positsioneerimine ennem rahvusvaheligukdppsala mudeli jargi
(allikas: Tanet al. 2007).

Lisaks ettevotte positsioneerimisele tuleb arendad@sodet. Enamasti alustavad VKEd
oma koduturu klientide teenindamisega, tootes fjastades ainult neile. Moni ettevote
teeb seda pikema, mdni lihema aja jooksul. Seil \@tgtavad organisatsioonid Ules
oma ressursse, mida saab hillem kasutada erinenadite@lisvahelistel turgudel. Lisaks
ressursside kogumisele on neil vdimalus arendada toomdet vaikesemate kuludega,
kui teha seda uuel sihtturul. Arendamiseks vajalikifot saavad nad klientidelt nende
tagasiside kaudu. Vahel on vdimalik hillem sisenedeele turule mitme tootega

korraga. VOib juhtuda, et sihtturule sisenemis&s@n valminud aga taiesti uus toode,
kui esialgu plaaniud. Péarast turule sisenemist akea tavaliselt edasi nii, et valitakse
Uks turg korraga (Bradley 1995). Hilisem protses=mnab edasi jark-jargult. Kui on

oldud mdni aeg valisturul, dpitud seda tundma @dsd kogemusi, kasutatakse sama
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turgu ,sillana“, et siseneda uuele sihtturule (ldo#en 2011). Seda kdike saab autori
arvates teha mitte ainult tootest l&htudes, vaidilsa kui turule sisenetakse teadmisi
kasutades. Seda saab teha juhul, kui toode ontfilslik, kuid puuduvad teadmised.
Graafiliselt on naidatud seda joonisel 4. Kasutadeks erinevaid spetsialiste, kes

aitaksid oma teadmistega sihtturule siseneda.

N | /
MUUK

TURG 2

TURG1

TEOSTUS /

TOODE C

KOOLITUS /

TOODE B

/

TOODE A

RAHVUSVAHELISTUMISE ETAFID

ENNEM RAHVUSVAHELISTUMIST VARAJANE EKSPORTIMINE PIDEV EKSPORTIMINE

Joonis 4.VKEdele sobilik turule sisenemise stratee@eadley 1995) (autori tdiendused
teadmistele orienteeritud osas).

Uuele turule sisenemiseks on kolm v@imalikku meigtoohida saab jagada kolme
suuremasse ruhma: kaudne, otsene ja Uhine eksptotlefsen 2011: 335).
Alljargnevalt kirjeldan neid pdhjalikumalt. Lisaks ara toodud tabelis 2 (lk 24) nende
plussid ja miinused:
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1. Kaudne eksporton see, kui tootja ei tegele ise ekspordiga, aaicab digused
kellegi teise ettevottele koduturul, naiteks ekspoport ettevottele voi
hulgikaubandusega tegelevale firmale ehk siis akbp@hendajatele (Hessels,
Terjesen 2008: 205). Need ettevdtted on rahvusisghkaubanduse oluline lli
ja neid nimetatakse vahemeestekad@leman). Nad mangivad suurt rolli,
,uhendavad omavahel need Uksikisikud ja ettevotted, muidu ei oleks kokku
saanud“ (Peng, York 2001: 328). Vahendajad onttdija ja sihtturu kliendi
vahel. Nende tegevust tuntakse kui kombineeritudtestgiat. On olemas ka
jaotuskanali Uhiskasutamispidgypack) sisenemise viis. Sellisel juhul kasutab
ettevote oma toodete muumiseks rahvusvahelisell tsuuremat kogemust
omavat ettevotet. Naiteks tootja kasutab sihteid@asimiija hooneid, et midja
vahendaks teise ettevodtja tooteid koos enda onflbaymet al. 2005: 292).

2. Otsene eksport on see, kui tootja ise ekspordib oma toodangute ots
edasimudjatele valisturul. Sel juhul on vaja Ulbgasla kontaktide vorgustik ja
tegeleda dokumentatsiooniga. Samuti tegeleb tastjajargse teenindamisega.
Tootja raagib kaasa nii hinnapoliitikas, reklaarkis ka mutgipoliitikas, aitab
dokumentatsioonidega ja kaubaveoga (Hollensen ZZ83). See moodus nduab
organisatsioonilt tunduvalt suuremaid turundusadagéupingutusi. Otsene
eksport nduab tépset teavet sihtturu kohta. Sellkspordiviis on kill
ettevottele kulukam, kuid annab kiiremini tagasesidelle kohta, milline on
turuolukord, ning seda, kui tugev on konkurentdtsil (Younget al. 1989:
11). Kui vOrrelda otsest ja kaudset eksporti, giiiasega on riskid vaiksemad,
kuid negatiivse poole pealt on kontroll puudulikummg pihendumus ndrgem
(Johannson, Wiedersheim-Paul 1975).

3. Uhine eksport on kahe esimese meetodi vahepealne. Nimelt oneataks
ekspordialaseid koosto6lepinguid mone teise ettegat See meetod sobib
vaheseid ressursse omavatele ettevotetele. P@thdisdatakse sealt suuremat
turundustuge (Hollense2D11).
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Tabel 2. Ekspordi liikide plussid ja miinused.

EKSPORDI LIIGID
Kaudne eksport Otsene eksport Uhine eksport
toode mutakse eksportija tootja on rahvusvaheline toode mutakse otse
kodumaal oleva vahendaja| turundaja, miugilepingu Gheks [6pptarbijale
abil valisturule pooleks
plussid / miinused plussid / miinused plussid /husied
+ Vaikesed investeeringud; | + Suurem mitgikogus ja + Vaikesed investeeringud;
+ tagasihoidlik risk; kasum; + tagasihoidlik risk;
+ tegutsemis vBimalus + tugevam kontroll + tegutsemis vBimalus
sihtturgu tundmata; turundusplaanide sihtturgu tundmata.
+ turustusprobleemidest koostamise Ule; - Minimaalne turukontroll; -
vabanemine; + kiire ja kvaliteetsem partnerist s6ltumine;
+ kohene tulu. tagasiside; - kulud ja vastutus tootja
- Véike kasum; + suurem turunduslik kanda.
- olematu turukontroll; réhuasetus toote
- tarbijatega otsekontakti omaparale;
puudumine; + parem vdimalus kasutada
- tagasiside puudumine; tootja kaubamarke;
- reageerimis aeglus + rikkalikum rahvusvahelise
tarbijaeelistuste turunduse kogemus.
muutumisel, - Suurem risk;
- ekspordifirmast s6ltumine. | - suurem investeering;
- kulud ja vastutus on tootja
kanda.

Allikas: Hollensen?011, autori taiendatud.

Jargmise lehekilje peal oleval joonisel 5 on na@idatkkuidas toimivad need kolm
eelpool nimetatud meetodit turgude I6ikes ning sadia etapis mingi tegevus toimub.
Neist kolmest meetodist peaks iga organisatsio@maaendale valida sobiva, kuigi
ukskaik, milline see valitud meetod ka poleks, ludgvestada voimalusega, et see voib

kas aja ja/voi sihtturu 16ikes muutuda vdi erineda.
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KODUTURG VALISTURG

PIIR
TOOTIA AGENT
TOOTMINE | | TURUNDUS 7| BKSPORT/KLIENT
KAUDNE g
EKSPORT % Agendi rahv.
TOOTMINE P 5 Miitigi > PIGGYPACK
% organisatsioon
h
OTSENE | [rnvenrrors] [rere
export | | TOOTMINE | | TURUNDUS AGENT
2
{HINE - % EKSPORDI/TURUNDUSE
TOOTMINE 2 ’| UHING (koos kohaliku
BRSO % agengi esindajaga)
h

Joonis 5.Ekspordi meetodid (Hollensen 2011 baasil autooskatud).

Kokkuvétvalt leiab autor, et igal organisatsioomil sobiva ekspordistrateegia valimine
aarmiselt keeruline, kuid samas vaga vajalik. Rarmaliku tegemist voib

ekspordistrateegia hiljem protsessi kaigus ka ndaitiSelleks on soovitav, et iga
ettevote oleks ette valmistatud. Eelkdige peak&idsed organisatsioonid olema valmis
muutusteks, kuna neile vbivad valed sammud valubaké@te maksta. Hasti ette
valmistatud ettevotetel on enamasti olemas omavémgplaanid ning juhul, kui neid

peaks vaja minema, saab Kiirelt imber reageerida.

Jargnevas peatikis kirjaldab autor makroanalUUSTHE-0si ja vaatab, kuidas need
mojutavad organisatsiooni uuele turule sisenemiSele on oluline analllis igale
ettevottele ning selline analiiis tuleks teha koggibvijatel, kes tahavad ennetada
sihtturul toimuvat ning kaitsta end ebameeldivdtatiiste eest, mis vdivad pdhjustada

organisatsioonile suurt kahju.
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1.3. PESTEL anallusi roll ja vajalikkus

Selles alapunktis kirjeldab autor PESTEL-anallikilisust ja kirjutab lahti selle
mudeli eriosade tdhendused. Mudeli kasutamine oalt ldevinud ning sellega
analtusitakse makrokeskkonda. Kui ettevote soovimauuele turule, siis on vajalik
ara teha ka ettevottesiseste tegurite analltis. Nedédemad koos annavad
organisatsioonile Ulevaate turu hetkeseisust nulgviku vOimalikest muutustest ja

ettendgematutest situatsioonidest.

Ettevbtte majanduskeskkond jaguneb Udldiselt mitmekgasandiks ehk kihiks.
Kirjeldades seda seest valjapoole on kdige sisenkiges organisatsioon ise; jargmisel
tasandil kaks faktorit, konkurents ja turg; sellggtgmises on tddstus vOi muu
tegevusharu ning kd&ige valimine kiht on markokeskko PESTEL-mudel aitab
organisatsioonil neid tegureid uurida (Johnsbml. 1993: 64). Markokeskkonnas on
palju erinevaid faktoreid, mis mdjutavad juhtide sugteid Ukskdik millises
organisatsioonis. Nendeks muutusteks on maksudyakalustokked, uued seadused,
poliitilised muutused jne — kdik need naited on noakuutuste kohta. Selleks, et aidata
neid tegureid katalogiseerida, on abiks PESTELdéruntakse ka PESTLE nime all)
analitsimudel (PESTEL analysis of the macro-enwremt 2011). Vdéimalike
valisturgude vordlemiseks on PESTEL-anallsis égwdud just need olulised aspektid
(vt joonis 6), millele peaks esmajarjekorras tapater poorama. Need kdik mdjutavad
organisatsiooni. PESTEL on akrontum ingliskeeldetémadest: PPQlitical) turule
sisenemisel tuleb arvestada seal valitsevaid pisliimdjutajaid, E Economic) sihtturu
majanduse olukord, SSqcial) sotsiaalsed tegurid, TTéchnological) tehnoloogilised
vahendid, E Envoronmental) keskkonna, nii looduslikud kui ka klimaatilisesburid, L
(Legal) seaduslikud ja juriidilised Oigused turule sigale (Forbeset al. 2008;
Nwagbara 2011).
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V4
A

Joonis 6.PESTELI tegurid (allikas: Nwagbara 2011 baasibawkoostatud).

Lisaks nende akronutmide kooslusele (PESTLE ja FE$Ton ka makroanallts
kandnud varem erinevaid lihendeid: PEST, ETPS, SGEETEEPLE. Viimases on
lisandunud ka veel akrontim Etkical) eetika. Joonisel 6 on naidatud PESTEL-
analtiisi mojutavad faktorid. Mdni mojutab rohkem@nin vahem. Seega tuleb
tahelepanu poorata kdigile, kuigi monele faktodlevaja teha pohjalikum analiis kui
teisele. See, milliseid faktoreid rohkem anallisidgéltub organisatsiooni enda
toodetest voi teenustest (Johnsanal. 1993: 69). Ainult need faktorid, mis on &ra
toodud joonisel, ei anna organisatsioonidele otsumsteks erilist alust. Seega on tahtis
valja selgitada mitmete tegurite olulisust, mis atéyad konkreetset organisatsiooni,
ning analiiisida neid faktoreid, mis vdivad muutydamojutada firma tegevust

(PESTEL analysis of the macro-environment 2011).

Lahenemisviise, kuidas PESTEL-analllsi oma orgsisanis labi viia, on mitmeid.
Enamasti kasutatakse sama lahenemisviisi, midaVk® Banalltsi puhul (Havergal,
Edmonstone 1999). Kdige lihtsam ja enim kasutusihled viis on see, kui analllsist

vOtab osa vGimalikult palju organisatsiooni osapdats puutuvad oma todulesannetes
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kokku PESTEL-analllsis olevate osadega (Roger 198BHavergal kui ka Roger on

pakkunud vélja selleks jargmised tegevused (talBetia @ra toodud PESTELI eriosade

marksdnad) ehk pdhilised punktid, mida voiks iggamisatsioon silmas pidada:

Esmalt maéaratle probleem, mida hakkad uurima (kaatsioon, organisatsioon,

turg voi ettevote).

Joonista tahvlile voi suurele paberile kastid (kwustu) ning tee sinna sisse

markmeid. Samuti vdid kasutada ka markmepabereid.

Kaasa voimalikult palju inimesi (neid, kes sellé&dé kokku puutuvad) oma
organisatsioonist arvamust avaldama ning lase kigiitada iga PESTELI
punkti kohta (tabel 3) voimalikult palju plussernainuseid arvestades uuritavat
probleemi.

Kui see on valmis, siis arutage ja analtusige,isell motted jatta alles ning
millised mitte — seadke need jarjekorda. Parassefkige need motted ja

kasutage neid hillem oma organisatsiooni t66s v sguritud probleemi

lahendamisel.

Tabel 3. PESTEL analliusi osade marksdnad.

POLIITILINE
* Muutus kohaliku poliitika administratsioonis
vOib mdjutada meie sotsiaalseid ettevotmisi;
* Uus administratsioon véib toetada meie
sotsiaalseid ettevotmisi rohkem kui praegune.

MAJANDUSLIK
* Ajal kui majanduses on langus, siis avalik-
oigulikud asutused tdmbad oma kulutusi
koomale;
* Kui suudame naidata, et mille poolest on
meie toode/teenus konkurentsivdimelisem
konkurentidest, siis omame eelist nende ees.

SOTSIAALNE
* Rahvastiku vananemine on vGimalus
suurele sotsiaalsele hoolekandele;
* Ebaterve elukvaliteedil (joomine, mangurlus
jne) on suur maoju riigi tervishoiule.

TEHNOLOOGILINE
* Enda toode/teenust tuleb taiendada ka
tehnoloogiliselt klientidele mugavaks.

KESKKONDLIK
* Uued keskkonna alased regulatsioonid
voivad luua meie ettevottele uusi voimalusi.

SEADUSLIK
* Seaduse muudatused voivad tekitada moju
meie ettevottele, seega peab olema valmis
plaan, mida sel juhul teha jargmiseks.

Allikas: Havergalet al. 1999 baasil, auto

ri koostatud.
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Autori arvates on iga riigi turud erinevad, isedagi juhul, kui kuulutakse thisesse liitu

vOi on uhine raha (naiteks Euroopa Liit). Erisubetddab seda, et kui organisatsioon

soovib minna valisturule, siis ei saa ta arvestataade tingimustega, mis on siseturul.

Lahtuvalt joonisest 6 on jargmisel joonisel (jooni3 lahti kirjutatud, mis iga

makromajanduse osa alla kuulub. See kdik on elifine, et prognoosida ja mddta

organisatsiooni tulevikku keskkonnategurite kauBee voib olla minevikust erinev

ning peaks aitama organisatsioonil digeid otsuseld. Lisaks sellele saab ettevote

teada, millises valdkonnas on kasulikum ellu

vilaiugatused ja otsused, mille

edasilukkamine vdib tahendada, et nende tegemigégiakse hiljaks (Johnsaa al.

1993: 105).

Poliitilised tegurid Majanduslikud tegurid
¥ Maksud v" Inflatsioon
¥ Sotsiaalne healolu ¥ Majandustsiikkel
¥ Valistuse stabiilsus v RKT (rahvamajanduse
¥ Valiskaubanduse kogutoedang) suund
reguleerimine v Valuuta vidrtus

v Intressidemirad

v Tootus

v" Neto sissetulek

Seaduslikud tegurid

v Konkurentsiseadused
v Tovbigusseadused
v Tobtervishoid

¥ Toodete chutus

ORGANISATSIOON
Sotsiaalsed tegurid

‘/

v

v

Keskkonna tegurid v

v

v" Keskkonnakaitse seadused &
v’ Jadtmekditlusseadused

v energiatarbimine

Tehnoloogilised tegurid

Valitsuse toetus uuringutele
Valitsuse ja tootmise fookus
tehnoloogia arengule
Tehnoloogia kiirus
Miirade vananemine

&R

S

Sotsiaalne litkuvus
Haridustase

Rahvastiku deograafia
Elustiili muutused
Sissetulekute jaotamine
Tarbijadiguslus

Joonis 7.Makrokeskonna tegurid PESTELI naitel (allikas: dednet al. 1993 baasil,

autori koostatud).
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Eelmistes peatikkides on autor edasi andnud samikuwidas ettevotted peaksid

kaituma ja mida rahvusvahelistumisel arvestama danieha esmajarjekorras ning
millele rohkem réhku panna, millised on teooriadidas neid rakendada ja siduda oma
soovidega. Seejarel anallisis t66 autor enim lelvistrateegiaid selle kohta, kuidas
sihtturule siseneda ning I6puks analltsis lahenialt mudelit. T66 autor andis

ulevaate, kuidas toimiks see mudel organisatsioselisses organisatsioonis, kellel on
plaan minna uuele turule. Kogu t606 teoreetiline as&oostatud selliselt, et see sobiks

VKEdele, ennetades nende vajadusi.

Kaesoleva to0 teises, empiirilises osas, votabrawtatiuse alla ihe konkreetse VKE,
kes on juba aktiivselt tegutsenud moned aasta@\atal valisturgudel, kuid kellel on

soov minna uue tootega Uhele oma sihtturgudest. fE&es osas kirjeldab autor
tulemusi eelnevates punktides kirjeldatud teoorkatatekstis ning tod viimases punktis
teeb jareldused ja annab uuritavale organisatdmama ettepanekud ekspordiplaani

ulesehituseks.
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2. SKAMET OU RAHVUSVAHELISTUMISE EMPIIRILINE
KASITLUS

2.1. Metoodika ja uuringus osalenud ettevotete isel  oomustus

Selles alapunktis kirjeldab autor, millise meto@dikta valis, ning pustitab
metodoloogilised eesmargid. Lisaks teeb ta Ulevealitud ettevotetest, kelle andmeid
ta on kasutanud, ning anallisib neid, kasutadegudaliurimismetoodit. Samuti
kirjeldab autor uuritavat organisatsiooni. Andmed autor kogunud kvalitatiivsel

uurimisviisil, enamjaolt on need saadud e-postiké@simustikule vastates.

Autor valis kaesoleva uurimust6dé meetodiks Uldsupeolt heakskiidetud
juhtumianallidsi dase study) selleks, et t66 tulemus oleks lugejale arusaadiag
mdddetav. Tuntumad juhtumiuuringute uurijad on Rolie Stake, Helen Simons ja

Robert K. Yin. Autor keskendub viimase uurija kirfitele.

Juhtumiuuringu puhul on peamiseks analtisithikuksikjuhtum. Juhtumiuuringu
meetod on arimaailmas populaarne meetod. Juhtumguies uuritakse enamasti kas
isikuid, organisatsioone vOi rahvusi. Keskendutakeekreetse juhtumi kontekstile,
sealjuures uuritakse nii paljusid rollikandjaidtusitsioone, protsesse ja infot, kui on
vOimalik méaaratleda (Yin 2009). Juhtumianalllsi todig vaadeldakse veel Kkui
uurimisstrateegiat, mille puhul kogutakse nii kutatiivseid kui ka kvalitatiivseid

andmeid.

Juhtumiuuringud on olnud pupulaarsed, kuid péalvirkal palju kriitikat. Méned

teadlased leiavad, et ainult Ghe juhtumi uurim@elpalju ndrkusi ja selle valtimiseks
Uritatakse analttsida mitut juhtumit (Lee 1989). htdmiuuringutele lisavad
pohjalikkust ja tdpsust mitme allika kasutamine kjalikud materjalid, suulised
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aruanded, uurimisobjekti vaatlused jne), ajalisedidouse lisamine ning mitmekulgne

ja protsessile orienteerinud lahenemine (Yin 2009).

Vastavalt autori valjavalitud uurimismeetodile tambvalja jargmised metodoloogilised

sammud:

e valib valja uurimisobjektid, kes selle teema jaskdivad. Need peavad olema
organisatsioonid, kes on teemas kasitletavaga kdiku puutunud ning on

tegutsenud sihtturul vahemalt lle 5 aasta,;

e toob vélja erinevate uurijate valja to6tatud mudieting varem pdastitatud

seisukohad, mis seostuksid antud uurimisega;
e toob vélja seoseid kogutud info pdhjal ning tegbpnekute pdhjal jareldusi.

Juhtumianalttsi Uks omadustest on see, et koheedgei hakata uurima teoreetilist
poolt. Esmalt tootatakse labi kogutud materjalidgnuuritakse nende sisu ja hiljem

vaadatakse, kuidas ja milliste teooriatega saai siduda (Yin 2009).

Uuritav organisatsioon, Skamet OU, on asutatud 2@@6ta jaanuaris. Ettevite on
asutatud Eesti kapitalil. Firma loodi eesméargigkgta tUhe IOpetava organisatsooni
t6od. Nimelt jatkab see ettevote Parnus pikka degatsenud firma — Harma Metall
OU - tootmist. Skamet OU eelkiija valmistas 90ndatpises Soome suurtootjale
alltobvotuna saunaahjude sisusid (poolfabrikaatidpt Kui 1990ndate keskpaigas
|I6petas Soome firma nendega koostdd, pohjuseksivaamgpakutud odavam hind, siis

motlesid Harma Metalli insenerid vélja oma toote.

Nad taiustasid olemasolevaid mudeleid: muutsidigasld erinevaid detaile. Lisaks
tootasid nad valja uusi tooted ning hakkasid neitlima kaubamaérgi alt kuni 2005.
aasta 16puni, kuni see ettevdte otsustati sulgedmal ajal asutati Skamet OU, kes ostis
tegevust Iopetavalt firmalt seadmed, joonised siagputi tuli uude firmasse ule ka osa

oskustdojoust.

Alates 2006. aastast on saunaahjusid toodetud Skiamudamargi alt. Kuni praeguseni

on firmas jooksvalt taiustatud erinevaid mudeladhpkatud tootma uusi. Kdikidele
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saunaahjumudelitele on tehtud Euroopa turul vajdlikertifikaadid (EN 15821:2010),
mille tegemisel oldi Giks esimesi tootjaid Euroopdstkel on firma portfoolios Ule 20
erineva mudeli koos erinevate lisadega. Firmasatbtietkel 18 inimest ja ettevote asub
Parnu linnas. Ettevote organiseerib ja kontrollibacigapaevast t66d tootmisjuhtimise
k&siraamatu alusel (ISO 9001:2008). Lisaks saundalg toodetakse muidki sauna

juurde kuuluvaid tooteid: veeboilereid, suitsutedys muud.

Saksa turul ollakse oma puukittel saunaahjudedasa008. aastast. Esimesed kolm
aastat tehti koost66d Uhe suure edasimiijaga ndigpigem ekspordi eksperimendi
faasis (Hessels, Terjesen 2008). Mdned aastadmhili@ii Opiti turgu tundma, valiti
endale uus edasimiitja (FinTec Sauna- und Wellrddsste GmbH) ning temaga
jatkatakse kuni praeguseni. Organisatsioon ise voila veel siiani ekspordi
eksperimendi faasis, kuid ettevbte arengut vaadate;miaha marke jargmisse faasi
likumisest, kus toimuks stabiilne eksport kindlaklitud maadesse (Li, Dimitratos
2013).

Gaasikittel saunaahjude tootmist on ettevdte juiba aastat planeerinud. Sooviga idee
tasandilt tegevuseni jduda on ajendanud eelkdidiemé&a energia, seda viimasel ajal
kiirelt tbusnud elektrihinna tottu. Varem oli etéég plaaninud teha niisuguse
standardse, gaasiga koetava saunaahju, mis oleksrsaalne ja kdlbaks enamikele
kasutajatele, ka ettevotetele. Lahtuvalt intervpatdsoovitab autor uuritaval ettevottel
oma plaani muuta ning minna kindlasse sektoris&egaenduda oma tegevusega ainult

|6ppkliendi teenindamisele.

Eelpool kirjutatud ekspordistrateegiatest kirjeldattevotte olukorda kdige enam
Hollenseni ja Youngi mudel ehk otsene eksport.rifiele tuginedes ning uuritavat
ettevOtet anallitisides selgub, et praegu toimilastavalt sellele meetodile ning plaanib
kasutada uue tootega turule minnes sama stratetagateda ise dokumentatsiooniga,
kuid olla osaline hinna- ning turunduspoliitikas oflensen 2011: 335). See on
ettevottele kall kulukam, kuid arvestades tooteustl kokkuvottes kasumlikum — nii

saadakse vaartuslikku ja kiiret tagasisidet turkitast ning klientide soovidest.
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Juhtumianalttsiks vajalike andmete kogumine toi@Q4. aastal veebruarist martsini.
Andmed saadi kolmest Saksamaal tegutsevast etetdtkelle tegevusvaldkonda
kuulub kutteseadmete midk ja/vdi paigaldus. Kuistikeke vastasid nende
organisatsioonide tdotajad, kelle todlulesannetes samuti seda teemat puudutavad
gaasikuttel saunaahjud ning need, kes valdasidsenddeelt. Samuti saadi andmed
uuritava organisatsiooni Uhelt t6otajalt. Eesmdrkkoguda kusitletava ettevotte kohta
taustateavet, selgitada vélja, milline on hetkeotdksihtturul ning milline vajadus on
turul gaasikittega saunaahjudele. Osa infot lemligor lisaks internetiotsinguga

uuritavate organisatsioonide kodulehekilgedeltiglastelt lehekllgedelt.

Alguses andis ndusoleku uurimuses osalemiseksongéinisatsiooni, kuid Uks neist
hillem loobus, viidates konkurentsile, ning ei sman oma andmeid edastada. Esmalt
oli autoril plaan saata valja kusimustik ning Mtiekdigile helistada ja teha
telefoniintervjuu. Kuna kolmest allesjaanud orgatssonist kaks ei soostunud andma
intervjuud telefoni teel, viidates ajanappuselegnkiirele téograafikule, otsustas autor
kasutada kusimustikest saadud andmeid. Tegemiswvaga kitsa valdkonnaga ja
sihtturul on nende kolme, sihtturul suure edasimfiéj tegutseva organisatsiooni

andmed igal juhul t66le kasulikud ja annavad uustidle vaartust.

Uhega kusitletavast organisatsioonist viidi labitkéefoniintervjuu, mis kestis umbes
pool tundi. Kéesoleva t66 autor juhindus organisatsdele kiisimuste esitamisel ja
intervjuu labiviimisel lisas 1 toodud kusimustikugisas 2 oleva kusimustiku pdhjal
viidi labi intervjuu uuritava organisatsiooni toftga. Seega kogus autor andmed ja tegi
analtusi nelja inimese kaest saadud vastuste pdkgal kdik on oma valdkonna
asjatundjad. Peale selle kogus autor teavet irtistna eriala lehekilgedelt. Need neli

on jargmised ettevotted ja intervjueeritavad:
e Elsasser GmbHi hulgiosakonna ostujuht Carmen Hiense

e Schwimmbad-& Saunatechnik Berlin — Versandhandelb8miks omanik,
Peter Sonnhalter, osalt taitis kisimustiku nendenkiteenindaja Carolina

Hindek, kes on todtanud selles ettevottes alatés.2fastast;
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e FinTec Sauna- und Wellnesstechnik GmbHi tegevjuleéx@nder Schmidt.

Temagadnnestus autoril teha ka telefoniintervjuu;

e Skamet OU tootmisjuht Aleksander Gololob, kes ohtijwd firmat selle

algusaegadest ning hetkel juhib ettevdtte tootmist.

Uuritavateks organisatsioonideks valis autor val@ organisatsiooni, kes vastasid
tabelis 4 olevatele autori esitatud kriteeriumitaledmete kogumise hetkel. Kolmelt
neist sai autor tagasisidet, sest Uks neist ortogga ja tema ei soovinud uuringus
osaleda. Teised kolm organisatsiooni on edasimaiitggelevad ettevotted, kel on
pikaajaline kogemus saunaahjudega kaubitsemises. m#list kolmest teeb uuritava
ettevottega koostodd alates 2010. aastast. Sédedde nimi onFinTec Sauna- und
Wellnesstechnik GmbH. Neil on olemas pikaajaline kogemus Saksamaa turul
saunaahjude muidmisel. Sama ettevotte intervjugalitan pikaajaline kogemus
saunaahjude valdkonnas ja ta tal on palju teads@le kohta, milline on parajasti

olukord sihtriigis.

Tabel 4. Kriteeriumid uurimustdoks.

UURIMUSTOO KRITEERIUMID
Kokkupuude Tegevusala Paigaldaja Rahvus-
ORGANISATSIOON gaasiga tootavate | Tootja | Edasimiija Vaheline
saunaahjudega
vahemalt ile 5
aasta
Elsdasser GmbH X X X X
Inhaber & SEO GmbH X X
Schwimmbad-&
Saunatechnik Berlin - X X X
Versandhandel GmbH
Finn Handel GmbH X X
FinTec Sauna- und
Wellnesstechnik GmbH X X X
Martina Frenzel wellness
und media GmbH X X
Kusatek Saunatechnik und
Wellnessprodukte GmbH X X X X

Allikas: Autori koostatud.
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Alguses oli autoril plaan teha intervjuu kéikideganisatsioonideg&kype'i teel, kuid
kuna kolmest firmast kaks keeldusid telefoniinteugt, otsustas autor, et viimasega
tehakse intervjuu telefoni teel. Kuigi autor ei ma@ kdigi kolmega telefoni teel
suhelda, usub ta, et kdik nende ettevbtete esitahdined on tdesed. Kdik kolm
intervjueeritavat t0O0tavad arvestatavates ettetgstte kes on sihtriigis suured
kaubitsejad ja neil on veel pikaajaline kogemus deutoodetega, mitte ainult gaasiga

t6otavate saunaahjude muugiga.

Jargnevalt esitab autor iga ettevotte kohta livitstuse, tdestades sellega oma véidet,

et tegemist on suurte ja tunnustatud spetsialistite

1. Elsédsser GmbH on kolmest kusitletud ettevottesgek@iikema ajalooga, nimelt
asutas selle organisatsiooni 1905. aastal Johas#is$dr, kes alguses tootis
kitteseadmeid tahke kituse jaoks ning alates 1€&@est alustati saunaahjude
tootmisega — peamiselt tehti neid Uldkasutatavadaltnadele. Ettevbte on ka
Uks esimesi, kes alustas Saksamaal gaasiklittegaaagude tootmise ja
midmisega. Alates 1960-ndatest aastatest, paraktjaaga tema poja surma,
vottis firma juhtimise Ule t60stur Rainer Hahn, Képetas pliitide ja muude
sarnaste toodete tootmise ning keskendus ainulasdmudele. Neid hakati
tootma ka erasaunadele. 21. sajandi alguses, kmeR&lahni asemele tulid
tema pojad, hakati tootmist I6petama, ning sellesist on ettevotte roll
vahetunud tootjalt edasimuujaks. Tooteid hakamearatelt allhankijatelt sisse
ostma, oma tootmistiksused muudi maha. Sellega resimende tooteportfell.
Nuddsel ajal mitvad nad oma nime all gaasikiuttegmaahju, kuid ise nad
seda ei tooda, vaid selle valmistavad erinevadakiad.

2. Schwimmbad & Saunatechnik Berlin — VersandhandelbBnorganisatsioon
asutati 1997. aastal ja selle rajas Peter Sonmhakiuses oli nende
kauplemisepinnaks Uksainus pood Berliinis, kes ndhs tooteid ja teenuseid
riigiasutustele ning suurtematele firmadele, nagéiteks hotellid ja
tervisekeskused. Hiljem kasvas ndudlus ka eraisikets ja 21. sajandi alguses
viisidki nad samm-sammult enda vahendatavad toatétnetti. Praegu on

ettevOte erinevate kaupade ja teenuste vahendajaétipoe kaudu. Enamjaolt
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tegeletakse sauna- ja basseinitarvikute mutmidégade toote sortimendis on
ka gaasikittega saunaahjud, mida on muddud alalesd&e keskpaigast.
Nemad vahendavad ja muuvad Eliga kaubamargi allablgaasiga tootavat

saunaahju.

. FinTec Sauna- und Wellnesstechnik GmbH omanikugtatid oma tegevust
21. sajandi alguses. Alguses tegutsesid nad faésiliisikust ettevotjatena.
Esimesed kaheksa aastat miisid nad Soome ettevOtetetud saunakive,
tehes endale selles valdkonnas kiirelt nime. Ragksiélt saunaahjudele méeldud
kivide vahendamisega viidi end kurssi ka saunaagadSaksa turul. Aastal
2010, olles omandanud selles sektoris teadmisiojatakte, asutati ettevote
nimega Fintec Sauna- und Wellnesstechnik GmbH. Saastal hakati ka

vahendama Saksamaa turule Soome tootja IKI-Kiuass&naahjusid. Aasta
hiliem, kevadel, alustati koostood uuritava ettéesga (Skamet OU), kelle

puukittega keriste muimiseks on neil hetkel ainui§aksamaal. Aastal 2012.
alustasid nad ka oma kerise tootmist, mida toodetadkohalikus Saksamaa
tehases. Hetkel esindavad nad nii elektri- kui kmkgittega saunaahjusid.
Samuti puutuvad nad igapéevaselt kokku ka gaasigtavate saunaahjudega
(vahendavad neid oma klientidele ning organisedrpagaldust). Alates 2013.
aastast on nad asunud Venemaa turule, kus esindaigd kolme eelpool

mainitud tootja puukittega saunaahjusid (IKI-Kiug8kamet OU ja enda

mudelit).

Lisks eelpool vélja toodud ettevotetele tegi autotervjuu ka Uhe uuritava

organisatsiooni juhtivtottajaga, Skamet OU iihe dkuaAleksander Gololobiga. Tema

téoulesannete hulka kuulus organisatsiooni algtagshdirma juhtimine. NUUd on tema

téoulesanded seotud ettevottes tootmisega. Intemgmaga kestis ligi 30 minutit ning

on lindistatud.

Autori kusitletavatest arvas uks osa, et vahenrakgu ei ole ruumi uuele tootjale ning

samuti ei ole vajadust toota eraisikutele gaasigetavaid saunaahje. Uks p&hjendas

oma vastust sellega, et kui ta vaatab oma firmagmiinbreid, siis pole tal alust arvata

teistmoodi. Esialgses kisimustikus kisis autogkafirma k&est nende mutginumbreid
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toodete IGikes (gaasi-, puukutte- ja elektrisaupahh kuid Ukski organisatsioon ei

olnud ndus neid saatma. Hiljem sai autor intervjii@ealt (Alexander Schmidt) teada
tema isikliku arvamuse, millisesse suurusjarku nagdbrid aasta I6ikes jaaksid, kui on
arvestatud ka kahte lahinaabrit (Austria ning $)eiSellest lahtuvalt esitas autor
kisimuse ka teistele, sOnastades kusimust jargmiselmis oleks nende Kkui

professionaalide arvamus Uldse Saksamaa ja lahite@lrul miudavate saunaahjude
kohta viimase 5 aasta pdhjal. Hiljem sai autor resyamuste pohjal keskmised arvud,

mis on naidatud tabelis 5. See peaks andma teakavaate hetkel turul toimuvast.

Tabel 5. Saunaahjude miitiiginumbrid kokku Saksamaal, Augti8seitsis, keskmiselt
Uhes aastas (aastatel 2009-2013).

Saunaahjude keskmised muiginumbrid ihes aastas (2009-2013):
FIRMA NIMI Saksamaal, Austrias, Sveitsis
Gaasiga puukittega elektriga

Schwimmbad- &
Saunatechnik Berlin - 35 2000 55000
Versandhandel GmbH
Elsdasser GmbH 70 2000 40000
FinTec Sauna- und
Wellnesstechnik 45 3500 45000
GmbH

KESKMISELT \ 50 | 2500 45000

Allikas: Kusimustiku vastuste baasil, autori koosth

Uuritavast ettevottest saadud vastuste pbhjal sa#da, et hetkel on organisatsioon
oma turule sisenemise valiku teinud sooviga ekgpmrikasutades selleks partnereid
valjaspoolt, kes esindaksid firmat sihtturul (Hoben 2011; Younget al. 1989).
Vestluses selgub ka tdsiasi, et kuna tegemist oke®gganisatsiooniga, siis uUheks
pdhjuseks, miks laienemist ei soovita parajasiisirétesteeringutena teha, on kulukuse
aste ning kogemuste puudumine. Lahtuvalt intentjueis valistata aga tulevikus

valisinvesteeringuid kas uhisfirma voi oma allUlenes.

Kokkuvétvalt vdib vaita, et hetkel on seoses gdgsiega Saksamaal (ks sektor
katmata. POhjustena saab antud vastustest jareldadmsmaseks takistuseks on ahju

keerukas paigaldus, mis on aegandudev. Jargmisekeeouline spetsialisti tellimine ja
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tema tobaeg, mis tuleb kokkuvdttes kliendile 4-5diko kulukam kui paigaldada

elektriga t00tav saunaahi vOi 2-3 korda kulukam &oetada puukulttega keris. Neid
aspekte arvesse vottes peaks uuritav ettevote deiédsmajarjekorras lahenduse
paigaldusele. Samuti peaks ta oma turunduses @maatgaasikiittega saunaahju eelised:

keskkonnasdbralikkus ja pikemas perspektiivis hinditarahas.

2.2. Saksamaa saunaahjude turu analtis

Selles alapunktis kirjeldab autor uuritavat turdiites arvesse kdiki neid aspekte, mis
mojutavad antud uurimusteemat — mida on vaja teatlasiseneda sihtturule uue
tootega, milleks on gaasiga to6tavad saunaahjuthutbanaliiisib autor tagasisidena
saadud vastuseid, kuidas antud vastused saakaidlagdulikud uuritavale ettevottele, et
siseneda uue tootega sihtturule. Lisaks Saksamasalsaltuurile uurib t66 autor ka

Saksamaal gaasi saadavust ja gaasi kasitlemisagadiaid seaduslikke aluseid.

Vaidetavalt joudis saunakultuur Saksamaale Soonwtlapte kaudu 1936. aastal
Berliini suveolUmpiamangude ajal. Sportlased ndlidsna elamistesse saunamajasid.
Nende vaitel vdisid vastasel korral nende fulgiligéimed kannatada ning nad vajasid
enda turgutamiseks sauna kulastamist. SportlasténmiStele tuldi vastu ja neile ehitati
saunamaja, millest vdis kbik alguse saada (Spmgeie. International 2006).

Sakslased votavad oma l6dgastusmishetki tOsisedelieks ks véimalus on sauna
kilastus, mis on nende kultuuri oluline osa. Segenda neile lihtsalt kuumuse kées
15 minutit istumist, vaid saunaskéaik votab kauemgaa®ohiliselt eelistab sakslane kaia
saunas alasti. Samuti ollakse alasti laval suuttesnieohtades, kus on avalikud saunad.
Uldiselt ei ole ka eraldi meeste vdi naiste sauraig seal kdiakse koos. See tekitab
tavaliselt kaugemalt tulnud turistide seas elevii&hapaeval on ménedes kohtades kiill
naiste tunnid uksele kirjutatud, kuid Uldiselt kddvmoblemast soost inimesed korraga
saunas (Young Germany blogi 2011).

Uhissaunades ei visata leili tavaliselt ise, sellek vastav isikSaunameister), kas siis
palgatud t6otaja voi vabatahtlik. Tema juhib kaalageansse, poole seansi pealt ara

mineja peale vodidakse aga olla pahane, sest ukamia® toob leiliruumi varsket
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lisabhku, mis alandab temperatuuri. Selleks on lkse yeal véljas seanssi algused ja

I6pud (Young Germany blogi 2011).

Aastal 2006 tehtud uuringute pohjal oli Saksamagiulaarsete saunakullastajate arv
tdusunud miljonitesse. Leiliruume koos avalike sale spordikeskuste ja hotellidega
oli tle 12 000 ja majapidamistes oli tle 1,5 miljsauna (Spiegel online. International
2006).

Tanapaeval, peaaegu 8 aastat hiljem, on need ndij@ludsalt kasvanud. Autor toob
valja sakslaste sauna kilastuse arvudes, aasta@d-2013. Andmed on vdetud
statistilisest andmebaasist statista.com, kus ositl&tud inimesi, kellel on olnud
kokkupuude saunaga ning uuritud, milline on nendisem arvamus. Joonisel 8 on
naha ka graafiliselt, et iga aastaga jaab jarjébemaks inimesi, kes tldse saunu ei
kilasta, ja tduseb pusivate saunakulastajate as/néitab, et kdesoleva t66 teema on

aktuaalne.

RAHVAARV

MILJONITES
42,33 a2, i

L 40,79 40,35 39,89

18,61 18,86 19,01 19,24 18,69

17,96

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

B KAIVAD SAGELI SAUNAS / AURUSAUNAS [ KAIVAD AFG -AJALT SAUNAS / AURUSAUNAS
EI KAI SAUNAS / AURUSAUNAS

Joonis 8.Sakslaste saunas kaimise harjumused (Statistbabmil, autori koostatud).

Autor ei leidnud andmebaasidest ametlikke numbseidses saunaahjude mutmisega

Saksamaal viimastel aastatel, kuid uuringus osdlentganisatsioonidelt saadud
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vastustest vdib jareldada, et kolme l&hiriigi (Sakaa, Austria, Sveits) peale kokku
ostetakse aastas keskmiselt 50 gaasiga koOetavabagu (mis lahevad enamasti
Uhiskasutatavatesse hoonetesse), 2000 puukitteiabesaunaahju ja 45 000 elektriga
koetavat kerist (tabel 5, Ik 38).

Lisaks oma avaldatud arvamusele mutginumbrite koldasid uuringus osalenud
ettevotted ka méne kommentaari kiisimuse kohtaghkasiga kdetaval saunahjul oleks

turul nende arvates tulevikku. Nende arvamusedrghievalt:

Carolina Hindek firmast Schwimmbad- & SaunatecHklin pdhjendas oma arvamust
selliselt: ,Hetkel muldavatest saunaahjudest Sakahmoodustub gaasiga kdetavate
saunaahjude mutk keskmiselt 0,1% kogu mudgist. Mikende hinnatase koos
keerulise paigaldusega teeb ahju liiga kulukakse ®¢ meeldi [Bpptarbijatele.
Vorduseks: kui soetad endale elektrikerise, siisitlagl 500 eurot ahjule ja umbes 200—
300 eurot paigaldusele. Kui ostad gaasiahju, sijarieb hinnaks orienteeruvalt 1500—
2000 eurot.”

Elsasseri ostujuht Carmen Haensel arvas, et ugehwmatsioonil (eriti valisettevottel)
on keeruline siseneda Saksa turule, sest hetkal tagutsevatest tootjatest paljud
omavad juba nn ,votmekliente®, kelle kaudu liigubljp tdhtsat infot, mis v6ib uuele
tulijale saatuslikuks saada. ,Selles valdkonnasvad tutvused ja eelnevad referentsid
kindlasti kasuks ning nende puudumine kohalikubkwdib ilma jatta nii monestki

kliendist.“ Lisaks arvas ta, et neil tootjatel dkgajaline koostdo ka paigaldajatega.

FinTeci juhtAlexander Schmidbn aga teisel arvamusel. Tema arvates ei pakwehetk
turul olevad tootjad uudseid lahendusi ning kergdnpaigaldusvdimalusi, kuigi see
oleks tema arvates voimalik. ,Minu arvates on hetkeireks takistuseks nende ahjude
midgis nende keerukas paigaldus. Usun, et ahjaloaist on véimalik teha lihtsamaks
ja odavamaks. Seda tehes tduseb gaasi saunaahjk riadlasti lahemale

elektrikeristele, kuna elektri hind tbuseb vagadsti.”

Alexander Schmidt Utles, et praegu on Saksa twdiihalik soetada ainult vaga suure

vOimsusega saunaahjusid, mille véimsus on kuni RB0 Selliseid ahje, mis oleksid
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moeldud eraisikutele, parajasti ei toodeta. Siilkgdeab autor mainima, et teised kaks

vaidavad, et nemad mudvad ka eraisikutele, kuidieken kel on juba suurem saun.

Eelnevatest vastustest voib jareldada, et uus kenksivdiks olukorda parandada. Kaks
intervjueeritavat ei nainud eraisikutes kuill postlset klienti, kuna nende arvates ei
ole Idpptarbijad selleks valmis ning paigaldus iaitlkeeruline ja kulukas. Uks neist
siiski arvas, et kui muuta paigaldust lintsamalks, agapikku voiksid osad selle kerise
kasuks hakata otsustama. Uuritavale organisat$eowdiks siit infoks olla teadamine,
et keskenduda tuleb uudse mudeli valjatootamiseléeb putda erakliente ja nende
saunu ning jatta suuremad saunad ja vdimsamad aBha&malt esialgu oma plaanidest
valja. Kogudes referentse voib tulevikus alustaniaskbod ka nendega.

Saksamaa on Uks suurimatest energiatarbijatestimasaja suurim Euroopas. Nafta
tarbimiselt on ta suuruselt viies riik ja maagatsbimiselt kolmas rilkk maailmas.
Saksamaa on rikas ka oma kivisbe varude poole&d, kuna Hiinast ja Austraaliast
ostetav kivistisi on tunduvalt odavam, siis on tatgeud siseriiklikud kaevandused.
Saksamaa impordib umbes 2/3 energiast. Seda tadammerib taastuvenergia tootmise
ja ekspordiga. Kui uurida erinevaid gaasivoimaltaksamaal, siis selgub, et tarbijatel

on vdimalik saada gaasi kolmel erineval viisil:

e omada oma aias mahutit, mis on paigaldatud maa. &lkllest saab
majapidamine endale vajalikud gaasivarud. Kui sed $uihjaks, siis kutsutakse
kohale vastav ettevote, kes mahuti uuesti taidab;

e linnas asuvad tarbijad saavad Uhendada oma mafajsela gaasitoru
magistraaliga, mis on enamikes linnades laiali weet

e samuti on vdimalus osta gaasi vaikestes balloonfti#skg), mis on saadaval
hasti varustatud ehituspoodides.

Gaasi kaitlemisel on nii ettevotetele kui ka ekaisele kehtestatud kindlad reeglid ja
nduded. Igatks, eriti oskamatu inimene, ei tohisgdsteeme Uhendada, voi veel
vahem, neid remontida. Naiteks kui inimene soowuialae majapidamises luua uut

gaasisusteemi, midagi Uhendada vdi véalja vahetsidaselleks tuleb tarbijal kutsuda
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vastavat valjadpet ja tdoluba omav spetsialist. ds¢ohi ta gaasisisteemiga midagi
teha. Inimene voib ise vahetada ainult vaikeseitbtae (11 kg), mida on vdimalik
soetada ehituspoodidest. Uldiselt on Saksamaal i gdatesaadavus hasti
organiseeritud. Tarbijateni on viidud piisaval medasajalikku infot. Unheks infoallikaks
on vastav koduleht, naiteks DVGWDdutscher Verein des Gas- und Wasserfaches)
koduleht, mis t6lkes tdhendab Saksa gaasi- ja vestse Uhendust.

Sakslasele on véaga tahtis oma maa toodang mb#e in Germany on seal

kvaliteeditdhis ja omamaiseid tooteid eelistatak®@ramaisele (Valisministeeriumi
kodulehekiilg 2014). Mo6ne toodangu puhul on agastlid ka vddramaised
toodangud, nagu naiteks saunaahjud. Nende ostee#istatakse pohjamaa toodangut.
Enamasti on selleks Soome ettevdtete kerised. Okgigtest on oma koduturul tootjate

nappus ning soomlaste pikaajaline turulolek ja edmmbemused saunade valdkonnas.

Saksamaa on Uuldiselt tugev ekspordiriik, kuid igitlan suur nende impordi ostujéud.
Vastavalt Maailma Kaubandusorganisatsioonid/or{fd Trade Organization) on
Saksamaa saanud ka mitmeid kordi ,Maailma ekspt&empioni“ tiitli (Jeremias
2010). Enamasti ekspordib Saksamaa |6pptooteidimpgrdib pooltooteid, alltoovottu
ja tooraineid. Saksamaa turul tegutseb 3,6 miljettiévotet ja elanike arv on seal 82
miljonit. See loob piisava siseturu ndudluse nilignaldab uutel ettevotetel seal enda
tooteid ja/vdi teenuseid mula. Loomult on turg at@ijuv, s.t et kui siseneb uus
ettevote, siis see toimub Uldjuhul kellegi teiseettr (Valisministeeriumi kodulehekulg

2014). Seega tuleb turule sisenemine hoolikalttéielda ja ette valmistada.

Olulised marksdnad on Saksa turul taastuvenergia ejeergiasddst (seoses
elamumajandusega). Autori valitud teemas on Ukepudkte kokkuhoid energialt,

eelkdige elektrienergialt. Paljudel sakslastel, l@s saunahuvilisted, on kodudes
elektriga kdetavad saunaahjud. Kuna elekter orategs kallinenud terves Euroopas,
siis otsivad nemadki vdimalikke alternatiive, kusdama igapaevaseid kulutusi
minimaliseerida. Jargmisel lehekdiljel, tabelis 6 r@iha, kui suur vahe on elektril ja
gaasil Saksamaal viimasel kolmel aastal ning kuir san vahe protsentuaalselt ning
rahaliselt the kWh kohta.
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Tabelist 6 nahtub, et kuna elekter on mérgataalink (ile 70% the kWh kohta), siis

autori arvates on reaalne voimalus, et pakkudesilgatega saunaahjusid, on inimeste

soovi tottu kulusid kokku hoida otstarbekas soetaddale gaasiga t6otav seade voi

vahetada elektriga kbetav ahi gaasiga tootava va&ima Saksamaal on edukaks

toimimiseks olulised markssdnad taastuvenergiangyeasaast, siis autori arvates saab

selle tootega réhuda viimasele.

Tabel 6. Elektri ja gaasi hinna vordlus Saksamaa turuleaels?011-2013.

SAKSAMAA 2011-2013 elektri ja gaasi vahe

Elektri ihe kwh hind Gaasi Uhe kWh hind
Nimetus | Tava majapidamises Arilisel eesmérgil | Tava majapidamises Arilisel eesmargil
1) 2) 1) (2)
2011| 2012 2013 2011 2012 2013 2011 2012 2013 2011222013
E\X}ﬁ Egﬁta 0,25| 0,26 | 0,29 | 0,12 | 0,12 | 0,14 | 0,05 | 0,05 | 0,06 | 0,03 | 0,03 | 0,04
€ 3] 0 2 5 8 3 9 9 6 3 3 0
Elektri ja gaasi vordlused protsentides ja eurodesihe kwWh kohta
Nimetus Tava majapidamises Arilisel eesmargil
2011 2012 2013 2011 2012 2013
Elektri ja
gaasi hinna-| 76,680 % 77,308 % 77,397 % 73,600 % 74,219 % 72,028 %
vahe %
Rahaline
erinevus 0,194 € 0,201 € 0,226 € 0,092 € 0,095 € 0,103 €
the kWh
kohta €

(1) - aastane tarbimine: 2 500 kWh < tarbimineG0B kWh
(2) - aastane tarbimine: 500 MWh < tarbimine < B 80Nh
(3) - aastane tarbimine: 5 600 kWh < tarbimine 086 kWh (20-200 GJ)
(4) aastane tarbimine: 2 778 MWh < tarbimine < 28 KIWh (10 000-100 000 GJ)

Allikas: Eurostati koduleht baasil, autori arvutdse

Hymeri teooria kohaselt on Saksamaa Uks sellisgiget kus tema meetodiga oleks

vOimalik edu saavutada. Seda teooriat ei soovit agor uuritaval organisatsioonil

kasutada. Kill aga soovitab autor uuritaval ettdtaasata kohalikku Gigusteenust,

kui hakatakse s6lmima mingeid koostooleppeid tamdatasimiimiseks. Kui uuritav

ettevbte soovib tulevikus teha valisinvesteeringusils maistlikum oleks selleks

kasutada OLI mudelit. Peamiselt juba seepérasdalktlased eelistavad kohaliku turu

tooteid ning see annaks koos teadmistega suurseektihalike konkurentide seas.
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Kasutada vdiks Uhisfirma rajamist, kus Uks pooldtdn teine monteerib ja turustab.
Kuid antud hetkel, kui el ole selget llevaadet norgteadmatus turu reaktsioonist,
soovitab autor ettevottel kasutada monda riskivatianmeetodit. Kasutada voiks naiteks
teooriat, mis uurib rahvusvahelistumist kultuurula ehk innovatsiooni teooriat, seda

pigem empiirilistest uuringutest vaadatuna.

Kokkuvdtvalt peab ara mainima, et gaasiga koetavsadinaahjusid kasutatakse
enamasti ariliseks otstarbeks. Praegu on nad pelnkissutust leidnud suurtemates
saunaruumides (enamasti spaades v0i Uldkasutadasa@ades ehk tervisekeskustes).
Siin voiks olla uuritaval ettevottel innovaatorillfoet viia selline saunaahi ka
tavamajapidamistesse, tehes selleks kliendile stdmde. Pdhjus, miks klient peaks
seda eelistama, oleks naiteks kulude kokkuhoidnaKwenamik saunaomanikke
kasutavad hetkel Saksamaal elektrikeriseid, sidates kulude kokkuhoiule vdiksid

nad oma eelistust muuta.

2.3. Saksamaa turu analtiis PESTELiga

Selles alapunktis koostab autor Saksamaa makrotheghku keskkonna kirjelduse
tuginedes PESTEL-analliusile ja vastavalt eelpootltd teooria punktile 1.3. Kuna
tegemist on makrokeskkonda selgitava ulevaategsyt&la autor siinkohal teiseseid

andmeid, mis on kattesaadavad erinevatest avahkeshebaasidest (lisa 3).

“Tuginedes punktis 1.3 lahti seletatud PESTEL-dimlé kirjutab autor jargmisena
Saksamaa makromajandusest. Saksamaa on foderadlaeriks Kesk-Euroopas. 1949.
aastast on riigi ametlik nimBundesrepublik Deutchland, eesti keeles Saksmaa
Liitvabariik. Tema naaberriigid on Austria, Belgidjolland, Luksemburg, Poola,
Prantsusmaa, Sveits, Taani, TSehhi. PealinnakseuokirBja rahvaarv on parast 2013.
aastal labiviidud rahvastikuloendamist natuke @e8ljoni (2010 oli rahvaarvuks 81,8

miljonit). Saksmaa on selle néitajaga Venemaa j@ieé riik Euroopas.

Poliitiline keskkond. Poliitiline Ulesehitus on foderaalne ja organigedr
parlamentaarse demokraatianaPdhiseaduse jargi maaratleb Saksamaa end

demokraatliku ja sotsiaalse liitriigi ning Gigusiina. Saksamaa on URO, ELi, NATO ja
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G8 liikmesriik. Valitsus asub pealinnas, mdned Kiudi ministeeriumid asuvad aga
Bonnis (endise Laane-Saksamaa pealinnas). Riiknetnd 6 osaliselt suveraansest
lidumaast (pindalalt suurim on Baieri ja vaikseBremeni liidumaa). Saksa ja Eesti
poliitilised suhted on head, seda naitab vastastiklilaskaikude arv mélemalt poolt

(Saksamaa Liitvabariigi Suursaatkond Tallinn).

Kaesoleva t66 seisukohast on vaga oluline teadaplatilised suhted on sihtriigiga

head ning lahiminevikus ei ole olnud markimisvaarssimeelsusi. Eesti ja Saksamaa
suhted pdhinevad mitmekulgsel lepingulisel alus&dtes 01.05.2004 reguleerivad kahe
riigi vahelisi majandussuhteid ELi siseturureegiihg kahepoolsed kokkulepped
valdkondades, mis on liikmesriikide padevuses @riinisteeriumi kodulehekiilg

2014). Poliitiliselt on oluline Eesti ja Saksamaaheline koostd6é ning saab vaita, et
Saksamaa turg pigem soosib Eesti ettevotete laishenende turule. Saksamaa
poliitiline olukord on hetkel stabiilne ja autor eée suuri taksitusi, mis raskendaksid

uue tootega sisenemise sihtturule.

Skametile tehtud hinnapakkumiste pdhjal saab awidn, et kui vorrelda transpordi
hindu 2011. ja 2013. aastaga, siis kaupade vedsaSaale modda maanteed on
tdusnud ainult 4-5%. Uheks pohjuseks on kindlaatk&nkurentsi suurenemine, kuid
samuti on suurenenud import laaneriikidest (Saksat@alia, Prantsusmaa, Hispaania)
Eestisse, mis soodustab kaubavedu sinnapoole. i3abe&n &ra toodud kogu import
Eestisse, mis kinnitab autori vaidet, et kaupadduvEestisse on nendest riikidest

lahiaastatel tdusnud.

Tabel 7. Import Eestisse 2010-2013.

IMPORT EESTISSE (mIn eurot)

RIIK 2010 2011 2012 2013
Saksamaa 1046 1304 1421 1056*
Itaalia 221,5 277,6 309,1 323,5
Prantsusmaa 164,4 210,1 246,8 -
Hispaania 69,2 80,2 103,2 -

* esimese 9 kuu naitaja
Prantsusmaa ja Hispaania 2013 néitajad ei olnuabtatjd

Allikas: Valisministeeriumi kodulehekilje baasiytari koostatud.
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Majanduslik keskkond. Saksamaa on nagu Euroopa majanduse joujaam. dlalore
partner paljudele ELi maadele, sealhulgas ka Eedfiahepoolses kaubavahetuses oli
Saksamaa aastatel 2011-2012 Eesti jaoks viiendadskaubanduspartneriks.
Saksamaa osakaal Eesti kogu kaubavahetuses oli. Bakamaale eksporditavaks
kolmeks peamiseks kaubagrupiks on masinad ja sehdmé ja puittooted ning muud
toostuskaubad.

Kahe riigi majandussuhted on suures osas reguldeBLi liikmelisusest tulenevate
diguste ja kohustustega, millest olulisemad ontuhispdhimétted: kaupade, teenuste,
kapitali ja inimeste vaba liikumine Uhisturu piiesl Lisaks p6hilepingutele on Eesti ja
Saksamaa vahel s6lmitud moningad kahepoolsed maghkapingud, millest tdhtsaim on
selle t66 raames 2002. aastal joustunud kokkuleps, lubab monteerijatel Eesti
ettevOtetest pulstitada palkmaju Saksamaal ja vastugValisministeeriumi
kodulehekiilg 2014). See koostoolepe annab autosf@maluse uuritavale
organisatsioonile Uhe lahendusena vélja pakkudeokatoovdimalust juba kodumaiste
palkmajade tootjatega, kes saavad oma projektiddia ypakkuda kliendile sobiva

saunaahju, mis td66tab gaasiga ning sobib ka nemdietud majadesse.

Kahepoolsete  kaubandussuhete  positiivsele  kujumdenis aitavad kaasa
majandusesindused nii Eestis kui ka Saksamaalv@hise Arendamise Sihtasutusel
(edaspidi EAS) on Hamburgis esindus ja tema Uledandn vahendada kontakte Eesti

ja Saksa ettevdtjatele vahel.

Saksamaal on ettevotluseks loodud mitmeid erinevaitine, need jagatakse kolme
rihma: taisthingu tlupi ettevotted Pefsonenunternehmen),  kapitaliihingud
(Kapitalgesellschaften) ja valismaa arithingu filiaalid Z{veigniederlassungen).
Uuritavale organisatsioonile soovitab autor kasaitalfjuses otsest eksporti, kus tootja
ise oma toodangut edasimuijatele ekspordib (Hale8811). Selleks, et leida endale
edasimidjaid, on mitmeid vdéimalusi. Autor toob jaigel lehekiljel olevas tabelis 8
moningad naited, kust neid voib leida.
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Tabel 8. Edasimutja otsimise vioimalused Saksamaa turul.

NIMETUS ISELOOMUSTUS KODULEHT
Eesti Kaubandus- Eestist kaupu importida soovivate
Toostuskoda valisettevotete andmekogud www.estonianexport.ee
Saksamaa kaubandus- Ulevaatlikumaks vdimaluseks
t66stuskoda kontaktide leidmisel Saksamaal www.dihk.de

Saksa Kaubanduse ja
Investeeringute Agentuur

Organisatsioon, kelle tlesanne on
aidata valisettevétteid investeeringute
tegemisel Saksamaale

www.gtai.de

Saksa On mdeldud importijatele, hulgi- ja
Kaubandusesindajate ja jaekaupmeestele. Véimalik leida uusi
Agentide Liit mudgikanaleid ja saada lilevaade http://en.cdh.de

kaubanduskettidest

Increon GmbH Sobiv koht milgiesindaja leidmiseks voi
oma pakkumise sisestamiseks
kaubandusesindajate online-

platvormile

www.handelsvertreter.de

Saksa Toetab vdlismaa ettevotteid kontakti
Kaubandusettevotete loomisel sobivate miiligipartneritega www.mittelstandsverbund.de
Keskliit

Turu- ja tarbijauuringud Voimalik labi viia erinevaid turu- ja
tarbijauuringuid, mis on kdll kallid aga

sisaldavad kasulikku teavet

www.gfk.com
http://de.nielsen.com

Messid ja naitused Ulevaade Saksamaa messikalendrist

www.auma.de

Ettevotete tausta
kontroll

Krediidiinfo paringuid ettevotete ja

eraisikute kohta https://www.schufa.de

Alibaba.com Oma toodete Ulespaneku vdimalus ning
potentsiaalsete koost66 partnerite

leidmine

www.alibaba.com

Allikas: Valisministeeriumi kodulehekilje baasiytari taiendatud.

lahtub
turumajanduse pohimotetest. Rahvastikutihedus sRrkiselt 229 inimest km?2 kohta.

Sotsiaalne keskkond. Saksamaa oma majanduspoliitikas sotsiaalse
Seda, et t66hdive suurendamine ja tb6tute arvunddmine on olnud erinevate Saksa
valitsuste Uks eesmarke, naitab ka see, et endisanguid ei tehta ka neile
valisettevotetele, kes tooksid taiendavat t60d ahvAlates 2011. aastast on tootuse
maar pusinud 6 kuni 7% juures. Aastaks 2014 progjtaice to0tute arvu suurenemist
ja seda mitte tookohdade vahenemise, vaid pigenresaua sisserande tottu

(Valisministeeriumi kodulehekilg 2014).
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Eurostati andmetel elab Saksamaal neid, kes onirsichd/aljaspool riiki, ligikaudu
10%. MoOndade arvates on see number aga veelgi mul2814. aasta jaanuaris
tunnistas Angela Merkel, et immigratsioon on Eumopguurima majanduse
kadimashoidmiseks valtimatu. Tabelis 9 on néha, auigddorrahvaste protsendid on
Saksamaal jaotunud. Kokku elab Saksamaal 2013a dépti seisuga 7,6 miljonit
voorrahvuslast. Selle t00 seisukohalt tuleb suudrrahvaste elamine Saksamaal ainult

kasuks, sest nende seas on ka neid rahvusi, keHlaleakultuur ei ole voodras.

Tehnoloogiline keskkond.Saksamaa to0stus on viimastel aastatel Giha enamarsua
oma ressursid ja tehnoloogia keskkonnaga seotudatdsle. Naiteks eeldatakse, et
aastaks 2020 edestab Saksamaa keskkonnatehnoddsgist oma muuginumbritelt nii
masinaehitust kui ka autotddstust. Suurematesttusidikidest on Saksamaal enim
arenenud keskkonnatehnoloogia toostuseharu néaiseksstes valdkondades nagu

kasvuhoonegaasid ja taastuvenergia.

Tabel 9. Saksamaal elavad erirahvuslased protsentuaalselt.

poolakad
3%

krecklascd

4%

ansterlased
3%

Allikas: Destatis kodulehekulje 2014 baasil, aut@mostatud.
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Kaesolevas t60s on oluline roll ka keskkonnal, kgaas on keskkonnasdbralikum kui
elekter. Samuti kinnitavad osad Saksamaa statmlitegad, et gaasi kasutatakse seal
rohkem Kkui elektrit. Naiteks kasutati aastatel 2af®l1 koduses majapidamises
temperatuuri reguleerimiseks igal aastal gaasirkesdt 260 mld kWh ja elektrit 140

mid kWh. Need arvud néitavad, et saksa inimenestablijuba praegu gaasi elektrile

peamiselt suure hinnaerinevuse parast.

Keskkondlik keskkond. Saksamaale on vaga oluline taastuvenergia ningyeséést
(nii elamumajanduses kui ka erinevates tootmispesigles). Naitena voiks tuua Uhe
seaduse, mis on Saksamaal erinev kui enamustésst&iti maades. Nimelt toodab
uuritav ettevote puukittel saunaahjusid ja alate®02012 on kdikidel tootjatel, kes
soovivad oma puukittega keriseid ELs muta, kohlistlssta oma tooteid testida.
Need testid tuleb teha mdnes akrediteeritud lapanis on heaks kiidetud vastava
komisjoni poolt ning on mis lubatud selle standdEN 15821:2010) katseid labi viima.
Kui toode ei vasta normidele, tuleb seda vajadpseéndada. Naiteks ahju pdlemise
ajal valjuvad CO gaasid ei tohi Uletada standantBsaid norme. Kdikides EL maades
kehtivad Uhesed normid, valja arvatud Saksamad&@uyarbritannias, kus on naiteks
sellesama normi piirmé&ara muudetud, ehk teisisGutase on viidud veel madalamale
ning samuti on ndutud, et ahjust valjatuleva tolpmatsent oleks vaga madal (teistes
maades ei ole seda Uldse ndutud).

Samuti soovivad sakslased ennast naidata ka valgp8elleks on neil naiteks loodud
valiskaubanduse ja investeeringute edendamise isejaimon. Selle Ulesandeks on
turundada Saksamaad vélismaal kui soodsat majandusdnoloogia asukohta ning
aidata valisettevotteid investeeringute tegemiski. iIK&esolev magistritdé voib olla
selleks Uheks naiteks, et uuritava organisatsiom@ tootega on vdimalik klientidel

saasta energiat ja olla loodussdbralikum.

Seaduslik keskkond. Saksamaa 0igussusteem on l&dhedane Eesti digussilste
Naiteks on Eesti asjadigusseadus ja éaridigussekdgsianud alguse Saksamaa
vastavatest Giguslikest alustest. Ariseadustik aks&maal liialt Glereguleeritud ning

selle lintsustamisega tegelevad viimasel ajal keegad institutsioonid.
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Soovitav on suuremate koosttolepingute sOlmimis@l enda ettevotte alustamisel
kasutada sealse kohaliku Oigusteenuse abi. See w@b# kull kulukas, kuid
professionaali kasutamata jatmisel voib hiljem oflalju rohkem probleeme ning
arusaamatusi. Eesti ja Saksamaa vahel puudub OifpEag, seega on soovitav
lepingusse kirjutada punkt, et vaidluste lahendanaisukohaks on moni kolmas riik
(Valisministeeriumi kodulehekilg 2014).

Kokkuvétvalt kui l&ahtuda PESTEL-analliisist on uwawél organisatsioonil kaoik
eeldused minna uue tootega turule. Selleks tuleksaf jargida moningaid erinevusi
turudel, mis on ka eespool ara toodud. Uute orgési@onide seisukohast on aga
positiivne see, et Saksa Oigussusteem ei tee vidhsinaistel ja kohalikel investoritel.
Seega on uue ettevotte asutamisel voi investedanggemisel vordsed vdimalused

kohalikega, sest kdigile kehtivad samad tingimused.

2.4. Jareldused, ettepanekud, ekspordiplaani tleseh  itus

Eelmises kahes alapunktis anallilsis autor sihttugtkeolukorda, vajadusi ning

uuritava organisatsiooni vBimalusi sihtturule se@isel. Kaesolevas alapunktis teeb
autor jareldusi ja ettepanekuid, tuginedes teoosas valjatoodule, mis puudutab
sihtuturu analiidsi ja turunduslikke aspekte. Awtonab veel soovitusi ekspordiplaani

Ulesehituseks.

Skamet OU on lahiminevikus vahemalt korra kokku tpoud sihtturule minemisel

ekspordiplaani koostamisega ja teinud sellest k&uwhendi. Tookord koostati

ekspordiplaan Poola turule sisenemiseks 2011.-2@H3tal. Dokument anallisis
sisenemist uuele turule ettevdtte olemasoleva tegde— nendeks olid puukittega
saunaahjud ja nende lisad. Dokument koostati EARite/ziga saada toetust. Siinkohal
peab ara mainima, et ettevotte taotlust toona laildatud ja organisatsioon otsustas
sihtturule mineku edasi likata. Vaga tapseid sgdgitaotluse tagasilikkamise kohta
EASist ei antud, kuid hilisemal ettevdte koosolekdis arutluste pdhjal oletada, et

Uheks pdhjuseks olid ebaselge tegevuskava ja egshudrel sihturul.
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Ekspordiplaani kirjutas ettevotte tbotaja, kes salenud aktiivselt firma igapaevatdos
ning probleemiks vOis saada kommunikatsioon firnsditjonnaga. Ettevottes ei
podratud toona piisavalt tdhelepanu eesmarkidehg meégevuskavale, s.t et plaan
koostati kill paberil, kuid arvestamata jaeti firngadused. Sellest sai ettevote aga hea
Oppetunni ja soovitusi tulevikus teisiti tegutseekis. Igale sihtuturule minnes tuleks
dhiselt, koos asjaosalistega paika panna pdhjedd@u selged eesmargid ning
korralikult labimdeldud tegevuskava (Li, Dimitratd®13). T66 autor leiab, et jargmine
ekspordiplaan tootatakse valja ettevottesiseseliki ké@sjaosalisi kaasates, et
I6pptulemusena saada dokument, mis reaalselt pdpeltevotte plaane ja eesmarke
sihtturul.

Uue sihtturu hetkevajadusi (gaasi saunaahjud eegiugmistes) arvestades soovitab
autor kasutada ettevottel innovatsioonimudelit, maguneb viide kategooriasse:
koduturu turundus, tegevused enne eksporti, ekapataalne eksport, aktiivne ja
puhendunud eksport (Cavusgil 1984). Parast esietappi peaks ettevote otsustama,
kas on motet minna antud tootega véljapoole voalvagee veel aega koduturul
eksperimenteerimiseks ja taiustamiseks, ning keivggmisolek on saavutatud, tuleks
teha ekspordiplaan ja minna uuele sihtturule. Kuitakse kolmandasse ja neljandasse
faasi, tuleks otsida kas uusi edasimuujaid vOi teku olemasolevat partnerit, kelle
kaudu alustada uue toote eksporti ning viia sebiilsiaks (Li, Dimitratos 2013).
Viienda faasi vdimalused voiksid olla ekspordipliaaisse kirjutatud, kuna pikemas
perspektiivis voib tekkida vajadus teha sihtturkdéess oma muugifiliaal véi rajada oma

tootmistiksus (Cavusgil 1980).

Teooria osas kirjeldati makrokeskkonna analliusiisalet. Seda peab tegema iga
organisatsioon, kes laheb esmakordselt uuele twiilesiseneb juba tddtavale turule
uue tootega. lgal juhul on vaja esmalt anallusidifti kaspekte, mis vdivad mdjutada
ettevOtte arengut sihtturul. Analtisida tuleks kdliseid punkte, mis esmapilgul ei
tundu ettevbtet mojutavat, kuna hiljem vOib anailtiise kaigus kerkida esile

ootamatuid fakte.

Saksamaa on uldiselt Eesti ettevotjatele hea kug,ari ajada ja kuhu siseneda oma

toodete ja/vOi teenustega. Poliitiliselt on ta tuge pbohiseaduse jargi maaratleb end
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digusriigina, mis on sobilik vddramaa ettevotjatddes ei pea ennast tundma kehvemas
postitsioonis. Majanduslikult asuvad néiteks nis®e kui ka Saksamaal mdlema riigi
majandusesindused ning lisaks on sihtriigis veeSEAsindus. Sotsiaalsuse poolest
selgus samuti, et saksa inimesed armastavad kérsga nende inimeste arv, kes
saunu regulaarselt kulastavad, on jatkuvalt kasggaai naita languse marke. Lisaks
elab Saksamaal palju immigrante, kelle kodumaalkaunakultuur kérgelt hinnatud.
Tehnoloogilises sektoris on Saksamaa uks enim auveheike Euroopas, mis omakorda
tahendab suure hulga energia kulutamist, mis aa@ebaluse erinevateks vahenditeks,
mis seda kulu alla viiksid. Erinevate seaduslikeeide kaudu, mis enamasti on vaga
rangelt jalgitavad, viiakse alla ka keskkonnagatus®aorme, kasutades arenenud

tehnoloogiat.

Intervjueeritavatest jai mulje, et vahemalt hetlkel ole modtet siseneda sihtturule
samasuguste mudelitega, sest ndudlus nende jamebgmniselt vaike ning enamus
valmistatavast toodangust laheb suurtesse saumadeissasuvad jargmistes kohtades:

e Spaad,

e vee- ja saunakeskused,
e spordisaalid,

e majutusasutused.

Eraisikud ostavad selliseid ahjusid oma eramutaaseiselt vahe, peamiselt teeb seda
vaid rikkam tarbijaskond. Samuti sai autor tanuenmwuudele teada, et enamus
suurematest niinimetatud ,votmeklientidest” on péses ja pikaajalistes kliendisuhetes
juba praegu turul tegutsevate firmadega. Nii markd&iteks Carolina Hindek,
Schwimmbad & Saunatechnik Berlin — VersandhandebBrasindaja, et tema tlemus,

uks firma omanikke, kuulub ka the tervisekomplasanike ringi.

Gaasiga koetavate saunaahjudega Saksa turule misefee andsid uuringus osalenud
ettevOtjad autori arvates negatiivset tagasisileamike arvates ei ole sellel sihtturul

kohta uuele ettevottele, eriti veel valismaiseles kegeleks gaasikiittega saunaaahjude
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muugiga Saksamaal. Sellegipoolest saab autor a@agasisidele toetudes oletada, et
samas sektoris on Uks osa katmata, s.0 eraisilaubeade varustamine gaasikittega
saunaahjudega. Vahemalt 0ks intervjueeritavatestlaspi seda tarbijaskonda
potentsiaalseks. Siinkohal peab mainima, et kuesst sektorisse siseneda, siis tuleks
uuritaval organisatsioonil arendada uus toode,ateiks kliendisGbralikum nii véalimuse,

omaduste kui ka paigalduse poolest.

Ekspordiplaani vdi strateegia valjatbotamist erurale minemist, kas esmakordselt voi
samale turule uue tootega, soovitavad paljud: nd,R&baum, Mintzberg, Gavusgil.

Neist osade arvates on moéttekas eelnevalt anaki@idevaid osi ning analtts kirja
panna (Reid 1981; Albaum 1998). Enamike ettevdtgevussuunad on erinevad: kes
mida teeb, kuhu ja millega on plaan siseneda. Ekiggaan tuleb koostada vastavalt
iga firma soovidele ja sellele, millisele sihttiewisenetakse ning millega. Tabelis 10

toob autor ara moned eeldused, mis on vajalikusihéiurule uue tootega siseneda.

Tabel 10.Naidis ekspordiplaani tlesehitusest uuele sihteusidenemiseks

EKSPORDIPLAANI ULESEHITUSE 11 PUNKTI

1. SISSEJUHATUS Ettevotte lGhikirjeldus
Kokkuvote ekspordiplaanist

2. VISIOON, MISSIOON, EESMARGID

3. EKSPORDITAV TOODE

4. TOOTMIS- JA TEENINDUSPROTSESSID. TOOTE OMAHIND

5. ARIKESKKONNA ANALUUS Viliskeskkond
Ettevotte sisekeskkond
6. TEGEVUSHARU ANALUUS Turg, kliendid ja konkurents

Sisenemisbarjaarid

7. SWOT ANALUUS

Turundusmeetmed
8. TURUNDUSSTRATEEGIA Sihtturu miiligieesmargid toodete Idikes

9. RISKIANALUUS

Muugiprognoos

10. FINANTSPROGNOOSID Kasumi ja rahavoogude prognoos
Investeeringute anallils

Projekti tasuvusarvutused

Tegevuskava
11. EKSPODIPLAANI ELLUVIIMISE Projekti eelarve
TEGEVUSKAVA Rahavoogude aruanne

Kasumiaruanne

Allikas: Autori koostatud.
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Vastavalt teoorias kajastatud Reidi (1981) ja Atba(1998) kirjutatule on vajalikud nii
ettevotte sisemised kui ka valised tegurid, misutadad eksporti. Arvesse on vaja
vOtta uue toote vajalikkust, turu valmisolekut, mobsolevat konkurentsi,
makromajanduslikke aspekte ning samuti on vajailatka SWOT-analtus (Havergal,
Edmonstone 1999). Tuleb teha ka riskianallis nneg\pda neid hajutada (Albaust

al. 1998). Voib tekkida oht, et ettevotte enda arvatesegu vaga hea tootega, kuid
tegelikkuses ei ole seda enamusele vaja ning @giamon kaotab sellega palju enda
ressursse, mis vdivad halvata olemasolevaid eteeudrge. Kindlasti ei tohi karta

olemasolevate puuduste kirjeldamist, sest vaidaab neid parendada ja ennetada.

Autori arvates oleks organisatsioonil tulevikus stitk kasutada OLI-mudelit, kus on
naiteks Uhisfirma kujul kokku viidud P&hjamaade fpssionaalide pikaajalised
kogemused saunaahjude tootmisel (Dunning 2000) n8aksamaal I6pptoote
valmimine, mis looks Saksa kliendi jaoks usaldkstydrd neile on oluline nende endi
kaubaméark -made in Germany (Valisministeeriumi kodulehekiilg 2014). Intervjuud
tehes selgus, et alguses, kui mindi Saksamaa tlasgetati Uppsala mudelit (Johanson,
Vahlne 1977), mis on mdeldud peamiselt VKEle ninglemareng toimub samm-
sammult (vt joonis 2, Ik 15). Oma toodet eksporditele partnerile, siis teisele ning nii
Opiti turgu tundma. PoOhjustena, miks selle mudelegtasi ei mindud, v6ib néha
konkurentide rohkust Saksa turul ning vaiksematdhisi nende toodete jargi, mida

sinna tarniti (puukuittel saunaahjud).

Vastavalt tekkinud olukorrale otsustati, et invesiteguid ei tdsteta selle tasemeni ja ei
looda oma tootmisuksust. Otsustati, et jatkatakemasolevate toodete muugiga ning
samuti proovitakse minna turule uue tootega. Seagadeti oma strateegiat. Ajapikku
saadi turust aimu, kuna suurenesid teadmised jarkoged (Luostarinen, Welch 1997).
Selline tegutsemisviis on omane Helsingi mudelil®OM-mudel). Uuritav
organisatsiooni ei iseloomusta véljend, rahvusvsaéllstindinudiforn global). Nemad
hakkasid esialgu arenema koduturu toel ja rahvieisbmisele poorati tahelepanu
alles tootlikkuse suurenemisel (Oviatt, McDougal®94). Kuid t66s on selle
aramarkimisel oma roll, et anda aimu, milliseid mkid organisatsioonid Uldse

kasutavad ning miks osadele see sobib, teistete.mit
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Tuginedes t60s olevale infole ja kisimustikest nintgrvjuudest saadud vastustele
esitab autor jargmised soovitused uuritavale osgdsioonile seoses uue projektiga,
milleks on Skameti uue toote, gaasikittega saundahjahvusvahelistumise protsess

Saksamaa turule:

e Esmalt anallUsida juhatuse koosolekul, kas sedaklproleks organisatsioonile

Uldse vaja ning millised kasutegurid oleksid sphejekti Idppedes firmale.

e Koostada projektimeeskond ning maarata vastuty ksis hakkab seda projekti

juhtima.

e Prognoosida projekti eelarve, uurida vdimalusiesédostamiseks ja koostada

ajakava.

e Too6tada valja uus saunaahju mudel, mis on moeldashanadele ja mis to6tab
gaasikuttel. Marksdnadeks on kubatuur 10-20m3 nsaginaahju hilisem
paigalduse ja hoolduse lihtsus, mis vdhendaksjaakblutusi.

e Koostada vordlustabelid, kus on selgelt ndha gétsila saunaahjude
kasutegureid nii keskkonna kui ka rahalises maistes

e Parast uue mudeli valjatootamist alustada uue muaaelstamisega kohalikul
turul (ajaliselt 1-2 aastat). Teha saadud tagassigareldusi ning toodet

parendada.

e Koostada ekspordiplaan, kuhu kirjutada sisse eadetsenaariumid, mida teha

tagasilookide korral.

e Parast edukat turundust ja vajalikku tagasisidehakkul turul laieneda
Saksamaa sihtturule, tehes koost6dd olemasolevaepga, kellel on piisavalt

kogemusi gaasikiittega saunaahjude mutmisel janeemisel.

Autor leiab, et kdige olulisem on sihtturule sisemse puhul aeg ja ressursid.
Organisatsioonil tuleb pd&hjalikult l[abi mdelda osemmud selles suunas ja teha seda

susteemselt. Tuleb anallilisida, kas on olemas vagaaid ressursse ja teadmisi, sest
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vajalik voib olla uue toote arendamine. Hiljem pgédimuma 1-2 aastane periood, mis
on moeldud katsetamisele/testimisele koduturul.ed\llparast seda vdiks mdelda
sisenemisele sama tootega uuele turule, tehessé#ileimoeldud ekspordiplaani. Kogu
protsess on aegandudev ja kulukas. Protsessi déces voib aga tekkida vigu, mida
hilem parandada on raskem kui mitte v8imatu. Lssaldib see organisatsioonile

kallimaks maksma minna kui eeldatud.
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KOKKUVOTE

Skamet OU ei tegelenud kohe alguses oma toodeiigsakeksportimisega. Tootmise
alguses keskenduti siseturu teenindamisele. Eeletigy0tte Ulesostmisega (Harma
metall OU, 2006. aasta alguses) saadi kaasa oddlendibaas, kus oli kliente ka
valisriikidest, nendega jatkati koost66d. Hiljem etievote vélisturgudele sisenenud
peamiselt mitteststemaatilisel viisil. Kliente aaadud juhuslikult ning selle tulemusel
on monel turul saavutatud edu, teistel mitte. Ausowamuse kohaselt tuleb sellist
olukorda tulevikus véltida. Autori soovitus on,keti organisatsioonil on soovi siseneda
monele valisturule, olgu selleks kas Saksamaa \@iimmuu turg, siis tuleks seda teha
l&bimd&eldult ehk sistemaatiliselt. Sellisel juhul ka suurem tdéendosus, et arisuhe
kestab kauem ja nii, et see rahuldab mdlemaid pabluldatuna ning risk siseneval

ettevottel suurt kahju saada on vaiksem.

Magistritod kaigus tehti ka mdningaid ettepanekundlliseid mudeleid vdiks uuritav
organisatsioon kasutada ning kuidas voiks ollavétte ekspordiplaan Ules ehitatud.
Skamet OU on eelneva tegutsemise jooksul vahemh#l korral koostanud
ekspordiplaani. See oli Poola turule sisenemiséé&i 6elda, et see Poola sisenemiseks
tehtud ekspordiplaani projekt ei osutunud firmakg@@dukaks, kuna sellele loodeti
saada EASist toetust, mida aga ei saadud ningteegiéti ara ka sisenemine sihtturule.
Samas naitas selle plaani koostamine ettevottelised on sihtturu negatiivsed
pooled, mis oleksid vdinud tulla vélja hiljem nibtgkitanud ettevottele vdibolla hiljem
isegi suuremat kahju. Siit vdib jareldada, et org@isioon peaks oma jargmist
ekspordiplaani koostades podrama rohkem téhelegéikidele punktidele (naidatud
ara tabelis 10). Samuti peaks ettevdte kirjutamdaeplaani sisse ka voimalikud
stsenaariumid, mida teha siis, kui projekt ei osuoiu edukaks. Selle abil vdib

organisatsioon hoida kokku oma ressursse.
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Autor on valinud to0 teooreetilise osa kasitlemsekim tuntumad rahvusvahelistumise
meetodid, mis on seotud uuritava ettevottega nirguaiksid firmale tulevikus sobida.

Uuritud on kahte suunda:
e Meetodid otseste vélisinvesteeringute kaudu.

e Astmelised meetodid.

Otseseid valisinvesteeringuid kirjeldas autor ofastselleks, et saada aru, millistele
organisatsioonidele need meetodid enim sobivademilselgus, et enamus nendest
teooriatest sobivad suurtematele organisatsioamideina nendel on rohkem erinevaid
ressursse ning kogemusi ja teadmisi. Siiski lealitor, et kui uuritav organisatsioon
otsustab minna Saksamaa turule oma uue tootegsinv@steeringute teooria kaudu,
siis sellisel juhul sobiks sisenemisel kasutada -@utelit. See vdimaldaks firmal

vahemalt Ghes punktis omada samasugust konkurelgsidui teistel hetkel turul

tegutsevatel konkurentidel (Dunning 2000). Kuna WPESanalilsist selgus, et

Saksamaa turul vdivad teatud eelist omada niinicheimamaa tooted, siis sellise
lahenemisega voiks lihtsustada turule sisenema&naS tuleb siin &ra markida, et kui
kasutada sellist lAhenemisviisi on organisatsiosulurem risk kaotada rohkem

ressursse, kui kasutades moénda astmelist meetodit.

Riskivabamaks mudeliks oleks ettevottele kas Ugpgal Helsingi mudeli kasutamine.

Need mudelid on kull oma olemuselt vaga sarnasedsimyyi POM-mudeli kohaselt

toimuvad strateegiates ajapikku dinaamilised magtusest teadmised ja kogemused
on suurenenud (Luostarinen 1989). Sellest lahtsdb#s uuritavale ettevottele pigem
Helsingi mudel, sest organisatsioon saab siis palksoma mudelit vahetada. Selle
kasuks raagib veel see, et ettevote on juba omatsEmise aastate jooksul ka
varasemalt eksportinud Saksamaale ning tal onnubgisugused kogemused sihtturust
olemas, mis vdiksid sobida ka hiljem selle mudakendamisel. Kuna tegemist on uue
tootega turul, siis POM-mudelit kasutades saab rosgésioon jooksvalt muuta oma
tegevusi ja/vdi toodet kohe alguses. Naiteks passsta, kui on saadud esmast

tagasisidet oma toote |6ppkasutajatelt. Lisaks lentkdelt saadud tagasiside pd&hjal
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vOimalik oma sisenemise otsuseid korrigeerida uJéiildse sisenemine peatada ning

vahepeal turult taanduda, et uuesti siseneda (\Welastarinen 1988).

Kuna ettevote kasutab sisenemisel niinimetatud viaatori rolli, siis oleksid nad
sihtturul sellises turuniSis, mida olemasolevad kkwandid ei teeninda. Sel juhul ei
pruugi tdendoliselt olla tootjariigil nii suurt téust ja I6ppkliendid vbivad toote
kiiremini omaks votta. Selle elluviimiseks oleksjavaesmalt organisatsioonil véalja
tootada lisaks ekspordiplaanile ka uue toote argplidan ning tegevuskava. Autor
soovitab teha erinevaid teste uue tootega kodytlkug ei ole vigade parandamine
organisatsioonile nii kulukas. Ettevottele on pogie osa selle lAhenemise juures see,
et pikemas perspektiivis aitab selline tegutserkmiku hoida ressursse. Negatiivne aga
see, et ettevottel laheb selle projektiga kauena,daghu peab kulutama enda erinevaid

ressursse, vahepeal kasu saamata.

Hollenseni teooria pbhjal saab tdnapaeval ekspmttitiigitada kolme suuremasse
ruhma: kaudne, otsene ja Uhine eksport. Nendestdgil peaks olema voimalik igal
ettevottel endale vélja valida sobivaim. Meelesbppalama, et Ukskdik milline see
valitud meetod ka ei oleks, iga firma peab arvest&dimalusega, et valitud meetod ei
pruugi olla kestev ning voib ajas muutuda (Hollen2@11). Uuritavat organisatsiooni
iseloomustab hetkel enam otsene eksport. Selle Irsadaaselt on ta siiani eksportinud
ja oma tegevusi koordineerinud. Tal on valisriilgdgilja kujunenud oma edasimuujaid,
kelle kaudu oma toodangut turustatakse. Sellineitsegnisviis on siiani ettevottel

toiminud ning sellest lahtuvalt soovitab autor faisama strateegiat jatkata ka edaspidi.

TOO viimases, teoreetilises osas vaadati PESTELasiarolli, mis on vajalik igale
organisatsioonile. Selle jargi saab hiljem tehataxssd otsuseid, mis on vajalikud
turule sisenemiseks. Teises, empiirilises osasaiggir ka makromajandusliku analtusi
Saksamaa turule ja t6i véalja peamiselt selle, ganuslikest aspektidest lahtuvalt on
uuritaval firmal sisenemine digustatud. Samutiaator kinnitust oma seisukohtadele,
et kuna elektrienergia hind tbuseb iga aastaga elektri hind on gaasiga vorreldes
kordades kallim gaasiga vorreldes, siis viivad egasue tootega osa inimesi enda
eelistusi muuta ja vahetada oma valduses olevrideks gaasikittel saunaahju vastu.

Samuti tuli analGusist valja, et sisenemisel tuhewlikalt koostada kokkulepped ja
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kasutada selleks kohalike Gigusinstitutsioonide Blgende teenuste kasutamine on kull
organisatsioonile kulukas, kuid hiljem, kui koogpéétneritega tekivad erimeelsused,
tasuvad korralikult koostatud tingimused ennastamdyislikult ara. Selle pdhjal voib
jareldada, et uuritav sihtturg on oma olemuseltwaslik uutele Eesti ettevotetele ning
Uletamatuid barjaare ei tuvastatud. Saksa turuékiatkse majanduslikus mdoistes koiki
turul tegutsemist alustavaid ettevotteid sarnaseplimata sellest, kas tegemist on

kohaliku- voi valisettevottega.

Magistritoo jatkuks voiks uurida lisaks ka Saksahtagutsevaid organisatsioone, kes
paigaldavad sihtturul klientide kodudesse gaasise@tl Neilt voiks uurida kuidas

I6ppkliendid on Uldiselt gaasi suhtes meelestaiuditeks milline on nende usaldus
gaasiseadmete vastu? Samuti vdiks uurida ka teisiaahjude vahendajaid/mudjaid
Saksmaal, kes on spetsialiseerunud peamiselt ielgkpuukeristele. Millist tagasisidet

on nemad saanud ldppklientidelt gaasiga saunaahjotiéa? Samuti vOiks selles
alapunktis, kus analttsitakse mingit sihtturgu PES@a, tulevikus proovida seda

kombineerida naiteks uuritava organisatsiooni SWaTi

TOO tulemus peaks andma ettekujutuse uuritavalanisgtsioonile, kuidas siseneda
Saksa turule oma uue tootega, milleks on gaasi@auéd saunaahjud. Autor tdi valja
ka punktis 2.4 tapsed sammud uuritavale organcsaige, milline voiks olla ettevotte
edasine tegevus. Uheks tahtsamaks soovitusek$itievvoiks olla, et ennem testida
oma uut toodet koduturul ja analllsida esmalt kiéaklientide valmisolekut ning

alles siis hakata sisenema sihtturule.

61



VIIDATUD ALLIKAD

1. Agarwal, J. P. Determinants of Foreign Direct Investment: A Swyrve
Weltwirtschaftliches Archiv, 1980, 116. koide, W39-773.

2. Albaum, G., Strandskov, J., Duerr, E International Marketing and Export
Management, 3th ed. Wokingham: Addison-Wesley, 1998

3. Albaum, G., Duerr, E. Strandskov, J. International Marketing and Export
Management. 5th ed. Harlow: Pearson Education emni2005.

4. Albaum, G., Duerr, E. International Marketing and Export Management. 7th

ed. Harlow: Pearson Education Limited, 2011.

5. Bradley, F. International Marketing Strategy, 2nd edition. rRiee Hall, Hemel
Hempstead, 1995.

6. Begieneman, L. De-internationalization of Small and Medium Sized
Enterprises. International Business Strategy. &im University. School of

Business and Economics, 2013.

7. Benito, G., Welch, L. De-Internationalization. Management International
Review, 1997, 37 (2), 7-25.

8. Bell, J., McNaughton, R., Young, S,Born-again global“ firms. An extension
to the ,born global“ phenomenon.- Journal of Intgronal Management, 2001,
Vol. 7, No. 3, pp. 173-189.

9. Boddewyn, J. J.Foreign Direct Divestment Theory: Is It the Reeers FDI
Theory. Weltwirtschaftliches Archiv, 1983, 119. &éj Ik. 345—-355.

62



10.Buckley, J. P., Ghauri, N. P. The internationalization of the firm. Second
edition, 1999.

11.Caves, R. E.Causes of Direct Investment: Foreign Firm’'s Shame€anadian
and United Kingdom Manufacturing Industries. Thevieer of Economics and
Statistics, 1974, 56. aastakaik, nr. 3, Ik. 279-293

12.Cavusgil, S. T.On the internationalisation process of firms. p@an Research,
1980, 8(6): 273-81.

13.Cavusgil, S. T.Differences Among Exporting Firms Based on Theigi2e of

Internationalization. Journal of Business Resedt®B4, 12, 195-208.

14.Cavusgil, S. T., Zou, S.Marketing Strategy-Performance Relationship: An
Investigation of the Empirical Link in Export Marké&/entures, Journal of
Marketing, 1994, 58,1, 1-21.

15.Cavusgil, S. T., Nevin, J. R.Internal Determinants of Export Marketing
Behaviour: An Empirical Investigation, Journal ofaMeting Research, 1981,
18, 14-1109.

16.Coviello, N. Munro, H. Network Relationships and the Internationalisation.
Process of Small Software Firms. — InternationadiBess Review, 1997, Vol. 6,
No. 4, pp. 361-386.

17.Dicken, P. “The Global Shift: Transforming the World Economyt998, 3rded.

Paul Chapman, London.

18.Douglas, S., P., Craig C., Sinternational Marketing Research, Englewood
Cliffs, NJ. Prentice Hall, 1983.

19.Dunning, H., J. The eclectic paradigm as an envelope for econocanid
business theories of MNE activity. — Internatiofalsiness Review 9, 2000,
163-190.

63



20.Ettevotlus  ja  tOOstus. Mis on VKE? 2013, 17.06.2013
[http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/fagisres-analysis/sme-
definition/index_et.htm]. 26.11.2013.

21.Forbes, D., Smith, S., Horner, M. Tools for selecting appropriate risk
management techniques in the built environmentoas@uction Management
and Economics, november 2008, 26, 1241-1250

22.Forsgren, M., Johanson, J. Managing Internationalization in Business
Networks. — Managing Networks in International Biesis. Amsterdam, 1994,
pp. 1-16.

23.Gove, P. B.ed. Webster's Third New International Dictionarfytloe English
Language Unabridged. Springfield, MA: Merriam-WednstL993.

24.Havergal, M., Edmonstone, J The Facilitator’s Toolkit. Gower Publishing Ltd.
UK, 1999.

25.Hessels, J., Terjesen, SResource dependency and institutional theory
perspectives on direct and indirect export choi&msall Business Economics.
Feb2010, Vol. 34 Issue 2, p203-220. 18p. 6 Cha®l: 10.1007/s11187-008-
9156-4.

26.Hollensen S.Global Marketing. A decision-oriented approach. &th Pearson
Education Limited, 2011.

27.Hymer, S. H. The International Operations of National FirmsSAidy of Foreign

Investment. Massachusetts, Institute of Technol@§0.

28.Hymer, S. H. The International Operations of National FirmsSAidy of Foreign
Investment, MIT-Press, Cambridge, 1976.

29.Jeremias, R.The truth about the German ,Job Miracle®: A repaont the inner
life of a ,Job Wonderland*, 2010.

64



30.Johnson, G., Scholes, K., Whittington, RExploring Corporate Strategy. Text
and cases 7th ed., FT: Prentice-Hall. FinancialeBini993.

31.Johanson, J., Vahine, J., EThe Internationalisation process of the firm: a
model of knowledge development and increasing goreommitments. Journal

of International Business Studies, 1977, 8, p.23-32

32.Johanson, J., Vahine, J., EBusiness Relationship Learning and Commitment
in the Internationalization Process. Journal okrnational Entrepreneurship,
2003, 1(1), p.83-101.

33.Johanson, J., Vahlne, J., EThe Uppsala internationalization process model
revisited: From liability of foreignness to lialiyiof outsidership, 2009.

34.Johanson, J., Wiedersheim-Paul, FThe internationalization of the firm: Four
Swedish cases. Journal of Management Studies, 12{3), 305-322.

35.Kadasah, N., S-The Foreign Direct Investment Decision-making Psscél he
Influence of Psychic Distance. The Birmingham Bass School. The

University of Birmingham, 2006.

36.Korhonen, H., Luostarinen, R., Welch, L. Internationalization of SMEs:
Inward—outward patterns and government policy. Mangent International
Review, 1996, 36(4), 315-329.

37.Li, N., Dimitratos, P. How “export-able” are you? A review of the export

readiness literature, Report for Scottish Develapnreternational, 2013.

38.Lee, A. S. A Scientific Methodology for MIS Case Studies, M@uarterly,
1989, (13:1), pp. 33-52.

39.Luostarinen, R. Internationalization of Finnish Firms and theirsRense to
Global Challenges. World Institute for Developmdatonomics Research
(Wider), The United Nations University, 1994.

65



40.Luostarinen, R. Internationalization of the Firm — An Empirical 8iuof the
Internationalization of Firms with Small and Operorestic Markets with
Special Emphasis on Lateral Rigidity as a Beha@buCharacteristic in
Strategic Decision Making. Dissertation, Helsinkijelsinki School of

Economics, 1989.

41.Luostarinen, R., Welch, L. S.International Business Operations. Helsinki,
1990.

42.Luostarinen, R. and Welch, L. S.International Business Operations: Helsinki.

Helsinki School of Economics. 3rd print, 1997.

43.Luostarinen, R. Internationalization of the firm. Helsinki: HelginSchool of

Economics, 1979.
44 .Mintzberg, H. The Rise and Fall of Strategic Planning. Basick3pd994.

45.Nilsson, J. E., Dicken, P., Peck, J'he Internationalization Process: european
firms in global competition, First Edition, Paul &man Publishing Ltd,
London, 1996.

46.Nwagbara., U.Waterstone’s and the Changing Bookselling Envirenimn the
UK: the Journey so far and Prospects. Petroleunas QGniversity of Ploiesti
Bulletin, Technical Series. 2011, Vol. 63 Issu@B4-26. 13p. 1 Diagram.

47.Oviatt, B., M., McDougall, P., P.“Toward a Theory of International New
Ventures” Journal of International Business Studli®@94, 25 (1), 45—-64.

48.Peng, W., M., York, S., A.Behind Intermediary Performance in Export Trade:
Transactions, Agents and Resources, Journal Iitenad Business Studies,
2001, 32, 2 (second quarter 2001): 327-346.

49.PESTEL analysis of the macro-environment. Oxford iverty Press,
10.03.2011. [http://www.kantakji.com/figh/files/eityB.pdf]. 03.12.2013.

50.Porter, E. M. Competitive Strategy. Harvard Business School Pe336.

66



51.Porter, E. M. What is Stratergy. Harvard Business Review, 189678 lk.

52.Reid, S. D. Decision maker and export entry and expansionrnabuof
International Business Studies, Fall, 1981, 101k13

53.Reiljan, J., Roolaht T. Rahvusvaheline ettevéttemajandus. Tartu Ulikooli
kirjastus, 2000.

54 Riigikantselei Eesti ettevotete ekspordiprobleemid. Riigikantselei
Poliitikaanalliside ja uuringute sari nr. 2. Taili2010.
[http://valitsus.ee/UserFiles/valitsus/et/riigikaelei/strateegia/poliitika-
analuusid-ja-uuringud/trukised/Ettevotete ekspauabjeemid_veebi.pdf]
26.11.2013.

55.Roger, J.Facilitating Groups. Management Futures Ltd. Lond®99.

56.Roolaht, T. Eesti ettevotete rahvusvahelistumine ja sellega tudeo
majanduspoliitilised meetmed arvestades Eurolakiméai.
[http://mattimar.ee/publikatsioonid/majanduspdti&ti2000/2000/Roolaht.pdf]
21.11.2013.

57.Saksamaa Liitvabariigi Suursaatkond Tallinn  [httpww.tallinn.diplo.de]
22.02.2014.

58.Spiegel online. International (2006)
[http://mvww.spiegel.de/international/germany-s-saatsession-expose-
yourself-to-the-culture-a-411541.html] 11.03.2014.

59.Steiner, G. Strategic Planning. Free Press, 1979.

60.Small Business Act (SBA) teabeleht 2010/2011.
[http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/fégisres-analysis/performance-
review/files/countries-sheets/2010-2011/estoniadét11.12.2013.

61.Taggart, J. H., McDermott, M. C. The Essence of Multinational Business.
New York: Prentice Hall, 1993.

67



62.Tan, A., Brewer, P., Liesch, P., W.Before the first export decision:
Internationalisation readiness in the pre-exporasgh International Business
Review, 2007, 16:3, 294-309.

63.Turcan, R. V. De-internationalization and the Small Firm. In Wolin, M.
Frank, & G. Irene (Eds.), Internationalization:rkitrategies and Management.
Palgrave Macmillan, 2003, 208-222 Ik.

64.Tornroos, Jan-Ake. Internationalisation of the firm—a theoretical ®wi with
implications for business network research h18nnual IMP Conference,
September,Lyon. Competitive Paper Abo Akademi Unsity, 2002.

65.Vissak, T., Francioni, B., Musso, FMVM" s Nonlinear internationalization: A
case study — Journal of East—West Business, 2041218:4, pp. 275-300.

66.Valisministeeriumi kodulehekulg. (2014).
[http:/mvww.vm.ee/?qg=taxonomy/term/265] 12.02.2014.

67.Welch, L. S., Luostarinen, R.Internationalization: Evolution of a Concept.
Journal of General Management, 1988, Vol. 14, Nd/iter.

68.Williamson, O. E. Transaction Cost Economics and Business Administra—
Scandinavian Journal of Management, 2005, 21 (&AycM pp. 19-40.

69.Wind, Y., Douglas, S., P., Perlmutter, H., V.Guidelines for Developing
International Marketing Strategy. Journal of Mankgt April 1973, pp. 14-23.

70.Wymenga, P., Spanikova, V., Derbyshire. J., BarkerA. Are Eu SMEs
recovering from the crisis? Annual Report on EU Brmaad Medium sized
Enterprises 2010/2011. Rotterdam, Cambridge.

71.Yin, R., K. Case Study Research. Design and Methods, Fouritored
Thousand Oaks. Sage, 2009.

68



72.Young, S., Hamill, J., Wheeler, C. J., Davies, Rnternational Market Entry
and Development. Hemel Hempstead: Prentice Halllesvapd Cliffs, 1989,
305 p.

73.Young Germany blogi (2011).

[http://blog.young-germany.de/2011/01/the-germamsasurvival-guide]
12.03.2014.

69



LISA 1 KUSIMUSTIK INTERVJUEERITAVATELE

1.

2.

Kui kaua te olete gaasiga kdetavaid saunaahjusichod?

Kui suur on teie arvates keskmiselt vimase 5 agstkus Uldse saunaahude

muik numbrites Saksamaal, Austras, Sveitsi?

Kui suur on gaasiga koetavate saunaahjude segmamisa? Palju ja kas on

siin ka ruumi?

Milline on konkurents gaasi saunaahjude segmendiB®i firmat Uldse

Saksamaal tegutseb? Mitme firma tooted on teildagud voi esindate?

Milline on hetkeline olukord turul? Kas selle segrmdeturg kasvab, on stabiilne

vOi vaheneb? Mis seda naitab?

Kuidas on olemas olev toode oma olemuselt: kasoseediuslik? Milliseid
muudatusi voi parendusi need vajaksid? Kas see aikelhkliendis6bralik

toode?

. Hetkel pakutavate gaasiga kdetavate saunaahjudesuded? Kas oleks vaja

vaiksemaid v0i suuremaid saunaahjusid?
Milliseid probleeme on olemas olevate toodetegal?ur

Kuidas on lood disainiga? Kas selles vallas onlikajaha mingeid muutusi?

10.Milliseid tooteid Te milte enam: kas standardseiiehdusi voi kliendi

soovidest lahtuvalt, erilahendusi?
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LISA 2 KUSIMUSTIK UURITAVALE
ORGANISATSIOONILE

1. Kui kaua olete kokku puutunud oma t60s metalltoegatildse? Mitu aastat ja
mida teinud? Milline aeg sellest olete kokku puuidisaunaahjudega?

2. Milline on Teie haridustase?

3. Ettevotte varasem rahvusvaheline kogemus? Hankigdibriikidest? Eriaala

litudesse kuulumine, koostdo valispartneritega.jms
4. Miks valisite just Saksamaa sihtturuks?
5. Turundus Saksamaal? Kuidas see on mdeldud?
6. Palju voi kas on mdeldud sisenemise eelarve peale?
7. Eelnev turuanaltiis? Kas on tehtud? Milliseid teadomatakse ettevottes?

8. Millise sisenemise strateegia peale on hetkel m@&ldKas Uhisfirma, eksport

edasimuUjate kaudu, titarettevote vms? Pdhjendada.

9. Kas tulevikus vdib organisatsioon mdelda variaativilisinvesteeringute kaudu

valisturule sisenemist? Tutarettevotte asutamihisficma jne.

10.Kui on tegemist edasimuiujatega, siis kuidas sulkskl&liendiga? Kas e-maili,

telefoni teel. Kes vastutab? Kuidas toimub kaussedgmine?

11.Kas Skamet on valmis tootma gaasiga koetavaid shjued? Kuidas see on

teostatav? Mis oleksid teie arvates barjaarid eusisenemisel?
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12.Milliseid vbimalusi néete tulevikus, et kas Skanmegtkkaks tootma gaasiga
kOetavaid saunaahjusid? Teie hinnangul, kui reaséeeoleks? Kas sellel oleks

perspektiivi? Miks?
13.Milline on Teie kokkupuude gaasiga kbetavate saujndaga hetkel?

14.Kas ettevdte oma vdimsuse ja teadmisete pooledh sa#le tootmisega
hakkama? Kas t66j6ud soosib seda?

15.Millist kasu annab selle toodete edukas tootmimg@wisatsioonile?
16.Milline on konkurents selles vallas Euroopas? Miihkurenti te teate?
17.Millistesse riikidesse plaanitakse hiljem veel narsamade toodetega?
18.Kas on plaanis teha hetkeseisuga ka mingeid véésteeringuid?

19.Milline on Teil tuleviku visioon ettevottest Skam@t)?

72



LISA 3 VALIK ERINEVATEST ANDMEBAASIDEST

Destatis kodulehekiilg.
[https://www.destatis.de/EN/FactsFigures/SocietigdRopulation/Migrationintegra
tion/ForeignPopulation/Tables/AgeGroups.html] 112034

Eurostati  kodulehekllg. Electricity and natural gaprice statistics.
[http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics _emetHindex.php/Electricity_and_natu
ral_gas_price_statistics#Natural_gas_prices_forséloold_consumers] 15.02.2014
Statista, Inc.
[http://de.statista.com/statistik/daten/studie/138/limfrage/haeufigkeit-des-
besuchens-von-sauna-und-dampfbad-in-der-freizeit/]

Wikipedia

[http://en.wikipedia.org]

73



SUMMARY

EXPORT POSSIBILITIES FOR GAS-BURNING SAUNA STOVE®TTHE
GERMAN MARKET ON EXAMPLE OF SKAMET OU

ROBERT GOLOLOB

In today's society the internalization of compangealmost inevitable. Mosty this more
consider companies in small countries, where ialemmarket becomes quickly satisfy.
So for further develop and expand the companiedomi@dng new opportunities. One
chance is to start searching for new clients oatsifithe domestic market by entering
external markets. But many companies who don't 3sscly/ deal with the export of
their products or services may be internationaliasdwell. For example, they gain
necessary resources outside of their domestic markbee form of labor force or raw

material.

Estonia is a small country and all small and mediemterprises here are
internationalized either from the very beginninglwgir operations or early on their way
onto fully functioning. The company, which be stedliis one example on the subject of
internalization of the company in its early develgnt stage. In this case determining
factor was acquired company's customer base. Sk@hktis the company being
researched and it has not actively worked on ekmprtheir products since the
beginning. While starting the production they wenere focused on servicing the
domestic market. After the process of acquiringrimgs company (in the beginning of
2006) a few of the international contacts were kapd these clients continued their

work with new company, Skamet OU.
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The goal of the present study is to give recommimias to the researched company,
Skamet OU, how to enter the German market with pesduct, gas-burning sauna

stoves, based afternationalization theoretical approaches angetamarket analysis:
e To find out which common methods companies enttaraal markets usually.
e To write down the main methods of the internati@aion and their authors.

e According to theoretical literature, what reasdms tompanies have, then they

internalization.
e To find out the needs for gas-burning sauna stovdse target country.

e To analyze possible macroeconomical environmenthlénces with the help of
PESTEL analysis.

e Making suggestions for companies while enteringnizer market with a new

product.

e Proposal of further actions and adequate stepisuidaing up an export plan for

company under research.

Theoretical part consists of various articles whighre published in international
scientific and specialized literature. To meastee iracticality of those aspects author
IS trying to apply them to the company under reseand through analyzing to reach to
the conclusion on whether and how has company dethplith those aspects and why.

Master's paper is divided in two parts. In thetfpart theoretical base of internalization
is handled to find out what kind of methods aredulsg various organisations to enter
external market. Also the reasons for entering reglemarket are considered to
determine why companies will take the step. Ingbeond part or empirical part author
writes about used methodology and describes tleetgmh. Additionally, it also gives

an overview of the German market using PESTEL amakp make their own proposals

to the company entering it.
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For consideration in the theoretical part well kmowternalization methods are chosen,
those methods that apply to the company under ndseand may be useful for the

company in the future.

Mainly studied are two methods:
e Direct foreign investments.
e Gradually methods.

In his work author describes direct foreign investits to find out which kind of

organisation for those methods are most suitakd¢erLit was found out that most of
those theories apply to bigger organisations. Thaye more of various resources,
experience and knowledge. However, author discoviérat if organisation under study
would decide to move to the German market withragetely new product and do this
in a way of foreign investments then OLI model estused in this case. This would
enable company to be similarly competitive withesthon the market at the moment.
As PESTEL analysis revealed in the case of Germarkeh most preferred products
among customers were ones produced in their owmtgowso this method could

simplify entering a new market and bring fasteregtance from the final client.

Though using this method small and medium entezpiigke a greater risk compared to

gradual method.

If the company using the role of innovator, theywdotarget a market niche that
existing competitors do not claim. In this casegiori manufacturing country does not
have such importance and final clients would actieptproduct faster. Also in here is
important the feedback from end users. Becausallasé¢his feedback company could
adjust their internal decisions, cancel enterirgtdrget market at all or retreat from the
market for a while to come back being stronger arser. To succeed at this company
should create new product development plan and plaactions along with various
product test cycles, in addition to export planthr suggests to conduct the process at
home market where amendment of errors would notsdecostly. As a positive
advantage in case of this method is the fact thdbmger perspective such approach

could help skipping great expenses. As a negatne author brings out rather long

76



period of time to reach the target market. In tieigard, company would also have to

spend more of their resources.

More risk free could be using Uppsala or Helsinladal for the company. Though
those models are similar in nature but over tinmategies using Helsinki POM model
experienced dynamical changes due to the factkhaivledge and experience have
increased. Taking into account all this companyenrmésearch complies better with
Helsinki model, also because at this market seekisting model may need to be
replaced. Futher argument in favor of this is thet that researched company has been
exporting to Germany during years of operatiohas different experiences there which
could later be suitable of implementation of thisdal.

Analyzing different export strategies it can beiroked that, according to the theory of
Hollensen, current export could be classified ititeee larger groups: indirect export,
direct export and common export. Every company khde able to choose most
suitable one for them of all three. Following stibble considered — no matter what
method is chosen company should address the pldgsibat chosen method may not
prove being durable and may change over time. Atntloment direct export method
characterises researched company best. Accorditiysonodel it has been exporting
and coordinating its operations until this time.hlds developed its own retailers in
foreign countries and markets its products througem. This method is still

functioning and, consequently, the author recomraghd use of such strategy in the

future.

In the final theoretical section PESTEL analysis,role and need for it, is considered
for companies willing to internationalize. ComplgirPESTEL analysis gives every
company a better understanding of what to exped¢aet market and upcoming need
for knowledge. In addition, it provides informatiombout macroeconomical

environmental factor and how they can be exceedetbb Thus, first part provides

important information for the second part or engaitiapproach.

In the first chapter of empirical part chosen mdtilogy is described. As a

methodology author chose analysis of selected eamsk company chosen for the
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research is thoroughly analyzed using their recki@aswers and publicly available
information. Under research were three companiesabipng in Germany who had long-
term experience with the sale and service of sgasaheaters. Those companies have
also operated for a long time on an internationakk®t, mainly cooperating with
companies in neighboring countries. Those are masimpanies specialized on the
sale of heating systems though some of them wak alith their installation. In
addition to the three German companies and to galne, author conducted an
interview with the production manager who was dgplvith running the company in
its first years operating and has knowledge ondhigiect. He is later one of those
people who will be carrying out the project in céseill be actual for the company.

An overview of German market is given through PEBT&halysis to make clear
possible threats and opportunities of the resedrtdmget market. Also possibilities for
entering the market of target country for companglar research is described. For this
guestionnaires and interview based information wésed. Also data from various
databases was used to gain an overview of the dathang habits of people living in
Germany and their overall need for the sauna intdhget country. Through PESTEL
analysis it was clear that in the light of econahiaspects researched company's
entering is legitimate. It also confirmed that foe target market it is important to save
energy which should be provided by this producte Pphice of the electricity rises with
each year and it is few times more expensive thangas price so considering new
product people may change their preferences antttswheir electric sauna heater in
favor of a gas one. Also through this analysisaine out that all agreements should be
carefully considered during entering a new marketl delp of local legal law
institutions should be used. Usage of their sesvisethough costly but later on when
possible disagreement may rise with a coopera@vter all those well complied terms
pay those costs off economically. Thus, it can bactuded that researched target
market is by its nature acceptive of new Estoniammganies and insurmountable
barriers were not indicated. In economic terms Germmarket treats all starting up

companies similarly, whether it is local of foreigpmpany.
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Finally, author makes different conclusions on lase of theoretical aspects and data
gained from researched organisations and giveswars proposals for building up an
export plan. He also makes proposals on which nsasleduld researched company use.
Skamet OU has been compiling an export plan at lease which was dedicated to
entering the market of Poland. The project was sumicessful for the company and
thanks to it the market was not entered. At threesaime it was proof that compiling of
a plan is important and shows negative sides getamnarket to the company. It could
be concluded that while building up its next exgaen organisation should pay more
attention to all aspects. It is also advisableettdre all possible negative scenarios as

well. Thanks to this company may save up on tlesources later on.

As a result company under research should havevarview of entering the German
market. Author finds that to enter target markestrimportant, in this case, would be
time and resources. Organisation should thoroughhgider their steps in this direction
and do that systematically. Do they have necesssgurces and knowledge? Because
they could be crucial when developing a new praoddased on theory and information
gained from companies who took part in the reseaathor has following advices for

the organisation:

e During board meeting analyse whether this kind afget (internalization to
Germany market with new product) is necessaryterdompany at all? Which
would be the benefits of this project for the comga

e To establish a team working on the project anddi#eoin a responsible person

who will be managing this project.

e To predict possible budget of this project, to exel possibilities for its

implementation and compile a schedule.

e To develop a new model of sauna heater which wbeldiesigned for private
saunas and would perform on gas. Keywords: cubdiow20ms3 and simplicity

installation and maintenance later on which wouitiaristomers expenses.
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e To draw the comparison tables to clearly see adgast of gas-burning sauna

stoves for both environment and own finances.

e After the development of a new model to start oithwhe marketing of a new
model on a local market (for 1-2 years). To gaiedteack and do following
conclusions based on it and improve the product.

e To compile an export plan where all different sc@sashould be featured as

well as ideas for problem solving.

e After successful marketing on a local market andessary feedback gain to
expand on to German target market. To provide c@abj@& with current partner
who has sufficient experiences on the subject ohaayas heaters, their sale and

maintenance.

To continue this Master's thesis, the author sugmemake research also some other
business field companies, from Germany. Example dbalers or sellers of the
electrical- and woodburning stoves. From there lmarmget useful feedback, what their
clients think about gas-burning sauna stoves. Ats@sk the feedback from these
companies, who instal the other gas equipment teager clients: how they feel
generally about gas equipment safety? And alsowaeto analys the new market, is
to combaine the PESTEL analysis with researchecpaopnSWOT. One suggestion to
researched company Skamet OU is, that before agtarith his new product to new
market, they have to test this product in localkmaarTo get from there useful feedback,
which can be used to developing the model and #ftgrenter start to entering the new

market.
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