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SISSEJUHATUS

On 6eldud, et keegi ei tea, mis strateegia tegelikult on. Veel tavalisem on arvamus, et strateegiast
voib kill radkida ja voidukaid strateegiaid analiilisida, ilma et selguks, kuidas suurepirase
strateegiani jouda. Juhi koige tdhtsam t60 on otsustamine. Strateegiline juht peab tegema

strateegilisi otsuseid. MOnede koige tihtsamate otsuste tulemus ongi strateegia.

Hea strateegia suudab enamat, kui vaid drgitada meid oma eesmirgi voi tulevikujutluste suunas
lilkuma. Hea strateegia tunnistab ausalt takistuste olemasolu, millega tal silmitsi tuleb seista ning
pakub lahendusi nende {iiletamiseks. Mida suurem on viljakutse, seda enam keskendub hea
strateegia sellele, kuidas koondada ja suunata oma joupingutusi nii, et tulemuseks oleks jouline

konkurentsivoimeline 14bil6ok voi probleemi lahendamine. (15)

Laialt levinud viited, nagu saaks strateegiat samastada ka ambitsioonikuse, juhtimisoskuse,
visiooni, planeerimise vOi ka konkurentsi taga peituva driloogikaga, ei pea paika. Strateegilise
tegutsemise tuum on alati iiks: leida valitseva olukorra suhtes kriitilise tdhtsusega tegurid ning
tootada vilja moodus, kuidas kogu oma tegevus neile teguritele suunata. Strateegia on oluline

igas eluvaldkonnas alates ettevotete juhtimisest ja 1opetades riikliku julgeolekuga. (15)

Strateegiline juhtimine on silistemaatiline lihenemine tegelikkusele ja sellele, kuidas seda
olukorda paremaks muuta. Strateegilise juhtimise kdigus analiiiisitakse tegelikkust ja voimalusi,
kavandatakse strateegia soovitud tuleviku saavutamiseks ning viiakse kavandatu ellu. Parima
voimaluse annab kogemuste ja teooriate {ihendamine. Pole ju teooriad midagi muud kui teiste

poolt lébitehtu iildistus.

Loputdo autor tootab neljandat aastat viikeettevottes, mis tihistab sel aastal kiimne tegutsemise
aasta juubelit. Siia maani vOib Oelda, et ettevote on tidnapédevani jarjepidevalt kasvanud, eriti
viimase nelja aasta jooksul on toimunud suuremat sorti laienemine nii kdibe, tegevusalade kui ka
personali arvu osas. Samas puudub igasugune tegutsemise strateegia, eksisteerivad vaid

hidavajalikud juriidilised dokumendid, puuduvad isegi selgelt sdnastatud missioon ja visioon.



Kiesoleva t66 eesmirgiks on ettevdttele B2B Metalworks OU luua kava strateegilise juhtimise
tohustamiseks. Eesmaérgi tditmiseks analiiiisitakse levinumaid strateegilise juhtimise meetodeid

ja juhtimismudeleid, mis aitavad ettevottel efektiivsemalt fokusseerida tulemuslikule juhtimisele.
Eesmargi tiditmiseks on t60 autor piistitanud jargmised uurimisiilesanded:

e Selgitada vilja strateegilise juhtimise olemus ja vajadus ettevdttes B2B Metalworks OU;

e Selgitada vilja juhtimismudelid, mis oma kasutusulatuselt, tulemuslikkuselt ja
ressursimahult sobiksid ettevottele B2B Metalworks OU;

e Tootada vilja ettepanckud ettevdttele B2B Metalworks OU sobivate ja tdhusate
strateegilise juhtimise viiside ning juhtimismudelite kohta;

Loputod koosneb kolmest peatiikist, millest kaks esimest on teoreetiline osa ja kolmas
empiiriline. Teoreetilises osas avatakse erinevaid teoreetilisi kisitlusi, siinteesides strateegilise
juhtimise moiste definitsioone ning kirjeldatakse strateegilise juhtimise protsessi ja vajalikkust.
Loputdd autor tugineb jargmiste autorite kirjandusele: Alas; Leimann; Thompson; Martin; Pitt;

Koufopoulus; jt.

Kolmas peatiilkk koosneb autori poolt koostatud strateegilise juhtimise plaanist ning

ettepanekutest ettevdtte B2B Metalworks OU juhatuse jaoks.

Loputdd koostamisel on autor kasutanud kvalitatiivset uurimise metoodikat, kus andmed, nende
tootlemine ja jireldused ei ole seotud arvuliste nditajatega. Antud metoodika kdigus keskendub
autor B2B Metalworks OU siivaanaliiiisile, uurides toimuva sisu. Tulemuseks on t66, mis on

néidiseks, abiks ja tdhelepanu édratajaks ettevotte omanikule. (9)

Loputdo tulem on eelkdige mdeldud ettevottesiseks kasutamiseks nii omaniku kui ka iilejdédnud
juhtiva personali jaoks. Lisaks leiab autor, et diplomit6é tulem voiks pakkuda huvi
viikeettevotete juhtidele, kes eelkdige tegelevad personali vahendamisega Euroopa riikidesse kui
ka koigile iilejadnud viikeettevotete juhtidele, kes leiavad, et nende ettevottel puudub

strateegiline plaan ning selle peale tuleks hakata motlema.



1. STRATEEGILISE JUHTIMISE MOISTE JA VAJADUS, ETTEVOTTE
TUTVUSTUS JA PROBLEEMI KAARDISTAMINE

1.1. Strateegilise juhtimise moiste ja vajadus

Strateegiline juhtimine piitiab leida vastust kiisimusele, miks moned organisatsioonid tegutsevad
viaga edukalt, samal ajal kui teiste tulemused on keskpérased voi on nad sunnitud tegevuse
lopetama. Piilitakse vilja selgitada, mille poolest erineb edukate ettevotete tegevus teiste
ettevotete tegevusest ja millised tegurid tagavad edu.(2) Maailm muutub jirjest kiiremini ja
inimesed, ettevotted, institutsioonid, riigid ning nende lihendused vajavad selles diinaamilises
keskkonnas edu saavutamiseks teatud teadmisi ja kogemusi. Sellealased teadmises on koondatud

ja stistematiseeritud valdkonnaks, mida késitled antud diplomit66.(10)

Ettevotte strateegiline juhtimine seisneb strateegia viljatootamises, elluviimises, kontrollimises
ja hindamises. Strateegia viljatootamisele eelneb tavaliselt ettevotte vilis- ja sisekeskkonna
analiiiis. Strateegia mdistet kasutame me igapdevaselt ja endastmdistetavalt, kuid kui hakkame
motlema, mis ta ikkagi tdpselt on, satume raskustesse. Strateegia defineerimiseks on palju
voimalusi ja eri autoritel puudub selles kiisimuses liksmeel. Defineerimisega kaasneb oht, et asi
voib minna veelgi segasemaks. Teab ju igaiiks ka seda, mis on ring, ent kui seletatakse, et ring
on iihest kindlast punktist vordsel kaugusel asetsevate punktide kogum, tuleb juba jadda

mdtlema.(9)
Valik strateegilise juhtimise definitsioone:

e Strateegiline juhtimine on protsess, mille kédigus tegeletakse organisatsiooni
ettevotlikkuse, uuendamise ja kiisimustega, mis on seotud kasvuga ehk teisiti deldes —
ettevotte tegevust juhtiva strateegia arendamise ja rakendamisega.(17)

e Strateegiline juhtimine kaasab ettevotte sise- ja viliskeskkonna analiiiisi eesmérgiga
maksmiserida ressursside drakasutamist piistitatud eesméarkide saavutamiseks.(4)

e Strateegiline juhtimine tegeleb uutes olukordades vajaliku mdtestatud kéitumise
formuleerimis- (strateegia) ja rakendusaspektidega (organisatsioon) ning on aluseks

tuleviku juhtimistegevusele, kui korduvad sarnased asjaolud.(22)



e Strateegiline juhtimine on protsess mille kdigus ettevotte juhid loovad ning kasutavad
strateegiat, mis iihildub nende ettevotte kompetentsi, voimalustega ja piirangutega.(7)

e Strateegiline juhtimine on eelkdige tegevus, mis on seotud terminiga ettevdtja, ettevotja
tegevustega organisatsiooni uuendamisel (arvestades ettevOtete madramatut eluiga).(16)

e Strateegilist juhtimist saab defineerida kui nende juhtimistegevuste formuleerimist,
rakendamist ja hindamist, mis suurendavad ettevotte védrtust.(19)

e Strateegiline juhtimine on strateegia viljatootamise, elluviimise, kontrollimise ja
hindamise protsess, millele eelneb ettevotte sise-ja viliskeskkonna analiiiis.(10)

e Strateegiline juhtimine on laiahaardeline protsess, mis sisaldab endas strateegia
koostamist ja elluviimist, mille juures arvestatakse organisatsiooni eesmarkide

prioriteetsust nii ressursside rakendamisel kui organisatsiooni arendamisel.(2)

Eelpool vilja toodud strateegilise juhtimise definitsioonide pohjal voib 6elda, et neid on palju
ning need erinevad lksteisest. Samas on néha, et {ildiselt on definitsioonide pohiidee sarnane.
Autori arvates on sobivamad definitsioonid strateegilise juhtimise kohta esitanud Teece (1990) ja
Leimann (2003). Esimene definitsioon toob vilja strateegilise juhtimise 13ppeesmérgi, milleks
on ettevotte védrtuse tOstmine ning teine poorab tdhelepanu ettevotte sise-ja véliskeskkonna
analiiiisile, et anda rahuldav iilevaade, mida strateegiline juhtimine tegevusena endas sisaldab.
Nende kahe definitsiooni liitmisel tekkiv definitsioon ,.strateegiline juhtimine on strateegia
vidljatootamine, elluviimine, kontrollimise ja hindamise protsess, mille tulemuseks on ettevotte

vadrtuse suurendamine* sisaldab tabelis 1 loetletud strateegilise juhtimise pdhielemente.

Tulenevalt strateegilise juhtimise definitsioonidest ja erinevate autorite 1ihenemisest strateegilise
juhtimise protsessile, voib strateegilise juhtimise protsessi jagada iildiselt neljaks pohietapiks:

(2)(10)(20)

e strateegiline analiiiis ehk positsioneerimine;
e strateegia formuleerimine;
e strateegia rakendamine;

e strateegia tulemuslikkuse hindamine;

Strateegia formuleerimise etapis méddratakse ettevotte strateegilised valikud kindlate tuleviku
eesmdrkidena ja tulevikuvisioonina ning pannakse need tépselt paika. Strateegiline analiilis voi
strateegiline positsioneerimine on strateegilise juhtimise protsessi osa, mis algab olemasoleva

strateegilise planeerimise positsiooni hindamisega. Hinnangu andmisel vodetakse arvesse



olemasolevat strateegiat, eesmirke ja missiooni. Analiilisitakse uuesti organisatsiooni sise- ja
viliskeskkonda ja tulenevalt keskkonnas toimunud muutustest tehakse kindlaks, millised
strateegia osad vajavad muutmist. Vaadatakse ldbi, milliste toodete ja teenuste turul
konkureeritakse, milliste konkurentide kditumist tuleb jélgida ja analiilisida, millised muutused
tarbijakditumises on olulised. Voib tekkida vajadus missiooni vOi eesmairkide
uuestisonastamiseks  ning  selleks  tulenevalt vajadus koostada uued strateegiad
korporatsioonitasandil, globaaltasandil, dritasandil voi funktsionaalsel tasandil.(2)(10) Analiitisi
ja positsioneerimise osa paigutatakse vahel ka strateegia formuleerimise etappi. To66 autor on
otsustanud siiski strateegilise analiiiisi osa strateegia formuleerimisest eraldada, kuna sellisel
juhul muutub formuleerimise osa strateegilise juhtimise protsessis ebaproportsionaalselt

mahukaks.

Henry Mintzberg (1985 et al Leimann 2003) McGilli Ulikoolist tegi uuringu, millest selgus, et
korporatsioonide missioonid, eesmirgid ja strateegiad on olnud tugevalt mojutatud nende
tippjuhtide maailmaniigemisest. Uldistamise tulemusel saadi kolm strateegia koostamise
moodust.(10)

e Ettevotja tee. Sellisel juhul koostab strateegia iiks jouline isiksus. Ta keskendub
vOimalustele ning peab probleeme teisejérguliseks. Aluseks on tema isiklik arusaam ning
eesmargiks korporatsiooni suurendamine.

e Kohanev ldhenemistee. See on pigem olemasolevatele probleemidele reageerimise viis,
kui uute vOimaluste otsimine. Vaieldakse eelkdige eesmaérkide jérjestuse iile. Selliselt
koostatud strateegia on tavaliselt fragmentalane. Niisugust ldhenemist on kohatud
ilikoolides, suurtes haiglates ja riigiasutustes, illataval kombel isekagi ka suurtes
korporatsioonides.

e Planeerimismoodus. See sisaldab nii uute vdimaluste otsimist kui ka piiliet lahendada
olemasolevaid probleeme. Korporatsiooni otsuseid integreerid strateegia koostatakse

suistemaatilise vordlusanaluusi tulemusena.

Ettevdtja tee korral juhtkond usub, et keskkond on joud, mida tuleb kasutada ja kontrollida.
Kohaneva mudeli kasutajad peavad keskkonda liialt kompleksseks ja keerukaks, et seda mdista.
Planeerimismudeli kasutajad aga arvavad, et keskkonna uurimise ja analiiis annavad tema

mojutamiseks vajalikke teadmisi.

Lisaks sellele tdheldati veel iiht moodust, mida nimetati loogilise juurdekasvu ldhenemiseks. See

ithendab planeeriva ja kohaneva lahenemise ning vihemal madral ka ettevotja ldhenemist.
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Niisugust moodust on rakendatud eriti kiirelt muutuvas keskkonnas. Sel juhul on juhtidel olemas
selge ettekujutus missioonist ja eesmarkidest, kuid nende elluviimisel arvestavad nad pidevalt
keskkonnas toimuvaid muutusi ning vastavalt korrigeerivad ja kondavad eesmérke. Viimasel ajal
ongi arusaam strateegiast kui ratsionaalsest plaanist asendunud uue Kkésitlusega. Henry
Mintzberg(1985 et al Leimann 2003) leiab, et strateegia vOib olemas olla ka ilma igasuguse
formaalse planeerimiseta. Sageli on strateegia lihtsalt ettevotte vastus ootamatult esilekerkinud
asjaoludele. Strateegia ei ole pelgalt organisatsiooni kavatsused midagi teha, vaid ka see, mida
ta tegelikult teeb. Mintzbergi jirgi on strateegia rida lksteisele jargnevaid otsuseid voi

tegevusi.(10)

Strateegiat vajatakse selleks, et teada, kuidas saavutada pistitatud eesmirke ja jirgida
organisatsiooni missiooni. PGhimotteliselt voib samu eesmirke saavutada erinevate strateegiate
abil. Oluline aga on vélja valida strateegia, mis viib soovitud tulemusteni kdige efektiivsemal
viisil, arvestades seejuures ka erinevate valikute riskantsust. Alas(2005) toob strateegia

kujundamise etapis vélja mitu kuidas-kiisimust:(2)

e kuidas suurendada turuosa;
e kuidas saavutada piisiv konkurentsieelis;
e kuidas edastada konkreetne;

e kuidas siseneda vilisturgudele;

Strateegia on kiisimus selles, kuidas viia ettevdte sealt, kus ta on, sinna, kuhu tahetakse jouda, s.t
soovitud 10pptulemuste saavutamiseni. Erinevalt eesmdrkidest on strateegia tegevusele
orienteeritud: ta késitleb seda, mida teha, millal teha ja kes peab tegema (neid kiisimusi tdpsustab
konkreetne tegevuskava). Konkreetsete sammude planeerimise ja elluviimiseni joudmata ei ole
strateegiaalasest t00st kasu. Strateegia kavandamise lilesanne ei 10pe kunagi. Pidevalt toimub
keskkonnas, konkurentsis, tarbijate kéditumises ja mujal niisuguseid muutusi, mis tingivad
vajaduse teha wvalitud strateegias korrektiive. Tegelik strateegia kujuneb varasematest
perioodidest péritud ja planeeritud strateegia ning tegevuskeskkonnas toimunud muutustele

reageerimiste seguna. (2)

Thompson ja Martin (2010) késitlevad samuti Mintzbergi ldhenemist enda raamatus ning

toovad vélja strateegia komponente jargnevalt:(20)

e Jppimine minevikust;

e arusaam olevikust;



o ettekujutus tulevikust;
e voitlemine ja arenemine selleks, et piisida konkurentidest eespool ning haarata kinni

uutest voimalustest;

Autor noustub Thompsoni ja Martini(2010) seisukohaga, et langetades otsuseid iihe voi teise
strateegia kasuks, tuleb jilgida, et see sobiks tegevusvaldkonda ja keskkonda, kus ettevote
tegutseb, vastaksid riski- ja kasvuootustele ning oleksid ettevotte voimalusi arvestades
teostatavad.(20)

Strateegia rakendamine on strateegilise juhtimise protsessi ddrmiselt oluline osa. Strateegia
elluviimise abil tuleb valitud strateegia realiseerida ja jouda seatud eesmirkide saavutamiseni
ettendhtud ajal. Strateegia elluviimine on tegevusele orienteeritud (erinevalt eesmérkidest, mis
on tulemusele orienteeritud). Selleks on otstarbekas koostada kindel tegevuskava, mis peab
nditama kes, millal ja mida peab tegema. (10) Kava algab organisatsiooni niisuguse struktuuri ja
kontrollsiisteemi kombinatsiooni viljavalimisega, mis vdimaldaks strateegia maksimaalsete

tulemustega ellu viia ning luua konkurentsieelise ja seda séilitada. (2)

Tanu sellele, et ettevotted tegutsevad muutuvas keskkonnas ning igasugused muutused on
tdnapdeval aina laiaulatuslikumad ja kiiremad, siis plisimine kindlates piirides valitud strateegia
puhul ei pruugi alati tdhus olla. Ratsionaalsed ja siistemaatilised raamid on tavaliselt mark
ettevaatlikust planeerimisest ja kontrollist, mis on loogiline strateegilise planeerimise puhul, kus
ettevotte tootab kriitiliste eesmérkide ja sihtide saavutamise suunas. Igal juhul on tulemused
taielikult selged alles peale strateegia ,,ldbitegemise®. Militaarses kontekstis on adaptatsioon ja
kohanemise voime ddrmiselt olulised omadused — teha seda, mis osutud voimalikuks ning dppida
labielatud kogemusest. Adaptatsioon ja kohanemine vdivad muuta planeeritud strateegiat, vahel
tipris fundamentaalsel moel. Voime kohaneda julgustab innovatsiooni leppida olukorraga, kus
tuleb jatkuvad muutused on vajalikud. Kdige suurem téhtsus on dige suuna seadmisel, mitte olla

meeleheitlikult kinni 16pptulemis. (12)

,,Kui sa saad seda modta, siis sa saad seda juhtida“ — Peter Drucker (20)(10) ,,Kolm pealmist
nditajat mida tuleb drijuhtimise puhul mdodta on kliendi rahulolu, to6tajate rahulolu ja rahavoog™
— Jack Welch (20) Autor leiab, et need kaks tsitaati iseloomustavad hésti hindamisprotsessi.
Welch on toonud esile iiheks olulisemaks punktiks todtajate rahulolu, mida diplomitdos
kasitletud ettevotte hetke strateegia on peaaegu vélistanud. Autor on arvamusel, et see on viga

oluline punkt, eriti to6jourendiga tegeleva ettevotte puhul.



Strateegia elluviimise kontrollimine ja hindamine on protsess, mille kdigus selgitatakse, kuivord
kavandatud strateegia realiseerub tegelikkuses. Selle protsessi kaigus tehakse kindlaks
korvalekalded kavandatust, antakse neile hinnang ja vajaduse korral viiakse tegevusse sisse

muudatusi. Antud protsessi on Leimann (2003) jaotanud kindlatesse etappidesse:

e madratakse kindlaks, mida jdlgida (moota);

e maddratakse kindlaks hindamise alused, millega mdddetavaid tulemusi vorrelda;

e viiakse 1dbi regulaarne tulemuste véljaselgitamine, mdotmine;

e tulemusi vorreldakse kokkulepitud hindamise alusel;

e olulisemate kdrvalekallete ilmnemisel tdiustatakse strateegia elluviimist vOi ka

muudetakse strateegiat; (10)

Strateegia elluviimise kdigus tuleb eelkdige jélgida piistitatud strateegiliste ja finantseesmérkide
taitmist. Juhul, kui need on valitud iiheselt mdistetavatena ja moddetavatena, voimaluse korral
aruandluses kajastatavate niitajatena, on eesmérkide tditmine kergesti jilgitav. Heade tulemuste
saavutamiseks tuleb omada reaalajas lilevaadet eesmirkide saavutamise elukdigust. Oluline on
muidugi moota digeid asju, sest tootajad toovad selliseid tulemusi, mida neile oodatakse, mida
moddetakse ja stimuleeritakse. Strateegia elluviimise kdiku voivad kajastada ka mitmesugused
muud néitajad, mis ei ole otseselt fikseeritud strateegiliste voi finantseesmirkidena. Siiski tuleb
hoiduda liiga suure arvu nditajate kasutamisest ja piirduda 5-10, maksimaalselt 20 nditajaga ja
niha nende taga tervikut. Kiibe, kulutuste, kasumi, efektiivsuse, turuosa jms nditajad on laialt
tuntud ja kui nende néitajate abil on fikseeritud strateegilised ning finantseesmirgid, langeb
hindamise aluse kiisimus tagaplaanile. Tuleb vaid vorrelda saavutatud tulemust piistitatud

eesmirgiga ja anda hinnang. (10)

Ukski eespool vaadeldud strateegilise juhtimise osast pole iihekordne. Olukorra muutumine
tingib korrektiivide tegemise vajaduse. Vajalik vdib olla missiooni, visiooni, eesmérkide kui ka
strateegia muutmine. Seda tingivad nii véliskeskkonna kui ka ettevotte sisesed muutused ja
samuti seniste tulemuste hindamine. Ka strateegia rakendamine on protsess, mitte iihekordne
siindmus. Strateegia edukus soltub oluliselt sellest, kui hésti onnestub tulevikku ette néha.
Selleks voidi kasutada nii teaduslikke meetodeid kui ka intuitsiooni. Eeltdole vaatamata on
arilised otsused hiipoteesidel baseeruvad eksperimendid. Muutmise vajadus on neile algusest
peale sisse programmeeritud. Tegevuste hindamine ja vajalike korrektiivide tegemine on nii

strateegilise juhtimistsiikli alguseks kui ka 16puks. Strateegiline juhtimine on protsess, piirid
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nimetatud osade vahel on kontseptuaalsed, metoodilise tdhtsusega, mitte reaalsed. Neid tuleb
vaadelda mitte eraldiseisvatena, vaid integreeritult. Hea juhtimine on alati strateegiline.

Samuti ei saa neid osasid vaadelda lahus juhtide muust tegevusest: igapdevasest jarelvalvest,
kriiside lahendamisest, koosolekute ldbiviimisest ja aruannete koostamisest, personaliga seotud
probleemide lahendamisest jms. Sama palju oskust vajab nii otsustus, millal strateegilisi
muudatusi teha, kui otsustus, mida teha. Igapdevane tegevus on rohkem suunatud strateegia
tdiustamisele, paremale elluviimisele, kdigi todtajate tulemuslikuma tegevuse saavutamisele.
Strateegia lihvimisele kulutatakse tavaliselt rohkem aega, kui radikaalsete muudatuste
algatamisele. Ulatuslik strateegia muutmine tekitab vastasseisu todtajates ja segadust tarbijates
ning enamasti pole ta vajalik. Tavaliselt vOib enam vdita valitud strateegia parema elluviimise

arvelt. (10)

Alljargneval joonisel (Joonis 1) on néha strateegilise juhtimise protsessi etappide omavahelised
seosed.

Strateegilise juhtimise etappide omavahelised seosed

Strateegiline
anallus ja
positsioneerimine

Strateegia
tulemuslikkuse
anallts

Strateegia Strateegia
formuleerimine rakendamine

Tagasiside
Joonis 1. Strateegilise juhtimise mudel (10)

Kéesoleva alapaetiiki kokkuvdtteks voib Oelda, et strateegilise juhtimise mdiste ja olemus on
erinevate autorite poolt {isna mitmeti tolgendatud ja defineeritud, kuid selle pShiolemus on
olenemata erinevatest definitsioonidest sarnane ning ldhtub teatud hulgast phimoistetest. Olles
teadlik pohilistest punktidest ja elementidest ning osates neid jérjestada vastavalt oma
tegevusele, on iga ettevote voimeline enda jaoks sobiva strateegia valima. Strateegilise juhtimise
rakendamise protsess peaks sisaldama analiiiisi, formuleerimist, rakendust ja hindamist. Ettevote
peab podrama tdhelepanu koikidele punktidele vordvairselt, mis omakorda ei tdhenda, et
resursse peab kuluma samuti vordselt. Siisteemne ja pidev ldhenemine strateegilisele juhtimisele

toob kaasa ettevotte tulemuslikkuse ja véartuse kasvu. Jargnevates alapeatiikkides kirjeldab autor
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erinevaid strateegilise juhtimise strateegiaid, seejirel analiiiisib ettevottega B2B Metalworks OU

enam sobivamad strateegiad ning koostab strateegilise kava eelpool mainitud ettevdtte jaoks.

1.2. Ettevotte tutvustus ja struktuur

B2B Metalworks OU alustas oma tegevust termovarraste ning metallkonstruktsioonide
tootmisega 2004. aastal Parnumaal. Ettevite loomisest peale on suund vdetud ekspordile. Seotud
isikute andmetel on ettevite ainus Eestis, mis toodab termovardaid. Algselt oli ettevdttes kolm
tootajat. 19.05.2014 seisuga on tdolepinguga tootajaid 31. Tootmine on toimunud kogu ettevotte
tegutsemise aja samal rendipinnal. Tootmine kéib kisitsi ja on t6dmahukas ning kasutusel on
ainult liks materjali to6tlemismasin, milleks on traadi sirgestus- ja 16ikamismasin termovarraste
tootmiseks. Kuna toodetavad metallkonstruktsioonid on eritellimusel koostatud on seegi
toomahukas ega vaja eriseadmeid. Konstruktsioonide tootmisel 1digatakse detailid vilja késitsi
ning keevitatakse kokku manuaalselt ehk keevitusroboteid kasutamata. T66jou vahendus ja

teenuste pakkumine projektipohiselt toimub hetkel viies riigis iile Euroopa.

2009. aastal toodi peakontor Pédrnust iile Tallinna. Siis hakati aktiivselt tegelema
toojouvahendusega metallitoode alal, kuna rasked ajad majanduses viisid nikli hinna alla ja B2B
Metalworks OU poéhiklientide tegevus oli praktiliselt seiskunud. See tihendas, et pdhitoodangu
(termovarraste) miiiik kukkus jarsult. 2010. aastal avati harukontor Hollandis, kuna esimesed
toojoudu vajavad ettevotted paiknesid just seal. Samal aastal voeti tootevalikusse mehaaniliselt
toodeldud (treimine, freesimine) detailid. Neid B2B Metalworks OU-s ei toodeta, vaid
vahendatakse iihe teise Eesti ettevotte toodangut vélisklientidele. Detailid tellitakse tarnija kéest
vastavalt klientide ndudmistele. 2012. aastal toimus ettevotte restruktureerimine, mille kdigus
laienemine Louna- ja Ladne-Euroopa suunal peatati ning Hollandi harukontor suleti. Uus suund
voeti Skandinaavia turule, kus seni tegevus praktiliselt puudus. Selle tingis asjaolu, et oodatust
vihem tootajaid oli ndus minema Eestist nii kaugele komandeeringusse. Hetkel on pohirdhk
viidud just teenuse pakkumise peale, see tdhendab et tootmises on hdivatud kolm téotajat ning
ilejadnuid kasutatakse teenuse pakkumiseks vilisriikides. Teenusteks on vanaraua 1dikamine

termovarraste ja gaasildikajatega, erinevad keevitustddd ning vanaraua sorteerimine.
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Joonisel 2 on niiha ettevdttes B2B Metalworks OU kehtivat tootajate struktuuri.

B2B Metalworks OU tootajate struktuur

Tootmisiiksus

md V10iUgi- ja arendusspetsialist

Meeskond 1

md M UUigi- ja arendusspetsialist e

e Meeskond 2

Meeskond 3

Juhataja

e Assistent

Raamatupidaja

Joonis 2. Kinnitamata organisatsiooni skeem (autori koostatud)

Lisaks joonisel kujutatule on mone kliendi juures iiksikud to6tajad, keda klient ise juhendab —

klassikalises mottes t06jourent. Nemad ei ole kajastatud {iheski joonisel toodud meeskonnas.

Ettevotte omanik on ise tegevjuht. Lisaks on neli administratiivtootajat: assistent/juhiabi,
raamatupidaja ning kaks miiligi- ja arendusspetsialisti (edaspidi spetsialist). Ettevottesisene
biirokraatia hoitakse voimalikult madalal. Toimub védga tihe verbaalne suhtlemine ja

paberdokumente vormistatakse ainult seadusest tuleneva kohustuse korral.

Juhataja otseses alluvuses todtavad tema assistent, raamatupidaja ning kaks spetsialisti.
Spetsialistide alluvuses on erinevatest ametikohtadest (keevitajad, gaasildikajad, tootmistdolised,
lukksepad, kraanajuhid jms) koosnevad meeskonnad. Uhe spetsialisti juhtida on ka tootmisiiksus,
kus tootab pohikohaga 3 t66list, kuid hooajaliselt mahtude kasvades suureneb tootmisiiksus kuni
5 meheliseks. Lisa tootajad virvatakse kas teistest meeskondadest voi palgatakse ajutiselt véljast
poolt ettevdtet. Uks meeskond allub otseselt juhatajale. Meeskonna koostab vastava iiksuse juht
(spetsialist) ise alates tookuulutuse lisamisest kuni todtajaga lepingu sdlmimiseni ja viimase
varustamiseni vajalike to0vahenditega. Kuna tegemist on kiillaltki véikeses ettevottega ja iiksuse
juhtide omavaheline suhtlemine igapdevane, on teada iga meeskonna tOdtajate koosseis ja
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vajadused. Seetdttu osakavad iiksuse juhid suunata todle kandideerija dige isikuni, et viimane
saaks otsustada kas kandidaat tema meeskonda sobib vdi mitte. Uksuse juht vastutab oma
meeskonna kulude eest. See toimub jooksvalt, kulu eelarvestust ei peeta. PShiliste tarnijatega on
solmitud krediidilepingud ja arve laekub kuu 16pus. Ette on tulnud olukordi, kus iiksuse juhi

poolt tellitud kaup tuleb osaliselt tagastada, kuna summa osutus liiga suureks.

Alates 2013 aasta algusest on ettevottel palgaline raamatupidaja, erinevalt varasema sisseostetud
teenuse asemel. Palgalise raamatupidaja tulekuga on dokumentatsiooni haldamine ettevdttes
paranenud. Koik lepingud, arved ja muud dokumendid on kategoriseeritud ning arhiveeritud.
Raamatupidajale on antud suulised juhised, kuidas ja mida vaja teha. Uksuse juhid suhtlevad
temaga otse ja esitavad kord kuus koik vajalikud dokumendid (sdidupédevikud, avansiaruanded,
kuludokumendid jne). Kui midagi on puudu, annab raamatupidaja sellest neile teada. Uksuse
juhtidel on digus paluda abi ka juhataja assistendilt. Koost60s iiksuse juhtidega on kujundatud
kuluarvestussiisteem. Kuna iga projekt on eraldi kulukeskus, siis on iiksuse juht ka kuludega
seotud info pdhiline tarbija. Kokkuvotvalt voib delda, et peale raamatupidaja palkamist on info

ettevotte sisetarbimiseks paremini kéttesaadav.

Uksuse juhtidele on antud palju vabadust otsustamaks, mis on konkreetses olukorras parim
lahendus. Juhataja ei ole piiranud t66tajaid erinevate normdokumentidega. Oluline on tulemus ja
tootajatel on enamasti voimalus valida omale sobivaim tooviis ja —aeg. Oluline on ainult see, et
vajalik saaks tehtud ja klient oleks rahul. Samuti ei ole ildiselt seatud tehnilisi ega rahalisi

piiranguid.

Osaiihingu B2B Metalworks majandusaastaaruanded ei anna kogu tilevaadet selle dri suurusest,
kuna tegevus on jagatud vilisriikides asuvate harukontorite vahel. Harukontoreid haldavad eraldi
seisvad, nendes riikides kohalikud juriidilised isikud. Nende abil on antud riigis klientidega
lihtsam koost6dd teha. Kliendid votavad oma riigi juriidilise isiku paremini vastu. Eraldi
tootajaid nendes ettevotetes ei ole, raamatupidamine ostetakse kohalikult teenusepakkujalt sisse.
Omanik on kodigis nendes ettevotetes ise juhataja ning kaks arendusspetsialisti esitlevad ennast
antud riigis kui sealse firma todtajaid. Need kuuluvad samale omanikule, kuid muul viisil
ettevotted juriidiliselt seotud ei ole. Raamatupidamine on sisse ostetud kohaliku teenusepakkuja

kiest.
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1.3. Probleemi kaardistamine

Autor on sidunud enda diplomitdo strateegilise juhtimisega, kuna on arvamusel, et ettevote B2B
Metalworks OU ei ole pikas perspektiivis jitkusuutlik. Pealmine probleem on autori arvates
ettevotte omaniku napid teadmised juhtimise alal. Kahjuks on autorile jadnud mulje, et ettevotte
omanik ei ole huvitatud ennast tdiustama juhtimise alal ning teha mingeidki samme ettevotte
strateegia loomise kasuks. Ettevotte omanik on omandanud kdrghariduse raketiehituse inseneri
erialal Venemaal, mida on tunda tema tehnilises taibus ja iildises intelligentsuses, kuid ei pea
tahtsaks tootajate rahulolu, kliendisuhete hoidmise protsessi, korrektset iilesannete jagamist jpm.
Hetkel on eelpool mainitud kaks miitigi- ja arenguspetsialisti justkui filtriks ettevotte omaniku ja
klientide ning todtajate vahel. Hiiriv on asjaolu, et ettevottel puuduvad selged eesmérgid ja
tulevikuplaanid. Ettevotte tegevus on pigem kaootiline, kui plaanipirane ja kavandatud. Kuna
ettevottel 1aheb hetkel majanduslikult histi, siis on ettevotte juht arvamusel, et kdik toimib nii ka
edaspidi. Ettevottel puudub sisekorraeeskiri. Juhataja on veendumusel, et mida vdhem
biirokraatiat ja reegleid, seda paindlikum on ettevote. Selline suhtumine peegeldub koigis
tegevustes ldbi ettevotte. Néiteks on kliendilepingud sOlmitud ainult mdne iiksiku firmaga ja
sedagi peamiselt juriidilistel pohjustel mitte osapoolte tahtel. Asjaajamise korralduseks pole
koostatud iihtegi normdokumenti. Ei koostata akte, protokolle, kidskkirju vms. Kohustuslikke
dokumente  koostatakse  vastavalt  seadustele  (td0tajatega  seotud  dokumendid,
raamatupidamislikud dokumendid, tolli- ja maksudeklaratsioonid jne). Muus osas koostavad
spetsialistid ettevottesiseseid dokumente nii, kuidas nad ise heaks arvavad voi omavahel kokku

lepivad. Need on pigem enda tarbeks.

Autor ei ole kindel, kuivord aktuaalne on tugineda dokumenteerimata vestlusele ettevotte juhiga,
kuid peab oluliseks mainida moned vastused, mis vestluse ajal ilmnesid. Kiisimusele tuleviku
plaanide kohta, ehk kus nideb omanik ettevotet kahe-kolme aasta pérast, sai autor vastuseks
Kinnitust, et sihiks on laienemine ja kasumi suurendamine. Autor ndeb antud juhul kaks

probleemi:

e cttevotte juhil puudub strateegia voi tegevusplaan, kuidas seatud eesmérke saavutada;

e ettevotte juht ei pea vajalikuks strateegilist plaani koostada;
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Rédkimata sellest, et eesmarkideks on kasvatada tootajate arv kahe-kolme kordseks ning palgata
ettevottesse moned spetsialistid juurde, kes suurenenud personali eest hoolt kannavad. Hoolikalt
planeerimata ja ldbimdeldamatu tegutsemine voib kaasa tuua suuri raskusi kogu ettevotte
tegevusele. Autor tunneb ettevotte olemust piisavalt hésti ja on arvamusel, et niivord korgeid
eesmarke on véga raske saavutada, kui mitte voimatu. Autor on arvamusel, et strateegilise plaani
koostamine on hetkel kriitiliselt oluline selleks, et véltida olulisi probleeme tulevikus ning seada
ettevotte jaoks konkreetne ja dokumenteeritud tegutsemise suund. Alas (2005) toob vilja, et
hoolimata kaugeleulatuvate plaanide olemasolu tdhtsusest véikeettevotte edu tagamiseks, ei
tegele ettevotete juhid sageli strateegilise planeerimisega. Pohjenduseks tuuakse ajapuudust,
kuna igapdevane operatsioonide teostamine neelab kogu aja ja tulemuseks on pidev ,tulekahjude
kustutamine®. (2) Siinkohal peab autor tddema, et ajapuudus ei ole ettevotte B2B Metalworks
OU jaoks pdhjus, miks siia maani strateegia peale ei mdelda. Samuti mainib Alas (2005), et teine
oluline pohjus on tarvilike oskuste puudumine ettevitjal endal ja soovimatus kulutada raha
konsultandile. Palju viikeettevotete omanikud hoiavad kogu ettevotte kohta kdiva info ainult
endale ega usalda seda kellelegi teisele. Hetkel on olukord selline, et pigem ei osata vdi ei peeta
vajalikuks palgata voi poorduda Sigete konsultantide juurde.(2) Samas maksundustamise ja
valisriigis drijjuhtimise konsultante vahel kasutatakse, kuid see ei puuduta ettevotte strateegilist
juhtimist. Leimann (2003) toob iiheks viikeettevotte iseloomujooneks asjaolu, et eesmérkide
valikut mojutavad driliste tegurite korval ettevotja elustiil, vanus ja tervis ning perekonnaga
seotud kaalutlused. (10) Autor lisaks siia nimekirja kindlasti ka omaniku minevikuga seotud
siindmused ja kogemused, mis samuti mdjutavad praegust juhtimisstiili. Autor leiab, et antud

juhul seos omaniku isiksusega pigem kahjustab ettevotte juhtimise protsessi, kui vastupidi.

Samuti on autor arvamusel, et tuleb alustada algusest, ehk kdige primitiivsemast planeerimisest
ning seada eesmérk, milleks on voimalikult detailse strateegilise plaani loomine. Viéhe sellest, et
hetkel puudub kirjalikul moel nii visioon kui missioon, siis puudub see isegi suulisel kujul.
Ettevottel peab olema selge strateegiline plaan edaspidiseks tegevuse jatkamiseks, laienemiseks
ning ettevotte sisese keskkonna parandamiseks. Viimase all motleb autor suhteid juhataja,
juhtiva personali ning lilejdédnud tootajate vahel. Kui olukord jadb samaks, siis autor on kindel, et

inimesed hakkavad lahkuma ettevottest, seda nii to6tajate kui ka juhtide tasandil.

Ettevdtte spetsiifika ndeb eeskitt ette kvalifitseeritud t60j0u vahendust. Seega ettevotte juhtimise
mudel peab ndgema ette personaliga seotud niiansse. Sealhulgas tootajate motiveerimine,
hoidmine, segmenteerimine jne. Selline ldhenemine kehtib tipselt sama moodi ka lihttooliste

kohta, keda ettevotte B2B Metalworks OU samuti vahendab. Hetkel on omanik arvamusel, et
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koige tdhtsam on juhtkonna tegevus ning palgatddline on justkui tooriist. Omanik ei saa aru, et
see sama todjoud toob ettevottesse kdige enam raha sisse ning seda tuleb arendada, hoida ja

hinnata digesti.

Kuna hetkel puudub kirjalik t66 juhend, plaan ja strateegia, siis on raske jooksvalt ning tulevikus
kontrollida, kus on eksitud voi vastupidi, kus on tehtud digeid otsuseid. Autor leiab, et strateegia
loomine tekitab ka juhtimisega seotud personali seas tunde, et tegemist on tdsise ning
jatkusuutliku ettevottega. Hetkel on olukord pigem kaootiline, kui organiseeritud. Probleem on
selles, et omanikule olukord sobib, mida ei saa 6elda kahe iilejddnud tootaja kohta, kes peavad

samuti ettevOtet arendama.
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2. STRATEEGILISE JUHTIMISE MEETODITE TUTVUSTUS

2.1. Globaaltasandi strateegiad

Globaliseerimine vodimaldab ettevotte teenida suuremat kasumit, kui see oleks vodimalik

kitsapiiriliselt tegutsedes. Globaliseerunud firma vdib:

e oma kompetentsi tottu rohkem teenida, kandes seda iile sellistesse riikidesse, kus sellist
kompetentsi voi eelist ei ole;

e kasutada 4dra erinevad asukohad séaistlikkuse suurendamiseks, saades madalaima
omahinna ja parima diferentseerumise;

e vihendada silistemaatiliselt toodangu omahinda, kasutades kogemuste kdvera efekti;

Kasumi teenimine globaliseerumise kaudu on seotud firma é&ritasandi strateegiaga.

Globaaltasandil kohtavad ettevotted kahesugust konkurentsi:

e survet omahinna vihendamiseks;

e survet toodangu kohandamiseks kohaliku turu vajadusteks;

Konkurentsi need alad on vastandlikud, sest vastavus kohaliku turu vajadustele eeldab toodangu

diferentseerimist, mis on kallis ja suurendab toodangu omahinda.
Kohaliku tarbija soovide jargimisel tuleb silmas pidada jargmisi asjaolusid:(10)

e Eri piirkondades on tarbijail eelistused ja vajadused isesugused, tingituna erinevast
kliimast, ajaloost ja kultuurist;

e Infrastruktuurid ning tavad ja kombed on erinevad. Naiiteks Suurbritannias on
vasakpoolne liiklus, Pdhja-Ameerika elektrislisteemid todtavad teistsugusel pingel kui
Euroopa omad;

¢ Kuna jaotuskanalid pole tihesugused, tuleb vilja tootada erinevad turundusstrateegiad.

e Riigiti on valitsuse ndudmised erinevad.

Joonis 3 jaotab nelja peamise globaaltasandi strateegia seost eelnimetatud kahe survega, need

strateegiad on iild-, liit-, vdlis- ja eristav strateegia.
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Globaaltasandi strateegiad

Suur A
Uldstrateegia Liitstrateegia
Surve
alandada
omahinda
Vilisstrateegia Eristav strateegia
Viike Surve kohalike tarbijate Suur

eelistustega kohanduda
Tegurite arv

Joonis 3. Globaaltasandi strateegiad(2)
Koigil neil strateegiatel on oma eelised ja puudused.

Vilisstrateegia puhul luuakse védrtust oma vairtuslike oskuste ja toodangu miitigiga riikidesse,
kus sellised oskusi ja tooteid napib. Tavaliselt on toodete arendus tsentraliseeritud ja toimib
riigis, kus asub peakorter. Tootmise ja turustamisega tegelevad struktuuriiiksused paiknevad aga
nendes riikides, kuhu toodang ldheb. Osaliselt voidakse kasutada ka kohalikke turustajaid, kuid
reeglina jadb tdielik kontroll turustuse ja tootmise strateegia rakendamise iile peakontori
iilesandeks. See strateegia on kasulik, kui ettevottel on védrtuslikke eristavaid kompetentse ja
konkurents vélisturul on viike. Tootmise dubleerituse tottu on kulud korged, mistottu see

strateegia ei ole sobiv tegevusharudes, kus surve omahinna alandamiseks on suur.

Eristav strateegia on maksimaalselt orienteeritud kohalike tarbijate vajadusele. Nagu
internatsionaalset strateegiat kasutavad ettevotted, nii piitiavad ka selle strateegia rakendajad oma
asukohariigis véljaarendatud oskusi ja tooteid teistesse riikidesse iile kanda. Kuid nad
kohandavad toodete pakkumise ja turustusstrateegia kohalike oludega. Nad piitiavad koik
vaartuste loomise ahela liilid (tootmine, turustus ja R&D) viia riikidesse, kus nad oma toodangut
miitivad. Seetdttu 1&heb omahind kdrgeks ja ei dnnestu dra kasutada kogemuste kdvera efekti ega
O0konoomse asukohamaa valikust saadavat sddstu. Eristav strateegia on otstarbekas, kui
kohalikud ndudmised avaldavad tugevat survet ja samal ajal puudub surve alandada omahinda.
Seega ei sobi strateegia tegevusharudesse, kus kéib dge konkurents omahinna alandamise 0sas.
Teiseks ndrkuseks on ulatusliku detsentraliseerimisega kohalikele alliiksustele antud suur

autonoomia, mis parsib oskuste iilekandmist.
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Uldstrateegia on keskendunud omahinna alandamisele sobiva asukohamaa valiku ja
kogemustekdvera efekti kaudu. Kasutatakse omahinna alandamise strateegiat. Tootmise,
turustuse ja R&D alliikksused paiknevad mones sobivas riigis ning toodete pakkumist ei
kohandata kohalike tingimustega. Standardiseeritud tooteid reklaamitakse igal pool iihtemoodi.
Kasutusel on agressiivne hinnapoliitika. Niisugune strateegia sobib oludes, kus peamine on
toodete madal hind ja kohalik turg ei ndua toote kohandamist. Strateegia ei ole paslik kohaliku

turu eriliste ndoudmiste korral.

Liitstrateegia on kasutusel tdnapdeva tiheda konkurentsi tingimustes, kus paljud firmad on
sunnitud rakendama kogemustel pohinevat omahinna alandamist ja parima asukoha valikut
sadstlikkuse eesmirgil, kandma {ile eristavaid kompetentse ning samal ajal pddrama tahelepanud
kohaliku turu ndudmistele. Oskuste iilekanne peaks toimuma kaksipidi: nii peakorteri
asukohamaast teistes riikides asuvatesse alliiksustesse kui ka vastupidises suunas. Peab toimuma
globaalne Sppimisprotsess. Kdigi soovitud tulemusteni korraga jduda vdimaldab liitstrateegia.
See strateegia on otstarbekas siis, kui surve on mdlemalt poolt viga tugev: iiheaegselt tuleb
rakendada nii omahinna alandamise kui diferentseerimise strateegiat. Selleks, et oma eesmirke
saavutada, voib nditeks paljude toodete universalsed koostisosad valmistada soodsas asukohas,
kasutades dra mastaabiefekti. Tooted komplekteerida on arukas igal suuremal turul, misldbi saab
paremini rahuldada kohalike tarbijate erisoove. Sellise strateegia kasutamine eeldab ettevotte

korgtasemel juhtimist ja laitmatut talitlust.(2)
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Globaaltasandi strateegiate tugevusi ja norkusi selgitab tabel 1.
Tabel 1

Globaaltasandi strateegiate tugevused ja norkused

Strateegia Tugevus Norkus

Uldstrateegia e voimaldab dra kasutada vihe vastav kohalike
kovera efekti; tarbijate vajadustele;

e vodimaldab sddsta
sobivaima asukohamaa
valiku kaudu;

Vilisstrateegia e ceristava  kompetentsi vidhe vastav kohalike
ilekande voimalus tarbijate vajadustele;
vilisturgudele; kogemuste kovera

efekt kasutamata;

sddst sobivaima
asukohamaa  valiku
kaudu saamata;

Eristav strateegia e vdime pakkuda kaupu kogemuste kovera
kohalikule tarbijale efekt kasutamata;
sobival viisil ja sadst sobivaima
rahuldada nende asukohamaa  valiku
vajadusi; kaudu saamata;

eristava  kompetentsi
iilekanne
valisturgudele el
toimi;

Liitstrateegia e vdimaldab &ra kasutada eeldab laitmatut
kogemuste kovera organisatsiooni;
efekti;

e vodimaldab sddsta
sobivaima asukohamaa
valiku kaudu;

e vdime pakkuda kaupu
kohalikule tarbijale
sobival viisil ja
rahuldada nende
vajadusi;

o kasumi saamine
globaalse dppimisega;

Allikas:(2)

Globaliseerumise kdigus voib ettevote litkuda eristavalt strateegialt vilistrateegiale, sealt

iildstrateegiale ja 10puks liitstrateegiale. Véikeettevotetel ja keskmise suurusega ettevotetel on

rahvusvahelistumiseks mitu voimalust.
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Uks vdimalus on otsida odavamat t66jdudu viljaspool oma riiki ja korraldada lihtsate detailide
tootmine selles vilisriigis. Keerukad operatsioonid tehakse kodumaal ja see toodang miitiakse
samuti oma riigis. Taolist varianti kasutavad Uhendriikide ettevdtted, kes on leidnud odavama
t60jou vilisriikidest. Sellist rahvusvahelistumise vormi voib nimetada globaalsete ressursside

kasutamiseks.(2)

Jargmised rahvusvahelistumise vdimalused hdlmavad firma oma Idpetatud toodangule

vilisturgude otsimist vahetu investeerimiseni vélja.

Voimalusi ekspordist otseste investeeringuteni kujutab joonis 3.

Rahvusvahelisele turule mineku strateegiad

A L
Suur Taielikult omandatud
allettevote
Uhisettevote
Omandi osa
rahvusvahelistes Frantsiis
operatsioonides
Litsents
Eksport
Viike ‘L < >
Nork Kontroll rahvusvaheliste Tugev

operatsionide iile
Joonis 3. Rahvusvahelisele turule mineku strateegiad (2)

Tabelis 2 on korvutatud rahvusvahelisele turule mineku strateegiate eelised ja puudused.
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Tabel 2

Rahvusvahelisele turule mineku strateegiate eelised ja puudused

Strateegia Eelised Puudused
Eksport Voimalus saada kasu asukoha | Suured veokulud,
ja kogemuskdvera efektist kaubandustokked,
probleemid kohalike

turustusagentidega

Litsentsimine

Viikesed
riskid

arenduskulud ja

Vihene kontroll tehnoloogia
ile, asukoha ja
kogemustekdvera efekti ei
saa dra kasutada, raskused
globaalse strateegia
koordineerimisega

kogemustekovera efektist

Frantsiis Viikesed arenduskulud, riskid | Vihene kontroll kvaliteedi
ja  vOimalus  samaaegselt | lile, raskused  globaalse
laienega maailma erinevatesse | strateegia koordineerimisega
regioonidesse

Uhisettevote Ligipads kohalike partnerite | Vdhene kontroll tehnoloogia
oskusteabele, arenduskulude | iile, raskused  globaalse
ja riskide jagamine, poliitiline | strateegia koordineerimisega
aspekt

Téielikult omandatud | Tehnoloogia kaitstus, pole | Korge omahind ja risk

allettevote raskusi globaalse strateegia
koordineerimisega, vOimalus
kasu saada asukoha ja

Allikas: (2)(1)(18)(6)

Diferentseerimisstrateegia

Erinevalt niditeks kululiidri strateegiast, kus pohimotteliselt voib olla vaid iiks ettevote, kellel

strateegia tdielikult realiseerub, vdivad diferentseerimisstrateegiat edukalt rakendada paljud

ettevOotted.

Diferentseerimisstrateegia ehk eristumisstrateegia mote seisneb selles, et milleski, mida tarbija

hindab, tuleb olla unikaalne ja see erinevus peab olema piisiv. Toode on seejuures suunatud

laiale turule. Diferentseerimine tuleb méngu siis, kui tarbijate vajadused on nii mitmekesised, et

standardiseeritud toode neid ei rahulda. Tuleb uurida, mis on tarbijatele oluline ja véértuslik ning

kas nad on valmis selle eest maksma. Eristumise aluseks voivad olla toote fiiilisilised omadused,

laiem toodete valik, kiirem tooteuuendus, disain, imago, kvaliteet, vastupidavus, kasutatavad

vahendajad, garantiid, hoolduse ja remondi korraldus, soodsamad krediiditingimused, tarbijale

pakutavad lisateenused, personaalsem teenindamine jpm.
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Edaspidi 166vad 14bi vaid need ettevotted, kellel on tuntud kaubamirk ning kes oma toodete ja
teenuste juurde suudavad jutustada mingi emotsionaalse ja meeldejddva loo. Joukuse kasvades
suureneb emotsionaalsete otsuste roll mingi kauba ostmisel vorreldes ratsionaalsete
argumentidega. Edukas diferentseerimine voimaldab kas kiisida oma toote eest kdrget hinda,
suurendada miiligimahtu voi saavutada tarbijate margitruudus. Sageli saab saavutada seda kdike
korraga. Edu korral on tulemuseks keskmisest korgema rentaabluse saavutamine.

Konkurentsijoudude vastu pakutav kaitse seisneb jargnevas:

e sisenemisbarjddrid kdrgenevad klientide lojaalsuse ja toodete diferentseerituse tottu;

e viheneb ostjate mdjukus lébirddkimistel, kuna konkurentide tooted sobivad neile vihem;

e viheneb asenduskaupade poolne oht;

e modjukad hankijad ei ole nii ohtlikud, kuna ettevote ei midngi madalale hinnale ja talub

seetottu moddukat sisendite kallinemist paremini kui kululiidri strateegia jargija;

Diferentseerimine digustab end, kui toote kdorgem hind vdi kasvanud miitigimaht kompenseerib
diferentseerimiskulud. Diferentseerimine kukub 14dbi, kui tarbijad ei hinda pakutud
diferentseeritust voi kui konkurendid saavad seda kiiresti kopeerida. Kaaluda voi selliste
tdiendavate lisandite kasutamist, mis pole kulukad, kuid tdstavad tarbija rahulolu. Niiteks voib
hotelli saabunud kiilastaja leida tuppa sisenedes padjalt the kommi ja teleriekraanilt nimelise

tervituse kohalejoudmise puhul.(10)

Konkurentsieelise aluseks on toode, mille omadused erinevad méarkimisvééirselt konkurentide

toodetest. Tarbijale pakutava tdiendava vaartuse loomiseks on kolm pdhivoimalust:

1) Tootele voib anda omadused, mis vihendavad tema kasutamisega seotud kulusid tarbija
juures. Soltuvalt tootest vOivad vahendatavateks kuludeks olla nditeks materjalikulu,
kiituse- ja energiakulu, jadtmed, t66joukulud, hooldus- ja remondikulud, paigalduse ja
kohaleveokulud, tehnilise personali vajadus, tootmisprotsessi efektiivsuse tdusuga seotud
kokkuhoid. Kodumajapidamised on valmis ostma kallimaid sddstupirne, kui korgemat
hinda kompenseerib viiksem elektrikulu voi ostma kallima pdrandakatte, mis peab
kauem vastu ja mille hooldamine on odavam.

2) Tootele voib lisada omadusi, mille abil toode pakub tarbijale enam. See voib seisneda
suuremas tookindluses ja kasutamise mugavuses, korgemas ohutuses, viiksemas
hoolduse vajaduses, voOimaluses saada tootest edaspidi uuendatud versioone
soodustingimustel voi iikskdoik millises tarbija soovide tdielikumas rahuldamises

konkurentidega vorreldes. Tarbija vOib eelistada tolmuimejat, mille sisseliilitamiseks ei
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pea kummardama ja mida on kergem liigutada. Kdrgema ohutuse, eriti lastega peredes,
annab gaasipliit, millel on elektriline siiide ja milles gaasi vool tule kustudes
automaatselt peatub.

3) Samuti voib tootele lisada omadusi, millest tuleneb kasu pole otseselt materiaalne. Nii
nditeks vOib tarbija leida, et teatud toodete tarbimine on prestiizne vdi kaasaegne. Panuse
voi teha ka kliendi soovile toetada kodumaist tootjat. Nditeks mdne margi voi brindi
miitijad on avameelselt tunnistanud, et korge hinnavahe ldhedaste konkurentidega ei ole
pohjendatav toote paremate tehniliste voi muude omadustega, korgemat hinda voimaldab

kiisida kaubamirgile loodud imago ehk maine.(10)
Saastlikkuse saavutamise strateegia

Ettevotet voib vaadelda kui sisendeid viljunditeks tootlejat. Sisenditeks on sellised pohitegurid
nagu t66joud, maa, kapita, juhtimine, oskusteave, masinapark jm. Viljenditeks on ettevdtte poolt
pakutavad tooted ja teenused. Tootlikkus on véljundi ja selle saamiseks kulutatavate sisendite
suhe rahalises viljenduses. Seda on parima kvaliteedi saavutamiseks védga oluline osa

sdastlikkusel.
Suurema sédstlikkuseni joutakse mitmeti:

e mastaabiefekti kasutamisega, mis pohineb ilithiku omahinna védhenemisel toodetavate
koguste suurendamise korral;

e parema toooskuse tottu, mis tdotajad Opivad todkohal, kuidas iilesannet kdige paremini
tdita;

e kogemuste omandamisega (toote elutsiikli jooksul tema iihiku tootmise omahind vdheneb

slistemaatiliselt);

Esmakordselt tidheldati seda efekti lennukite tootmisel: toodangu hulga kahekordistudes alanes

tootetithiku omahind 80%-le endisest omahinnast.

Turustamisstrateegia on ettevotte positsioon hinnakujunduses, reklaamis, toote kujunduses ja
jaotamises. Moned neist on viga olulised sdastlikkuse seisukohalt. Ent peamiseks on kujunenud
seos klientide tilemineku médra ja omahinna vahel. Klientide iilemineku méaér on protsentuaalselt
viljendatu klientide hulk, kes igal aastal konkurentide juurde iile 1&heb. Selle néitaja méirab
klientide lojaalsus, mis omakorda oleneb ettevotte suutlikkusest rahuldada klientide vajadusi.

Kuna uute klientide ligimeelitamiseks tuleb teha kulutusi, on klientide iilemineku méér otseselt
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seotud omahinnaga. Mida kauem ettevote suudab klienti hoida, seda madalamaks ldheb iga

miitidud tihiku omahind ja seda rohkem kasumit ettevote kliendi pealt teenib.

Kokkuvotteks voib Oelda, et madal klientide iilemineku protsent vdimaldab ettevottel saada
toodangu omahinna mérkimisvaérset kokkuhoidu ja peale selle toob ettevdttele kasu tasuta
reklaam, mida niisugune piisiklient ettevottele teeb. Ettevote voib klientide lilemineku maéira
vihendada brinditruuduse kaudu. Ettevote saab vilja selgitada pohjused, miks kliendid iile
lahevad ning votta ette meetmeid, et véltida klientide iileminekut. Kindlasti on tarvilik

turundusinfo slisteemi olemasolu, kus sdilitatakse ka klientide tileminekut puudutavat infot.(2)

Aritasandi strateegia (strateegilise tulemusiiksuse strateegia)

Aritasandi strateegiatest riikides votame aluseks #ri definitsiooni, mis koosneb jirgmistest

osadest:

e tarbijate vajadused, mis tuleb rahuldada (kelle vajadusi me rahuldame?);
e tarbijariihmad (milliseid vajadusi me rahuldame?);

e eristavad kompetentsid (kuidas me neid vajadusi rahuldame?);

Vastused neile kiisimustele ongi é&ritasandi strateegia valiku aluseks. Jargnevalt vaatame,

millised on konkurentsieelise kittevotmise voimalused dritasandil.

Klientide vajadused ja toodete diferentseerimine. Tarbijate vajadused tuleb rahuldada ettevotete
poolt pakutavate toodete ja teenuste abil. Toodete diferentseerimine on toodete ja teenuste
kujundamine niisugusteks, et nad vastavad tarbija vajadustele koige paremini. Ettevote, kes oma

tooteid teiste omadest rohkem eristada suudab, voib selle 14bi konkurentsieelise saavutada.

Kliendiriihmad ja turu segmenteerimine. Ettevote grupeerib kliente nende vajaduste ja eelistuste

jargi. Selleks on kolm strateegiat:

1. ei tunnistata klientide erinevust ja suunatakse toode nn keskmisele tarbijale;
2. ettevote grupeerib kliendid ja loob iga kliendiriihma jaoks eraldi toote;
3. ettevote tunnistab, et turg on segmenteeritud, kuid suunad oma toote ainult iihte

turusegmenti voi nissi;

Eristav kompetents nditab, mil viisil ettevote soovib tarbijate vajadusi rahuldada, et saada

konkurentsieelist. Nagu eelmisest peatiikist selgus, on selleks neli vOimalust: saavutada kas
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korgeim kvaliteet, sddstlikkus, uuenduslikkus voi kliendi vajaduste adekvaatseim rahuldamine.

Aristrateegiaga maédratakse kindlaks, milline kolmest konkureerimisviisist valida, kas kasv,

stabiilsus v&i taandumine.(2)

Michael Porter(Porter 2008) tegi uuringu &riorganisatsioonides ja joudis jareldusele, et

dritasandi strateegia kujuneb viie konkurentsijou mojul:

1)
2)

3)

4)
5)

potentsiaalsete uute siseainete poolt tekitatav oht;

informeeritud ostjate voim ettevotte tile, eriti juhul, kui kogu toodangu ostab &ra tiks voi
kaks suurt ostjat;

hankija ettevOtete positsioon hinnaldbirdékimistes (mojukaks voib kujuneda mingi
materjali ainutarnija, kui selle materjali jirele on suur ndudlus)

teiste tootmisharude poolt vdljaantavad asendustooted;

ettevotete revaalitsemine tootmisharu sees, mil piilitakse {iksteist reklaamiga iile

trumbata. (13)(2)

Need joud on aluseks organisatsiooni asendi médramisel tootmisharu sees. Kui ettevote on oma

asendi viie konkurentsijou analiiiisi abil kindlaks teinud, tuleb valida kolme strateegia vahel:

diferentseerimine ehk eristumine, mis seisneb selles, et organisatsioon piiliab oma tooted
ja teenused kujundada teistest suuresti erinevaiks;

kulutuste vdhendamine, mil organisatsioon otsib agressiivselt voimalusi olla sddstlikum
kui konkurendid,;

keskendumine, mis rohutult keskendub monele konkreetsele ostjariihmale Vo1

geograafilisele piirkonnale. (2)

27



Tabel 3

Eristava kompetentsi strateegiatele vastavad organisatsiooni omadused

Strateegia Organisatsiooni omadused

Diferentseerimine e tugev turundus;

¢ hea koordinatsioon funktsionaalsete iiksuste vahel;
e loominguline vaist;

e vdime teha tohusaid baasuuringuid;

e kvaliteedi- voi tehnoloogialiidri maine;

Kulutuste e tihe hinnakontroll;
vdhendamine e intensiivne kontroll té6tajate iile;
e toodete kergesti valmistavus;

e sagedased detailsed aruanded;

Keskendumine Kombinatsioon eelnevate strateegiate puhul loetletud omadustest
sOltuvalt strateegilistest eesmirkidest

Allikas: (13)(2)(autori koostatud)

Aritasandi strateegia peab arvestama ka toote elutsiikliga. Toote elutsiikli kisitlus l4htub
arusaamast, et tootel on oma elu, mis algab toote valmistamisega ja lopeb turult kdrvaldamisega.
Esialgsele menukusele ja suurepidrastele omadustele vaatamata tdrjutakse iga kaup kord turult
uue ja tdiuslikuma poolt. Toote elutsiikkel koosneb faasidest, millised toode 1dbib oma arengus
juurutamisest kuni tootmisest mahavotmiseni. Tavaliselt eristatakse toote elutsiiklis nelja faasi:
juurutamine, kasv, kiipsus, langus. Strateegiat on vaja muuta sdltuvalt toote elufaasist. Toote
juurutus- ja kasvufaasis on parim eristumise strateegia, kuna pShirdhk on reklaamil, turuosa
laiendamisel ja klientide juurdemeelitamisel. Sobiv on ka keskendumisstrateegia. Kui toode on
joudnud kiipsusfaasi, muutub oluliseks kulutuste vdhendamise strateegia, sest konkurendid
voivad vilja tulla sarnaste toodetega. Strateegia peab rohutama sidéstlikkust, vdhendama

tildkulusid ja otsima hinnaeeliseid konkurentide toodetega vorreldes. (2)
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2.2. Inimressursi juhtimise strateegiad

Inimeste panus

Inimressursi juhtimine on ettevotte funktsioon, mis on loodud tdotajate tulemuste
maksiimiseerimiseks todandja strateegiliste plaanide elluviimise eesmérgil.(8) Seda seostatakse
enamjaolt sellega, kuidas ettevote juhib oma tdotajaid, sealjuures keskendudes ettevotte
eeskirjadele ja siisteemidele.(5) Edukad ettevotted vastavad oma klientide vajadustele ja
ootustele enam efektiivsemalt, kui nende konkurendid, kuid samas nad genereerivad vastuvdtlike
rahalisi tulemusi. Selliste tulemuste saavutamiseks on vaja kompetentseid ja piihendunuid
inimesi. Seega inimesed on kriitilise védrtusega strateegiline ressurss. Edukad ettevotted on
voimelised meelitama, motiveerima, arendama, premeerima ja hoidma kompetentseid ja
kogenuid juhte ja teisi to6tajaid. Inimesi tuleb kasutada ja pigistada neist vilja parim, kui samas,
nende eest tuleb hoolitseda ja premeerida. Vaatamata sellele isegi edukatel ettevotetel on lahjad
perioodid ning kui sellised on kasil, siis nad on jélle voimelised sdilitama vaid kdige olulisemad

inimesed. Parimat viisi sellise olukorra saavutamiseks ei ole.

Ettevotte kvaliteet oleneb suurel mééral inimestest kvaliteedist, keda toole palgatakse. Kuigi
tehnoloogia ja IT vOivad oluliselt mojutada strateegiat, inimesed on need, kes kasutavad dra oma
potentsiaali. Juhid ja to6tajad on vajalikud strateegia elluviimiseks ning nad peavad mdistma
ning jagama ettevotte védrtusi. Nad peavad olema ettevottele pithendunud ja tegema histi
koost6od.(14) Samas juhul, kui ettevite on detsentraliseeritud ning tegutseb turbulentses
keskkonnas, siis peab strateegiline liider lootma inimeste peale, kes markavad voimalusi ja ohte,
juurutamaks ning loomaks uusi strateegiaid. Parima tulemuse saavutamine, milleks inimene on
voimeline, oleneb seega ettevottes rakendatud inimressursi juhtimisest. Asjaolud on selged ja
otsekohased — nad sisaldavad selekteerimist, treenimist, premeerimist ja t6o korraldamist. Ei ole
ainult iihte parimat ldhenemist sellise viljakutse saavutamiseks. Suhteliselt formaalne ,,tugev*
lahenemine voib olla vdga edukas teatud tingimustel, kuid samas osad ettevotted saavad olulist
kasu ,,pehmemast* ldhenemisest. Kiisimus on selles, kas ettevote on juhitud viikese arvu

médratletavate juhtide poolt voi tdotajate poolt tildiselt.

Selleks, et inimestest parim vélja meelitada, peavad nad olema hésti juhitud ning see vajab
eestvedamist. Asjalik metafoor on siinkohal orkestri juhtimine. Iga liige (juht/tdGtaja) on
spetsialist, kes annab unikaalse panuse, mis vajadusel voib toimida ka iiksinda. Siiski peavad

koik panused olema siinteesitud loomaks harmoonia (slinergia), mis on dirigendi (strateegilise
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liidri) rolliks. Uksik muusik (ndrk liili) vdib purustada kogu esitluse — kett on tipselt nii tugev,

kui selle ndrgim liili.

Seega edukas ettevote vajab inimesi asjakohaste oskuste ja kompetentsidega, kes on voimelised

tootama koos efektiivselt. Inimesed peavad olema:(20)

e piihendunud (piihendumust saab tédiustada);

e kompetentsed (kompetentse saab arendada);

e kulude poolest efektiivsed (ideaalis peavad kulud olema madalad ja efektiivsus korge,
samas see ei tdhenda madalat premeerimist dSnnestumise puhul);

e iihes ettevotte sihtidega (osapoolte vairtused ja ootused peavad i{ihtima);

Thompson ja Martin(2005) kirjeldavad kahte inimressursi juhtimise viisi — ,.,tugev* ja ,,pehme*
lihenemine. Molemad l&henemised on {iksteise vastandid, kuid on asjakohased teatud
tingimustel. Ettevotted voivad olla ranged teatud juhtudel, kui leebed teistes olukordades. Stiil
vOib oleneda strateegilistest ndudmistest, mis ettevottel parasjagu seatud on. Halbadel aegadel
voib ,,tugev* ldhenemine olla parem valik viimaks lébi kiireid ja efektiivseid muudatusi. Samas
,pehme* ldahenemine v3ib olla vajalik selleks, et ettevitet varskendada ning tuua vilja uusi

konkurentsi eelise allikaid.(20)
., Tugev* inimressursi juhtimise strateegia eeldab:

e inimesi vaadeldakse, kui ressursi ning, nagu koikide ressursside puhul, ettevotted
saavutavad konkurentsieelise kasutades neid efektiivselt ja tShusalt;

e tOOtajate loomine ja arendamine, kes on olemas selleks, et tdita korporatiivseid ja
konkurentsi strateegiaid, on delegeeritud vastavatele juhtidele, kes vastutavad
inimgruppide eest;

e teaduslikud juhtimisprintsiibid ja mudelid vdivad olla kasutusel, kuid ettevaatlikult;
»Pehme* inimressursi juhtimise strateegia eeldab:

e tootajad on koige enam produktiivsed, kui nad on ettevottele pithendunud, teadlikud
missioonist, visioonist, strateegiatest ning hetke edu tasemest;

e tO0tajad on osa meeskondadest, kes koos otsustavad, kuidas asjad peavad olema tehtud,;
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e tOOtajaid peab usaldama Oigete otsuste langetamises, mitte pidevalt kontrollima nende

vahetu juhi poolt;

,,Pehme* inimressursi juhtimine véidab, et inimesed erinevad teistest ressurssidest (on reeglina
ka kallimad), kuid nad voivad luua lisavéirtust ja piisivat konkurentsi eelist teiste ressursside
arvelt. Seega selline inimressursi juhtimise strateegia asetab rohku kontrollile 1dbi tulemuste

hindamise ja iilevaate nii, et inimesi ei juhita vaid suunatakse.

Mojutamine (empowerment) tihendab todtajate vabastamist instruktsioonidest ja kontrollist ning
luba iseseisvalt langetada otsuseid. Tdielik kvaliteedi juhtimine tdhendab pidevat tdiustamist —
selle saavutamiseks peab tootaja voimed olema maksimaalselt kaasatud t60 protsessi. Strateegia
pooldajat véidavad, et reeglid kitsendavad innovatiivsust ning tuleviku edu ei tugine mineviku
tulemustele vaid jirjepidevale vdimele tegutseda turbulentses kliimas. Juhtidel peab olema vaba

voli teha asjakohaseid muudatusi detsentraliseeritud struktuuris.(20)
Modjutamisel on kolm peaeesmérki:

e tcha ettevote enam tunglikuks viliskeskkonna mdjudele;

e vihendada ettevotte juhtimise tasandeid selleks, et saavutada suuremat kuluefektiivsust;

e luua tootajate vorgustikke, mis sisaldavad meeskonna koost6dd, iildist koost6dd ja
horisontaalset kommunikatsiooni. See toob endaga kaasa muudatusi otsuste langetamise

mooduses;

Mojutamise strateegia puhul on oluline, et to6tajad on adekvaatselt informeeritud ja teadlikud
ning motiveeritud to06tama suurel voimsusel, ning seda, et neid premeeritakse eduka tulemuse

korral. Lamedamates ettevotte struktuurides on vihem voimalusi edendamiseks.
Seega on kolm peamist mdjutamise voimalust:(3)

e Tootajad voivad olla julgustatud osalema ideede loomisesse;

e Tootajad tootavad meeskondades, mis jagavad ja juhivad enda t66d, kuid selgelt madratud
piirides. See peaks tdsta nii efektiivsust kui ka to6tajate rahulolu;

e Ulatuslik detsentraliseerimine tdhendab seda, et indiviidid on palju vabamad tegema
muudatusi parameetrites ja strateegiates. Tulemuste hindamine on oluline kontrollimise
mehhanism, reeglite ja juhiste korval. Oluline on tekitada inimestes vastutustunde
langetatud otsuste ning ildiste tulemuste puhul. See vajab tugevat eestvedamist, selget
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missiooni ja efektiivset kommunikatsiooni, premeerimist ja sanktsioone. Informatsioon
peab vabalt voolama nii vertikaalselt kui horisontaalselt. Paljude ettevotete puhul on
tendentsiks halbade uudiste selektiivne varjamine, kus kaks kolmandikku uudist ei pddse
jargmisesse kihti. Seega paljud potentsiaalsed ohud ei ole jagatud ettevotte sees. See oleks

lubamatu antud strateegiat kasutava ettevotte puhul.

Paljude ettevote jaoks tdhendab mojutamine seda, et tuum-strateegiad pannakse paika

tsentraliseeritult, koos individuaalsete juhtidega, kes paiknevad valikuvabadusega kihtides timber

tuuma. Esiteks kriitilise tdhtsusega tuleb leida tasakaal valikuvabaduse elementide ja tuuma

vahel, teiseks tuleb kindlustada seda, et juhid toetavad ja omavad tuum-strateegiat.

Madravad faktorid on:(20)

Konkurentsi strateegiate ja kliendisuhete suhteline tihtsus selleks, et eristuda ja pakkuda
kdorgel tasemel teenust;

Onnestunud mdjutamine tihendab digete inimeste rakendamine oiges kohas ning
kindlustamine, et nad on suutelised tegema oma t66d, millest nad saavad aru. Sellisel
juhul nad tunnevad ennast ettevottele téhtsatena;

Keskkonna turbulentsus on ulatuslik ning otsused on pigem mitmesugused, kui rutiinsed;
Juhtide ja to6tajate ootused ning eeldused, vOoime ja tahe votta vastu vastutust. Koik ei
taha olla kdrge tdahelepanu objektiks. Juhul, kui mdjutamine on rakendatud valesti, siis on

voimalik, et t66 surutakse mujale, kuna juhid ei taha votta vastutust enda peale;

Turner (1999) vaidleb, et Wal-Mart i strateegiad inimeste mojutamiseks sisaldavad:(21)

Igal projektil on selge tdhtaeg;

Koik peavad kogema edu. Edu voib olla iiles ehitatud edu arvelt ning inimesed ei tohi
kunagi olla enesega rahul. Seega inimesed on viidud selgelt edukast tegevusest vihem
eduka tegevuse peale selleks, et nad tunnetaks edu ja suhtelise labikukkumise elemente.
Sellisel moel ,,vditjad* aitavad teistel parandada oma standardeid ja enesekindlust;

Toimib kultuur, kus ei siitidistata ja kus ei ole kannatanuid;

Liikudes ringi inimesed muutuvad mitmekesisemaks, seega arenevad individuaalselt;
Inimesi julgustatakse olla osa mitmetest vidikestest, tdiustavatest projektidest — millest
paljud on saanud algatuse klientide ideedest;

Uued ideed katsetatakse ettevotte siseselt enne, kui liigutakse kaugemale;

Inimesed peavad ,,motlema, reageerima ja murdma maha barjaarid*;
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e On olemas filosoofia, et Staaz + Empaatia = Usaldatavus. Empaatia tekib, kui inimesed
»saavad valja“, tihenduvad ja tutvuvad inimestega selleks, et paremini aru saada oma
vajadustest. Usaldatavus on see, mis saab asjad tehtud,;

e Jouda ette ja jddda ette, kiirus on koik;

Tulenevalt ettevdtte B2B Metalworks OU olemusest ja suurusest said valitud eelpool kirjeldatud
strateegiad ja lahenemised. Samas suurem osa kirjeldatud strateegiatest on loodud pigem suurte
ettevotete voi korporatsioonide tarbeks. Siiski leiab autor, et paljud ettevotte juhtimise pShitded
ithtivad nii suurtel ettevotetel kui ka véikeettevotetel. Tundes ettevotte spetsiifikat on autor
arvamusel, et positsiooni hoidmine, eristumine, laienemise véimalused ja inimressursi
juhtimine on pealmised aspektid, mida tuleb ettevotte juhatusel paika panna. Muidugi on
mitmeid teisi punkte, mida tuleb kisitleda strateegilise plaani koostamisel, kuid sellest kirjutab
autor jargmises peatiikis, mis on pithendatud kirjeldatud juhtimisstrateegiate analiilisile ja

strateegilise juhtimise plaani koostamisele.
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3. ETTEVOTTE B2B METALWORKS OU STRATEEGILISE JUHTIMISE
KAVA

3.1 Kava sissejuhatus. Missioon, visioon ja pohiviirtused.

Antud strateegiline plaan on koostatud 16putdd autori poolt eesmirgiga juhtida omaniku
tahelepanu plaani vajalikkusele ning sisule. Samuti leiab autor, et jilgides plaanis kirjeldatud
punkte ja nduandeid ettevotte edaspidises juhtimise kéigus, touseb nii ettevotte efektiivsus,
kasum kui ka jatkusuutlikkuse toendosus. Strateegilist plaani ja 10put66 kaks esimest peatiikki
tuleb késitleda, kui tiht tervikut. Sellisel juhul tdidab autori poolt koostatud 16putéd koige
paremini oma eesmirki ja toob enam kasu lugejale. Samuti on autor arvamusel, et antud ettevotte
tarbeks ei ole voimalik valida vaid iihte strateegiat ning vastavalt sellele ehitada iiles kogu
ettevotte tegevus. Tuleb kombineerida mitut strateegiat ja jilgida palju muid aspekte, mis on
seotud ettevdtte B2B Metalworks OU tegevuse efektiivsuse parandamisega. Selles peatiikis
koostab autor plaani, mis informeerib eelkdige ettevotte juhti, milliseid muudatusi tuleb teha,
mida tdiustada ja milliste uute aspektide peale tuleb hakata motlema. Plaan késitleb nii
elementaarseid punkte, nagu missioon ja visioon ning liigub edasi autori spetsiifiliste ja kriitilise
tihtsusega tihelepanekute juurde. Tinase pdeva seisuga ei ole B2B Metalworks OU tarbeks

koostatud tihtegi strateegilise juhtimise plaani — seda nii Kirjalikul kui sa suulisel viisil.

Kuna ettevotte olemust, spetsiifikat, struktuuri ja tegevuse arengut asutamisest saati on esimeses

peatiikis piisavalt kirjeldatud, leiab autor, et ei ole otstarbekas sellest uuesti eraldi kirjutada.

Visioon. B2B Metalworks OU visiooniks on uute ja olemasolevate koostddpartnerite ning
ettevotte enda tootajate silmis saavutada metalli- ja t66jouturul professionaalse, usaldusvéérse ja

stabiilse ettevotte maine.

Missioon. B2B Metalworks OU missiooniks on olla kliendile usaldusviirseks ja stabiilseks
partneriks, luues olulist lisavaartust 1abi mitme omavahel seotud teenuse pakkumise, mis toob

osapooltele olulist rahalist ja ajalist voitu.

Autor leiab, et ettevdtte B2B Metalworks OU jaoks on olulised jirgmised viirtused:
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Professionaalsus — Ettevote on spetsialiseerunud kitsa spetsialistide valdkonna arendamises,
kelleks on keevitajad, gaasildikajad ja demonteerijad. Eriti gaasildikaja amet on tdnapdeval vilja
suremas ning toesti héid spetsialiste on raske leida ja hoida. Ettevote eesmérk on tdiustada ja
hoida headest spetsialistidest koosnevad meeskonnad selleks, et ka edaspidi olla voimeline vastu
vOtma suuri ja keerukaid projekte. Meeskondade efektiivne tegutsemine on voimalik ainult

kompetentsete ja motiveeritud juhtide olemasolul.

Kiirus — Ettevote suudab Kiiresti reageerida ja lahendada kliendi vajadusi ning probleeme.
Samuti on kiire reageerimine ettevotte sisemiste kiisimuste ja probleemide lahendamise puhul.
Hinnatakse partnerite kui ka ettevotte enda koige kallimat ressursi, milleks on aeg. Ténu piisavalt
suurele kogemusele ja vOimalustele on ettevote voimeline ennetama mitmeid todga seotud
aspekte, mis kokkuvottes sddstavad nii aega kui ka raha. Samuti peab suutma kiiresti reageerida

ootamatute probleemide, muudatuste ja raskuste puhul.

Kogemus — Ettevotte juhtkond omab palju kogemusi ning tunneb to6ga seotud spetsiifikat nii
juhtimise kui ka teostuse poole pealt. K3ik ettevdtte juhtimisega seotud inimesed on minevikus
tihedalt kokku puutunud t56ga, mis moodustab B2B Metalworks OU pealmise sissetuleku. T66d
tuntakse molemast otsast, nii juhtimise kui ka t66 enda tegija poole pealt. Selline asjaolu on siia

maani toonud kaasa ainult head ja kasulikku tulemust.

3.2 SWOT analiiiis

SWOT analiiiis

SWOT analiilis on vdga tuntud, lihtne ja laialt levinud analiitisi mudel, mille kaudu

kaardistatakse organisatsiooni tugevused, norkused, voimalused ja ohud.
Ettevotte sisemised tugevused:

o Kiire reageerimine kliendi vajadustele;

e Kogenud spetsialistid alal, mis on vélja suremas (gaasildikajad);
o Kompetentsed ja lojaalsed keskastme juhid;

e Kaasaegsed tooriistad ja iildine varustus;

o Konkurentsivoimelised teenuste hinnad;

e Madalad tootmiskulud (termovardad);
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e Ligipaas ja kogemus Balti ritkide to6turuga;

Ettevotte sisemised ndrkused:

e Juhtimise strateegia puudumine;

e Ettevotte tulevikku puudutavate selgete eesmarkide ja sihtide puudumine;

e Mitmed olulised omaniku ja keskastme juhtide viljavaated ettevotte juhtimise osas ei iihti,
mille tottu kannatab nii ettevotte efektiivsus kui ka iildine meeskonna vaim;

e Puudulik juriidiline dokumentatsioon vilismaal tegutsemiseks;

e Puudulik raamatupidamine;

¢ Finantsiline arvestussiisteem puudub;

e Motivatsioonipaketi puudumine;

e Kasin motivatsiooni tase tootajate seas;

e Omaniku ndrgad teadmised ja kogemused ettevotte juhtimise alal;
Ettevotte vélised voimalused:

e Uute spetsialistide juurdekasv (koolitamine);

e Uue ostjagrupi tekkimine seoses horisontaalse laienemisega;

Ettevotte vilised ohud:

e Kogenud konkurentide agressiivne turuletulek;
e Kilientide vajaduste ja eelistuste muutumine;

e Libimiiligi vihenemine keskkonna kaitse regulatsioonide muutuste tottu (termovardad);

Nagu eespool juba mainitud, on autor arvamusel, et késitletav ettevote peab kdige enam
tdhelepanu podrama neljale aspektile, milleks on eristumine, laienemise vOimalused,
inimressursi juhtimine ja positsiooni hoidmine. Need aspektid on iihtlasi nii tdhelepanu punktid,
eesmargid kui ka asjaolud, mida tuleb kindlasti tdiustada, eelkdige ettevotte omaniku poolt.
Jargnevalt toob autor iga aspekti puhul vilja olulised punktid, mida ettevottes hetkel jdlgitakse

edukalt, mida tuleks tdiustada ning mida tuleks hoopis juurde lisada.
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3.3 Ettevotte eristumine

Lahtudes eristumise ehk diferentseerimise strateegiast, peab ettevote pakkuma lisaviértusi, nagu
ettevotte maine, teeninduse ja toote kvaliteet, kliendisuhted, toote vOi teenuse funktsionaalsus

jm. Eelpool mainitud punktidest on just eristumisega siia maani kdige paremini hakkama saadud.
Tabel 4

Eristumisega seotud tihelepanekud

Hetke olukord

Téaiendused/muudatused (autori ettepanekud)

Viga konkurentsivoimeline hind

termovarraste, varuosade ja

metallkonstruktsioonide puhul.

Toodete hinnad, eriti termovarraste omad, on

niivord madalad, et tootmine ei too

maérgatavat kasumit. Samuti pakub autor, et
turg lubab toote hinda tdsta vihemalt 15-20%
ning sdilitada

seejuures piisavalt

konkurentsivoimeline hind.

Kvalifitseeritud t66j0ud véga spetsiifilise t60

jaoks (gaasildikajad).

Tuleb rohkem hoida niivord spetsiifilise t60
spetsialiste, kuna uusi tuleb viga harva juurde
ning olemasolevad leiavad alati t66d
konkurentide juures. Seda tuleb mdista ning

sellega arvestada.

Konkurentsivoimeline hind t66jouga seotud

projektide puhul tdnu Eesti soodsatele

maksutingimustele ning t6dj0uga seotud

regulatsioonidele.

Rohkem investeerida aega ja rahalisi
vahendeid erinevate riikide maksusiisteemide
ja tooga seotud asjaolude uurimisse. Autor
leiab, et antud punkt omab viga kriitilist
tahtsust, kuna digel ajal tegutsemata jédtmine
vOib tuua viga suurt kahju tervele ettevottele

ja tema klientide.
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Tabeli 4 jarg

Operatiivne reageerimine kliendivajadustele.

Tuleb veel enam minimiseerida voimalikku

kvaliteedi langust Kiire reageerimise ja
probleemi lahendamise puhul. Kui probleemi
ei ole voimalik lahendada piisava kvaliiteedi
taseme sdilitamise juures, siis tuleb seda

endale tunnistada.

Hea juurdepdds ja kogemus Balti riikide
t00j0u turul.

Leida rohkem kanaleid, mille kaudu jouaks

tookuulutuse info uute potentsiaalsete

tootajate kitte.

Kogemus tegutseda erinevates riikides
vastavalt sihtriigi regulatsioonidele t63j0u
0sas.

Tépset viisi, kuidas tegutseda igas riigis
maksustamise, registreerimise jm o0sas peab
ettevote ennast ilmtingimata tiiustama.

Allikas: autori koostatud.

Lisaks peab autor vajalikuks ettevotte jaoks maine loomist. Hetkel on ettevitte maine segane ja
arusaamatu nii klientide, to6tajate kui ka potentsiaalsete uute toGtajate jaoks. Nii kliendid kui ka
tootajad peavad ndgema ja tundma, et ettevote piirgib plistitatud eesmérkide poole kasutades
teatud stlisteemi vO1 skeemi. Olukorra parandamiseks tulebki strateegilise juhtimise plaani abil
teha omanikule selgeks, millele tuleb ettevottes rohkem tdhelepanu pdorata, mida muuta ning

mida hoopis lisada.

3.4 Ettevotte tegevuse laienemise voimalused

Ettevdtte laienemise jaoks on siia maani kasutatud otsese ekspordi strateegiat, mis sobib ettevdtte
tegevusega kdige loomulikumal moel. Eelkdige annab sellest marku asjaolu, et ettevote tegeleb
toodete ja teenuste edendamisega ja turundusega ise. Samuti on suhteliselt lihtne dra maaratleda
sihtrithmad ja uued potentsiaalsed kliendid ilma, et peaks kasutama kohalike spetsialistide abi.
Seega hoitakse kokku vahendeid uute spetsialistide palkamise ja teenuste sisse ostmise arvelt
ning suurendatakse saadavat tulu. Peale tulu suurendamise peab autor oluliseks rahvusvahelise
turunduse ja tlldise tegevuse rikkaliku kogemust. Samuti on osutatavate teenuste ja toodete kohta

tekkiv tagasiside kiirem ja kvaliteetsem ténu vaheliilide puudumisele.

Kaudse ekspordiga ettevote pohimotteliselt iildse ei tegele, kuna antud strateegia puhul on
tavaliselt vdiksem kasum, olematu turukontroll, otsekontakti puudumine tarbijatega ja sdoltumine

ekspordi ettevottest vdi agendist. Autor leiab, et ettevdtte B2B Metalworks OU tegevus on
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niivord spetsiifiline ja omaniku ootused ndonda ebastandardsed, et on raske leida kaudse ekspordi
viis, mis oleks piisavalt efektiivne. Adrmisel juhul saaks strateegiat rakendada termovarraste
miitimisel, mida on ka mdnel tiksikul juhul tehtud, kuid rahuldav véimalus leida ja hallata kliente
iseseisvalt ning vahendustasu voi teenuse tasu maksmata jdtmine on siia maani hoidnud

omanikku strateegia rakendamisest.

Samuti ei sobi frantsiisimine ega litsentsimine, mis tuleneb eelkdige ettevotte suurusest ning
tegevuse spetsiifikast. Autor leiab, et neid kahte strateegiat ei saa kuidagi 16putdds késitletud

ettevottega siduda.

Tabel 5

Ettevotte laienemisega seotud tihelepanekud

Hetke olukord

Téaiendused/muudatused (autori ettepanekud)

EttevGte tegutseb mitmes Skandinaavia ja

Euroopa riigis (t66joud).

Tuleb panna suuremat rohku erinevate riikide
maksusiisteemi ja {ildise tookorra tundma

Oppimisele.

Tanu sellele, et mdlemad juhid on hdivatud

mahukate projektidega Rootsis, tegeleb

omanik ise turunduse ja uute Klientide
leidmisega. Samas tihti eeldab omanik, et
samuti  ettevotte

juhid  peaksid vahel

edendamisega tegelema.

Ettevotte omanik peab palkama uue tootaja,
kelle tilesanneteks on ettevotte tuurundamine
ja uute klientide leidmine. Samuti v3ib uus
tootaja tegeleda ettevotte jooksvate asjadega.
Sellisel juhul ei pea Rootsis t66ga hdivatud
juhid

lisaiilesandeid. Praegusel hetkel tekitab selline

tditma  omaniku  poolt  antud

olukord pigem pingeid, kui kasu ettevotte

jaoks.

Allikas: autori koostatud.

Autor arvab, et teoreetiliselt vOib tulevikus ettevdte jouda nii kaugele, et moelda iihisettevotte
rajamisele mone vélisriigi ettevottega. Sellisel juhul saab jagada turunduse, lildise edendamise ja
maksustamisega seotud kulusid. Samuti paraneb mdlema ettevotte ja lihisprojekti efektiivsus, kui
jagatakse omavahel oskusteavet ja ,.know how-d“. Selline ettevotmine tooks kindlasti kaasa

suuremat rahvusvahelise tegevuse kogemust nii ettevotte omanikule kui ka juhtidele.
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Uldiselt on autor arvamusel, et ettevdtte omanik ei pddra piisavalt tihelepanu olemasolevatele
klientidele, vaid kulutab energiat ja ressursse uute klientide leidmisele. Samas eeldab omanik, et
uusi juhte pole vaja ettevottesse palgata ning saab praeguse seisuga hakkama. Vaatamata sellele,
et mdlemad ettevottes tootavad juhid on hdivatud oma projektidega kuni kaksteist tundi pédevas,
annab omanik neile veel lisatood ettevotte jooksvate tilesannete tditmise ndol. Selline 1dhenemine
ja suhtumine kahjustab ettevotte sisekliimat ja tekitab vaid pingeid. Ettevotte omanik peab
laskma juhtidel keskenduda oma t66le ja projekti edukale 16pule viimisele. Samas nad tdidavad
autori arvates kaks véga olulist iilesannet, milleks on horisontaalne laienemine ja positsiooni
hoidmine. Horisontaalse laienemise all on mdeldud lisatodé saamine olemasoleva kliendi voi
projekti juures. Positsiooni hoidmise all on mdeldud oma maine ja koha kinnitamine kliendi

juures tdnud edukale ja efektiivsele toole.

3.5 Inimressursi juhtimine

Autor on arvamusel, et inimressursi juhtimine on ettevdtte B2B Metalworks OU puhul kdige
ndrgim liili, mis tekitab hulgaliselt probleeme praegusel hetkel ning voib muutuda saatuslikuks

ettevotte jaoks pikemas perspektiivis.

Loputdd autor leiab, et ettevotte omanik peab tdsiselt motlema jargmiste inimressursi

juhtimisega seotud puntide tile:

e Tuleb mdista, et t66joud on ettevotte pealmine sissetuleku allikas. Too6tajaid ei tohi
samastada lihtsalt tooriistaga, vaid suhtuma neisse, kui inimestesse, kelle abil ettevote
teenib kasumit. Personali ei ole voimalik Idpmatuseni vahetada, kui ettevote tegeleb
niivord spetsiifilisel alal. Tuleb leida tasakaalu punkt, kus mdlemad pooled tunnevad, et
saavad maksimaalset kasumit iiksteisest. Uks pool, ehk tddandja, ei tohi alati
domineerida.

e Ettevotte omanik ei tohi personaliga seotud otsuste langetamisel ldhtuda enda isiklikust
seisukohast. Néiteks otsus, kas meeskond saab tootada Oises vahetuses, peaks olema
arutatud meeskonna litkmetega. Sellisel juhul voetakse vastu iihine otsus ning meeskond
tunneb, et temaga arvestatakse. Hetkel ldhtub omanik ,kui ei meeldi, mine mujale“
seisukohast, mis on autori arvamusel igati ebakasulik ettevotte jaoks. Positiivset tulemust
polegi, vaid on kaks vdimalust. Kas to6taja surub maha asjaolu, et tema arvamus ei loe

ning tootab voi lahkub t66lt. Esimese variandi puhul on ilmselge, et motivatsioon ja
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efektiivsus langevad. Esimeses punktis sai juba mainitud, et 16putult niivord spetsiifilisi
spetsialiste pole kusagilt votta.

Ettevotte votmetodtajaid tuleb hoolikamalt valida ja juhtida. Ei ole mdistlik votta tdole
raamatupidajat, kes ei valda riigikeelt ning omab baasteadmisi arvuti kasutamises.
Ettevotte tegevus vilisriikides ning kokkupuude erinevate maksusiisteemide ning
tegutsemise regulatsioonidega on autori meelest piisavalt hea pohjus, et suhtuda
tosisemalt raamatupidamisse. Ettevotte omanik on teinud vale otsuse vottes tdole
ebakompetentse raamatupidaja, tekitades seejuures rohkem t60d nii endale kui ka
molemale juhile. Ideaalis peab sellisel todtajal olema to6tamise kogemus rahvusvahelises
ning t60jourendiga tegelevas ettevottes.

Hetkel puudub ettevottel pohimdotteliselt igasugune motivatsioonipakett. Joulu- ega
projektildpu preemiat ei maksta. Samuti ei ole tavaks korralda ettevotte siseseid vabaaja
tiritusi. Omanik ei tunne huvi meeskonna litkkmetega kontakti loomise vastu ning suhted
on iildiselt kiilmad ja hoitakse distantsi. Meeskonna vaimu loomise ja hoidmisega
tegelevad kaks juhti, kes teevad seda oma hakatusel. Autor on arvamusel, et ilma
piisavalt motiveeritud meeskondadeta ei ole ettevote jatkusuutlik. Palju efektiivsem ja
mugavam on tootada, kui todtajatel on ka muid pohjusi peale tootasu, et jatkata koostood
antud ettevottega. Autor leiab, et selline ldhenemine on kasulik nii lithikeses kui ka
pikemas perspektiivis. Samuti aitab motivatsiooni taseme tdstmine tuua vilja toGtajate
parimad omadused ning maksimaalne efektiivsus. Omanik peab arvestama asjaoluga, et
tegemist ei ole lihttodlistega, keda on tooturul piisavalt saada, vaid spetsialistidega, kes
16puks valivad ise, kelle heaks tootada. Ettevottes peab tekkima premeerimise programm
ja isiklikum suhtumine tOGtajatega. Naiteks leiab autor, et ettevotte omanik voiks
tootajale tema siinnipdeva puhul mingil moel tdhelepanu osutada, mida siia maani ei
tehta.

Ettevotte omanik peab mdistma, et iilesannete jagamise tulemuseks ei tohi olla juhtide
iilekoormamine ja nende igapdeva t60 hdirimine. EttevOttes peab olema paigas, kes
vastutab erinevate tegevuste ja protsesside eest. Ulesannete jagamisel tuleb dra miirata
sisu, sooritajad ja tdhtaeg. Hetkel on iilesannete jagamine kaootiline ning pidada jarge
seisukorra voi tulemus iile raske. Autor on arvamusel, et ettevite peab palkama uue
tootaja, kelle tlesandeks on ettevotte jooksvate asjadega tegelemine ning juhi

assisteerimine.
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e Hetkel puudub staazil pohinev palgasiisteem ehk todtaja, kes tootab juba iile kahe aasta
saab sama suurt tootasu, kui kaks kuud tootanud todtaja. Autor leiab, et ettevottes peab
olema siisteem, mille alusel reguleeritakse tootajate toStasu. Teine voimalus on pakkuda
uutele tootajatele viiksemat tootasu. Palgaredeli ja edutamise rakendamine tdstab nii

tootajate motivatsiooni kui ka tulemuslikkust.

Inimressursi juhtimise koha pealt voib kokkuvottes oelda, et juhul, kui ettevotte omanik ei
muuda enda suhtumist tootajate ning nende juhtimisega tegelevate juhtide suhtes, siis voib
ettevote sattuda suurtesse raskustesse. TooOtajate asendamine ja uute todtajate koolitamine ning
meeskondadega sobitamine on viga kulukas. Sellist tegevust tuleb praktiseerida tdesti ddrmisel
juhul. Olukorra stabiliseerimiseks tuleb pddrata suuremat tdhelepanu uute toodtajate valikul.
Tuleb valida parimad spetsialistid, kuid seejuures peab ettevottel olema vOimalus ja tahtmine
pakkuda neile vastutasuks midagi enamat, kui vaid todtasu. B2B Metalworks OU ei ole ainuke
Eesti ettevote, kes tegeleb metallitdodega, demonteerimis- ja lammutustododega. Pigem on
olukord vastupidine — juba 2011 aastal to6tas vélisriigis tile 22 000 Eesti residendi.(11) Autor on
kindel, et tegelik arv on oluliselt suurem. Seega peab ettevote tdsiselt pingutama, et luua hea
maine, mis meelitab ligi eelkdige kvaliteetset t66joudu ning seejdrel kliente. Autor voib oma
kogemusest Oelda, et tdnu Eesti riigi viiksusele, liigub ettevotte mainet puudutav info viga
edukalt ja kiiresti potentsiaalsete uute tOGtajate vahel. Pingutades rohkem ettevotte hea
sisekliima loomise kallal tditub ka teine eesmark, milleks on ettevdtte tuurundamine t66jou turul.
Eduka personalijuhtimise abil vdidakse markimisvdirselt mojutada ettevotte finantstulemust

ning turuvadrtust.

3.6 Positsiooni hoidmine

Neljanda olulise punktina kisitleb autor ettevotte B2B Metalworks OU positsiooni hoidmist.
Ettevotte omanik peab endale selgeks tegema, kui palju on ettevote vdimeline tootma praeguse
vOimsuse juures. Autor motleb siinkohal mitte ainult toodangut, vaid ka klientide ning nende
vajaduste rahuldamiseks vajalikku tootajate arvu suurust. Ldbi motlemata ja planeerimata
laienemine toob iildjuhul kaasa kvaliteedi languse ning ettevotte tugevused ei kerki nii hésti
esile, kannatab ka konkurentsi eelis. Autor on arvamusel, et ettevote on joudnud tasemeni, kus
olemasolevate joududega tuleb keskenduda positsiooni hoidmisele. Kui ettevotte omanik on
arvamusel, et tuleb siiski otsida uusi kliente ning palgata rohkem oskust6dlisi, siis peab selleks
olema kindel plaan, mis néeb ette ka uue juhi palkamist, kes saab uute klientide, projektide ja
tootajatega tegeleda. Autor peab mérkima, et arvamus puudutab todjouga seotud laienemist.
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Termovardaid ja varuosi on ettevote voimeline edukalt ka rohkem tootma ning miilima praeguse

voimsuse juures.
Keskendudes olemasolevatele klientidele ehk positsiooni hoidmisele tuleb:

e Tulenevalt sellest, et B2B Metalworks OU tegutseb erinevates riikides, tuleb pdérata
suurt tihelepanu erinevate rahvuste eripiradele. Luua vdimalikult hea side kliendiga;

e Sarnaselt esimese punktiga, peab ldhenema vdga personaalselt igale klienti esindavale
isikule. Tuleb kaitsta nii enda kui ka kliendi huve, ideaalis to6tama, kui tiks meeskond;

e Alati tuleb moelda tuleviku peale. To6tades hetkel kdimas oleva projekti kallal, peab
kindlustama sama kliendi juures jargmist projekti. Kui see punkt on kindlustatud ja aega
ning ressursse on iile, siis voib moelda laienemise peale mujale;

e Tuleb tdiustada nii ennast kui ka tOOtajaid vastavalt turu situatsioonile ja kliendi
vajadustele. Vajalik dokumentatsioon, sertifikaadid, load, turvanduded jne peavad olema
prioriteediks;

e Siduda ennast kliendiga pakkudes kdiki voimalikke koost6d voimalusi. Antud juhul
t00j0ud, termovardad, varuosad ja metallkonstruktsioonid. Samas koik neli punkti peavad
vastama samadele kvaliteedi nouetele;

e Dokumentatsiooniga seotud asjaolud nagu ettevotte registreerimine, tOoGtajate
registreerimine, maksudega seotud regulatsioonid jne peavad olema korras. Klient peab
olema kindel, et ka tema seisukord on kindlustatud. Juhul, kui dokumendid pole korras,
siis on kehv olukord mitte ainult ettevdttel, kes pakub teenust, vaid ka ettevottel, kes
teenust sisse ostab;

e Tehes koostodd Skandinaavia klientidega peab arvestama, et tegemist on védga rahulike
inimestega. Tehinguid sdlmitakse pikema aja jooksul ning iildine &riajamise stiil on
rahulik. Samuti hindavad nad eelkdige kvaliteeti, mitte odavamat hinda. Kahest olulisest
asjaolust ldhtudes tuleb ka ettevotte esindajal vastavalt kéituda;

e Eespool kisitletud inimressursi juhtimine on otse seotud positsiooni hoidmisega. Klient
hindab seda, kui meeskond on motiveeritud, tdokas ja maksimaalselt efektiivne. Klient
peab ndgema, et tegemist on meeskonnaga. Mida vdhem toimub personali seas

vahetusi/muudatusi, seda rahulikumalt ja kindlamalt tunneb ennast klient;

Autor hindab riski kaotada olemasolev klient tdnu sellele, et keskendutakse liiga suurel mééral
uute klientide leidmisele, palju suuremaks, kui riski, et uus klient jddb leidmata. Ettevotte

ressursid tuleb jaotada nii, et olemasolevad kliendid on maksimaalselt rahuldatud ning alles siis
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tuleb otsida uusi kasumi teenimise allikaid. See tdhendab seda, et tootajate arv, keda peab
juhtima on iga juhi jaoks optimaalne ning jdukohane. Sellisel juhul on tegevus efektiivne ning
kvaliteedi tase korge. Kui ettevotte omanik seab eesmérgiks laienemist, siis peab ilmtingimata

palkama uue tootaja, kes laienemise kdigus tekkiva lisatoo ning vastutuse enda peale votab.

Lopetuseks peab autor oluliseks asjaolu, et hetkel puudub ettevittes pea igasugune tegevuse
kontrollsiisteem ning kuluarvestus. Raamatupidaja palkamisega on kiill olukord paranenud, nagu
on ettevotte kirjelduses mainitud, kuid olukorda saab kdvasti paremaks muuta. Ettevotte
dokumentatsioonis peab olema voimalik ndha kulusid projektide 16ikes selleks, et hiljem neid
analliisida. Samuti peab iga projekti ja tegevusaasta 10ikes tegema kokkuvotte, kus kogutakse
informatsiooni juhtide kéest selleks, et seda hiljem analiiiisida. Informatsioon, andmed ja
analiilisi tulemused peavad olema saadaval kirjalikul viisil ning olema abiks strateegilise plaani

regulaarsel tdiendamisel.
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KOKKUVOTE

Kiesoleva 18putdd eesmirgiks oli luua ettevdtte B2B Metalworks OU jaoks kava strateegilise
juhtimise tohustamiseks. Samuti oli eesmirgiks aidata ettevotte omanikul efektiivsemalt

fokusseerida tulemuslikule juhtimisele.

Too6s tehtud teoreetilise materjali siinteesi tulemusena Kkasitletakse strateegilist juhtimist kui
protsessi, mis sisaldab endas visiooni kirjeldust, eesmérkide seadmist, strateegia formuleerimist,
strateegilise plaani rakendamist ja strateegia tulemuslikkuse hindamist, mille tulemusena

suurendatakse ettevotte vaartust.

Strateegilises juhtimises kasutatavate juhtimismudelitena kisitletakse mudeleid, mis on loodud
selleks, et kaasa aidata juhtimisprotsessi elluviimisele ja toetada otsuste tegemist strateegilise
juhtimise protsessi erinevates etappides. T66 pakub eelkdige ettevotte omanikule iilevaate
strateegilise juhtimise ja juhtimismudelite kasutamise ulatusest, probleemidest, voimalustest ja

kasuteguritest vdikeettevotte juhtimisel.

Loputdo teoreetilises osas kirjeldas autor strateegilise juhtimise olemust ja vajadust, strateegilise
juhtimise protsessi erinevate etappide olulisust ettevotte terviklikul juhtimisel. Strateegilise
juhtimise etappidena kaisitleti esiteks positsioneerimist, millele jidrgneb strateegia
formuleerimine, rakendamine ning protsessi 16puks — strateegia tulemuslikkuse analiiiis. Samuti
kirjeldab autor erinevaid juhtimismudeleid, nende olemust, sobivust ettevotte strateegilise

juhtimise protsessi etappidesse ning moju ettevotte eri valdkondade tulemuslikkusele.

Teoreetilises osas kirjeldas autor 15putdds kisitletud ettevotte B2B Metalworks OU olemust ja
struktuuri. Tegemist on spetsiifilisel alal tootava ettevottega, mis ei ole piirdunud vaid iihe
tegevusalaga. Ettevotte pealmiseks sissetuleku allikaks on t66joud, mis koosneb erinevatest
spetsiifiliste ~ alade  spetsialistidest. ~ Samuti  tegeleb  ettevOte  termovarraste ja

metallkonstruktsioonide tootmisega ning varuosade vahendamisega.

Loputdos on pohjalikult kirjeldanud probleemi, mis oli mééravaks kiesoleva diplomitdd teema
valikul. Autor on arvamusel, et ettevite ei ole pikas perspektiivis jatkusuutlik, kui ettevotte
omanik ei pea oluliseks strateegilist plaani koostada ning seejdrel vastavalt tegevust jatkata.

Samuti on probleemiks asjaolu, et ettevotte omanikul eksisteerivad ebakindlad plaanid, mis
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hélmavad suuremat laienemist ja kasumi suurendamist, kuid puudub igasugune strateegia, kuidas
plaanid ellu viia. Selline lihenemine héirib ettevotte sisekliimat eelkdige juhtiva personali kui ka
tavatOotajate seas. Autor on arvamusel, et ettevotte efektiivsust on voimalik olulisel mééral tosta,

kui parandada 10put66s kirjeldatud probleemseid kohti.

Teoreetilises osas kirjeldas autor erinevaid strateegilise juhtimise mudeleid, mis on seotud
ettevotte laienemise, positsiooni hoidmisega, eristumisega ning inimressursi juhtimisega. Autor
leiab, et just need neli asjaolu on kdige olulisemad 16putdos kirjeldatud ettevotte eduka tegevuse

jaoks.

To66 empiirilises osas kasutas autor kvalitatiivset uurimise metoodikat ning koostas ettevotte B2B
Metalworks OU jaoks strateegilise plaani koos erinevate tihelepanekute ja soovitustega. Plaan
kisitleb nelja autori arvamusel olulist punti, milleks on inimressursi juhtimine, ettevotte
laienemise vdimalused, positsiooni hoidmine ja eristumine konkurentidest. Lisaks on sisaldab
plaan ettevotte visiooni, missiooni, viértusi ja SWOT analiilisi. Plaani eesmérk on &ratada
ettevotte omaniku tihelepanu erinevatele asjaoludele, mis autori meelest peavad muutuma voi
paranema. Loputdo kéigus valminud plaan ja soovituste nimekiri on esimene taoline dokument,

mis on ettevdtte B2B Metalworks OU jaoks tehtud.

Kuna tegemist on esimese omalaadse uuringu ja kirjeldusega ettevdtte B2B Metalworks OU
tarbeks, peab autor véga oluliseks plaani regulaarselt tiiendada ning sellest kinni pidada.
Tulemuseks loob ettevote enda jaoks védrtusliku tegevuskava, mis tdstab ettevotte véirtust,

parandab sisekliimat ja iildist efektiivsust.
Léhtuvalt 16putd6 eesmirgist olid piistitatud jargmised uurimisiilesanded:

e Selgitada vilja strateegilise juhtimise olemus ja vajadus ettevdttes B2B Metalworks OU;

e Selgitada vilja juhtimismudelid, mis oma kasutusulatuselt, tulemuslikkuselt ja
ressursimahult sobiksid ettevdttele B2B Metalworks OU;

e Tootada vilja ettepanekud ettevdttele B2B Metalworks OU sobivate ja tdhusate

strateegilise juhtimise viiside ning juhtimismudelite kohta;

Loputdos kirjeldatud teoreetiline materjal ning koostatud strateegilise juhtimise kava koos autori

soovituste ja tdhelepanekute tdidab t66 eesmargid.
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SUMMARY

CREATING A STRATEGIC MANAGEMENT SCHEME BASED ON B2B
METALWORKS OU

Jevgeni Astafjev

Given thesis is written in Estonian. The content of this thesis is with the title page, content page
and summary is 50 pages and the number of words is 12062. This thesis includes 5 tables and 4

drawings. The list of works consulted containes 21 sources.

Thesis is based on strategic management in a small company where the author has been working
for over three years. Two main problems analyzed in this work are inefficient management in the
company and authors statement that the company will not last long if management issues are not
taken care of. Because B2B Metalworks OU is a small company there are only three people who
have major influence on the companies management. All major decisions are made by the owner
of the company. Owners lack of management experience and wrong understanding of being a
leader of a company based on human resource are playing against the companies interests and

effectiveness.

This thesis gives an overview of strategic management in general . Why is it needed and where.
Work describes the strategic management process, importance of a companies vision, mission,
goal setting, strategy forming, strategy using and analyzing outcome of a strategy to increase the
companies value. Different management strategies are being introduced in the first part of this
thesis. Author gives a detailed overview of the company on which this thesis is based on.
Companies history, structure and business description give a good overview and can be related to
the cause of the problems handled in this thesis. A separate part is dedicated to give an overview
of the problem which became the reason why the author chose to write this thesis. Big plans for
the future with out any specific action plan are causing problems at the moment between the
managing staff and will cause even bigger problems for the whole company in the future.

Outcome can be most devastating for the company if no action will be take by the owner.
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Second chapter describes different strategies about expanding business abroad and human
resource management. Author chose to focus on these two aspects because B2B Metalworks OU
can associate mostly with export and work force. This chapter is focused on four main points,
which are human resource management, company expanding, differencing and position holding.
Authors opinion is that these four aspects are essential for success and efficiency of B2B
Metalworks OU.

Third chapter contains a strategic management scheme for B2B Metalworks OU. In addition
author gave several suggestions and opinions on more efficient management of discussed
company. Companies mission, vision, values and SWOT analysis are also part of the scheme.
Purpose of this scheme is to guide the owners attention to certain aspects, which in authors
opinion, need to be changed or get better. Again the points are surronding four main aspects
which are most important for successful running of B2B Metalworks OU — human resource
management, expanding, position holding and differencing. Authors ideas and suggestions are

based on these aspects.

Strategic scheme on which this thesis is based on is first and only of such kind. Author suggests
that the best result will be achieved by regular fulfillment and serious track keeping of this
document. Result will be a valuable management plan, which rases the value, repairs the inner

climate and effectiveness of the company.
Based on goals of this thesis following research task were set:

e Identify the nature and need of strategic management in B2B Metalworks OU;

e Identify strategic management models, which suit B2B Metalworks OU better judging by
usage, productivity and amount of resources;

o Develop suggestions regarding fitting and effective strategic management ways and

management models for B2B Metalworks OU;

Theoretical material which is described in this thesis and composed strategic management
scheme, along with authors suggestions, fulfill the tasks for this thesis.
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