TALLINNA TEHNIKAULIKOOL
Majandusteaduskond

Arikorralduse instituut

Katre Taal

LOGISTIKA ROLL EESTI MOOBLITOOSTUSE EKSPORDI
KONKURENTSITEGURINA

Magistritoo

Oppekava: Juhtimine ja turundus, peaeriala: ettevotte ja ekspordi juhtimine

Juhendaja: Tarvo Niine, PhD

Tallinn 2019



Deklareerin, et olen koostanud t60 iseseisvalt ja

olen viidanud kdikidele t60 koostamisel kasutatud

teiste autorite t60dele, olulistele seisukohtadele ja andmetele,

ning ei ole esitanud sama t66d varasemalt ainepunktide saamiseks.

T60 pikkuseks on 12862 sbna sissejuhatusest kuni kokkuvdtte 16puni.

Katre Taal ..........ccooviiiiiiiinnnnn.
(allkiri, kuupéev)
Ulidpilase kood: 176927TATM
Ulidpilase e-posti aadress: taalkatre@gmail.com

Juhendaja: Tarvo Niine, PhD:
T60 vastab kehtivatele nBuetele

(allkiri, kuup&ev)

Kaitsmiskomisjoni esimees:

Lubatud kaitsmisele

(nimi, allKiri, kuupaev)



SISUKORD

LUHIKOKKUYOTE ..ottt sttt sttt ssnens 4
SISSEJUHATUS ... b et b bbb bt b b e e st bt sb e ettt e e b 5
1. TARNEAHEL, EKSPORT JA KONKURENTSIEELISED .......cccoiiiiiiiinieccse e 8
1.1, TANEANET ... bbb bbb 8
1.2, EKSPOITISTrAtEEGIAU .....c.eeviiiiiieiieiiei ettt 10
1.3. LOQiStika VAAIUSIOOME. ........oiiiieiiiice e 12

2. MOOBLITOOSTUS: GLOBAALNE JA LOKAALNE VAADE........cccooiiiieierieeeieieennns 17
2.1. EKSPOIt MOODITOOSTUSES.......veueeeeeeite sttt ettt 17
2.2. Trendid MOODITOOSTUSES. ... ..ciueereeirierieeie e e eie e se e seesteeae e steesesseesteeeeereesseenseaneesrens 19
2.3. EESti MOODIITOOSIUS .....eeveevieiieieiie sttt sttt bbbt 21
2.3. 1. EKSPOIAT @IBNQ .. .cueiuieiieiieieie ettt bbbt 21
2.3.2. ATENGUSUUNA ...ttt e bbb bt e e 25

3. UURINGU METOODIKA, TULEMUSED JA JARELDUSED.........cccccooeivireiiirererieeeneens 27
3.1 MetoodiKa Ja VAITM ..ot 27
3.2, INterVJUUAE @NANUTS. ... cviiveiiieiiee et 30
3.3, KUSITIUSTE ANATUUS. ... cvevietieiieiieie ettt ettt sn et nee s 37
3.3.1. M6Oblitoostus, eksport, I0GISTIKA .........ccverviiriieiee e 37
3.3.2. Teenused mOGbIT tranSPOrtiMISEKS ........coviiiiiiiiei e 39

3.4, JAreldused Ja SOOVITUSE ........ccueiieiiciie ettt ettt e esre e ens 41
KKOKKUVOTE ...t 45
SUMMARY .ttt b et b et e e e Rt ke e e st e bt e b et e Rt e bt e b e Rt e bt et et n e b e neere e 48
KASUTATUD ALLIKATE LOETELU ...ttt 51
LISAD .ottt R R R bR Rt R b e R e Rt R e R et Re R b eneebenae e ene et 58
LiSa 1. INTEIVJUU PIAAN ....oviiiiiiiceee bbb 58
Lisad 2-3. Intervjuud ning cross-case analtlsi tabel on eraldi dokumendis ...............ccccveene.n. 60
Lisa 4. Mooblitoostus, eksport, logistika- kisitlus mooblitootjatele............ccoocevvriiiiiiinnnne 61
Lisa 5. Teenused moobli transportimiseks- kisitlus ekspedeerijatele............ccocoocvriiiiiinnnn 64



LUHIKOKKUVOTE

Magistrito0 eesmairgiks on uurida Eesti mooblitodstuse jaoks vajalike logistiliste teenuste
kéttesaadavust, usaldusvairsust, kitsaskohti ning modblitootjate ootusi ja vajadusi toetamaks
nende dritegevust. Antud magistritdod keskne uurimiskiisimus on — milline on logistika roll Eesti

mooblitdostuse ekspordis konkurentsieeliste loomisel?

Esimeses peatiikis annab autor iilevaate efektiivsest tarneahela toimimisest, logistikaga loodavast
lisandvéairtusest ning eksporditurgude valiku pdhimdtetest. Antud teemade vaates on kirjeldatud
konkurentsieeliste loomist ning partnerlussuhete olulisust. Teise peatiiki eesmirgiks on luua
iilevaade ekspordist mooblitdostuses nii globaalsel kui ka lokaalsel tasandil. Kolmas peatiikk
holmab meetodite ja valimi kirjeldust ning analiilisi ja jarelduste osa. Antud t66 poOhineb
juhtumiuuringule, kus on informatsiooni kogumiseks kasutatud poolstruktureeritud intervjuusid
ning kiisimustikke. Lisaks on kasutatud dokumentide analiiiisi kirjeldamaks intervjuus osalenute

ekspordi néitajaid. Jarelduste tegemiseks on andmeid analiiiisitud cross-case meetodi abil.

Intervjuude ja kiisitluste analiiiisimisel selgub, et logistika valdkonna poolt pakutava toega on
modblitootjad rahul, kuid lisandvdirtust loovate teenuste osas oodatakse laiemat
valikuvdimalust. Konkurentsieeliste loomisel logistikaga seonduvalt ndhakse peamiselt
paindlikkuse vOimaldamist ning usaldusvéirsete kliendisuhete hoidmist tarnekindluse
tagamisega. Samuti on transpordikulude kontrollimine ning vdimalusel nende osakaalu
vihendamine oluline, et ettevdtte tegevust arendada. Uhtlasi mdjutavad transpordikulud osaliselt

mooblitootjate valikuid sihtturgude ja ekspordistrateegiate osas.

Votmesonad: mooblitddstus, eksport, logistika, tarneahela vairtusloome, ekspordistrateegiad



SISSEJUHATUS

Mooblitéostus on Eestis 14bi aastate olnud {iks potentsiaalsemaid toostusharusid ning ekspordi
osakaal antud sektoris pidevalt piisinud iile 50% miiiidud toodangumahust. Taasiseseisvumise
algusaastatel turustati oma tooteid suurel mddral allhanke raames (Eesti Puidu...1999), kuid
tdnaseks pdevaks on kliendisegmendid muutunud ning teostatakse enamasti otsest eksporti, mis
on ettevotetele kasumlikum suurema marginaali tottu. Eesti modblitootjate tugevuseks
rahvusvahelisel turul on korge kvaliteedi tase ning tuleviku vaates ndhakse peamiseks
konkurentsieelise loomise voimaluseks kitsale valdkonnale spetsialiseerumist (Tomson 2017,
Majandusiilevaade...2017) ja unikaalset toodangut (To0stusettevotete...2018). Samuti toob
Tomson (2017) wviélja, et konkurentsieeliseid tuleks tekitada lisandvédértuse loomisega.
Eksportimisel on logistikaga seotud teenused iiheks vdimaluseks luua vaartust kliendile. Seda
peamiselt eriteenuste voimaldamisega, tarnekindluse tagamisega ja usaldusvéérsuse tekkimisega.
Sealjuures mojutavad logistikaga seotud kulud ning transpordisektori poolt pakutavad erinevad

tugiteenused ettevotte voimalusi ja valikuid sihtturgude ning kliendisegmentide osas.

Antud magistritod keskne uurimiskiisimus on — milline on logistika roll Eesti mooblitdostuse
ekspordis konkurentsieeliste loomisel?. Eesmérgiks on uurida logistiliste teenuste kdttesaadavust,
usaldusvédrsust, kitsaskohti ning modblitootjate ootusi ja vajadusi toetamaks nende &ritegevust.
Eesmaérgi saavutamiseks on piistitatud jargnevad alakiisimused:
e millised on Eesti mooblitootjate ootused logistiliste teenuste osas ekspordil ja rahulolu
tdnaste lahendustega?
e milline on tarneaja tipsuse ja usaldusvéarsuse roll tarnetel vélisturgudele?
e millised on logistilised kitsaskohad moobli eksportimisel ja arengusuunad nende
iletamiseks?
e millised on ekspedeerijate pakutavad vOimalused seoses tarneaja ning lisandvidirtust
loovate teenuste suhtes?
e millised logistilised tegurid mojutavad tdnasel pdeval Eesti modblitootjate valikuid

eksporditurgude ja strateegiate osas?



Autor on valinud antud teema isiklikust huvist modblitodstuse ning logistika valdkonna vastu.
Uhtlasi on mdébli tootmine iiks olulisemaid tddstusharusid Eestis. Teema on aktuaalne ajendatult
logistika olulisusest tarneahelas ning vajadusest leida eeliseid toodangu turustamisel
rahvusvaheliste turgudel, kus konkurents pidevalt suureneb. Uurimisprobleem, kuidas toetada
ettevotteid rahvusvahelisel turul on aktuaalne ka pdhjusel, et eksport on oluliseks teguriks riigi
majanduse edendamisel. Samuti on autori arvates rahvusvahelistumine ja edukas tegutsemine

valisturgudel Eesti ettevotete jatkusuutlikkuse aluseks.

To6 tugineb juhtumiuuringule, mis omakorda liigitub kvalitatiivse uuringumeetodi alla ning
tulemused ja jireldused on kujunenud induktiivselt. Juhtumiuuring voib toetuda nii
kvantitatiivsetele kui ka kvalitatiivsetele néditajatele (Laherand 2008, 75) ning tavapéraselt
kogutakse andmeid teatud aja jooksul erinevate meetoditega (Creswell 2009, 227 viidatud
Ounapuu 2014, 59). Uurimuskiisimustele vastuste saamiseks ja eesmirgi saavutamiseks on autor
andmete kogumisel kasutanud poolstruktureeritud intervjuusid ning kiisimustikke. Teisaste
andmete kogumiseks on teostatud dokumentide analiiiisi. Intervjuud toimusid seitsme erineva
Eesti mooblitootjaga. Dokumentide analiiiisi kasutas autor nende ettevotete ekspordi néitajate ja
tegevusalade kirjeldamiseks. Kiisimustikke oli kaks, millest esimene suunatud samuti
modblitootjatele, et saada laiemat vaadet logistika olulisusest, trendidest eksportimisel ja
tingimustest kaupade transportimisel kliendini. Vastused saadi seitsmelt erinevalt ettevottelt.
Teine kiisimustik oli suunatud veoteenuseid pakkuvatele ettevitetele eesmérgiga kirjeldada
modbli transportimiseks pakutavaid voimalusi ning teenuseid, vastused saadi kolmeteistkiimnelt
erinevalt ettevottelt. Andmete analiilisimiseks ning jdrelduste tegemiseks kasutas autor cross-

case meetodit.

Magistritod on jaotatud kolmeks peatiikiks. Esimeses peatiikis kirjeldab autor efektiivse
tarneahela toimimisest tulenevaid eeliseid, eksporditurgude valiku pohimdtteid ja strateegiaid
ning logistikaga loodavat viértust tarneahelas. Antud teemadega on seotud konkurentsieeliste
tekitamise vOimalused ning usaldusvédrsete partnerlussuhete olemasolu vajalikkus. Siinkohal
tuleb mirkida, et tootmisettevotetel on partnerlussuhete loomisel oluline, et nende eesmérgid ja
vajadused oleksid toetatud (Cheng et al. 2015), kuna see loob eeldused konkurentsieeliste
tekkimiseks. Teise peatiiki eesmirgiks on luua iilevaade mooblitdostusest nii globaalsel kui ka
lokaalsel tasandil. Esmalt kirjeldatakse mooblitodstuse arengut soodustavaid tegureid, ekspordi
nditajaid ning kasvavaid trende maailmas. Sealjuures toob autor niiteid konkurentsieeliste

loomisest mooblitdostuses 1dbi  logistika ning kasvavate trendide nagu todstuse 4.0
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kontseptsiooni, virtuaalse reaalsuse ja e-kaubanduse mojudest uurimisteema valdkonnas. Samuti
on teise peatiiki raames kirjeldatud Eesti mooblitdostuse ekspordi arengut ja tulevikuvaateid.
Vilja on toodud ekspordi nditajad, erinevad probleemid ning arendustegevused aastate 10ikes.
Kolmandas peatiikis kirjeldab autor tépsemalt uuringu meetodeid, valimit ning analiiiisib
intervjuude ja kisitluste tulemusi. Samuti sisaldab viimane peatiikk autori tehtud jéreldusi

uuringule ning soovitusi nii méodblitootjatele kui ka transpordiettevatetele.



1. TARNEAHEL, EKSPORT JA KONKURENTSIEELISED

1.1. Tarneahel

Tarneahelat on voimalik defineerida kui kolme vOi enama liili omavahelist koost66d, kes on
iksteisest soltuvad nii kaupade, teenuste, finantside kui ka informatsiooni liitkumise suhtes.
Sellise vaate pdhjal saab eristada omakorda erinevaid tarneahelaid: otsene, laiendatud ning
koikehdlmav. Otsene ahel koosneb tavapidraselt kolmest osapoolest, kelleks on tootja, tarnija
ning klient. Laiendatud ahelasse kuuluvad ka tarnijate vahetud tarnijad ning klientide vahetud
kliendid. Koikehdlmav tarneahel koondab enda alla iga ettevdtte, kes pakub ahelas olevatele

lillidele voi nendega seotud osapooltele tooteid voi teenuseid. (DeWitt ef al. 2001)

Franks (2000) kirjeldab tarneahelat kui tootmise ning tarnimise protsesside ja tegevuste tstiklit,
mis sisaldab koiki tegevusi alates tooraine tellimisest kuni 16pliku toote toimetamiseni kliendini.
Ayers ja Odegaard (2018, 9) nimetavad ahelat toote eluea protsessiks, mis koosneb fiiiisiliste
materjalide, informatsiooni, finantsi ja teadmiste liikumisest eesméargiga rahuldada 1dpptarbijat
fiitisilise toote voi teenusega. Grant, Mangan ja Sweeney (2015) on toonud vélja neli tarneahela
vaatepunkti: eesmirkide seadmine seoses klienditeeninduse ning kuluefektiivsusega, filosoofia,
materjali-, finants- ning informatsioonivoogude haldamine, erinevate liillide omavaheline
suhtlemine ning mdistmine. Stock (1997) on tarneahela toimimist seostanud agenditeooriaga,
kuna see toetab ettevotte suhete arendust nii sisesel kui ka vilisel tasandil, sealjuures ka
keeruliste suhete sdilitamist tarnijate ja klientide vahel. Tarneahela juhtimise seisukohalt holmab
agenditeooria lisaks eelnevale ka suhete segmenteerimist ja analiilisimist (O’Loughlin et al.
2012). Bello, Lohtia, Sangtani (2004) arvamusel on tarneahela pidev innovatsioon kliendi
rahulolu tagamiseks vidga oluline, sealjuures on innovatsiooni eesmirgiks suurendada
efektiivsust, tootlikkust ja kasumlikkust kombinatsioonina erinevate tehnoloogiliste, turunduslike
ning logistiliste lahenduste arendamise tulemusena. Dawson (2002) véidab, et tarneahel on
oluline osa viirtusahela loomises ning kliendi rahulolu tagamises, mis on vdimalik saavutada
erinevate slisteemide omavahelise harmoonilise ja integreeritud koostdd edendamisel. Laiemalt

vaadeldes on viirtuste siisteemi kui konkurentsieelist globaalsel tasandil kirjeldanud Kleiner ja
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Passemard (2000) ning toonud vilja, et see koosneb erinevatest liillidest, mis moodustub ettevotte
enda, tema koostdopartnerite ja klientide véartusahelate pohjal. Konkurentsieelis sealjuures
tuleneb ettevotte voimekusest ja oskusest juhtida ning kooskdlastada partnerite tegevust enda

omaga.

Logistikat on kirjeldatud tarneahela osana, mis planeerib ja kontrollib efektiivset materjalide ja
kaupade ladustamist ning litkumist, sealjuures ka informatsiooni digeaegsest ja kiiret litkumist
tootja ja tarbija vahel, et tagada klientide rahulolu (CSCMP 2012, viidatud Baker et al. 2014, 5).
Hesket, Ivie ja Glaskowsky (1973, viidatud Baker ef al. 2014, 5) on logistikat defineerinud kui
tegevuste juhtimist, mis hdlmab vastavalt vajadusele ja ndudlusele kaupade litkumise
koordineerimise vdimalikult efektiivselt kulude ja aja suhtes. Euroopa Logistika Assotsiatsioon
(2005, viidatud Gleissner, Femerling 2012) maédratleb logistikat kui kaupade ja inimeste
liikkumise, asendamise ning neid toetavate teenuste planeerimist, teostamist ja kontrollimist
eesmirgistatud tegevusliku plaani alusel. Enim iildistatud definitsioon méératleb, et logistika on
Oigete kaupade, Oiges koguses, dige kvaliteediga, digesse kohta, digel ajal, digete kuludega,
oigele kliendile toimetamine (Gleissner, Femerling 2012). Logistikal on tarneahelas oluline roll,
mille kaudu on voimalik ettevottel enda tegevust arendada. Strateegilise korralduse poolelt
ettevotte logistika osas on Persson (1991, viidatud Brewer ef al. 2008, 165-166) eristanud kolme
lahenemist. Esimesena toob ta vélja osapoolte vahelise tugeva sdltuvussuhte loomise, 14bi mille
vihendatakse vOimalust, et koostoopartnerid pakuvad oma teenuseid uuele vdimalikule
konkurendile samal turul. Teise strateegilise ldhenemisena identifitseerib ta olemasolevate
logistiliste lahenduste pideva suunitluse arendamisele, et tugevdada positsiooni turul ning eeliste
loomist uutele turgudele liitkudes. Kolmanda strateegia alusel on logistika peamine tegur
konkurentsieelise loomiseks, mis tagatakse pideva innovatsiooni abil, et loodud siisteeme

vOimalikult ulatuslikult enda huvideks kasutada.

Bowersox, Daugherty, Droge, Rogers ja Wardlow (1989, viidatud Brewer ef al. 2008, 165-166)
jagavad logistilise tegevuse strateegiad samuti kolmeks: protsessipohine, turupdhine,
kanalipohine. Protsessipohise strateegia eesmirgiks on dritegevuse arendamine ldbi logistiliste
lahenduste. Turupohise strateegia eesmdrk on sama, kuid suunitletus on rohkem maédratud
sihtturu ja sektori vajadustele vastavalt. Kanalipohise strateegia eesmirgiks on parendada
logistika toimimist 1&bi erinevate osapoolte koost6d arendamise. Baker, Croucher, ja Rushton

(2014) iitlevad, et strateegiliselt planeeritakse logistilist tegevust olenevalt soovidest iiheks kuni



viieks aastaks. Sealjuures arvestatakse iildiste struktuuriliste otsustega, ettevotte planeeritud ja

eesmirgistatud tehingute ning kaubavahetusega nii siseselt kui ka véliselt teiste firmadega.

1.2. Ekspordistrateegiad

Lukason, Segovia-Vargas ja Vissak (2018) jaotavad oma artiklis eksportijad tldistatult kolme
gruppi: eksperimenteerivad ettevotted (ekspordi osakaal 5-10% kaibest), ekspordile keskendunud
ettevotted (osakaal kéibest vdhemalt 40-50%) ning aktiivsed eksportijad, kes jddvad kahe
eelnevalt mainitud grupi keskele. Jantunen et al (2008) on késitlenud rahvusvahelistumist ning
selle mojutegureid 1dbi kolme faktori, mis kujundavad ettevotte ekspordistrateegia. Esimeseks
teguriks on suunitletus rahvusvaheliseks tegevuseks. Tuuakse vélja, et mdned ettevotted on juba
asutades eesmérgistanud oma peamise tegevuse vilisturgudele. Neid iseloomustab asjaolu, et
ariplaan tugineb vilisturgudel tegutsemisele ning suurem osa investeeringuid on jaotatud nende
turgude arendamisele. Teised firmad on vastupidiselt olnud keskendunud koduturule, kuid
eksperimentaalse kéitumise vOi ootamatu vOimaluse kidigus on leitud soodne vdimalus
vilisturule litkumiseks. Kolmas rithm ettevotteid on traditsioonilise kditumisega ehk siis dri on
alustatud koduturul ning ekspordi arendamisel on tehtud turuuuringuid, et vdimalikult palju
maandada riske ja kulusid. Teine faktor rahvusvahelise tegevuse arendamisel holmab turule
sisenemise meetodeid, mis on peamiselt seotud kuluefektiivsuse tagamisega. Need voivad
tugineda néiteks konkurentsieelistele, kéditumuslikule mustrile voi1 kodige primitiivsemalt
juhtkonna eelistustele. Kolmandaks teguriks rahvusvahelise dri arendamisel on otsustada korraga

késitletavate sihtturgude arv ning nende valiku tegemise kriteeriumid. (Jantunen et al. 2008)

Sihtturu valiku tegemisel tuleks 1dbi viia pdhjalik uuring, mis holmab majanduse, poliitika,
sotsiaalse keskkonna, tehnoloogia ja geograafilise asukohaga seotud niitajaid. Sealjuures tuleb
hinnata erinevate tegurite tdhtsust konkreetse ettevotte tegevusala jaoks ning eesmaérgistada
sisenemine kindlatele turgudele jaotades ressursse vastavalt vajadustele ja vodimalustele.
Labimdeldud ja analiilisitud vilisturgude valik on oluline kuna see mojutab ettevotte tegevust
ning edukust. (Kazlauskaité et al. 2014) Uheks sihtturgude vordlemise vdimaluseks on kasutada
elimineerimise meetodit. Sealjuures tuleb riigiti analiilisida investeeringute vajadust ja
suurusjarku konkreetsetele turgudele sisenemisel, poliitiliste ja seadusandlike piirangute
olemasolu ettevotte kaubagrupile, majanduslikke niitajaid nagu inflatsioon, intressimdirad,

valuuta tugevus, sisemajanduse koguprodukt. Oluline on arvestada ka geograafilisest asukohast
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tulenevate tingimustega nditeks kliima ja kauguse suhtes. VOrdlus peaks veel hdlmama
demograafilisi nditajaid, tehnoloogia arengut, kultuurilist tausta ja kombeid. Analiiiisi kdigus on
juba voimalik aru saada millised turud valitud voimalustest on sobivamad ning vilistada teised.
(Vengrauskas, Langviniené 2009, viidatud Kazlauskaité et al. 2014) Kontinen ja Ojala (2012)
vdidavad, et esimeseks vilisturuks on enamasti geograafiliselt 1dhedal asuv riik, kuna tihti on
seal sarnane kultuur, poliitiline siisteem, keel, tehnoloogia- ning haridustase. Tuttavasse
keskkonda litkudes on sageli ka riskitase ning kulud madalamad. Douglas ja Craig (1989,
viidatud Lado et al. 2004) védidavad samuti, et vilisturule mineku puhul on oluline kohandumine
sealsetele tingimustele. Erinevused, millega tuleb arvestada vdivad olla seotud lisaks eelnevalt
viljatoodule turustamis- ja jaotuskanalitega, ning oludega seoses reklaamimisel ja

transportimisel (Lado et al. 2004).

Itaalia mooblitdostuse firmadele tugineva uuringu pdhjal on vilja toodud, et ekspordi strateegiat
antud valdkonnas mdjutavad peamiselt kaks tegurit. Uheks mdjuriks on orientatsioon, mis vdib
olla strateegiline vOi oportunistlik. Teiseks mdjuriks on ettevotte fiiiisiline asukoht ehk
lokaliseeritus. See vdib olla vaid koduturu keskne voi mehitatud harukontoritega erinevates
piirkondades. Sealjuures on oluline médrata otsustusprotsessi toimimine. Tavapiraselt on
16plikud otsused tehtud ja kinnitatud peakontorite poolt, mis asuvad koduturul. Harukontorite
vastutada on strateegia elluviimine, mis on juba eesmairgistatud. Tédnapdeval on aga oluliseks
konkurentsivoime teguriks oskus kaasata harukontoreid otsuste tegemise protsessi. Seda seetottu,
et kohalikud alliiksused tunnetavad turu vajadusi ning ndudlust paremini kui peakontor, kes ei
ole vdimeline olema aktiivne kdikidel turgudel. (Lojacono, Venzin 2014) Strateegilise sisenemise
korral on ettevotte poolt tehtud pdhjalik turuuuring, mille alusel jaotatakse vdimalikud uued
turud nende potentsiaali jargi. Uuringu pdhjal on oluline identifitseerida voimalikud turuosad
ning kohandada turunduse strateegia, tootevalik, hinnatasemed ja tarnimise vdoimalused. Sellise
sisenemise ning pdohjalike uuringute tegemise korral on ettevottel eesmérk jaada turule aktiivselt
pikaks ajaks ning olla seal tugeval positsioonil. Strateegilise 1dhenemise vaates on pikaajaline
tegevus eesmargistatud ning vélisinvesteeringud planeeritud. Detailsemalt on kirjeldatud kahte
teoreetilist 1dhenemist: tsentraalne ekspordi arendamine ning integreeritud ekspordi arendamine.
Tsentraalse ekspordi arendamise tunnuseks on korged teadmised erinevatest strateegilistest
voimalustest turgude ning nendele sisenemise suhtes. Omatakse uurimustdoks vajalikke
ressursse ning investeeringute plaan on paigas ja pidevas analiilisis, et kohanduda voimalike
muutustega. Samas on tootevalik ning turustamiskanalid uuele turule sisenemisel vdimalikult

identsed koduturu omadele, et maandada riskitaset. Otsused tehakse koik tsentraalselt
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peakontorist.  Integreeritud  ekspordi  arendamisel peakontor enamasti  delegeerib
otsustamiseprotsessi kohalikule turule. Kuid tootevalik on peakontori poolt paika pandud ehk

tootearendust alliiksustel ei ole voimalik teha. (Ibid.)

Oportunistliku ldhenemise korral sihtturule pohjalikke uvuringuid ei tehta ning enamasti
sisenetakse madala konkurentsiga riikidesse. Selline strateegia sobib eelkdige arengumaadesse
litkkumise korral, kus on kerge positsiooni saavutada. Negatiivselt kiiljelt on positsiooni ka kerge
kaotada, kuna tavapéraselt puudub ettevotetel pikemaajaline plaan ja eesmargid. Sellist meetodit
kasutavatel firmadel on iildjoontes palju sihtkohti vilisturgudel, kuid turuosad jdavad véikesteks.
Tapsemalt on kirjeldatud kahte teoreetilist 1dhenemist: ekspordi juht ning valikuline eksport.
Ekspordi juhile kohane strateegia keskendub koduturule ning sealt tulevatest mdjuteguritest
otsustamisel. Rahvusvaheline turg on nende jaoks toodangu suurendamise vdimalus, sealjuures
voimalikult vihe muudatusi tehes. Turule sisenemine on enamasti standardiseeritud protsess ning
kohandusi vastavalt sihtturu eripdradele ei tehta. Uuele turule litkudes ei soovita ennast
pikaajaliselt siduda ning turustamiseks tehakse koostddleppeid erinevate agentidega, kes
omakorda kasutavad mitmeid teisi allikaid kaupade turustamiseks. Valikuline eksport on
tavapéraselt suunitletud toodangu miitimisele allhankena ja madalama hinnaga, mille korral on

ajendiks vélispartneri olemasolu, kes toodangut ostab. (Lojacono, Venzin 2014)

1.3. Logistika vaartusloome

Logistika on eksportimisel iiheks konkurentsieelise loomise vdimaluseks globaalsel drimaastikul.
Ma (1999) viidab, et konkurentsieelis vOib tuleneda omandipdhisest allikast, erinevatest
kompetentsidest voi paremast juurdepdisust infole ja partnerlussuhetele. Selle vaate pohiselt
liigitub logistiline tegevus ettevotte jaoks konkurentsitegurina, kui on osatud luua vastavad
kompetentsid ning head partnerlussidemed, et tagada kaupade sujuv litkumine klientideni.
Logistiliste teenuste sisseostmine kolmandatelt osapooltelt on tédnapdeval tavapdrane ning laialt
levinud, kuna ahelad on tihti rahvusvahelised ning nende haldamine on keeruline ja
investeeringute vajadus korgel tasemel. Partneri valikul tuleb olla hoolikas ning analiiiisida
erinevaid voimalusi selleks, et viia riskitase voimalikult madalale. (Brewer et al. 2008, 253-257)
Uhtlasi on transpordi korraldamine kolmanda osapoole vahendusel ettevdtte jaoks kergem
tingitult tarneaegade kriteeriumitest, erinevate jaotuskanalite kasutamisest, mitmesuguste

transpordiviiside olemasolust ja lisandvdirtust loovate tegevuste pakkumisest (Rushton, Walker
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2007, 213-216). Logistika ettevotted pakuvad lisandvéértust loovate tegevustena klientidele
kaupade ladustamist, tellimuste kdsitlemist, inventuuride haldamist, kaupade komplekteerimist,
pakendamist ja kleebistamist ning utiliseerimist vananenud toodetele voi pakenditele (Brewer et

al. 2008, 253-257).

Eelpool mainitud teenused ja voimalused logistika sektoris toetavad ettevotete toimimist ning
aitavad vOimekuse lisamisega luua konkurentsieeliseid. Reimann (1989) on sarnaselt vilja
toonud, et ettevotte edukus ei soltu iiksnes enda tegevusest, vaid ka partnerite voimekusest.
Ressursisdltuvuse teooriale tuginedes on neli kriteeriumit partnerite valikuks: usaldusvéirsus,
paddevus, pakutavate teenuste tdiendav véirtus ettevOtte jaoks ning nende {ihildamine
protsessidesse. Samuti tuleks arvestada kultuurilise taustaga, et suhtlus oleks kerge ning eetika ja
arusaamad &riprotsesside toimimisest sarnaneksid, kuna seeldbi on vdimalik véltida konfliktide
tekkimist. Usaldusvéérsuse olemasolu on riskide maandamiseks oluline, sealjuures voimaldab
see tagada kulude kokkuhoidu. (Cheng et al. 2015) Kultuuriline taust mdjutab ka arusaama
ajalisest faktorist, mistdttu on transpordis partnerite valiku tegemisel oluline analiilisida ettevotte
ja sihtgrupi vajadusi, ndudmisi ning véirtusi. Riikide 1dikes on vdimalik mirgata erinevusi
ajalise faktori olulisusest nii &ristrateegiate kui ka otsustusprotsesside pdhiselt. Seega, kui
soovitakse antud faktorit konkurentsieeliseks muuta on véga oluline, et arusaamad partneriga
tihilduksid, seda eriti logistika sektoris. (Canen et al. 2013) Tuginedes autori kogemustele
ekspedeerimise sektoris on Euroopa kontekstis pdhjamaa ja 10unamaa inimeste arusaam
ajaarvamisest erinev. Kui valida partnerit logistika sektoris, siis autor arvab, et nditeks Soome
ettevottel on raske teha koostodd Hispaania péritolu transpordi ettevottega, sest tookultuur ja

vaartused on erinevad.

Logistikat vaadeldi pikaajaliselt enamasti kui kulude allikat ettevotte jaoks, mis holmas
transportimise, ladustamise ning kauba jaotamisega seotud viljaminekuid. Efektiivsuse
modtmise ning hindamise kdigus hakati mdistma, et tervikuna oleks transpordi ja kaupade
litkkumise korralduse jilgimine eraldi véartust loov iiksus, mille arendamisele tuleks rohkem
tdhelepanu osutada. Eduka korralduse aluseks on korge sooritusvdime ning selle modtmise
voimalikkus nii ettevdtte mikro- kui ka makrotasandil. (Brewer et al. 2008, 11-13) Véirtuste
loomise ahel on Reimanni (1989) sonul seotud sissetuleva ressursi muutmisega lopptooteks voi
teenuseks ning selle vdimaldamisega klientidele, samuti jérelteenindusega. Ahel algab
sissetuleva ressursi logistilise kiiljega, mille alla kuuluvad vastuvdtmine, ladustamine,

kasitlemine, kvaliteedi kontroll, jaotusvéimalused ning vajadusel tagastused. Toodete valmimise
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jargselt on tarvis tegeleda kohaleveoks vajalike eelprotseduuridega nagu tellimuste vastu
votmine ja kaupade komplekteerimine, mis loob omakorda eeldused transpordiviisi valikuks ja
jaotuse planeerimiseks vastavalt kliendi vajadustele. Uhtlasi hdlmab viirtusahel miiiigitood,
turustamist ja jarelteenindust, mille 1dikes on samuti oluline arvestada logistilise kiiljega.
Kohaleveo tingimusi ja soodustusi on vdimalik rakendada niiteks kampaania raames. Kdigi

ilatoodud aspektidega on vdimalik ettevottel luua endale konkurentsieeliseid. (Reimann 1989)

Logistika peab olema kooskdlas tootmise planeerimise, turunduslike tegevuste ja pakkumistega
ning finantsilise voimekusega, et tagada efektiivne kaupade késitlemine, jaotus, ladustamine ja
muu vajalik (Baker et al. 2014). Organiseerimise osas on peamised otsuseid mojutavad tegurid
tootmistegevuse geograafiline asukoht, vaheladude asukohad, tarne sihtkohtade arv ja
geograafiline paiknemine, tarnete sagedus, tellimuste lackumine, transpordivahendite iseloom,
kisitlemise ja ladustamise tavad (Brewer et al. 2008, 36). Erinevad tingimused ja vdimalused
kauba kittesaamiseks loovad mitmeid kriteeriume tehnilisele poolele ning kohaleveo
tingimustele. Néiteks on juba maanteevedudes kasutusel arvukalt erinevaid sdidukeid, kas siis
pakibussid, poolhaagised, tagaluukautod voi teised kaubaveoks eesmérgistatud treilerid ja
erisdidukid. (Towards...2016, 75) Kulude vihendamiseks on uksest-ukseni vedude jaoks
autoparki laiendatud elektriliste sdidukite arvelt, et linnade siseseid kaupade korjeid ja jaotusi
kuluefektiivsemaks muuta. (Efficiency...2014, 5) Saadetiste transportimiseks peale
maanteevedude on ka raudtee-, mere- ning lennuvedude vdimalus. Euroopa siseselt on enim
levinud siiski maanteevedu. Aasia ja Ameerika suunal mere-, lennu- ning raudteeveod. Veoliigi
valik sOltub enamasti kauba iseloomust, kogusest ning ajatundlikkusest. Kulusid on vdimalik
optimeerida konsolideerimise abil. Transpordisektor toetab kulude kokkuhoidu kauba- ning
jaotusvedude optimeerimisega (Klaus 2002, viidatud Gleissner, Femerling 2012, 5). Samas on
optimeerimine oluline probleem logistika sektoris. Voimalikult efektiivse korralduse
toimimiseks on kasutusel ning pidevas arenduses erinevad programmid, mis aitavad marsruute
paika seada ja korraldada kaupade oOigeaegse liikumise vOimalikult soodsate kuludega.
Sealjuures on tegevuste planeerimisel oluline jilgida ning teada tootmisega seotud eesmaérke ja
tdhtaegu. Nende omavaheline kooskdlastamine tagab ajalise kindluse ning sujuva etappide
labimise. Transpordiprobleem iseenesest on lineaarse planeerimise ja matemaatiliste skeemide
jaoks probleemne aspekt, kuna see sisaldab endas laial skaalal erinevaid tegureid nagu logistika
stisteemid, t00jou olemasolu ja paiknemine, tootmise planeerimine, alliiksuste ja vaheladude
asukohad. Uhtlasi hdlmab probleem palju konfliktseid ning ebakdla tekitavaid asjaolusid nagu
tarneaeg, kaupade kogused ja puudulik nodudlus. (Optimization...2017, 66-70) Selleks, et
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vilistada voimalikult palju probleemseid tegureid on eelduseks eespool mainitud kindlad
partnerlussuhted. Need aitavad tagada info liikumise ja transpordi planeerimise vastavalt

vajadustele, mille kaudu saab omakorda kontrollida kogukulu.

Ténapdeva drimaastikul on konkurentsieeliste loomisel prioriteetseteks teguriteks ka tehnoloogia
areng ning informatsiooni kittesaadavus ja ligipdds. Oluline on tagada vajaliku informatsiooni
kiire ja efektiivne litkumine nii erinevates ariprotsessides partnerite ja aktsionédridega kui ka
klientidega suhtluses. (Coleta ef al. 2019) Protsess, mis holmab kaupade, materjalide ja muude
fiiisiliste esemete litkumise jélgimist on logistika poolelt toetatud mitmete erinevate tarkvara
lahendustega ning vdimalustega ettevdtete siisteeme integreerida (Brewer et al, 2008, 253-257).
Transporti pakkuvad ettevotted loovad ja arendavad nutikaid lahendusi erinevate iihenduste
sidumiseks pidevalt. Seda eesmirgiga suurendada tarneahela ldbipaistvust, efektiivsust ning
parendada reageerimisvoimet. (Towards...2016, 1-4) Tehnoloogia areng ning kompetentside
tegur on oluline ka tegevuse, teenuste ja toodete tdiendamiseks, sealjuures peavad erinevad
partnerlussuhted toetama ettevotte eesmérke (Cheng et al. 2015). Tootmisettevotete seisukohalt
on oluline, et kvaliteet oleks korgel tasemel ning omadused vastaksid klientide vajadustele, kuid
tanapdeval ollakse liha noudlikumad ka tarneaegade suhtes. Selles osas toetab ettevotteid
paindlik transpordi korraldamine ja logistiliste mudelite pidev arenemine. (Nyhuis, Wiendahl

2009)

Valikuvdimaluste laienemist soodustanud e-kaubanduse kasv ning erinevad tehnoloogilised
lahendused on omakorda muutnud keerulisemaks ja mahukamaks transporti pakkuva teenindava
sektori toimimise (Towards...2016, 75). Logistika e-kaubanduses koosneb peamiselt kolmest
etapist. Esimeses pooles keskendutakse kaupade liikumisele tootja juurest jaotuskeskustesse voi
vaheladudesse. Vahepealne etapp hdlmab klientide tellimuste késitlemist ning nendest tulenevalt
saadetiste komplekteerimist. Viimases etapis korraldatakse kliendi vajadustele tuginevalt
kojuvedu. (Huang et al. 2017) Transporditeenuste kvaliteet ning usaldusvéérsus on e-kaubanduse
valdkonnas korgelt hinnatav konkurentsitegur (Blanquart et al. 2014) ning see nduab pidevat
tehnoloogilist innovatsiooni ja kaasamist ettevotte otsustusprotsessidesse (Huang et al. 2017).
Koostoopartneri valik on ettevotte jaoks oluline (Canen et al. 2013), konkurentsieelise loomise
vOoimalust 1dbi selle on autor teoorias {iilalpool samuti kirjeldanud. E-kaubanduses on
logistikapartneri valik tiheks peamiseks konkurentsieelise loomise vdimaluseks. Logistiline pool
peab toetama jilgitavat ja ldbipaistvat tarnet, kergesti organiseeritavaid tagastussaadetiste

vedusid ning pakkuma suurepirast klienditeenindust. Tdnapdeval on tarbijate ndudmised tarneaja
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suhtes aina tdpsemad ja rangemad, mistottu hindavad e-kaubanduses tegutsevad ettevotted viga
stisteemi, kus kliendil on voimalik kohaleveo kuupidev ja ajavahemik ise médrata juba tellides.
Sellega voiks kaasneda ka teavitus kliendile pdev enne kauba saabumist, sellise info liitkumiseks
kasutatakse tdnapdeval laialdaselt erinevaid telefonirakendusi. Transporti teostaval ettevottel on
voimalik kliendile konkurentsieeliste loomise vdimaluseks arendada oma siisteeme ja teenuseid
vastavalt kasvavatele trendidele. (Differentiating...2016) Peamised probleemid e-kaubanduses
olid 2017. aastal tehtud uuringu pdhjal tarnekiirus ja kauba kahjustused (E-commerce...2018).
Logistikateenuseid pakkuva ettevotte Dotcom Distribution poolt 1dbi viidud uuring aastal 2016
kinnitas, et tarnekiirus e-kaubanduse klientide jaoks on vdga oluline. Samuti mdjutas kohaleveo
aeg jargmise ostu sooritamist samalt ettevdttelt. Uhtlasi toodi vastanute poolt vilja, et kiirema
tarne eest ollakse valmis lisatasu maksma. (Delivery...2016) Eurobaromeetri (viidatud Blanquart
et al. 2014) uuringu pohjal toodi tdpsemalt vilja tarnega seotud probleeme, nendeks olid kauba
kohalevedu ette teavitamiseta, mistottu inimest ei olnud kaupa vastu vOtmas, suurenenud
transpordikulud vorreldes esialgse pakkumisega, viahene kauba teekonna jéalgimise voimalus ning
vajadus organiseerida iseseisvalt kauba korje terminalist. Ettevotted peavad rohkem tdhelepanu
suunama logistika teenuste valdkonnale ning kohaleveo tingimustele (Li et al. 2016). Autor usub,
et e-kaubanduses on enamasti I0ppklientideks eraisikud, millest ajendatult on tarnega seotud
probleemid aktuaalsed viimases etapis. Néiteks on tavapirane tarne kliendile ukseni, kuid
eraisikud sooviksid vedu siseruumidesse. Eespool mainitud kulude kasv kliendi jaoks vdibki
ilmneda juhul, kui ta pole tutvunud kohaleveo tingimustega ning hakkab lisateenuseid ndudma,
mis omakorda maksavad rohkem. Samuti voib olla probleemne kohaleveo aeg, kuna enamasti
soovitakse tarnida kaupasid toOpdeva jooksul, kui inimene tegelikkuses ei ole kodus.
Mooblitootja IKEA on nditeks oma pakendeid arendanud selliselt, et klientidel oleks vdimalik
vajadusel kaup ka tavaautoga koju viia. Uhtlasi on kompaktsete pakendite eesmirk
transpordikulusid madalal hoida, see tuleneb mahu kriteeriumist hinnastamisel. (Huang et al.
2017) Autori kogemusel on kahjustustest tulenevalt reklamatsioonide esitamisel probleemseks
asjaoluks, et kliendid ei fikseeri vigastust kaupa vastu vottes, mille tottu on ettevotetel raskusi

kahjusummasid vedajatelt nende vastutuse piires sisse nduda.
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2. MOOBLITOOSTUS: GLOBAALNE JA LOKAALNE VAADE

2.1. Eksport mooblitoostuses

Mooblitéostuse arengut on soodustanud kinnisvaraturu kasv, urbaniseerumine ning keskmiste
sissetulekute tdus. Turg on laialdane, see hdlmab nii kodu kui ka erinevate iihiskondlike ruumide
terviklikku sisustamist. (Global...2019) Globaalselt ennustati modblituru kasvu 2018. aastal
aastaks 2023 5,2%. See on tuletatud elanikkonna kasvust ning nooremate generatsioonide
tarbimise analiilisist. Soodustavaks teguriks on ka toodete kattesaadavus globaalselt, mille on
voimalikuks teinud e-kaubanduse areng. (Global...2018) Maailma iiks suurimaid mdoblitootjaid
ja eksportijaid on Hiina, sealsed ettevotted on keskendunud oma toodangu turustamisele
vilisturgudel. Ekspordi osakaal kogutoodangust on rohkem kui 35%. (Global...2019) Euroopas
on suuremateks eksportijateks Saksamaa, Itaalia ja Poola (Trade...2019). Kuni 2003. aastani
domineerisid Euroopa moobliturul kohalikud riigid ja ettevotted, kuid seejirel hakkasid oma
toodangut laialdasemalt pakkuma Hiina, Malaisia, Mehhiko ja Vietnam. (Lojacono, Venzin
2014) Hiina on viimase kahekiimne aasta jooksul oluliselt rohkem keskendunud Euroopa Liidu
turgudele, millega on kaasnenud peamiselt hinnatasemest tulenevalt suurem konkurents

modblitdostuse sektoris (Schitter et al. 2015).

Euroopa Liidu mooblitoostuse tugevuseks on korgtehnoloogiline seadmete ja materjalide
arendus ning spetsialistide koolitamine antud valdkonnas. Lébi eelnevalt toodu on ettevatetel
voimalik innovatsiooni kaudu tooteid parendada. (Bolognini et al. 2014) Mo6blitoostuses on
innovatsioon konkurentsivoime tagamiseks oluline faktor, see vOib véljenduda nii toodete,
transpordivdoimaluste kui ka paindlikkuse arendamises, 14bi millede on vodimalik pakkuda
toodangut personaliseeritumalt, laiemale sihtgrupile, kuluefektiivsemalt ning muutuda
usaldusviirsemaks kliendile (Droge et al. 1997). Canen, Helo, Tammel (2013) mooblitdostuse
ettevotetel tuginev uuring kinnitab samuti, et kui suudetakse moista globaalsel tasandil ndudmisi
ning ootusi tarneaaja, innovatsiooni ja paindlikkuse osas, siis see on tugevaks

konkurentsieeliseks firmale.
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Euroopa tootjad on Aasiast tuleneva konkurentsi ajendil hakanud otsima eeliseid oma kallima
toodangu pakkumisel. Enim rohutakse kiirele tarnele, paindlikkusele toodete disainis ja
kohandamisele vastavalt kliendi vajadustele ning klienditoe teenustele. (Opresnik et al. 2014)
Paindlikkuse seisukohast konkurentsieelisena on ka Hiina tootjad suutnud enda tootmist
arendada. Néitena on tihes artiklis kirjeldatud Inglismaa ettevotet, kes pikaaegse Euroopa
allhankija Hiina partneri vastu vilja vahetas, kuna kohalik hankija ei olnud vdimeline tootma
piisavalt suurtes mahtudes ning ei taganud voOrdvéirset reageeringut Hiina ettevottega.
(Lojacono, Venzin 2014) Itaalia mooblitodstuse pdhjal tehtud uuring klientide tundlikkuse osas
tarneajale toestab, et antud tegur on ettevdtete jaoks oluline ning sellele tuleb tdhelepanu osutada.
Uhtlasi selgub, et ajatundlikumad ollakse odavamate kaubagruppide 1dikes, kdrgema hinnaga
kaupasid on kliendid valmis kauem ootama. Uuringu raames analiiiisiti vélja valitud toodete
miiligi nditajaid poole aasta viltel, valim ulatus 1,2 miljoni tehinguni. Andmete analiilisimise
pohjal vois viita, et tarneaja pikenemine viie pdeva vorra vihendab ndudlust tootele 37,5%.
(Marino et al. 2018) Lisaks kiiremale tarnele on koduturul Euroopa ettevotetel eeliseks kohaliku
tarbija vajaduste parem tundmine ning laialdane koostdopartnerite vorgustik. (Opresnik et al.

2014)

Hispaania modblitodstuse ettevotete pdhjal tehtud uuringule toetudes saab jareldada, et logistilise
paindlikkuse néitajateks on fiilisilise ahela, jaotuse, ostutehingu ning ndudluse juhtimine. Histi
korraldatud logistika tagab klientide suurema rahulolu ettevotte suhtes — peamiselt 1dbi kiirete
tellimuste kasitlemise ja tarne ning kliendi vajadustega arvestamise. (Maldonado-Guzman et al.
2017) Globaalne kodukondliku moobli tootja IKEA on konkurentsivoime tOstmiseks oluliselt
muutnud ning kohandanud oma tarneahela toimimist ja juhtimist. Ettevdttel asuvad fiitisilised
poed kolmes erinevas geograafilises piirkonnas. Suurim sihtturg nende jaoks on Euroopa,
seejiarel Aasia ning Pohja-Ameerika. Kd&ik piirkonnad on kultuuriliselt ning kéitumuslikult
erinevad. Poodide varustamine kaubaga toimub kolmekiimne erineva jaotuskeskuse abil, tarnijad
sealjuures asuvad rohkem kui viiekiimnes erinevas riigis. Varasemalt oli igal piirkonnal ise
voimalik otsustada laovarude ning kauba tellimiste osas. Selle tulemusel ei olnud tarneahel aga
labipaistev ning tihti tellisid mdned piirkonnad liigselt laovarusid, samas kui teistel tekkisid
tarneaugud. Pideva ettevotte kasvu ja laienemisega seoses sundis taoline olukord juhtkonda oma
voimekust ja ahela toimimist analiiisima. Parema kontrolli omamiseks hakati juurutama
tsentraalselt juhitud tarneahelat. Keskse tarneahela juhtimise eesmérgiks on tooteid ning
protsesse vOoimalikult ulatuslikult standardiseerida ning 14bi selle kulusid hallata. (Holmberg et

al. 2013) Globaalse ettevotte nagu IKEA puhul on see mdistetav 1dhenemine, et hoida slisteem
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labipaistev ning pikas perspektiivis kestlik. IKEA jaoks on peamiseks konkurentsieeliseks kulud,
mistottu on voimalik toetuda toodangu ja protsesside standardiseerimisele. Eksklusiivsema
modbli tootja jaoks on olulisem teistest eristuda ning seetdottu on standardiseerimise vdimalus
piiratud. Gatsoris’e (2012) uuring, mis teostati Kreeka mooblitootjate pohjal toob samuti vélja, et

tarneahela voimekus on antud sektoris iiheks konkurentsieelise teguriks.

Mooblitéostuses on ekspordi arendamise ajendiks autori arvates eelkdige vajadus olla
jatkusuutlik, seda eriti véikestes riikides nagu Eesti. Jatkusuutlikkuse aspekti ettevotte eduka
toimimise suhtes kinnitavad ka Lojacono ja Venzin (2014). Sihtturgude valiku pdhimdtteid on
teoorias eelnevalt samuti kirjeldatud, kuid mooblitddstuses on autori arvates sihtturgude valikul
enim olulisteks teguriteks riigi majanduslikud néitajad, demograafiline taust ja kombed ning
geograafiline asukoht ja sellest tulenevad tingimused. Majanduslikud néitajad on tdendoliselt
olulised igas sektoris, selleks et hinnata riigi arengut ja kasvupotentsiaali turul. Uhtlasi on
majanduslike nditajate pdhjal vdimalik jireldusi teha elanikkonna ostujoulisuse kohta.
Demograafilise tausta tundmine on téhtis toodete variatsiooni planeerimisel, sealjuures on
kasulik teada ka elanikkonna keskmist vanust, perekonna suurust, kombeid ja traditsioone. Ka
need aspektid voivad olla kasulikud tooteseeriate planeerimisel ning turustamisel. Sihtturu
kaugus on moobli eksportimisel juba kuludest tulenevalt oluline. Modbel on iildjuhul raske ja
mahukas kaup, mistdttu vOib transport osutuda pika vahemaa puhul liiga kulukaks. Kaugusest
tulenevate kulude vdhendamise vdimaluseks on mahtude kasvatamine. Mastaabisddstu

saavutamine oleneb aga jillegi ettevotte orienteeritusest ning kliendisegmendist.

2.2. Trendid mooblitdostuses

Nagu i1gat toostusvaldkonda, mdjutab ka mooblitootmist toostuse 4.0 kontseptsiooni areng, mille
eesmargiks on suurendada tootmise paindlikkust ja informatsiooni liikumist voimalikult viikese
ajakuluga. Votmeteguriks on intelligentsete juhtimissiisteemide arendamine, kuhu on kaasatud
erinevad infokanalid, siisteemid ja seadmed. Vorgustikus olevad seadmed peavad olema
voimelised omavaheliseks kommunikeerimiseks ning info edastamiseks. Sealjuures tuleb
arvestada, et seadmed ja tarkvara lahendused peaksid rahuldama koikide tarneahela liilide
vajadused ning turvalise andmete edastamise ja sédilitamise. Samuti on oluline nutikate
transpordisiisteemide arendamine, et toetada kiiremat tarneahela toimimist ja suurendada

klientide rahulolu. Nutikad transpordivorgustikud eeldavad raadiosagedustuvastusega
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ribakoodide ja erineva otstarbega sensorite kasutamist. See on vajalik kaupade liikumise
voimalikult tépseks jdlgimiseks ning laovarude tuvastamiseks, et nende pohjal ettevotte
vajadustele vastav logistiline mudel vilja tddtada. Uhtlasi peab olema tagatud kaupade teekonna
labipaistvus ja jdlgitavus tootmisest kuni Idppkliendini. Modblitoostus liigub intelligentse
toimimise suunas ajendatult korgetest toojoukuludest, efektiivsuse tOstmise ning korge
paindlikkuse tagamise vajadusest. Ahel vdib nditeks véljenduda klientide andmete kogumises
ning tehasele edastamises, et tooted disainitaks vastavalt soovidele. To0stuse 4.0 kontseptsioon
soodustab ka virtuaalse reaalsuse kaasamist miiiigi- ja ostuprotsessi. (He et al. 2017) Virtuaalne
reaalsus saab tidnapdeval enamasti alguse juba kodu soetamisest, kuna antud otsus nouab palju
ajalist ressurssi muudab moodne ldhenemine valiku tegemise lihtsamaks. Samas on kliendid ja
kinnisvaramaaklerid teinud mérkusi, et kodu soetamisel tuleks kasuks virtuaalse reaalsuse
vahendusel vdimalus vorrelda ruumide planeeringut ja mdote vastavalt sisustusvOimalustega.
(Sihi 2018) Naiteks on IKEA pakkunud virtuaalse reaalsuse vdimalust koogimoobli valikul.
Selle pohjal oli klientidel voimalik valida endale meelepérase disainiga kook ning seejirel hakata
muutma selle paigutust ja virve ning vaadata kas antud lahendust on vdimalik kasutada vastavalt

oma ndudmistele ja soovidele. (What’s...2017)

Uhtlasi médjutab kaubandust oluliselt internetipoodide populariseerumine, sest see suurendab
konkurentsi. Thabet’i (2018) uuringust selgub, et enim kasutavad e-poodide teenuseid moobli
soetamisel nooremad generatsioonid. Samas on modbli ostmine kaalutletud valik, kuna esemed
on pika eluea ning enamasti korge hinnaga. Hiinas tehtud uuring néitas, et sisustuskaupa ostavad
interneti vahendusel pigem haritud ja keskmise vdi kdrgema sissetulekuga noored. Uhtlasi
selgus, et naissoost isikud eelistavad rohkem interneti teel ostelda. (Li et al. 2016) Indoneesias
tehtud uuring niitas vastupidiselt, et meessoost isikud eelistavad internetis ostlemist rohkem.
Sarnaselt Hiinaga on nende sissetulek keskmine voi sellest kdrgem, kuid hariduse ja vanuse
suhtes analiiiisimisel selget mustrit vélja ei tulnud. (Lubis 2018) Euroopa Liidus ostsid mooblit
interneti vahendusel Eurostati andmetel enim 25-54 aastased, sealhulgas oli moobel iiks
populaarsemaid tootegruppe, mis soetatakse interneti vahendusel. Sooliselt jagunes e-
kaubanduse vahendusel tehingute sooritamine meeste ja naiste arvestuses vastavalt 69% ja 68%.
Uhtlasi on interneti vdimalusi kasutavad isikud korgema hariduse ja sissetulekuga. (E-
commerce...2018) E-kanalite avamisel ning turundustegevusi planeerides tuleks eelpool toodud
uuringutele vOi sarnastele samas valdkonnas tehtud uuringutele toetuda. Need annavad alused
tooteseeriate valikul ning sihtgrupi méédramisel erinevates turustamiskanalites, seda mitte vaid

kauba eripdrade suhtes vaid ka hinnaklassist tulenevalt.
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2.3. Eesti modblitddstus

Mooblitdostuse arengu alguseks Eestis vOib lugeda 1877. aastal Mehhaanilise Puutdostuse
Aktsiaseltsi A. M. Lutheri asutamist (Kermik 2018,10). Lutheri vabrik hakkas oma toodete
eksportimisele motlema 1890ndatel aastatel. Esimeseks suunaks oli Laidne-Euroopa, kus
tutvustati tootevalikut Madridis toimunud nditusel. Sealt saadud kontaktide abil hakati toodangut
vélismaale turustama. Esialgu olid ekspordiartikliks toolipdhjad, kuna see oli majanduslikult
moistlikum kui terviklike mooblilahenduste transportimine. Ostjateks vilismaal olid
mooblitéostused, sihtritkideks peamiselt Saksamaa, Austria-Ungari, Belgia, Prantsusmaa,
Holland. Kahekiimnenda sajandi alguses hakati eksportimisega sihipdrasemalt tegelema.
Vaatluse alla vdeti nii sobivad tootetiilibid kui ka erinevad vdimalused kauba transportimiseks.
(Ibid., 48) Peamiseks ekspordiartikliks tervikliku toote kujul sai klapptool. Hiljem oli antud
toode firma edukaim ekspordiartikkel nii Ladne-Euroopas, Indias kui ka Lduna-Ameerikas

(Ibid., 34)

2.3.1. Ekspordi areng

Taasiseseisvumise alguses asutatud Eesti Puutdoliit on aluseks tinapdeval toimivale Eesti
Maodoblitootjate Liidule. Puutdoliit loodi 1991 eesmérgiga lahendada argipdevaseid probleeme
seoses tootmisega, kuid sealhulgas tegeleti ka tarneprobleemidega, mis tulenesid toormaterjali
raskest kittesaadavusest ning prooviti suunata valitsust metsanduspoliitikat puudutavates
kiisimustes. Selle eesmérgiks oli muuta toormaterjal paremini kéttesaadavaks ettevotjatele.
Uhtlasi oli rdhk rahvusvaheliste kontaktide arendamisel. 1993. aastal selgus mooblisektori
uuringu raames, et 50% toodangust eksporditi vilisriikidesse. Sellest omakorda 40% moodustas
Venemaa ning 10% Lééne riigid. Jargneval aastal hakati Puutdoliidu poolt rohkem messidele
rohku asetama, arendati koostddd Rootsi ning Inglismaaga ja korraldati ka Eestis modblimess.
Eestis korraldatud messi kasuteguriteks olid mitmed uued koostdoprojektid ning sidemed
valisriikidega. 1994. aasta andmetel oli mooblitodstuse toodangust ekspordi osakaal 64%, millest
42% liikus lddne ning 22% ida suunas. (Eesti...2016, 158-163) Sealjuures oli moobli ekspordi
osakaal tldisest tootleva toostuse ekspordist ligikaudu 5,6% (Eesti Puidusektori...2004, 185).
Aastaks 1997 oli moobli- ja puidutddstus kujunenud Eestis iiheks potentsiaalsemaks
toostusharuks.  Sellest ajendatuna  koostati  koos  Ekspordindukoguga inglisekeelne
modblikataloog, mille eesmargiks oli eestlaste toodangut Euroopas laiemalt tutvustada. Seda

levitati ldbi delegatsioonide ning partnerlussidemete erinevates iihendustes ning kaubandus- ja
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toostuskodades.  Paralleelselt keskenduti jatkuvalt koost6d arendamisele vilismaiste

organisatsioonidega ning kéidi messidel. (Eesti...2016, 158-163)

Eesti Puidu- ja M66blitodstuse sektoruuringu pohjal, mis viidi 1dbi 1998. aastal Sihtasutus Eesti
Kutsehariduse Reformi tellimusel, eksportisid oma toodangut 75% modblit tootvatest
ettevotetest ning toodangust miiiidi vélisturgudele 66%. Samas tddeti uuringu pdhjal, et eesti
riigil puudus tdpne tegevusplaan ekspordi arendamise jaoks, mille tottu ettevotete edu
valisturgudel oli siiski vordlemisi ebasoodsas olukorras. Uuringu pohjal olid peamisteks
vilismaisteks klientideks hulgimiiiijad, kes ostsid 53% eksporditavast kaubast, seejirel agendid
ning jaemiilijad. Kontaktide loomisel hinnati korgelt messidel osalemist, kuid esindatust,
organiseeritust ja rahastust hindasid ettevotted madalalt. Selle juurpohjusena voib ilmselt vélja
tuua vihese teadlikkuse abiorganisatsioonide olemasolust, mis tuli vélja kiisitluse kéigus.
Peamisteks konkurentideks mooblitoostuses peeti Soomet ja Rootsit, kelle toormaterjal oli
kvaliteetsem. Uhtlasi nihti konkurentidena Ida-Euroopa tootjaid — seda nende geograafilise
laheduse tottu Euroopa suurematele turgudele ning odavama t66jou poolest. Eesti
konkurentsieelis, milleks oli samuti enamasti toodangu madalam hind muutus aja jooksul
viiksemaks. Uhtlasi tuli uuringu pdhjal vilja, et Eesti ettevotted vilisturul olid pigem ndrgal
positsioonil, viikeste tootmismahtude tottu oli raske konkureerida ning ka turundustegevus oli
ebapiisav. Lisaks transporditi puidutddstuse poolelt Eestist vilja vdirindamata puitu, mille

tootlemise korral oleks konkurentsivoimet olnud voimalik suurendada. (Eesti Puidu...1999)

Trend eksportida oma mooblit peamiselt 14bi vahendajate ja edasimiilijate ilma tootenime
turustamata jétkus 2000. aastate alguses. Strateegia miiligitdod osas on nimetatud puudulikuks,
mis soodustas allhangete tegemist vastavalt klientide vajadustele. (Eesti majanduse...2008, 34)
Kuid tootjate enda kaubamérgi turustamine hakkas tdusma, kuna see aitas ka konkurentsivdimet
tosta ning klientidele 1&hemale liikuda. 2008. aastal miiiis iha enam ettevotteid oma toodangut
vilisturgudel otsese ekspordina 1dbi vahendajate. Konkurentsieelisteks pidasid Eesti tootjad
peamiselt paindlikku ning kiiret reageerimisvdimet, oskusteabe olemasolu ja korget kvaliteeti
toodangul. Skandinaaviamaades nimetasid ettevdtjad konkurentsieeliseks paremat hinna ja
kvaliteedi suhet vorreldes sealsete kodumaiste tootjatega. Uuringu raames on vilja toodud, et
2008. aastal oli sektoris tegutsevate ettevotete arv 516 ning 37% nendest eksportis oma
toodangut, sealjuures sektori kogumiiiigitulust oli ekspordi osakaal 58%. Valdavalt liigitusid
registris olevad firmad viikeettevoteteks. Vaid 105 firmat omasid kollektiivi, kuhu kuulus iile

kahekiimne tootaja. Kiisitluse tulemused niitasid, et ekspordi osakaalust 94% moodustus just
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suuremate ettevotete poolt. Selle pohjal voib jireldada, et vdiksemad tootjad olid suunitletud
rohkem siseturule ning ilmselt tulenes see uuringu raames mainitud tootmisvdimsuse ning
konkurentsi teguritest. Peamiste sihtturgudena vilismaal hakkasid domineerima Soome, Rootsi,
Norra, Saksamaa, Taani, Prantsusmaa ja Uhendkuningriigid. Sellest oli Soome turu osakaal 43%
ning Rootsi turu oma 18%. Kaubagruppide 16ikes veeti enim vélja s66gi-, elutoa-, magamistoa-
ja kdogimooblit, mis moodustas 2008. aastal modblitddstuses eksporditud kaubagruppidest 54%.
Eraldi arvestati ka istmete ning madratsite osakaalu, mis olid vastavalt 39% ning 7%. Peamised
probleemid ekspordi arendamisel tulenesid ettevotjate seisukohalt Eesti ning sihtriigi
majanduskeskkonnast. Muuhulgas oli ettevdtete jaoks murekohaks Eesti logistikaturu véiksus,
hooajati halb transpordiithendus Euroopaga ning keeruline ja kallis logistika Venemaaga. Samuti
mainiti piiranguid seoses transpordi kéttesaadavusega sihtriikides. Noudluse suurendamise osas
toodi logistika poolelt vilja transpordi pakkumine Idpptarbijani, mitte ainult ostja ladudesse.
Kuid transpordist tulenevaid probleeme ekspordi arendamise seisukohalt hinnati pigem
madalaks. (Eesti ettevdtete...2010) Varblane ja Ukrainski koostatud SWOT analiiiisi pdhjal on
Eesti Mooblitoostuse iiheks tugevuseks head transpordiithendused, eelkdige sadamad (Eesti
Puidusektori...2004, 207). Samas arvab autor, et sadamate hea ithendus moobli eksportimisel

niivord suureks teguriks ei ole, kuna enamasti liiguvad kaubad moédda maad.

Mittetulundusiihing Eesti Mooblitootjate Liit (endine Eesti Puutdéliit) moodustas 2008. aastal
eelklastri modblitootjatele, mille eesmérgiks oli luua koostodvorgustikke ning 1dbi nende
arendada ettevotete vOimekust. See oli aluseks 2011 algatatud klastriarendusele, mis tehti
koostdds Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse ja Euroopa Regionaalfondiga. Klastri eesmirgiks
sai konkurentsivdime suurendamine, ekspordi arendamine ning iihisturunduse edendamine.
(Eesti...2016) Liit on oma presentatsioonis védlja toonud, et klastriarenduse raames tuleb
konkurentsivoime kasvatamiseks suurendada tootmisefektiivsust ning vihendada sisseostetava
materjali omahinda, tegeleda rohkem tootearenduse ning doppekavadega edendamisega. Samuti
tuuakse vilja, et ekspordikdivet tuleks suurendada, seda siis 1dbi ettevotete teadlikkuse tdstmise
sihtturgude osas, turundusekspertide kaasamisega, iihisstendide loomisega ning kodulehtede

arendamisega. (Furniture...2012)

Aastal 2009 olid peamised sihtriigid jddnud eelnevate aastatega samaks: Soome ja Rootsi,
moodustades ekspordi sihtturgudest vastavalt 35% ja 20%. Soome osakaal oli aasta 16ikes kiill
langenud, kuid Rootsi ja Norra osakaal tdusnud. Lisaks on vilisturgudena vélja toodud Liti,

Leedu, Taani, Saksamaa, Prantsusmaa, Uhendkuningriik ja Venemaa — igaiihe osakaal alla 10%.
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Skandinaaviamaade eelistus tuleneb partnerite ning kontaktide olemasolust ning geograafilisest
lahedusest. Konkurentsieelisena mainiti jatkuvalt head hinna ja kvaliteedi suhet, kuid samuti oli
lisandunud pikaajaline kogemus moobli tootmise alal. Sealjuures mainiti aga omahinna tousu,
mis on tingitud kallinenud t66joust. Takistavaks teguriks ekspordi arendamisel oli tol ajal
suuresti majanduslik olukord terves maailmas, kuid peamised aspektid, millede puhul ettevotetel
oli aktiivsemalt vOimalik kaasa mdelda tulenesid turundusest ning kontaktide loomisest.
Uuringus kiisitleti sadat ettevotet ning sagedast mainimist leidis asjaolu, et ekspordi sihtturgude
suhtes vOiks kontaktide loomisel ning turunduse edendamisel tulla kasuks ettevotete
omavaheline koost6o. Takistava tegurina toodi vilja veel logistika, 3% kiisitlenutest arvas, et
logistika on probleemne teema ning 7% kiisitlenutest, et tarnekindluse- ja kiiruse parendamine
oleksid abistavateks teguriteks ekspordi suutlikkuse tdstmisel. Sealhulgas pidas tarnekiirust
tugevuseks vaid 1% ning tarnekindlust 2% kiisitletutest. Valdkondade suhtes, millede eksperte
sooviti kaasata ning ndhti edutegurina ettevOtte toimimises toodi 41%-ga vilja
turundusvaldkond,  kuid  5%-ga  mainiti  logistika  valdkonda  samuti.  (Eesti

Mooblitdostuse. ..2009)

Statistikaameti andmetel oli ekspordi osakaal modblitodstuse miiiigitulust 2015. aastal 59,5%
(Eesti Statistikaamet, tabelid TO008, VKO02). Ekspordi osakaalud aastate 2005-2017 1dikes on
tdpsemalt vilja toodud joonisel 1. Aastal 2015 moodustas sihtriikide 1dikes ekspordist 36%
Soome, 25% Rootsi ning 6% Norra turg. Voimalike uute turgude ldikes mainisid kiisitluses
osalenud 79 ettevotet enim Rootsit. Seega jatkuvalt on Skandinaaviamaad populaarsed vélisturud
Eesti tootjatele. Kaugematest turgudes toodi vilja Hiina ning Ameerika Uhendriigid. (Eesti
Mooblitdostuse...2015) Skandinaavia suuna arenemise ithe pohjusena on vilja toodud Eesti
toorme hinna kallinemine ning transpordikulude kasv, mistdttu on nditeks Saksamaa turul
keeruline konkureerida Poola ja Hiina tootjatega (Eesti metsa...2013, 125). Uuringu raames
selgus, et enim toodavad ettevotted vilisturgudele pehmet ning elukondlikku mooblit, kuid ka
eritellimuste osakaal on arvestatav. Positiivse tegurina ilmnes, et valdav osa ettevotetest turustab
oma toodangut ise ning allhangete osakaal on véhenenud. Konkurentsieelistena nimetati
jatkuvalt head hinna ja kvaliteedi suhet ning pikaajalist kogemust valdkonnas. Samuti toodi
eelisena vélja kiire tarne ning tugevusena usaldusvaérsus tarneaegade suhtes. Ekspordi
suurendamisel nahti peamise takistusena hinnakonkurentsi, tootmisvdimaluste piiratust ning
raskusi kontaktide loomisel. Takistavate asjaoludena arengu suhtes mainiti t66jou puudust,
investeeringute  vajadust,  klientide puudust ning ebapiisavat turundust.  (Eesti

Mooblitoostuse...2015) 2016. aastal mooblitéostuse kasv pidurdus, see tulenes valisturgude
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konkurentsist ning ka Rootsi turu aeglustumisest. Samas suurenes antud aastal muik Saksamaa
suunal, mis tuleviku vaates on positiivne. (2016 aasta...2017) Olulisemateks turgudeks olid ka
2017. aastal Soome, Rootsi ja Norra, kuid ka Taani. Peamisteks kaubagruppideks puidust
magamistoa-, s06gi- ja elutoamdobel, samuti ka erinevad istmed. Skandinaavia osakaal tuleneb
ilmselt sealse turu ja kultuuri tundmisest, kuid ka transpordihinnad sellel suunal on soodsamad.
(Majandusiilevaade...2018)
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Joonis 1. Ekspordi osakaal miiiigitulust, mooblitdostus, 2005-2017 (%)
Allikas: Eesti Statistikaamet (TO008, VK02), autori arvutused

Joonisele on kantud arvutuste tulemused, mis on tehtud Statistikaameti andmete pohjal
mooblitodstuse ekspordi miiligitulu ning mdooblitdostuse toodangu jooksva miiiigitulu pohjal
aastate 10ikes (tabelid TOO008, VKO02). Tulemused kinnitavad, et ekspordi osakaal Eesti

mooblitoostuse sektoris on oluline.

2.3.2. Arengusuunad

Mooblitoostuse ettevotete uuringu pdhjal aastal 2017 olid 40% firmadest arvamusel, et tulevikus
arimudeli kontseptsioon muutub. Vélja toodi peamiselt tehnoloogiaga seotud aspektid nagu
infotehnoloogia lahenduste integreerimise vajadus ettevotte protsessidesse, et efektiivistada
tootmist ning parendada kvaliteeti. Samuti on e-kaubanduse osakaal tdusmas, mille téttu tuleks
panustada antud segmenti ning seoses sellega nahakse ka logistikateenuste kéttesaadavuse
vajaduse suurenemist. (ToOstusettevotete...2017) Internetipoodide populaarsemaks muutumise
toovad vilja ettevitete esindajad ka ise 2014. aastal (Adamson 2014). Toome on Aripaevale
antud intervjuu raames 6Gelnud, et e-kaubanduse kasvu tdttu on kvaliteetset mooblit keerulisem
muda, kuna otsustavaks teguriks on siiski hind. Lisaks mainib ta konkurentsi tihenemist, kuna
internetis konkureeritakse tootjatega lile maailma. Sama artikli raames mainib Standardi juhatuse

liige Priit Tamm, et Eesti peab oma md&obli disaini ja unikaalsusega eristuma, kui soovib pusida
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konkurentsis Poola ja Leedu odavama toodanguga. (Modblitootjad...2018) Toostusettevotete
uuringu pdhjal, mis koostati 2018. aastal ning hdlmas kogu too6tlevat toostust toodi valja, et vidga
oluliseks eduteguriks peetakse digitaliseerimist ning automatiseerimist. Samuti mainiti, et
peamised konkurentsieelised Eesti ettevotetel on paindlikkus, lojaalsed kliendisuhted ning kiirus.
Tuleviku vaates néhti konkurentsivdime tdstmiseks peamiselt ka varem mainitud unikaalset

toodet ning tarnekiiruse tdstmist. (Todstusettevotete...2018)

Majandus- ja kommunikatsiooni- ning Rahandusministeeriumi 2016. aasta majandusilevaates
(2017) tuuakse valja, et mooblitdostuses jaavad tulevikus konkurentsivoimelisteks ettevotted, kes
on suutnud tootmise automatiseerida ning spetsialiseeruda kitsamale valdkonnale. Sealhulgas
peetakse tugevaks eeliseks geograafilist lahedust Skandinaavia turgudele. Mddblitootjate
konverentsi raames toodi konkurentsiteguritena valja spetsialiseerumine kitsal alal, sealhulgas ka
lisandvaartuse pakkumine Kkliendile ning sihtturuga pdhjalikult tutvumine ja tarbimiseelistuste
tundmine. Lisandvaartuse pakkumine vOib véljenduda nii disainis kui ka véartust andvate
teenustena. Tarbimiseelistuste mittetundmisel voib ettevdtte tegevus valisturul ebadnnestuda.
(Tomson 2017) Modblitootjate eelistuseks uute turgude suhtes on jatkuvalt Rootsi, Soome ning
Norra (Mertsina 2018). Samas on ké&esolevaks aastaks Rootsi turg ehitustegevuse suhtes
aeglustunud ning see mdjub ka Eesti mooblitootjatele, kuid pigem hinnatakse seda ajutiseks kuna
linnastumisega seoses on eluasemete ndudlus endiselt kdrge (lvask 2019). Ehitusperioodi langus
Rootsis oli margatav juba aasta varem, kuid arvestades elanikkonna kasvu P&hjamaades, v@ib
eeldada jatkuvat ndudlust nii eluasemetele kui ka tarbekaupadele, muuhulgas mooblile (Mertsina
2018). Eelneva pdhjal on vdimalik véita, et Eesti mooblitdostuse ekspordi suunitlus on peamiselt
Skandinaavia turgude suunal. Arvestades ka ekspordi arengu peatlki raames vélja toodud infot,
siis Soome ja Rootsi on olnud pikemat aega mooblitootjate jaoks edukad vélisturud. Sellest
tingituna on tarbimisharjumuste ning eelistuste tundmine ja trendidega kursis olemine nendel
turgudel korgel tasemel. Autori arvates on populaarsemaks muutuv e-kaubandus Eesti ettevotete
jaoks pigem positiivne, kuna see soodustab rahvusvahelistumist. E-poed annavad véiksematele
ettevotjatele voimaluse oma toodangut vélismaal kergemini miitia, see omakorda eeldab
efektiivset ning ldbimdeldud turundustodd. Lisaks on Eestis korge tase tarkvara arenduste
valdkonnas, mis on kasuks e-kaupluste arendamisel ning erinevate valdkondade omavahelisel
integreerimisel. Niiteks on voimalik iihildada transpordiettevitete ning miiiijate siisteeme
selliselt, et tellimused liiguvad e-poest otse transpordifirma siisteemi, mille korral toimub
paralleelselt ostutehingule ka logistika korraldamine. See eeldab toimivaid ja pikaajalisi

koostdosuhteid erinevate sektorite ettevotete vahel.
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3. UURINGU METOODIKA, TULEMUSED JA JARELDUSED

3.1. Metoodika ja valim

Autor on magistritdd uuringu labiviimiseks valinud kvalitatiivse meetodi. Kvalitatiivne uuring
on enamasti induktiivne, mille kohaselt kujunevad jareldused ning tulemused protsessi kdigus
(Yilmaz 2013). Kvalitatiivne uurimismeetod hdlmab mitmeid erinevaid uurimisviise, antud t66
tugineb peamiselt juhtumiuuringu meetodile. Juhtumiuuringus vdib toetuda ka kvantitatiivsetele
niitajatele (Laherand 2008, 75) ning tavapiraselt kogutakse andmeid teatud aja jooksul erinevate
meetoditega (Creswell 2009, 227 viidatud Ounapuu 2014, 59). Andmete kogumise viisideks
voivad olla vaatlused, intervjuud, dokumentide analiiisimine (Yilmaz 2013) vai kiisimustikud
(Ounapuu 2014, 159). Antud t66 raames on esmased andmed kogutud poolstruktureeritud
intervjuude ning kiisimustikega, mis sisaldasid nii avatud kui ka valikvastustega kiisimusi.
Poolstruktureeritud intervjuu tarbeks on tavapidraselt koostatud kava, kuid intervjueeritaval
lastakse rddkida vabalt ning vajadusel suunatakse voi esitatakse tdpsustavaid kiisimusi (Ibid,
171). Teisased andmed antud t66s on kogutud dokumentide analiilisiga. Dokumente voib
kasutada nii kvalitatiivsete kui ka kvantitatiivsete andmete kogumiseks ning need on tdiendavaks
informatsiooniks intervjuudele (Flick 2006, 245-246, viidatud Laherand 2008). Andmete
analiilisimisel on kasutatud cross-case meetodit, mille kohaselt kogutakse informatsiooni

erinevatest intervjuudest ning otsitakse seoseid ldbivate teemade raames (Kalmus et al. 2015).

Uuringuga alustamisel koostas autor intervjuu plaani ning soov kohtumisteks saadeti vilja e-kirja
vahendusel. Intervjuu plaan on vilja toodud lisas 1. Esialgselt saadeti kiri 17-le erinevale
firmale. Valikul 14htuti eesmérgist koguda informatsiooni erineva taustaga tootjatelt, et kirjeldada
logistikaga seotud tegureid erisugustes segmentides. Kohene kirjalik ndusolek saadi kolmelt
ettevottelt, sealhulgas neli andsid teada, et neil ei ole vdoimalik uuringus osaleda. Kahe néidala
moddudes helistas autor ettevotetesse, kellelt ei olnud vastust tulnud ning intervjuus ndustusid
osalema eelnevale lisaks neli firmat. Selle tulemusel toimus seitse intervjuud, milledest viis viidi

1abi ettevotete kontoris kohtumistena ning kaks intervjueeritavate soovil telefonivestlusena.

Kohtumised toimusid 28.02.2019, 7.03.2019, 8.03.2019, 13.03.2019 ning 03.04.2019,
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kestvusega keskmiselt 40 minutit. Telefoniintervjuud toimusid 7.03.2019 ning 15.03.2019,
kestvusega keskmiselt 23 minutit. Viis intervjuud salvestati helifailina ning hiljem transkribeeriti,
kaks intervjuud iileskirjutusena. Intervjuude transkriptsioonid ning iileskirjutused on lisas 2
eraldi failina. Eesmérk, milleks oli koguda informatsiooni erineva taustaga ettevotetelt sai
tdidetud. Intervjuus osalesid nii suuremad kui ka vidiksemad moodblitootjad, tihtlasi erinesid
nende ettevotete kliendisegmendid, esindatud on nii eraklientidele, jae-, hulgi-, kui ka
projektimiiiigile suunitletud firmad. Ulevaade intervjuus osalenutest on tabelis 1. Pohitoodangu,
miitigitulu ning ekspordi osakaalu andmed on kogutud 2017 majandusaasta aruannetest.
Ekspordi osakaalud tuginevad autori arvutustele aruannete pohjal. Erandina on Radise eksport
kiisitud ettevotte juhatuse liikmelt, kuna majandusaasta aruanne ei vdimaldanud riigiti eraldi
infot. Tootajate arvu on autor vidlja toonud krediidiinfo andmebaasi pdhjal, mis voimaldas
uuemaid nditajaid, kui 2017 aasta aruanded. Intervjueeritavate ametinimetused vastavad nende

kontaktandmetele.

Tabel 1. Intervjuus osalenud ettevotted

EttevGtte nimi | Intervjueeritava P&hitoodang Tootajate Kokku Ekspordi
ametinimetus arv muugitulu osakaal
(2019) (2017, €) | (2017, %)
Standard AS Logistikajuht Biiroo- ja hotellimgdbel 224 | 27 880 996 68
Delux Logistikajuht Voodid, tekstiilitooted, 261 9299 359 93
Production OU vedrumadratsid
Gomab OU Turustusjuht S66gi-, elu-, ja 168 | 4954787 99
magamistoa modbel
Skano Miugiassistent | Mddbel 9| 1664017 25
Furniture OU
Ettevote X Ekspordijuht Looduslikust materjalist 1420574 100
modbel
Borg OU Projektijuht Disainmdobel 12 | 1303555 51
Radis OU Juhatuse liige Vineerist disainmdobel 7 311642 Ca 50

Allikas: Majandusaasta aruanded (2017), krediidiinfo (2019), autori andmed, autori arvutused

Standard AS alustas mo6bli tootmist ja miitimist 1944. aastal, see on pikima ajalooga kaubamérk
Eestis. Ténapdevaks on Standard tunnustatud rahvusvaheline meistribrind. (Standard...2019)
Kogu ettevotte kdibest 2017. aastal moodustas hotellimoobel 46,3%, biiroomodbel 37,7% ning
muuhulgas on vélja toodud teenuste miilik ja laevamdobel, vastavalt 11,8% ning 2,4%. Suurim
osakaal ekspordist suundus Skandinaavia riikidesse. (Aktsiaselts...2017) Delux Production OU

toodab kvaliteetseid magamistoa tooteid, sealhulgas voodeid, vedru- ja kattemadratseid. Toodete
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miiiik toimub koost6ds suuremate kaubanduskettidega ning tarned on tavapdraselt klientide
ladudesse iganidalaselt vdi vajadusel igapidevaselt. (Delux...2017) OU Gomab kuulub alates
2018. aasta aprillist Delux konsolideerimisgruppi (Gomab...2017), kuid tdispuitmooblit
pakutakse oma klientidele juba iile 40 aasta (Gomab...2019). Ettevdtte toodangust moodustab
valdava osa elu-, s60gi- ja magamistoa moobel. Pohitegevusena on mairatletud moobli tootmine,
logistika korraldamine, tootendidiste valmistamine ning uute materjalide ja tehnoloogiate
katsetamine. (Gomab...2017) Skano Furniture OU emaettevdtteks on alates 2013. aastast Skano
Furniture Factory OU ning ta kuulub Skano Group AS kontserni. Ettevdte omas jaemiiiigi
esindusi 2017. aastal Eestis, Litis, Leedus ja Ukrainas, kuid Ukraina dri otsustati miiiia 2017.
aasta martsis. Peamiseks turuks ettevottel on Baltikum. (Skano...2017) Ettevote X turustab
mooblit, mille valmistamisel on kasutatud ainult looduslikke materjale. Klientideks on jae- ja
hulgimiiiijad nii Euroopas kui ka Aasias. Edu on taganud 6koloogiliste toodete populaarsus.
Ettevotte eesmérgiks on toetada sdédstvat arengut, sealjuures on algatatud iileskutse vdidelda
plastiku kasutamise vastu ning selle tarbeks on vdetud kasutusele uus kaubamirk.
(Ettevote...2017) Borg on loodud 2002. aastal ning pohitegevuseks on toota ja turustada
disainmdoblit (Osatihing...2017). Mooblit toodetakse nii kontorisse, koju kui ka avalikesse
ruumidesse. Sealhulgas on Borg koostoos arhitektidega sisustanud ka hotelle. (Borg...2019)
Radis on asutatud 2010. aastal ning pdhitegevuseks on neil vineerist moobli disainimine,
tootmine ja miiik (Radis...2017). Peamiselt kasutatakse kasevineeri, mis on vdga vastupidav
materjal. Ettevotte pakutavad tooted pannakse kokku vastavalt kliendi soovidele ning enamasti

toimub viimistlus késitsi, sealjuures kasutatakse okoloogilist 6livaha. (Radis...2019)

Uuringule lisandvédrtuse loomiseks koostas autor kaks kiisitlust ka veebikeskkonnas, mis
sisaldasid nii avatud kui ka valikvastustega kiisimusi. Esimene neist oli suunatud veoteenuseid
pakkuvatele firmadele ning teine mooblitootjatele. Mdlemad kiisimustikud saadeti vilja e-kirjaga
kahel korral nddalase vahega, sealjuures teistkordsel saatmisel vaid ettevotetele, kes ei olnud
vastanud. Modblitootjaid kellele kiisimustik saadeti oli kokku 11 ning ekspedeerijaid 24.
Maooblitootjatele koostati kiisimustik eesmérgiga tdiendada intervjuude tulemusi, mille kaudu
oleks voOimalik luua laiapdhjalisemat arusaama mooblisektori vajadustest seoses logistika
teenustega ning iihtlasi uurida eksportimisega seotud tegureid. Vastuseid saadi kaheksa, kuid
seitsmelt erinevalt ettevottelt. Nendeks oli BD Design AS, Toom Tekstiil AS, Kateks Sisustus
AS, Tume Hall OU, Woodman OU, Riksen OU, Sealteck OU. Ekspedeerijatele suunatud
kiisimustik uuris moobli transportimiseks pakutavaid teenuseid ning erinevaid aspekte seoses

nendega. Vastuseid saadi neljateistkiimnelt ettevottelt, kuid iihte ankeeti ei arvestatud info
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puudumise tottu. Selle tulemusel on analiitisitud kolmeteistkiimne erineva ettevdtte vastuseid.
Nendeks on DSV Estonia AS, Greencarrier Freight Services Estonia OU, Bestway Grupp OU,
Cella Transport OU, Nordic Spedition OU, Schenker AS, ACE Logistics Estonia AS, Ferroline
Grupp OU, Ball Transport OU, CF&S Estonia AS, Via3L Spedition OU, Arco Transport AS,
Sakri Transport OU.,

3.2. Intervjuude analtts

Intervjuude analiilisimisel on kasutatud cross-case tabelit, mis on lisas 3 eraldi failina.
Intervjueeritud ettevotete 2017. aasta majandusaasta aruannete analiiiisimisel selgus, et peamised
ekspordi sihtriigid on Saksamaa, Soome ja Rootsi. Saksamaa oli suurima osakaaluga neljal
ettevottel, ta ei sisaldunud vaid iihe firma turgude hulgas olulisel tasemel. Soome ja Rootsi
kumbki olid tihtsaimaks turuks iihele ettevottele. Ule viie protsendi ekspordist moodustasid
erinevatel ettevotetel veel Taani, Norra, Itaalia, Prantsusmaa, Suurbritannia, Ukraina, Ungari ja
Saudi Araabia. Uks ettevdte on peamiselt suunitletud Baltikumi turule. Ulevaade tihtsama
osakaaluga sihtkohtadest on vilja toodud tabelis 2, kuhu on kantud riigid, mille osakaal ettevotte

ekspordist oli iile viie protsendi.

Tabel 2. Intervjuus osalenud ettevdtete peamised sihtriigid

Ettevote Sihtriik ja ekspordi
osakaal (%)
Standard AS Soome 25.9
Taani 17.1
Norra 11.1
Léti 9.5
Ungari 8.1
Rootsi 7.9
Saudi Araabia 6.2
Delux Production OU | Saksamaa 65.5
Soome 16.2
Rootsi 12.8
Gomab OU Saksamaa 85.4
Sveits 6.2
Skano Furniture OU | Léti 51.7
Leedu 38.9
Ukraina 5.4
Borg OU Rootsi 31.7
Saksamaa 21.3
Taani 18.7
Itaalia 17.0
Soome 5.0
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Radis OU Saksamaa ule 50
Ettevote X Saksamaa 16.9
Soome 13.3
Taani 11.8
Rootsi 9.0
Prantsusmaa 9.0
Norra 7.3
Itaalia 6.4
Suurbritannia 5.4

Allikas: Majandusaasta aruanded (2017), autori arvutused, autori andmed

Peamised sihtriigid ei ole intervjueeritavate andmetel muutunud, kuid protsendilised osakaalud
voivad tdnasel pédeval erineda. Uuringus osalenutest oli kolmel ettevottel Saksamaa osakaal
ekspordist mérkimisvéirne, see tuleneb koostdopartnerite laiast miitigivorgustikust antud turul.
Sellele tuginedes voib vdita, et Saksamaa on Eesti mooblitodstusele oluline turg. Mooblitdostust
kirjeldavas peatiikis on samuti vélja toodud, et miiiikk antud suunal hakkas suurenema 2016.
aastal (2016 aasta...2017). Uhtlasi on intervjueeritud ettevdtetel oluline osakaal Rootsi ja Soome
suunal, mis on tavapérane, kui tugineda teooria osas kirjeldatud néitajatele Eesti mooblisektoris.
Uute turgude otsimisega tegelevad enamus kiisitletud ettevotetest. Mitmed mainisid agentide abil
turgude otsimist ning samuti osaletakse messidel koostdOpartnerite leidmiseks. Uute turgude
arendamise ning turuosa suurendamise osas toodi vilja Saksamaa, Skandinaavia, Austria, Sveits,
Itaalia, Holland, Belgia ning Prantsusmaa. Sellest jareldatuna vdib viita, et trend on suuremate ja

majanduslikult heal jérjel olevate Euroopa riikide suunas.

Kliendisegmentidest on esindatud nii jae- kui ka hulgimiiiik, erakliendid ning projektimiiiik
ariklientidele. Ekspordiviis on otsene, nii vahendajaga kui ka vahendajata. Vihesel miiral
teostatakse allhanget, seda mainis iiks intervjueeritutest. Teooriale tuginedes oli allahangete
tegemise osakaal Eesti ettevotete hulgas langenud aastaks 2014 (Eesti Mooblitoostuse...2015).
Jaemiiligi sektoris tehakse koost6dd agentide ning suuremate korporatsioonidega. Projektimiiiik
hdlmab hotelle, hostelle ning biiroode ja avalike ruumide sisustamist. Projektimiiiiki teostavad
intervjueeritud ettevotetest kaks. Eraklientidele miitivad otse uuringus osalenutest neli. Nende
puhul mainiti suurema ressursi vajadust turunduses ja miitigis ning raskusi klientideni joudmisel.
Kliendisegmendid on oluliselt muutunud kahe ettevotte jaoks, molemad on hetkel suunitletud
projektimiiiigile. Uks nendest oli varasemalt keskendunud rohkem eraklientidele ning teine
bliroomdobli turustamisele. Muutust hindavad mdlemad positiivselt. Ettevotte B esindaja toob

vidlja, et nende miitigitrend liigub jaekettide suunal, kuid ettevite D on vastupidiselt viimase
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pooleteise aasta jooksul keskendunud eraklientide otsesele miiiigile, et suurendada ettevdtte

kasuminditajaid.

Tootmine toimub enamus intervjueeritud ettevotetes peamiselt tellimuste pohiselt. Ettevote B
toimib laotoodangu pdhimottel, see tuleneb suuresti sortimendi standardiseeritusest ning kauba
hooajalisusest. Teised, kes tuginevad tellimustele kohandavad oma toodangut tihti vastavalt
klientide vajadustele, nditeks elukondliku modbli pakkumisel on vdimalik valida mitmete
erinevate disainide ja vérvikombinatsioonide vahel. Ettevotte A esindaja sonul on nende
toodangust ligikaudu 70% eritellimustel pdhinev moobel. Asjaolu, et eritellimusele pohineva
moobli osakaal on tousmas toodi vélja ka 2015. aasta Eesti Mooblitodstuse sektoruuringus.
Samas mainitakse aga erinevate intervjueeritud ettevotete 10ikes asjaolu, et mdningal mééral
toodetakse populaarsemaid tooteid siiani lattu. Ettevote A td1 vélja, et varasemalt oli neil
laotoodangul suur osakaal, mis tulenes drisuhetest Venemaaga, kelle tarbeks valmistati kindlaid
seeriaid, kuid kéesoleva aasta alguses otsustati laovaru hoidmine Iopetada. Tarneaeg, mida
klientidele pakutakse sdltub samuti asjaolust, kas kaup on laos vdi toimub tootmine tellimustele.
Laotoodetele pakutakse tarneajaks Saksamaale kuni nddal, Louna-Euroopa suunal kuni kaks
nidalat ning Skandinaaviasse kuni kolm tédpdeva. Uldjuhul, kui tootmine tugineb tellimustele,
arvestatakse tarneaega alates tellimuse lackumisest kuni kauba kohale joudmiseni sihtkohta.
Keskmiselt antakse tarneajaks kuus nidalat. Eritellimustele ja projektidele pakutav tarneaeg
varieerub ettevotete 10ikes, vélja toodi 3-4 kuud, 8 néddalat ja 4-6 nddalat. Sealjuures mainiti, et
reklamatsiooni kaupadele antav tarneaeg on voimalikult lithike, sellistel juhtudel voetakse toode

koheselt tootmises vahele.

Intervjueeritavatelt uuriti ka seda, et milliste riikide ettevotted on nende tdhtsamatel turgudel neil
konkurentideks. Enim toodi vilja Poola, kes pakub odavamat toodangut. Uhtlasi mainiti, et neil
on geograafiline eelis Kesk-Euroopale, mille arvelt saab pakkuda kiiremat tarnet ning
transpordikulud madalamad hoida. Soodsama toodangu pakkujatest nimetati veel Leedut, Latit ja
Slovakkiat. Saksamaal niSitoodete sektoris on konkurentideks sakslased ise. Skandinaavia suunal
on Eesti tootjatel geograafiline ja transpordikulude eelis, sealjuures toi ettevotte E esindaja vilja,
et Rootsi turul on konkurentideks rootslaste firmad, kelle tootmine on viidud odavama t66jouga
riikidesse. Seda, et hinnasurve konkurentsis piisimiseks on tugev kinnitavad koik ettevotted.
Teooria osas vilja toodud konkurentsi tihenemist Hiina tootjatega seoses ei maininud otseselt
tikski intervjueeritavatest, kuid kaudselt tdi ettevotte E esindaja vidlja asjaolu, et kerged ja

tiitiplahendustega avalike ruumide sisustamised teostatakse pigem Hiina ja Poola tootjate poolt.
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Ajendatult eelnevast uuris autor ka seda, et kas ja miks tasub veel oma tootmist Eestis
korraldada. Vastuseid ja arvamusi oli erinevaid, enamasti toodi vélja kvaliteedi tegur, see on
Eesti tootjatel korge. Firma E sonul me tootmiskulude suhtes enam konkurentsieelist ei oma,
kuna t66j0ud on kallinenud. Samas arvas ettevotte G esindaja, et veel suudetakse t66j0u kulude
arvelt konkurentsieelist luua. Sealjuures kinnitatakse, et Eesti t66joud on kvalifitseeritud ning
seetdttu on ka meie toodangu kvaliteet korgel tasemel. Firma D esindaja toob vilja asjaolu, et
neile on pakutud Leedu ettevotete poolt tootmise korraldamist, kuid sellega kaasnevad riskid, et
disaini ja tehnoloogia info ei ole enam piisavalt kontrollitud. Samuti arvestatakse sellega, et
Eestis on vajalikud ruumid ja tehnoloogia, et tootmist korraldada ning l&dhedusest tingitult on

juhtimine kergem.

Transportimisel Euroopa riikidesse kasutatakse peamiselt maanteevedusid. Hispaaniasse
saadetakse kaupa ka meretranspordiga, sealjuures tdiskonteineritega, sest see annab kulueelise.
Kaugematesse piirkondadesse viiakse saadetisi nii mere-, raudtee-, kui ka lennutranspordiga.
Jaapanisse, Aafrikasse ja Austraaliasse saadetakse kaupa laevaga. Kasahstani saadab iiks
ettevotetest tdiskonteineritega kaupa ja kasutab selleks raudteed. Ettevotte E esindaja sonul ei ole
aga mere- ega rongivedu modbli transportimisel konkureerivad oma ajakulukusest tingitult.
Lennutranspordiga saadetakse kaupa harva ning need on pigem pakisaadetised. Samas tuuakse
intervjuude kdigus vélja juhtum, kus Omaani saadeti suurem kogus mdooblit lennukiga. Esmalt
véljus kaup Eestist kolme tdiskoormana Amsterdami ning sealt kaubalennukiga sihtriiki. Sellest
tulenevalt on voimalik kodike korraldada, kuid kiisimus on kuludes ja vdimalustes. Véljuvad
kogused soltuvad ettevotte mahtudest ning kliendisegmentidest. Suuremate mahtudega ettevotted
eelistavad kaupa saata tdiskoormatena, kuna kulueelis on arvestatav. Kaup laetakse vastavalt
omadustele autodesse alustel voi lahtiselt. Lahtiselt lactud modbliga on voimalik ruumi kasutada
maksimaalselt, kuid sealjuures on arendatud kesklao siisteemide toimimist, et mahalaadimiste
arvu vihendada. Samuti on teguriks marsruudi planeerimine, et sihtkohad oleksid samas
piirkonnas. Ettevotte G poolt tuuakse selgelt vilja eeldused, millal kasutatakse tenthaagist voi
kiilmikut. Kiilmiku kasutamise eelduseks on tdiskoorem ning iiks mahalaadimise sihtkoht,
sellisel juhul on kaubad autosse laetud lahtiselt. Tenthaagise korral pakitakse kaubad alustele
ning mahalaadimisi voib olla mitmeid. Viiksemate mahtudega ettevotted saadavad tooteid vélja
osakoormatena, mis suunduvad enamasti klientide ladudesse voi kauplustesse. E- kaupluse ja
erakliendi suunitlusega ettevdtetel véljuvad tooted tihti pakisaadetistena voi kuni kolm alust
sihtkoha kohta. Sealjuures on alustena ja pakkidena kauba vilja saatmist koikidel ettevotetel, see

tuleneb kiiretest ja erisaadetistest.
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Transpordiga seonduvad probleemid on kahjustused, hilinemised ning erinevate veovdimaluste
vajadus. Kahjustused toodi vélja kdikide intervjueeritavate poolt, need on tingitud nii ettevotte
pakendamise viisidest kui ka autojuhtide ja terminalide hooletust kauba késitlemisest.
Kahjustuste osas enamasti lisakindlustust kaupadele ei sdlmita, peamiselt tuginetakse vedaja
vastutuse piirile, mis katab kulud tulenevalt kauba kaalust. Lisakindlustuse sdlmimine toodi vélja
ettevotte E poolt ning seda kaupadele, mis suunduvad Aasiasse ja Aafrikasse. Samas
investeerivad koik oma pakendi parendamisse, et véltida kahjustusi. Intervjueeritav F toob vilja,
et klientide juures on kdidud mahalaadimise protsesse jdlgimas eesmérgiga kohandada oma
pakendeid vastavalt kasitlusviisidele. Samuti tuuakse mitmete esindajate poolt vilja, et kuna
kaubad on sageli erimdddulised, tuleb aluseid kohandada selliselt, et tooted sealt iile ei ulatuks.
Ettevotte E poolt lisatakse alustele ka viljaulatuvad lisaliistud, et véltida tdstukitega kauba vastu
soitmist. Pakendite parendamiseks on saadud nduandeid klientidelt, kellel rohkem kogemusi
ning juhiseid on kiisitud ekspertidelt. Erinevad mérgistused kaupade kasitlemiseks on tavapirane
mooblitodstuses, kuna tihti voib kaupa hoida voi tdsta vaid kindlatest kiilgedest. Hilinemistega
seoses voivad kaasneda tarnetrahvid ning ka kaubast keeldumine. Viimase korral kasutatakse
koostoopartneri vOimalusi koormate ladustamiseks. Ligipddsu piirangutest tuleneb vajadus
kasutada 10pptarneks erisdoidukit voi lisatodjoudu. Ligipddsud on piiratud niiteks vanalinna
piirkondades, kus ei ole voimalik ka kaubikutega ukseni vedu korraldada. Sellistel juhtudel tuleb
tellida lisatodjoudu, et kaubad késitsi klientidele viia. Tihti on probleemiks kliendi piiratud
voimalused poolhaagiselt mahalaadimiseks, mille korral tuleb kohaleveoks rakendada
tagaluukautosid vajaliku mehhanismiga. Eriotstarbeliste veokite vOimaldamine soltub
koostddpartnerist, kuid nagu on kirjeldatud teoreetilises osas, siis logistikapartnerid omavad
erinevaid sdidukeid. Uhtlasi toodi vilja kommunikatsiooniga seotud muresid, et klientidega ei
voeta kauba kohaleveo kokkuleppimiseks iihendust, millest tulenevalt voib tekkida tarneviivitus
vOi aluse jérelvalveta jdtmine sihtaadressil. Eelpool toodud probleemide korral on hea omada
kindlat koostdOpartnerit, kes tunneb ettevdtte vajadusi ja viib kauba kohale neid arvestades.
Toimivad partnerlussuhted on olulised, sellest tulenevaid kasutegureid on kirjeldatud teooria

oSsas.

Autor uuris intervjuu kidigus ka transpordi tingimustega seotud ndudmiste trende. Mitmed
mainisid aina tdpsemaks muutuvaid tarneid, kohaleveod tuleb broneerida. Tingimused on
erinevad, ndutakse kas kuupéevalist ette teavitamist vOi ka ajalise vahemiku broneerimist.
Broneeringute suhtes on eriti tundlikud suuremad kesklaod, sest neil toimub kdik ette planeeritud

tegevusest ldhtuvalt. Sellest tuleneb ka eelpool mainitud probleem, et hilinemise korral ei laeta
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kaupa autolt maha. Projektimiiligiga tegelevad ettevotted hindavad tarneaja olulisemaks ja
kiiremaks muutumist pigem positiivseks, kuna eestlastele loob see eeliseid projektide voitmisel.
Teised intervjueeritavad on arvamusel, et tarneaja tdpsemaks muutumisega kaasneb pigem
probleeme, sest tootmises tekkivad probleemid tekitavad koheselt viivituse. E-kaubandusega
tegeleva ettevotte esindaja toob vilja asjaolu, et kauba teekonna jalgimine peab tdnapieval olema
tagatud, kliendid nduavad seda. Logistiliste teenuste suhtes intervjueeritavad olulisi puudusi
vilja ei toonud. Lisateenuste osas, mida veoettevotted voiksid pakkuda toodi vélja kaupade
siseruumidesse vedu, pakendite dravedu ning kesklao teenuste pakkumist Kesk-Euroopas.
Samuti mainiti ettevotte F poolt raskusi kdsitsi mahalaadimiste korraldamisel, kuna tihti ei ole
selleks piisavalt ressurssi. Eesti ekspedeerijate voimekust ja teenindust hinnatakse heaks ning
pakutavate veoteenustega ollakse rahul. Samuti tuuakse vélja kindlate partnerlussuhete
olemasolu. Ettevotted teevad koostodd mitmete ekspedeerimisfirmadega, valik oleneb
suundadest ning partnerite voimekusest nende ldikes. Samas toob ettevotte F esindaja vilja
seisukoha, et vedajate arvu proovitakse hoida minimaalsena, see tagab usalduse ja rutiini
tekkimise. Samuti eelistab antud firma teha koost6od Eesti ekspedeerijatega, kuna Liti ja Leedu
vedajate teeninduse kvaliteet on madal. Samas eelistab firma G kasutada kiilmikutega vedude
korral Liti ja Leedu vedajaid, kuna nende hinnatase on madalam. Sealjuures on oluline mérkida,
et kiilmikuid kasutatakse vaid tdiskoorma vedudel, milledel on iiks mahalaadimine, kuna mitme
mahalaadimise juures on suhtlemine ning veo jdlgimine vélismaiste partneritega keeruline.
Vedaja valikul on enamikel mééravaks kriteeriumiks hind, kuna hinnasurve tdnapéeval on tugev.
Uhtlasi on olulised tegurid paindlikkus, tarnekindlus, vastutulelikkus, usaldusviirsus ning

teenuse kvaliteet.

Head ja usaldusvidirsed partnerlussuhted loovad ka eeliseid lisandvéartuse pakkumiseks
klientidele. Intervjueeritud kinnitavad, et logistiliste lahendustega proovitakse vdimalusel
klientidele vaartust luua. Mooblitootja F toob vilja, et erinevaid vedajaid kasutataksegi tagamaks
klientide erisoovid ja vajadusel kiirem tarne. Konkreetsel ettevottel on logistikapartnerid jaotatud
kolmeks, milledest {ihe teenuseid tellitakse keeruliste sihtkohtade ja kiirete kaupade korral,
hinnad on kdrgemad, kuid eesmérgiks on kaitsta nii kliendi kui ka ettevotte huvi. Samuti toovad
teised intervjueeritud vélja, et vajadusel proovitakse tagada soovid tagaluukvedude, kiirema
tarne, késitsi mahalaadimiste, siseruumidesse veo ja pakendite utiliseerimise osas. Kiirete tarnete
juures mainitakse nditeks kahe juhi kasutamist. Sealjuures kinnitasid intervjueeritavad, et kiirus
tuleneb eelkdige tootmisest. Ettevotte E esindaja arvamusel on ldpplogistika tugiteenus ning

ekspordivoimekuse suurendamine soltub tarneahela efektiivistamisest, konkurentsieeliste loomist
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seoses tarneahela efektiivse toimimisega on kirjeldatud teooria esimeses peatiikis. Uldjuhul
arvestatakse klientidele antavast tarneajast transpordile kuni kaks nidalat. Skandinaaviasse kuni
kaks pdeva, Kesk-Euroopasse kuni nddal ning Louna-Euroopasse kuni kaks niddalat. Kriitilistele
kaupadele hakatakse kiiremat tarnet tagama juba alates tootmisest, kuid nagu kirjeldatud, siis on
seda voimalik teha ka transporditeenustega. Lisandvéartuse loomise juures toob intervjueeritav D
vilja ka selle, et parema teeninduse ning ostukogemuse tagamiseks viiakse hetkel 1dbi uuringut,
mis jdlgib kauba teekonda kliendini. Selle raames on tdheldatud asjaolu, et kui 60 kg kaaluv alus
viiakse saajale ukseni, siis tuleks iile vaadata alusel olevate pakkide mdddud ja kaalud, et
kliendil oleks mugav neid siseruumidesse vedada. Vastavalt sellele on ettevottel planeeritud oma

pakendeid kohandada, et klientidel oleks mugavam neid késitleda.

Autor uuris ka asjaolu, kas ettevotted on kaotanud vGi loobunud klientidest pdhjusel, et
logistiliselt ei suudeta neid dra teenindada. Vilja toodi vaid paar loobumise juhtumit, kus
pohjuseks oli transpordi kdrge kulu. Uhel juhul oli sihtkohaks Prantsusmaa ning kliendiks e-
kaubandusega tegelev ettevdte, kes tellis vdikeseid koguseid korraga, millest tulenevalt muutus
transpordikulu kdrgeks. Teisel juhul oli sihtkohaks Dubai ning lisaks kdrgele veohinnale muutsid
tarne keeruliseks ka erinevad formaalsused ja dokumentide vormistamise vajadus.
Transpordikulu suhe toote hinnast sealjuures on ettevotetelt varieeruv. Kolme intervjueeritava
poolt toodi vélja kuni 10%, iihe ettevotte poolt kuni 20%. Projektimiiiigiga tegelevate ettevotete
transpordikulu méér toote hinnast erines samuti oluliselt, iihel neist jdi see kuni 2% ning teisel
kuni 17%. Intervjueeritav G ei osanud suhet vélja tuua. Sealjuures mirkisid koik uuringus
osalenud, et see suhe oleneb tootest, sihtriigist ja kliendist ning aastate 10ikes ei ole see oluliselt
muutunud, kuna transpordikulude kasvuga on tdusnud ka toodete hinnad. Kuus uuringus
osalenud ettevdtetest kinnitasid, et soodsam logistika toetaks ekspordivoimekuse kasvu. Selle
abil oleks voimalik jouda kaugematele turgudele voi investeerida toodete kvaliteeti ja

tehnoloogiasse.

Logistikakulude vdhendamisega seoses tuuakse kahe ettevotte poolt vidlja keskladude
kasutamine. See vOimaldab saata tdiskoormaid, milledel on {iiks kuni kuus mahalaadimist.
Mahtude suurendamisega seotud transpordikulude vdhendamise toovad vélja viis ettevotet, kuid
sealjuures on oluliseks aspektiks tootmise voOimekus ning miiligikontori t66. Ettevotted
kinnitavad, et kaubakogused, mida saab korraga vilja saata sdltuvad tootmisvdimekusest. Mahud
voivad olemas olla, kuid kui tootmine ei suuda tagada digeaegset kauba valmimist on juhuseid,

kus auto viljub osakoormatega, kuna lubatud tarneaeg tuleb tagada. Viiksemate mahtudega
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ettevotted toovad vélja kaupade konsolideerimise sihtkohtade 1dikes. Edasimiiiijate otsimisel
arvestatakse samuti nende miiligimahtudega, et tagada suuremate kaubakoguste korraga
tellimine. Ettevotte A esindaja mainib, et transpordihind kahele alusele vorreldes viie alusega on
oluliselt kallim. E-kaubandusega tegelev ettevote on samuti hinnanud vdimalusi kesklao
kasutamise suhtes, kuna selle kaudu saaks transpordikulusid soodsamaks ja {ihtlasi oleks
voimalik tagada kiirem tarneaeg. Kuid antud lahenduse rakendamine oleks voimalik vaid
populaarsete voi standardiseeritud toodete korral ning tidnapdevane trend valikuvoimaluste
noudluse osas ei loo eeldusi selliste tootegruppide tekkimisele. Mainitakse ka seda, et kaupade
konsolideerimisel eeldatakse ekspedeerijate panust, et hinnatase mdistlik oleks. Néiteks toob
ettevote C vilja, et kui tal on kolmemeetrine alus, millele on vdimalik korvale paigutada veel
kaupasid siis ta ei ole valmis maksma autos kolme meetri ruumi eest. Kaupade pakendamine on
samuti oluliseks teguriks seoses transpordikulude kokkuhoiuga. Ettevotte C esindaja toob vilja,
et alates toodete disainimisest arvestatakse erinevate vOimalustega nende pakendamisel.
Olukorras, kus tuleb otsustada, kas toode on 5cm laiem voi kitsam ldhtutakse tema alusele
paigutamise vOimalustest. See tagab aluse vidiksema mahu, millega seoses on transpordikulu
madalam. Samas on pakendamine oluline kahjustuste véltimiseks, ettevote E lisab alustele

lisaliistud suurendades sellega kaubamahtu, kuid see kaitseb tooteid kahjustuste eest.

3.3. Kusitluste analtiis

Autor analiiiisib kahte erinevat kiisitlust, milledest iiks oli suunatud modblitootjatele, et
tdiendada intervjuude tulemusi ning teine ekspedeerijatele, et uurida hetkel pakutavaid teenuseid
ja tingimusi moobli transportimiseks. Kiisitluste analiitisimisel on kasutatud cross-case meetodit.
Maooblitootjatele suunatud kiisimustiku ,,M60blitoostus, eksport, logistika® kiisimused ning
koondatud vastused on lisas 4. Ekspedeerijatele suunatud kiisimustiku ,,Teenused moobli

transportimiseks* kokkuvatlikul kiisimused ja vastused on vélja toodud lisas 5.

3.3.1. Modblitoostus, eksport, logistika

Kiisitluses osalenute ekspordi osakaalud ettevotte kéibest on kolmel ettevottel iile 90%, tihel
ettevottel 65% ning kolmel vahemikus 40-45%. Sealjuures tegelevad aktiivselt uute turgude
otsimisega viis ning turgudele sisenemine toimub enim juhuvaliku vdi vdimaluse tekkimise
korral. Oluliseks teguriks on ka geograafiline ldhedus. Pohjalikke turuuuringuid uute ekspordi

sihtriikide otsimisel teostab iiks vastanutest. Eelnevad turgude valiku pohimotted voivad
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tuleneda ka sellest, et kliendisegmentide osas mérgiti enim projektimiiliki, mistdttu on
tavapdrane, et ekspordi sihtkoht tekib soltuvalt projekti asukohast. Kliendisegmentide osas on
projektimiilik esindatud viiel ettevottel, erakliendid neljal, hulgimiiiik kolmel ning jaemiiiik kahel
ettevottel. Uldiste trendide suhtes, mis mdjutavad tinapieval modblitddstust toodi vilja
kinnisvara ja ehitussektori arenemine, hinnakonkurentsi tous, tootmise liikumine Aasiasse,
kvalifitseeritud t66jou puudus. Oluline on ka materjalide ja tehnoloogia arenguga konkurentsis
pusida. Sisustusvaldkonnas on pidevalt ndudlus uutele ja innovaatilistele toodetele, millest
tulenevalt on materjalide vidlja to0tamine ning erinevate materjalide omavaheline
kombineerimine vajalik. Sealjuures on probleemiks materjalide hinnad ning ka transpordi

hinnad.

Transpordiliikidest kasutatakse enim maanteed, neli kiisitluses osalenut markisid ka mereveo
ning iliks lennuveo teenuste kasutamise. Kaupa saadetakse vilja nii tdis- ja osakoormatena kui ka
grupikaubana. Tooted on ettevotete poolt pakendatud alustele voi lactud autosse lahtiselt, vaid
iiks kiisitluses osalenutest ei saada karpe ja tooteid lahtiselt laost védlja. Noudmiste osas
kohalevedudega seonduvalt mainitakse broneeringute vajadust, ajaliste vahemike andmist
laadimistel, erinevaid piiranguid seoses ligipddsuga sihtkohas ning teenuseid, mis hdlmavad
siseruumidesse kauba toimetamist ja pakendite utiliseerimist. Siseruumidesse veo osas on ka
logistika ettevotete poolt pakutavate teenuste osas puudust. Seoses antud teenuse hinnataseme
vOi puudumise tottu on ettevotted kliente ka kaotanud. Klientidest loobumise pdhjusena on lisaks
vilja toodud tavatranspordi korge hind, mis tuleneb geograafilisest kaugusest ning seelébi ei ole
toote 19plik hind enam konkurentsivdimeline. Uhtlasi tuuakse vilja probleemid seoses
kahjustustega ja reklamatsiooni protsesside keerulisus, hilinemised ja nendest mitte teavitamised
ning kohaleveo ajad, mis enamasti on toOpdeva viltel, kuid kliendid soovivad kaupasid vastu
votta todpdeva loppedes. Viimane vilja toodud probleem on autori arvates seotud tarnetega
eraisikutele, sest ettevotted soovivad tavapiraselt tarnet toOpdeva jooksul. Reklamatsioonide
keeruline lahendamine voib tuleneda mahukast dokumentide esitamisest ning ajakulust, kuna
ildjuhul osaleb veo protsessis kolm vdi enam osapoolt. Logistika ettevotete poolt arendamist
vajavate teenuste osas tuuakse veel vilja raudtee vedude pakkumine, osakoormate vedu otse
kliendini ja iihtse hanke siisteemi olemasolu. Osakoormate veo osas otse klientideni on autori
arvates logistika ettevitete poolelt probleemiks mahtude puudumine ning vajalike tarneaegade
tagamine. Uhtse hanke siisteemi loomise tegur vajaks tipsustust, kuid autor eeldab, et see on
margitud veoettevotetele hinnaparingute osas, mida oleks keeruline luua, kuna see eeldab tihedat

koostddd turul tegutsevate ekspedeerijate vahel.
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Transpordikulude kokkuhoiuga seoses tuuakse vilja pakendite kompaktsemaks muutmine,
millest tingitult oleks vdimalik kaubamaht ning kulud madalamad hoida. Kompaktsemate
pakendite osas on vélja toodud flatpack meetod, mida on voimalik arendada toodete disainimisel.
Mahust tulenevalt mainitakse ka suuremate koguste vilja saatmist iihe koostdodpartneriga, kuid
sealjuures soovitakse kohalevedu otse kliendini. Ldppkliendile tarnimisel on modbliettevotete
sooviks kasutada kindlat koostdopartnerit kdikidele suundadele iihtselt, kuid ekspedeerijate
voimalustest tulenevalt on see keeruline. Kindla koostdoopartneri omamine tuleneb ilmselt
usaldussuhte tekkimisest ning sellest tingitult ajalise ressursi kokkuhoidmisest. Transpordikulude
kontrollimise vdimalusena tuuakse lisaks vilja ettevotte sisene vajadus logistiku osas ning

transpordiettevotete poolne kiituseaktsiisi poliitika.

3.3.2. Teenused modbli transportimiseks

Moobli transportimiseks pakutakse ekspedeerijate poolt Euroopa suunal nii maantee-, mere-,
lennu- kui ka raudteevedusid. Tdpsustavalt uuriti ka Venemaa suunda, millele pakutavad
veoliigid on samad, kuid ettevdtete arv, kes antud suunal vedada soovivad on véiksem. Aasiasse
voimaldatakse mere-, lennu- ja raudteevedusid. Ameerikasse, Aafrikasse ja Austraaliasse
pakutakse mere- ja lennutransporti. Joonisel 2 on vilja toodud erinevad suunad koos
veoliikidega, millele on arvuliselt mérgitud kiisitluses osalenud ettevotete arvud, kes konkreetsel

suunal erinevate veoviiside 10ikes moobli vedamiseks teenuseid pakuvad.

13

7

6 6
5
4 4 4
3| 2 3 a3 B 3 3 3
il

L - T O L - T © - T @ = O - T = T
S o & g8 L o ¢ Q9 o ¢ 9 o < o < o <
s = 4338 s = 4 38 = 4 3 = 9 = 9 = 9
© © © © ©
= o S @ a4

Euroopa Venemaa Aasia Austraalia | Ameerika | Aafrika

Joonis 2. Teenust pakkuvate ettevotete arv veoliikide 16ikes erinevatel suundadel
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Enim pakutav tarneaeg Skandinaavia suunal on kuni kolm td6pdeva, Kesk-Euroopasse ja
Venemaale kuni viis toopdeva, Louna-Euroopa suunal 5-10 todpdeva. Kaugemate piirkondade
suhtes oleneb tarneaeg transpordiviisist, lennuga on see kuni kolm téopdeva ning raudtee- ja
mereveoga kuni kaks kuud. Kliendid, keda modblitéostuse valdkonnas teenindatakse saadavad
kaupa vélja enim osakoormatena, seejdrel tdiskoormatena ning ka grupikaubana. Lahtisel kujul
ehk ilma alusteta mooblile on vedu valmis pakkuma kiimme kiisitluses osalenutest. Lahtiselt
kauba laadimisel on eelduseks sobivad kogused, kauba mdddud, kaal ja kogumaht. Tépsustavalt
on vilja toodud, et ilma alusteta ollakse ndus kaupa laadima, kui kogus on iile 2,5 laadimismeetri
ning paki laiuseks vOib maksimaalselt olla 2,45 m ning kdrguseks 2,6 m. Need piirangud
tulenevad poolhaagiste maksimaalsetest sisemodtudest. Samuti on oluline, et pakendid oleksid
transpordikindlad, et véltida kahjustuste tekkimist késitlemisel. Vaid kolm kiisitluses osalenutest
vastasid, et pakendid on tugevad ning ei vaja parendusi. Enamuse arvates on pakend piisav, kuid
peaks olema veelgi transpordikindlam. Kolme ettevotte poolt pakendatakse tihti klientide
kaupasid omalt poolt kindlamaks. Puudustena toodi vélja pakkematerjali vihene kasutamine,
mille tottu pakend ei kaitse kaupa kahjustustest, sealjuures ka vdhene vOi Ohukese kile
kasutamine, millest tingitult v3ib alus kisitlemisel laguneda. Paremat kaitset vajavad eelkdige
kaupade nurgad. Samuti saadavad kliendid pakke, mis peaksid olema alustel siiski ilma alusteta.
Autori andmetel tuleb sellise olukorra tekkimisel jdlgida Eesti Logistika ja Ekspedeerimise
Assotsiatsiooni autokaubaveo iildtingimusi (2007), mille kohaselt on pisipakk kogukaaluga 35

kg ning pakisaadetis maksimaalselt kolmest pisipakist koosnev saadetis kogukaaluga kuni 99 kg.

Lisateenustest margiti enim tagaluugiga kohalevedu, siseruumidesse vedu pakuvad kiisitluses
osalenutest neli ettevdtet ning pakendite dravedu kaks. Tingimustena lisateenuste pakkumisel
toodi védlja kaupade mdddud ja kaal, pakendid peavad olema kisitletavad, kui neid osadena
siseruumidesse vedada. Tagaluugi vajadusel peavad mdddud neid vdimaldama autole laadida.
Terminalideveo korral toodi maksimaalsete mdotmete osas vélja pikkus 240 cm, laius 180 cm,
korgus 220 cm. Samuti mainiti, et kdik teenused, millel on lisatingimused pakutakse klientidele
individuaalselt vastavalt voimalustele. Teenuste osas, millest transpordisektoris modblitootjatel
puudus on toodi vélja siseruumidesse vedu ja paigaldamise teenus. Samuti mainiti puudulikke
teadmisi kaupade tagastamisega seotud tingimuste ja nduete osas kahjukasitlusel. Teenuste osas,
mis toetaksid mooblitootjaid eksportimisel toodi vilja sihtriigis vahelao siisteemide arendamine,
kui koormatel on mitmeid mahalaadimisi ning integreeritud laoteenuste arendamine, mis
vOimaldaks tagada parema paindlikkuse kiiruses ning viltida mdobliettevotete ladudes tekkivat

iilekoormust kiirematel perioodidel.
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3.4. Jareldused ja soovitused

Tuginedes Lukason, Segovia-Vargas ja Vissak (2018) artiklile on kéesoleva magistritod raames
uuringus osalenud modblitootjad ekspordile keskendunud ettevotted, kelle ekspordi osakaal
kiibest on rohkem kui 40%. Aktiivsete eksportijate gruppi, kelle ekspordi osakaal kdibest jadb
alla 40%, kuulub iiks ettevote. Uutele turgudele sisenemisega tegeletakse enamasti aktiivselt,
selleks kasutatakse agente ning osaletakse messidel. Eesti mooblitootjate konkurentsieeliseks on
toodangu kvaliteet ning paindlikkus pakkuda tooteid vastavalt soovidele. Intervjuudes
osalenutest kuue ettevotte tootmine pohineb tellimustele, laotoodangut valmistab iiks ettevdte.
Tellimuste pohiselt tootmine tuleneb turu ndudlusest saada modbliesemeid personaliseeritumalt.
Eesti modblitootjad on suunitletud disaini arendamisele ning kdrge kvaliteedi hoidmisele, millest
jareldab autor, et todstusettevotete uuringus (2018) vélja toodud konkurentsieelis unikaalse
toodangu kujul areneb pidevalt ning juba tdnasel pdeval ettevotted pilitidlevad selle suunas.
Disainile ja erinevatele detailidele rohumine tuleb vélja nii intervjuude kui ka kiisitluse kdigus.
Niiteks mainitakse, et koostood tehakse sisearhitektide ja disaineritega. Samuti tuuakse vélja
erinevate materjalide kombineerimise meetod ning uute materjalide arendamine, et tooteid

isikupdrasemaks muuta.

Eksportimisel tuleb arvestada transpordiviisidega ning tingimustega tarne organiseerimisel.
Uuringus osalenud mdooblitootjad kasutavad toodangu tarnimiseks peamiselt maanteetransporti,
kuid ka merevedusid ja tliksikutel juhtudel lennuvedusid. Ekspedeerijatele suunatud kiisimustiku
pohjal ilmnes samuti, et enim pakutakse moobli vedamiseks maanteetransporti. See tuleneb
eelkoige sellest, et eksporditurud asuvad Euroopas ning maanteetransport on levinum ja kiireim
viis kaupade vedamiseks. Sealjuures toodi vilja merevedude rakendamine Hispaania suunal,
kuna tdiskonteineritega on sinna odavam kaupa viia, see omakorda eeldab mahtude olemasolu.
Tootmisettevotted on enamasti ekspedeerijate pakutud teenustega rahul ning oluliselt ei tunta
puudust lihegi teenuse suhtes. Intervjueeritavad kinnitasid, et alati on leitud sobiv lahendus
vastavalt vajadustele, seda ka aina tdpsemaks muutuvate tarnete korral, kus kliendid annavad
mahalaadimiseks kindla ajavahemiku. Siinkohal tuleb mainida, et mitmed tootmisettevotted
teevad broneeringuid mahalaadimiseks ise, autori arvates oleks kindlam ja planeerimise
seisukohast kergem, kui broneeringute tegemine transpordipartnerile usaldada. Arendamist
vajavate teenuste suhtes mainiti nii mdooblitootjate kui ka ekspedeerijate poolt erivedusid
siseruumidesse. See on peamiselt probleemiks, kui Idpptarne toimub eraisikule. Kuna e-

kaubandus on kiirelt arenev valdkond ning sellest tingitult on suurema tdendosusega kasvamas
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ka eraklientidele miiiik, siis autori arvates tuleks veoteenuseid pakkuvatel ettevotetel arendada
erinevaid vdimalusi nagu siseruumidesse tarne, pakendite dravedu ning ka hilisohtused tarned. E-
kaubandus ei mdjuta sealjuures ainult neid ettevotteid, kes otse eraklientidel miilivad, vaid ka
arikliendid, kellega koostodd tehakse arendavad oma miitigikanaleid ning kulude ja tarneaja
vihendamiseks vdivad soovida tarneid otse 10ppklientidele. Autor usub, et transporditeenuste

kittesaadavus ning mdju dritegevusele on suurem e-kaubanduses tegelevate ettevotete jaoks.

Internetikaubanduse osakaalu tdus ning sellega seonduvalt logistikateenuste kittesaadavuse
vajaduse suurenemine toodi vélja ka 2017. aastal mooblitoostuse valdkonnas teostatud uuringus
(Toostusettevotete...2017). Uha olulisemaks muutub tarnekiirus, teenuse kvaliteet ja
usaldusvéarsus, need mojutavad jargmise ostu sooritamist samalt ettevottelt (Delivery...2016,
Blanquart et al. 2014). Uhtlasi muutub olulisemaks tarne jéilgimise vdimalus ning teekonna
labipaistvus (He et al. 2017). Kauba teckonna jilgimise vajadus toodi vilja ka intervjuus
osalenud e-kaubanduses tegutseva ettevotte poolt. Antud tegur on klientide jaoks véga oluline
ning koostdopartneri poolt, kes vedu korraldab, oodatakse vastava tehnoloogilise vdimaluse
olemasolu. Tuginedes isiklikule kogemusele teab autor, et jélgimise vOimalust on lihtsam
pakkuda, kui tegemist on terminalideveoga. Sellisel juhul toimub kaupade skaneerimine ning
mairgete tegemine siisteemi iga mahalaadimise ja kauba edasi saatmise korral. Otsevedude korral
on teekonna jdlgimise vdimaldamine keerulisem. Selles osas on voimalik panustada
veoteenuseid pakkuvatel ettevitetel innovaatilise lihenemise ja tarkvarade véljatootamisega.
Autori arvates oleks voimalik luua kliendi jaoks siisteem, kus toimub kauba asukoha madramine

vastavalt auto navigatsiooniseadme asukohale kindlate intervallide viltel.

Transpordikulude osakaalu vdhendamise vodimalusena toodi uuringu raames vélja mahtude
kasvatamine sihtturule, kuna suuremate mahtude korral on veoteenused soodsamad. Mitmed
ettevotted on suuremate koguste korraga vilja saatmisest ajendatult arendanud keskladude
kasutusele votmist. See eeldab koostoopartnerite olemasolu vilisriikides, kes pakuvad
ladustamis- ja jaotusteenust. Uuringus osalenud ettevdtetele pakuvad selliseid teenuseid enamasti
nende endi edasimiiiijad ja kliendid sihtturgudel. Siinkohal oleks vodimalik ka logistika
valdkonna ettevotetel oma teenuseid ja voimalusi klientide jaoks laiendada ning pakkuda
vastavat vOimalust. Sellest tulenevalt oleks Eesti tootjal vdimalik suuremas osas logistika
korraldamine partnerile usaldada ning enda to6koormust vdhendada. Suurte mahtudega
ettevotetel on ka huvi kaupa vilja saata ilma alusteta, laadides see lahtiselt autodesse.

Ekspedeerijad enamasti pakuvad antud voimalust, kuid sellisel juhul on probleemseks asjaoluks
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kaupade késitsi mahalaadimise vajadus. Siinkohal vajaksid tootmisettevotted samuti partneri
poolset tuge, et autojuht oleks valmis seda tegema. Viiksemate koguste vilja saatmisel
oodatakse vedajate poolset panust nende konsolideerimisel teiste kaupadega ning mdistlikku

hinnapakkumist veole.

Kulude vidhendamist tulenevalt mahust on vdimalik saavutada veel pakendite arvelt. Uuringus
osalenud toid vélja, et toodete disainimise etapist alates arvestatakse nende pakendamise
voimalustega. Mainiti ka flatpack meetodit, mille mote seisneb kauba detailide paigutamises
iksteise peale ning lébi selle on vdimalik kaubamahtu vihendada. Antud meetod saab samuti
alguse disainimise etapist ning kauba olemusest, kuna arvatavasti pehmemoobli korral on sellist
lahendust keeruline kasutada. Autor soovitab koikidel mddoblitootjatel hinnata pakendamise
vOimalusi alates disainimise etapist. Samas on pakenditega seoses oluliseks asjaoluks ka nende
transpordikindlus, kuna see vihendab kahjustuste osakaalu. Autor on veendunud, et mida vihem
kahjustusi, seda rahulolevamad on kliendid ning ettevdtte maine on samuti ldbi selle hoitud.
Uhtlasi mdjutab reklamatsioonide arv tootjate ressursivajadust ning lisakulutuste tegemist
tagastustega, toodete parandamisega ja jérsu tootmise korralduse muutmisega. Intervjuus
osalenud ettevotted kinnitasid, et pakendeid kontrollitakse ja parendatakse pidevalt. Samas olid
ekspedeerijad veendunud, et pakendid voiksid olla paremad. Seoses kahjustustega toodi
tootmisettevotete poolt vélja ka reklamatsioonide kisitlemise protsessi efektiivsemaks muutmise
vajadus. Autori arvates vOiks mahuka paberimajanduse asendada vastavate infotehnoloogiliste

lahendustega, et protsess mugavamaks ja kiiremaks muuta.

Ekspordivoimekuse ning mahtude suurendamise osas on modblitootjad arvamusel, et eelkdige
soltub see tootmisvdimsusest ning ettevotte miiligiosakonna ja turunduse tegevusest. Logistika
koordineerimine ning transpordi vdimalused on tugiteenusteks, kuid samas olulised, et toetada
ettevotte dritegevust. Seda, et eduka dritegevuse aluseks on efektiivselt juhitud tarneahel ning
toimivad partnerlussuhted tuuakse vélja ka mitmete t60s kasutatud artiklite raames (Grant et al.
2015; Ma 1999; Canen et al. 2013; Reimann 1989). Logistika seisukohast on oluline, et see
oleks kooskdlas tootmise planeerimise ja turunduslike tegevustega (Baker et al. 2014). Uuringu
raames selgus, et veoteenuste kiirusega on Eesti modblitootjad rahul. Samuti hinnatakse
ekspedeerijate pakutud teenuste kvaliteeti ja valikuvdoimalusi heaks. Ilmnesid mdned aspektid,
kus oodatakse paremat tuge ja vdimalusi koostodpartneri poolt, need on eelpool mainitud

lisateenused.
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Vastates magistritod raames esitatud pohikiisimusele, siis uuringus osalenud modblitootjate
arvates on logistilise toe olemasolu eksportimisel vajalik, et tagada tarneahela efektiivne
toimimine. Samuti ndhakse logistikaga konkurentsitegurite tekitamise voimalust paindlikkuse
osas ja tarnekindluse tagamisel tekkiva usaldusvdirsusega. Samas tuuakse vilja, et logistika on
tugiteenus ning peamised konkurentsieeliste loomise voimalused olenevad tootmise korraldusest
ja efektiivistamisest. Tulenevalt intervjuude ja kiisitluste analiiiisidest ning eelpool toodud
jareldustest on voimalik alakiisimustele vastata jargnevalt:

e Eesti mooblitootjad on rahul logistika valdkonnas pakutavate teenustega, enamasti
rahuldavad nad ettevotete vajadused ning tagavad vajaliku paindlikkuse, kuid rohkem
oodatakse partnerite panust logistika korralduse lihtsustamisel ning paindlikkuse
suurendamisel erinevate lisateenuste ja vOimaluste arvelt. Samuti soovitakse partneri
poolset tuge kaupade konsolideerimisel teiste saadetistega, et veohinnad médistlikul
tasemel hoida.

e Tarneaja tdpsus on muutumas aina olulisemaks ning partneri poolt pakutavate teenuste
usaldusvéirsus on tédhtis. Tarneaegade tagamine mdjutab modblitootjate arisuhteid
klientidega.

o Kitsaskohtadeks on laiema logistika vilja andmise vdimalus veoettevottele, mis sisaldaks
lisateenuseid nii ladustamisega seonduvalt kui ka tingimustega 1dpptarnetel.

e Ekspedeerijate pakutavad tarneajad on head ja ootustele vastavad, kuid lisateenuste osas
on arenguruumi. Logistika valdkonnas tegutsevatel ettevotetel on voimalik Eesti
eksportijate tegevust toetada erinevate lisandvidirtus andvate teenuste ja voOimaluste
arendamisega. Eriti oluline on transpordipartnerite tugi e-kaubanduse ettevdtetele.

e Eksporditurgude valikut mojutab geograafiline ldhedus ning teenuste kéttesaadavus ja
hinnatase. Ekspordistrateegiaid mdjutavad samuti teenuste kattesaadavus, hinnatase ning
mahud, mida eksporditakse. Mahtudest ning hinnatasemest tulenevalt kujunevad vilja
kliendisegmendid, kellele keskendutakse. Suuremate mahtudega ettevotete klientideks on

enamasti drikliendid, kes omavad laia jaemiiligi vorgustikku voi hotelli-hosteli ketti.

Autori poolt pistitatud teemat on vdimalik laiemalt uurida vaadeldes iildisemalt Eesti
modblitootjate ekspordivoimekust mojutavaid tegureid ning ekspordimahtude suurendamise
voimalusi. Samuti on antud teemat vdoimalik edasi arendada logistiliste lisandvéértust loovate
teenuste tingimuste ja tdpsemate vajaduste kaardistamisega. Hetkel on autori arvates tehtud

jareldused ning ettepanekud eelkdige asjakohased logistika ettevotetele.
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KOKKUVOTE

Magistrito0 eesmairgiks oli uurida Eesti modblitoostuse jaoks vajalike logistiliste teenuste
kéttesaadavust, usaldusvairsust, kitsaskohti ning modblitootjate ootusi ja vajadusi toetamaks
nende dritegevust. Teema aktuaalsus seisneb logistika olulisusest ettevotete dritegevuses ning
vajadusest leida eeliseid ja vOimalusi, et rahvusvahelistel turgudel konkurentsis piisida.
Uurimiskiisimusele vastuste saamiseks viis autor ldbi intervjuusid Eesti modblitootjatega ning
koostas kaks kiisimustikku, milledest esimene oli suunatud samuti mddblitootjatele ning teine

veoteenuseid pakkuvatele ettevotetele.

Uuringu tulemustest voib jireldada, et Eesti mooblitootjad on orienteeritud ekspordile, iile poole
toodangust suundub vélisturgudele ning enamus tegeleb aktiivselt uute turgude ja klientide
leidmisega &ritegevuse arendamiseks. Ekspordi osakaalu tdhtsust mooblitootmise sektoris
kinnitavad ka Statistikaameti andmed, mille kohaselt moodustas eksport modblitootjate
miiigitulust 2017. aastal 61,9% (tabelid TO008, VKO02). Sealjuures tuleb mainida, et teise
peatiiki raames, milles kirjeldatakse Eesti mooblitdostuse ekspordi arengut tuleb selgelt vélja, et
antud valdkond on 14bi aastate olnud oluline haru tdotleva toostuse sektoris ning selle
edendamisega on tegeletud pidevalt. Magistritod uuringust selgub, et ettevotted hindavad
logistikasektori olulisust tarneahelas ning ettevottele tugiteenuste pakkumisel. Logistika roll on

aritegevust toetada paindlikkuse vdimaldamise ning usaldusvéérsuse tagamisega tarnekindlusel.

Tuginedes intervjuude ja kiisimustikke analiiiisile on autor kokkuvdtlikult teinud jéareldused
logistiliste teenuste kéttesaadavuse ning Eesti modblitootjate vajaduste osas. Autor on lisanud ka
omapoolseid soovitusi nii ekspedeerijatele kui ka moodblitootjatele. Peamised jareldused koos
soovitustega on jargnevad:

e Lisateenused vajavad arendamist. Veoteenuste osas on puudus lisandvédrtust loovatest
eriteenustest nagu kauba viimine siseruumidesse, pakendite utiliseerimine, abi
mahalaadimistel, ohtused tarned. Erisoovide ja vajaduste tagamiseks tarnetel soovivad
modblitootjad paremat tuge ja laiemat teenuste valikuvdimalust. Autor arvab, et

eriteenuste noudlus kasvab ning ekspedeerijad peaksid laiendama pakutavaid voimalusi.
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Samuti oleks tugiteenusena vajalik keskladude kasutamise vdimalus, mille korral saaksid
mooblitootjad suuremaid koguseid vilja saata iihte sihtkohta ning sealt 1oppklientidele
jaotust korraldada. Autor soovitab transpordiettevotetel keskladude siisteeme arendada, et
tootjatel oleks voOimalik suurem osa logistikast partnerile usaldada. E-kaubanduse
kasvuga seoses on vajadus ka kauba teekonna jélgimiseks kasvanud, millest ajendatult
peaksid veoettevotted pidevalt arendama oma vdimalusi seoses saadetiste jalgimisega.
Eelpool mainitud teenuste ja vdimaluste laiendamine on paindlikkuse tagamise
eelduseks.

Tarned muutuvad tépsemaks ning tarnekindlus tagab usaldusviirsuse. Klientide poolt
ndutav mahalaadimise broneeringu tingimus on kasvamas ning saadetiste hilinemistel
voivad kaasneda tarnetrahvid voi kaupade vastuvotmisest keeldumine, mis omakorda
loob lisakulutuste tekkimise vajadusega leida ladustamisvéimalus ning teistkordne
kohaleveo korraldamine. Eesti mdoblitootjad hindavad ekspedeerijate vdimalusi
broneeringute ja tdpsete tarnetega seoses heaks, kuid autor soovitab vdimalusel
broneeringute tegemine transpordipartnerile usaldada. Seda eesmirgiga lihtsustada tootja
poolset logistika planeerimist ning suurendada tarnekindlust andes vedajale paremad
tingimused vedude planeerimisel.

Maooblitootjad otsivad erinevaid viise, et transpordikulusid madalal tasemel hoida. Osad
ettevotted arvestavad alates disainimise etapist kaubamahu vihendamiseks pakendamise
vOimalustega. Autori arvates tuleks koikidel tootjatel, kellel vdimalik, oma tooted ja
nende pakendamise viisid iile vaadata, sest transpordihinna arvestamisel ning kaupade
paigutamisel sdidukisse on mdddud olulised. Lisaks oodatakse partnerite poolt
osakoormate korral rohkem kaupade konsolideerimisest tulenevaid mdistlikke
hinnapakkumisi. Transpordikulud on {iheks teguriks eksporditurgude valikul.

Toodete kahjustumine transpordil ning reklamatsioonide kédsitlemine on probleemiks.
Transpordikahjud on peamine probleem modblitootjatel, sellest tuleneb vajadus
korraldada kaupade tagasivedu, parandamine ning detailide v3i toote uuesti tootmine,
millega seonduvalt suureneb vajadus ressursside jirgi ning kaasnevad ka lisakulutused.
Kahjude viltimise eelduseks on transpordipakendi kindlamaks muutmine ning selle
parendamisse investeerimine. Kahjustuste véltimine loob eeldused klientide suuremale
usaldusvidirsusele ning rahulolule. Reklamatsiooni protsess on samuti mdoblitootjate
jaoks keeruline ning aegandudeyv, selle lihtsustamiseks soovitab autor vedajatel arendada

infotehnoloogilisi lahendusi, et kahjundude esitamine oleks kiire ja mugav.
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Autor arvab, et antud t60 raames vélja toodud soovitusi ja jareldusi on eelkdige vdimalik
kasutada logistikateenuseid pakkuvatel ettevotetel. Teemat on vdimalik edasi arendada
lisandviirtust loovate teenuste tingimuste ja tdpsemate vajaduste kaardistamisega. Antud
magistritod teema uurimine laiemalt, vaadeldes iildiselt ekspordivoimekust mdjutavaid tegureid
mooblitodstuses ning ettepanekute tegemine ekspordimahtude suurendamiseks on samuti

potentsiaalne uurimistdo teema.
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SUMMARY

ROLE OF LOGISTICS FOR EXPORT OF ESTONIAN FURNITURE INDUSTRY
COMPETITIVENESS

Katre Taal

The furniture industry has been one of the potential branches of industry in Estonia throughout
the years. Export sales have been steadily over 50 per cent of the total sales of furniture items.
Quality of the production is the main competitive advantage, but competitiveness can be
supported by the logistical services as well. Logistics is considered an important part of the
supply chain, and this is the reason why the author decided to research advantages for Estonian

furniture manufacturers that are supported by the logistical services on the global market.

The aim of this thesis is to find out the availability, credibility and bottlenecks of logistical
services for the Estonian furniture industry and investigate the needs and expectations of
furniture manufacturers. The main research question of this master thesis is — what is the role of
logistics for export of Estonian furniture industry competitiveness?. The sub-questions of this
master thesis are:
e what are the expectations of furniture manufacturers regarding logistical services and
how are they satisfied with the services available today?
e what is the role of accurate and trustworthy delivery lead-time of deliveries to foreign
markets?
e where are the bottlenecks of logistical solutions for exporting the furniture and what
kinda developments can be made for improvement?
e what kinda solutions are offered by the freight forwarding firms regarding delivery lead-
time and value-adding services?
e what are the logistical factors that influence the choices of export markets and strategies

for Estonian furniture manufacturers?
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This master’s thesis is divided into three chapters. The first chapter describes the advantages of
the effective supply chain, principles of choosing export markets and logistical services that can
add value for the companies supply chain. The second chapter focuses on the global and local
furniture industry. It describes the factors that influence the furniture industry on the global
business level and also gives an overlook of the export developments and a vision for the future
of the Estonian furniture industry. The third chapter consists of the methods description, research

analyses and conclusions.

The qualitative research was based on the case study, and it was carried out with half-structured
interviews and questionnaires. Secondary data for describing the interviewed companies export
figures were collected using document analyses of the companies financial year reports.
Interviews were made with seven Estonian furniture manufacturers. The results of questionnaires
contain answers from seven furniture manufacturers and from thirteen freight forwarding
companies. Collected data for making the conclusions was carried out using the cross-case

analyses method.

Based on the analyses of the interviews and questionnaires the author has made conclusions
regarding the availability and needs of the logistical solution for Estonian furniture
manufacturers. Conclusions with suggestions are the following:

e value-adding services have to be improved. There is a demand for extra services for the
final stage of delivery, like carriage inside the premises, utilization of the packages, help
for the need of unloading by hand. The author is convinced that the need for those kinda
services will most likely increase and therefore the development of the freight forwarders
services is recommended. Also, it appears that manufacturers can use help with central
warehousing solutions. Since there is a need for departure higher quantities at once, the
central warehousing has come more frequent. With trending e-commerce economy there
is also increased demand for tracking availabilities for the shipments. It is also one of the
factors that have to be improved and made available for every kinda cargo.

e Delivery times are more often fixed and assuring the firmness of deliveries increases the
trustworthiness. Booking slots for unloading the goods are trending, and delays could
cause fines or not accepting the shipment at all. Estonian manufacturers evaluate the
solutions offered by freight forwarders in case of demand for booking slots well carried

out. But the author recommends for manufacturers to give the responsibility for making
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delivery bookings to the partners in logistics sector because it will make the certainty of
delivery firmness more effective and gives freight forwarders more flexibility.

e Furniture manufacturers are searching for ways to lower transportation costs. Some of the
manufacturers consider different possibilities for the packaging starting from designing
the products because packaging is considered for lowering the costs because
transportation prices depend on the volume and loading space of the shipments. The
author suggests to all manufacturers to be innovative with packaging and designing the
products. Manufacturers also expect freight forwarders consolidate their goods with
others in order to receive sensible price level. Transportation costs are also considered
when choosing the export markets.

e Damages during transportation and claim processes are problematic. Damages are the
main problem for furniture manufacturers during transportation. In case of the claim,
there is a need for returning the goods, repairing the damaged details or manufacturing
new items. All this causes extra costs and time. Damages can be avoided with good
transportation packaging, due to this the author suggests investing for packaging
improvement. The author believes that damage avoidance will lead towards satisfied
customers and a good reputation of the company. But in case of the claim, the process
should be easy and comfortable for the shippers. The author suggests to freight

forwarders to evaluate their claim processes and make them as simple as possible.

From the analyses and conclusions, it appears that the role of logistics for export of Estonian
furniture industry is to support it with providing flexibility in deliveries and assuring the

trustworthiness of exporters.

Further research can be done for evaluating the services what should be improved. Evaluation
should consist of the demand and possibilities for the services that are lacking nowadays. Further
research can also be done for evaluating other factors that can improve Estonian furniture

industry competitiveness in the global market.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuu plaan

1. Millised on peamised ekspordisuunad ja osakaal riikide 16ikes? Millised on uued arendatavad
suunad ja osakaalult tdusnud suunad?
2. Millised on Teie kliendisegmendid ekspordi puhul?

a) Millele pdhineb tootmisplaan? Kas see erineb klientide 16ikes? Millised on klientide

parameetrid erinevuse korral?

b) Milline on (eelistatud) ekspordiviis?
3. Kuidas on kliendisegmendid aja jooksul muutunud? Kuidas on ettevotte eelistused
ekspordiviisi suhtes aja jooksul muutunud?

a) Kuidas hindate neid muutusi ettevottele?
4. Kes on Teie tdhtsamatele turgudele peamised konkureerivad riigid?

a) Kas ja miks tasub toota Eestis?

b) Kuidas hindate Eesti logistilist tuge vorreldes konkureeriva riigi omaga?
5. Millised on peamised transpordiviisid/lahendused, mida Teie ettevote kasutab? Palun
pohjendage valikut vastavalt piirkonnale/kliendile.

a) Kuidas on eelistused transpordiviiside suhtes aja jooksul muutunud? Mis on nende

muutuste pohjuseks?

b) Kuidas on transport enamasti korraldatud, kas Teie voi kliendi poolt?
6. Millised on klientide ndudmised ning Teie ettevotte poolt pakutavad véimalused seoses
tarneajaga?

a) Mis on Teie ettevdtte poolt arvestatud aeg transpordile sellest tarneajast?

b) Kuidas on klientide nGudmised aja jooksul muutunud? Milline on trend?
7. Kas logistiliste lahendustega soovitakse luua kliendi jaoks lisandvéértust? Kas see on Teie
ettevotte jaoks konkurentsieelise loomiseks iiks voimalus?
8. Milline on transpordikulu ja toote hinna suhe? Kas/kuidas on see suhe aja jooksul muutunud?
9. Kas olete pidanud loobuma/kaotanud kliente, kuna logistiliselt ei suudeta klienti teenindada?

a) Mis seab piirid?
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b) Kas Teie ettevite otsib uusi turge hetkel?
10. Selleks, et edendada ekspordivoimekust, siis milliste teenuste/lahenduste suhtes Teie
ettevottel on puudus?
11. Millised on peamised probleemid transpordi kdigus? Mis on ettevotte poolsed meetmed
nende véltimiseks?
12. Kuidas hindate veoteenuseid pakkuvate -ettevotete voimekust? Mis on madravaks
kriteeriumiks valiku tegemisel?
13. Milliseid optimeerimisvoimalusi ndete seoses logistika kuludega eksportimisel? Milliseid
ekspordi mahtude suurendamise vdimalusi niete seoses logistikaga?

a) Kas suurem tellimuste maht voimaldaks transpordikulude osakaalu viahendada?

b) Kas kiirem/odavam logistika suurendaks ekspordivoimekust? (nditeks 20% kiirem)

¢) Kumma vaates néeb ettevotte rohkem potentsiaali ekspordi arendamiseks?
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Lisad 2-3. Intervjuud ning cross-case analtdsi tabel on eraldi dokumendis
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Lisa 4. Mooblitoostus, eksport, logistika- kisitlus modblitootjatele

1. Millised trendid mdjutavad mooblitddstuse sektorit tdnapieval?
1. Uued vérvid, kangad, uute materjalide kasutamine, klientide soovidele vastamine
2. hinnakonkurents, tootmise liikkumine aasiasse
3. Materjalide hind ja ka transport
4. Tehnoloogia ja materjalide areng ja erinevate uute materjalide kombineerimine
omavahel!
5. a)Toote elutsiikkel on lithike b)Turg nduab koguaeg uusi tooteid c)Kasutada uudseid
materjale d)Miksides erinevaid materjale : puit, klaas, metall, plastik, kivi.
6. Free shipping
7. Kvaliteetse t60joupuudus, liigne sektori kasv, mis on pdhjustanud nn "buumi"
8. Kinnisvara/ehitus arendused

2. Milline on ekspordi osakaal Teie ettevotte kogukiibest?

1.99%

2.95%

3.45%

4. Aastate 10ikes erinev, kuid ca 20 - 40%

5.95%

6. 65%

7.40 %
3. Kas tegelete aktiivselt uutele turgudele sisenemisega?
Jah 5
Ei 2
4. Uutele turgudele sisenemisel arvestatakse enim: (mitmed voimalikud vastused)
Pdhjalike turu uuringutega 1
Geograafilise ldhedusega 3
Sisenemine toimub juhuvaliku/vdimaluse alusel 4

5. Milliseid kliendisegmente teenindate? (mitmed voimalikud vastused)

eraklient 4
jaemiiiik 2
hulgimiitik 3
projektimiiiik 5
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6. Milliseid transpordiliike kasutate? (mitmed vdimalikud vastused)

maantee 8
meri 4
lend 1
7. Kaup véljub : (mitmed vdimalikud vastused)

grupikaubana (-31dm) 4
osakoormatena 6
tdiskoormatena 6
alustele pakendatult 7
lahtiselt laetud 6

8. Kas klientidel on erindudmisi seoses kohaleveo tingimustega?
l.et
2. Iga klient on erinev ka oma kohalevoe nduetega, kuid midagi véga erilist dnneks siiski
ei nduta
3. Jah. Soltuvalt objektile juurdepdisust tuleb arvestada auto suurusega,
laadimismeetodiga, aja piiranguga
4. Eriti mitte
5. Klient ootab véimalikult soodsat tdisteenindust koos tuppaveo ning pakendite
utiliseerimisega neile sobilikul ajal.
6. Oigeaegne tarne ja pakendi siilimine sihtkohta!

7. Soovitakse kaupa peale t60d, sest inimestel on raske todajast koju minna

8. Bookingud
9. Kas olete kaotanud voi pidanud loobuma klientidest, kuna ei suuda neid logistiliselt
teenindada?
jah 3
ei 4

10. Palun tooge vélja pohjused, miks pidite loobuma voi kaotasite kliendi.
1. Vilismaale tuppavedu on meie klientidele liiga kallis
2. Kauged sihtriigid. Transpordi osakaal liiga suur.
3. transport sihtriiki on liiga kallis ja seetdttu ka toote hind kujuneb liialt kalliks kliendile
4. Puudub maistlik tuppaveo teenus. Vanemad inimesed loobuvad
11. Milliste teenuste suhtes logistikas tunnete puudust?
1. Ilma suurema ekstra pingutuseta leida lisaks tarnijale ka eraldi tuppaveo teenuse
osutaja.
2. Ei tunne ouudust

3 Uhtse hanke siisteemi.
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4. Normaalse hinnaga kindlustus voi moistlik/mugav reklamatsioonide lahendus.
5. Ei tunne puudust hetkel!
6. Raudtee.
7. Osakoormate vedu otse kliendile - nditeks vaja vélja saata tdisauto, millel 10-12
otsemahalaadimist
8. tagasiside hilinemiste kohta
12. Milliseid optimeerimisvdimalusi néete seoses transpordikuludega eksportimisel?
1. Tooteid pakkida targemalt vdiksemasse pakendisse
2. Meie ettevotte puhul, kus tarnime vaid otse kliendile, oleme leidnud parima vdimaliku
lahenduse, ent parim oleks, kui saaksime kasutada vaid iiht transpordipartnerit {ile
Euroopa soltumata paki suurusest.
3. saaksime kokku saata vélja suuremaid koguseid ithe vedajaga, kes siis toimetab
tellimused otse kliendile
4. Flatpack
5. ettevottesisene logistik.
6. Ei oska kommenteerida
7. Kiituseaktsiis!
8. Ei oska delda
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Lisa 5. Teenused moobli transportimiseks- kusitlus ekspedeerijatele

1. Millistel suundadel olete valmis modblit vedama ning milliseid veoliitke pakute nende
16ikes? (igas reas voib olla mitu vastust)
Euroopa

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal
Venemaa

SO Wi

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal

Aasia

— NN =W

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal
Ameerika

N A WO

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal
Aafrika

N O R~ ONO

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal
Austraalia

RIDIW WnNIO

Maantee

Meri

Lend

Raudtee

Ei paku antud suunal

OO W kO
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2. Milline on keskmine pakutav tarneaeg? (igas reas vdib olla mitu vastust)
Pohjamaad

-3tp

-5tp

-8tp

-10tp

-14tp

1-2 kuud

2-3 kuud

Ei paku

Ladne/Ida-Euroopa (v.a. Venemaa)

N OO OO O WO

-3tp

-5tp

-8tp

-10tp

-14tp

1-2 kuud

2-3 kuud

Ei paku
Louna-Euroopa

—

SO O OO W~

-3tp

-Stp

-8tp

-10tp
-14tp

1-2 kuud
2-3 kuud
Ei paku
Venemaa

— OO W RAINO I~

-3tp

-Stp

-3tp

-10tp
-14tp

1-2 kuud
2-3 kuud
Ei paku
Ameerika

O OO O OI—INIF

-3tp

-5tp

-8tp
-10tp
-14tp

1-2 kuud
2-3 kuud
Ei paku

N O N OO OION
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Aafrika

-3tp

-5tp

-8tp

-10tp

-14tp

1-2 kuud
2-3 kuud
Ei paku
Austraalia

R = A OOOIOIN

-3tp
-5tp
-8tp
-10tp
-14tp
1-2 kuud
2-3 kuud
Ei paku 9

3. Kliendid, keda teenindate antud sektoris saadavad kaupasid enamasti: (mitmed voimalikud

— WO IO OOIN

vastused)

grupikaubana 7
osakoormatena 11
taiskoormatega 9

4. Kas pakute vedu mooblile lahtisel kujul (ilma alusteta)?

Jah 10
Ei
5. Mis on lahtisel kujul moobli vedamise eeldusteks?

1. mdddud,kaal, kogus
2. kauba/vaba veovahendi olemasolu
3. Viga korralik kauba pakkimine, et ei tekiks hiljem kauba kahjustumist (pakend tuleb
lahti vms). Lisaks mé6dud (pikkusxlaiusxkdrgus) ning kaal.
Paki moodud voi kogumaht kuupmeetrites, kaal.

kliendil mahub kaupa rohkem haagisesse/konteinerisse

4.

5.

6. kogused alates 2,51dm
7. Pikus, Laius, korgus, kaal.

8. mdddud, kaal, pakend,

9. moddud e. haagise laadimis metrid

10. Modbel peab olema transpordikindlalt pakendatud ja peab olema

poolhaagisesse/kiilmikusse mahtuva laiusega (kuni 2,45 m) ja kdrgusega kuni 2,6 m.
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6. Kas klientide poolsed transpordipakendid on piisavad? (mitmed vdimalikud vastused)

Jah, pakendid on tugevad 3
Piisavad, kuid voiksid olla paremad 12
Ei, tihti pakendame kaupasid omalt poolt 3

7. Mis on enamasti pakendite puuduseks?
1. vihene pakend, mis ei kaitse toodet
. Liiga vdhe pakendit pandud vdi liiga drnalt kinnitatud.
. Tooted/ kastid kiletamata voi liiga vihe kiletatud.
. Ohuke kile

. el ole tugev, hdorudes voivad augud tekkida

2
3
4
5
6. puudulikud pakendi nurgad , vihe kilet.
7. drnkauba ndrk pakend

8. Pakendi puudumine iildse; ndrk pakend mis ei paku piisavat kaitset.
9. Puudub alus, vajalik tugevam kile, kartong vms

10. Pakkematerjali on liiga vihe kasutatud.

8. Milliseid lisateenuseid pakute? (mitmed voimalikud vastused)

Tagaluugiga kohalevedu 10
Siseruumidesse vedu 4
Pakendite dravedu 2
Ainult uksest-ukseni vedu 5

9. Millised on piirangud lisateenuste pakkumisel? Palun tdpsustage vdoimalusel tingimusi.

1. toote kaal ja mdddud

2. Piirangud tldiselt puuduvad. Ainult juhul kui pakend on suurem kui ukseava, st et

tarne on voimalik vaid pakendit avades/osa haaval tarnides.
3. lisaraha eest saab koike

4. Lébi terminalide saatmisel on mddtude piirangud 240*180*220 cm

Sisse kandmisel on riigiti piiragud ja riikides kus teenust pakume on kaalu ( max 100 kg)

ja modtude piirangud ( max mdddud 120*60*60 cm).
5. iga pakkumine arvutatakse individuaalselt.

6. ei ole piirnagiud. Kliendi raha eest saab kdiki tehtud
7. Moddud, kaal.

8. Voimalik vedada tagaluugiga sihtkoha lattu. Mitmekorruselisse eramajja ei toimeta,

kuna tooted suured

10. Milliste teenuste suhtes on transpordis modbliettevotetel Teie kogemuse pdhjal puudus?

1. paigaldamine

2. puuduv vastav info
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3. Vihene info andmine. Uldiselt antakse vaid kuupmeetrid. Siis vaja veel mdddud saada.
4. Ei oska kommenteerida.
5. suurte koguse puhul modbli uksest sisse tassimine juhi poolt
6. -
7. Klienditi on see erinev. Mdnel juhul on see teadmine pakendamise ja standartsete
modtude olulisusest ( seda juba toote ja pakendi disani faasis), mdnel juhul {ildised
teadmised reklamatsioonide, tagastuste ja muude mittevastavuste késitlemise osas.
8. -
9. ei oska delda
10. Niirga pakendi juures laetakse kaup iiks teise peale et vedaja vdimlikult soodsama
hinnaga. Tulemuseks on vigastaud kaup ning reklamatsioonid.
11. Ei saa vastata kuna puudub piisav kokkupuude mdobliettevotetega.
12. Ei oska kommenteerida.
13. Ei oska vastata.
11. Milliste teenuste arendamisel transpordi valdkonnas oleks voimalik modbliettevotete
ekspordi edendamisele oma panus anda?
l.-
2. Kallimad impordikoormad vdimaldavad pakkuda soodsamaid lahendusi ekspordile
3. Ehk tuppa vedu pakkuda vms.
4. Ekspordi edendamisele saab piltlikult kaasa aidata vaid veohindade langetamisega. See
tdhendaks multimodaalset transporti, mis omakorda eeldaks modbliettevotetelt suuri
mahtusid.
5.-
6. -
7. Laoteenus suunitlusega eskportdoridele ( integreeritud lahendus alates tellimusest kuni
ukseni toimetuseni) , annab vajadusel kiiruse ja paindlikkuse tarneajas, voimaldab viltida
laadimisummikuid kdige kiiremal ajal moobliettevotte laos.
8. -
9. liiga pikk kiisimus ...
10. -
11. Paljude mahalaadimiskohtadega koormate puhul sihtriigi vaheladude kasutamine.
12. Ei oska kommenteerida.

13. Ei oska vastata.

68



