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LUHIKOKKUVOTE

Saksamaa on Eesti masina- ja metallitdstusele oluline ekspordipartner, kuid olulisi edu tagavaid
tegureid pole veel sellel turul uuritud. Magistritod eesmdrk on analulsida masina- ja

metallitoostuse edukamate firmade ekspordiprotsessi Saksamaale.

Autor on seadnud t66 eesmargi saavutamiseks jargmised uurimiskisimused:
1. Milline on olnud Saksamaa turule sisenemise protsess?
2. Milliseid probleeme on Saksamaa turul tletatud?
3. Millised on ettevdtete konkurentsieelised?
4. Milliseid abistavaid tegureid on turule sisenemisel kasutatud?
5

Millised on eksportivate firmade ja ekspertide soovitused ekspordiks Saksamaale?

Autor kasutas kvalitatiivset uurimismeetodit ning viis juhtumiuuringu raames labi intervjuud viie
eduka eksportooriga metalli- ja masinatdostusest ning kolme eksperdiga. Riikide erinevusi
kasitles autor CAGE mudeli abil. Sakslased on keskendunud partnerite valikul pikale koostodle.
Koostdod soodustavad ihtne seadusruum, mdélema madal korruptsioonitase, seadusekuulekus,

Eesti investeeringute maht ja madalamad t66joukulud.

Toost selgub, et ekspordi edutegurid tekivad firma ressursside ja vBimekuste koosmojul. Eeliseid
on vdimalik saavutada labimdeldud vaartuspakkumisega, mis suudab lahendada sihtturu
klientide probleeme. Samuti tuleb kasuks terviklahenduste pakkumine. Oluline on ka
koostodpartnerites usaldusvaarsuse tekitamine, millele aitavad kaasa toodete kdrge kvaliteet,
kdrgetasemeline tarnijak&itumine ning avatud suhtlus. Eksportivad firmad peavad kasutama

vorgustiku eeliseid, mille kaudu on vdimalik kiirendada ka ekspordiprotsessi.

Votmesonad: eksport, konkurentsieelised, CAGE mudel, masina- ja metallitddstus, Saksamaa

turg



SISSEJUHATUS

Eksportimine on (hest kiljest peegeldus rahvusvahelistumise protsessist ja rahvusvahelisest
konkurentsipositsioonist. Teisest kiiljest on see (iks olulisemaid instrumente vaikese ja keskmise
suurusega ettevotete (edaspidi VKE-d) rahvusvahelistumise juures. (Fernandez-Ortiz et al. 2015,
272)

Kaupade ja teenuste valisturgudele viimine on peamine eeldus majanduskasvuks. Ekspordi
potentsiaalsete riikide hulgas ndevad Eesti eksportoorid lisaks Skandinaavia maadele ja
Baltikumile ka Laane-Euroopa riike, sealhulgas Saksamaad. Suurimateks puudusteks
sihtturgudele laienemisel nédhakse masina- ja metallitoostusettevotete puhul tugevat konkurentsi
ning piiratud ligipadsu turunduskanalitele. (EY 2015, 5,18,135)

Majandusharu konkurentsivdime seisukohast on aarmiselt oluline nende konkurentsipositsioon
viélisturgudel, seda eriti véikeriigi majandusharudele. (Varblane et al. 2011, 99) Saksamaa on
olnud Eesti masina- ja metallitdostuse seisukohalt oluline ekspordipartner ning 2017. aasta
uuringu pdhjal seda nii olemasolevate turgude, kui ka uute sihtriikide hulgas. 28% uuringus
osalenud firmadest ndeb Saksamaad Uhe uue sihtturuna (Swedbank 2017). Ernst & Youngi
labiviidud eksportéoride konkurentsivéime uuringu jargi on theks suurimaks véljakutseks uutele
eksporditurgudele litkumine ning sinna plsima jadmine. Ettevotete hinnangu jargi on uheks
suurimaks takistuseks turgudele sisenemise puhul just teadmiste puudumine sihtturu kohta. (EY
2015, 86)

Magistritod uurimisprobleem on véhene teadlikkus edu tagavatest teguritest Saksamaa turule
eksportimisel masina- ja metallitoostuse valdkonnas. Saksamaa on selle sektori firmadele
potentsiaalikas eksporditurg ning autorile teadaolevalt pole ekspordi edutegureid sellel suunal
uuritud. TO6 eesmark on anallilisida sektori edukamate eksportdoride ekspordiprotsessi
Saksamaale ja nende konkurentsieelised. Selle kdigus tuleb valja selgitada olulised tegurid,
millele tuleb ekspordil tdhelepanu pdodrata ning lisaks anda soovitusi ekspordi edendamiseks



masina- ja metallitoostuse valdkonnas. Uurimisprobleemi lahendamiseks on seatud
uurimiskisimused, millele t66 kaigus vastused leida:

Milline on olnud Saksamaa turule sisenemise protsess?

Milliseid probleeme on Saksamaa turul Uletatud?

Millised on ettevotete konkurentsieelised?

Milliseid abistavaid tegureid on turule sisenemisel kasutatud?

a c w N oE

Millised on eksportivate firmade ja ekspertide soovitused ekspordiks Saksamaale?

To0 koosneb kahest osast, millest esimeses kasitleb autor rahvusvahelistumise protsessi ja selle
pohjuseid, ekspordi teoreetilisi aluseid, ekspordi strateegilisi lahtekohti ja konkurentsitegureid.
T60 teine osa keskendub uuringule. Saksamaa ja Eesti vordluse eesmérgil kasutab autor CAGE
mudelit, et vilja selgitada ,,distants* kahe riigi vahel. Kasutatakse kvalitatiivset uurimismeetodit.
Uurimisprobleemi lahendatakse juhtumiuuringuga, et selgitada eduka Saksamaa-suunalise
ekspordi tegurid masina- ja metallitoostuse sektori ettevOtete ja ekspertide info pdhjal.
Juhtumiuuring v@imaldab siigavuti uurida dinaamilisi, keerukaid ning eksperimentaalseid
protsesse kiiresti muutuvas keskkonnas nii ekspordi, arivorgustiku, ettevottelt ettevdttele
turunduse, kui ka firmasiseste suhete seisukohalt (Vissak 2010, 372). Informatsiooni kogumiseks
viis autor labi poolstruktureeritud intervjuud ekspertidega ja Saksamaale eksportivate firmadega.
Analiisimeetodina kasutatakse kvalitatiivset sisuanaltiiisi (conventional content analysis)
(Hsieh, Shannon 2005).



1. EKSPORDI TEOREETILINE KASITLUS

1.1. Rahvusvahelistumise protsess ja pohjused

Globaliseerumise tdttu on ekspordil suur réhk, mistttu on see oluline nii firmale, kui ka selle
koduriigile. Ekspordi kaudu panustatakse majandusse ning see aitab riigis tegutsevatel firmadel
areneda, tootmisvéimekust parandada ning tookohti luua. (Czinkota 1994 viidatud Sousa,
Bradley 2009, 681) VKE-de rahvusvahelistumine on suurenenud nii palju, et tanapéeva firmasid
iseloomustab globaliseerumine ning rahvusvahelistumine sdltumata nende suurusest. VKE-de
edukas kasvamine ning valisturgudel arenemine on majanduse tulevikuperspektiivist vaga
oluline. (Hollensen et al. 2011, 7)

Mitmed uuringud rahvusvahelises &ris on markinud, et firmade rahvusvahelistumine on protsess,
mille kaigus nad suurendavad jarkjargult oma tegevust vélisturgudel. Valisturgudele sisenemine
algab Uldiselt psiihholoogiliselt ning kultuuriliselt sarnastesse riikidesse. Uldise arusaamise
kohaselt vahendab see juhtimisriske ning nduab turule sisenemiseks vahem turuinfot. Samuti on
seos turgude uUksteise vahelisel kaugusel, millest tulenevalt on ldhemal asuvatele turgudele
sisenemine lihtsam ja soodsam. Kogemusi omandades liigutakse flusiliselt kaugematele
valisturgudele. (Kuada 2008, 63; Vahilne, Johanson 1977, 23)

Uppsala mudel, pdhinedes firmade vaatlusele Rootsis, leidis, et firmad liiguvad valisturgudele
vaikeste sammudega. Eksportimist alustatakse agendi kaudu ja hiljem luuakse
muugiorganisatsioon. Teatud juhtudel alustatakse ka tootmist valisriigis. Mudeli jérgi pole
firmadel vélisturgudel tegutsemise kohta varasemaid kogemusi ning neid tuleb omandada
protsessi kéigus. (Vahlne, Johanson 1977, 24, 28) Uppsala mudel on ainulaadne selle poolest,
kuidas see ndeb sihtturu kohta Kkaivat informatsiooni. See informatsioon p6hineb
eksperimentaalsetel teadmistel ja sellel on oluline roll turule sisenemisel ning sisenemise
meetodi valikul. (Okpara 2008, 118) Uppsala mudelit on kritiseeritud, sest organisatsioonilisel

Oppimisel on mitu dimensiooni, kuid mudel tegeleb vaid Gppimisega labi enda kogemuste.



Puudub késitlus selle kohta, kui sihtturule tehakse otseinvesteeringuid (foreign direct
investment), imiteeritakse teisi firmasid vOi sisenetakse turule pohinedes rohkem
turuinformatsioonile ja védhem eelnevale kogemusele. Samuti on Uppsala mudeli puuduseks
ebapiisav info rahvusvahelistumise kiirendamiseks. (Forsgren 2002; Pallin 2004, 7-8) Uppsala
mudelist kiirema rahvusvahelistumise protsessiga firmasid nimetatakse rahvusvahelisena
sundinud ettevdteteks. Nende ettevdtete turuna voib defineerida kogu maailma. Selliste firmade
sinnile on kaasa aidanud kiire tehnoloogiline areng ning rahvusvahelise &riprotsessi
lihtsustumine. Lisaks ka suurenenud konkurents tegevusharus ning liihemad toote elutsuklid, mis

survestavad firmasid oma tooteid miiiima globaalselt. (Pallin 2004; Glowik 2016, 21)

Vahlne ja Johanson (2013) on mudelit uuendanud ning toonud vélja, et firmad on osa
vOrgustikust. Vorgustiku liikmete vahel toimub vahetusprotsess, kus lisaks toodetele ning
teenustele liigub ka informatsioon (Vahlne ja Johanson 2013, 195). Firmad peavad
valisturgudele laienemiseks kasutama nii kohalikku, kui ka rahvusvahelist vorgustikku. Véaga
oluline on see olukordades, kus vélisturud on fiidsiliselt kaugemal ning kultuuriliselt olulised
erinevad. (Di Maria, Ganau 2017, 362)

2017. aastal uuendanud Uppsala mudelis (vt Joonis 1) ké&sitletakse seisundist tulenevate tegurite
all vBimekusi, puhendumist ja sooritusi. Muutuvate tegurite all mdeldakse aga firma

pUhendumist ning teadmiste arendamise protsesse.

Pluhendumise

Y

Viimekused

protsessid
Pihendumine/ atiﬂ%?;fit:e
Sooritused L protsessid

Joonis 1. Uuendatud Uppsala mudel
Allikas: autori koostatud Vahlne, Johanson (2017) alusel

Muutuvad tegurid (change variables) kirjeldavad tegevusi. Nende kaudu toimub firma omaduste

ja keskkonna muutumine, mis omakorda loovad eelduse uuendusteks ja firma arenguks.



Pihendumise protsessid (commitment processes) kujutavad endast protsesside ja ressursside
modifitseerimist ning tegevuste koordineerimist. See toimub tulenevalt riskist, ebakindlusest
ning osalisest teadmatusest. Kui vdimekuste suhe muutub ning saavutatakse vajalik
sooritusvdime, ajendab see uute teadmiste arendamist dppimise, loomise ning usaldusvéarsuse
tdstmise kaudu. Mudeli jargi on selle eelduseks plhendumise positiivsed valjundid, millega
uletatakse sellega kaasnevaid negatiivseid tegureid. Teadmiste arendamine, sealhulgas dppimine,
loome ja usaldusvadarsuse kasvatamine toimuvad pidevalt. Ettevotlik teadmiste arendamise
protsess (knowledge development process) sisaldab vahemalt kolme alamprotsessi, milleks on
suhete loomine, paindlikkus strateegiate loomisel ja protsesside kohandamine organisatsiooni
keskkonda. Kohandamine toimub mitmel tasemel, sealhulgas tehnoloogilises, sotsiaalses ning
institutsionaalses sfaaris. Lopuks avaldab see mdju ka juhtimishoiakutele, mille pdhjal toimub
firma ressursside paigutus ning nende kasutus. Seisundist tulenevad tegurid (state variables) on
mojutatud eelnevalt késitletud muutuvatest teguritest. Operatiivsed ning dinaamilised
vOimekused (capabilities) kasitlevad oskusi ja teadmisi. See peegeldab firma véimekust kasutada
ressursse kindlatel eesmarkidel. PUhendumise ja soorituste (commitments/performance) mdju on
jarjepidev ning nende kaudu maéaratakse teadmiste arendamise protsessi kontekst ning ulatus.
Puhendumine Kirjeldab tulevikuvaadet, mille kaudu paigutatakse ressursse firma erinevatesse
funktsioonidesse. Sealhulgas on nditeks firma tootevalik ja sihtturgude valik, kus ollakse
aktiivsed voi kuhu on investeeritud. Sooritused naitavad aga seda, mida on siiani saavutatud.
Néiteks vBib globaliseerumise ulatust ning firma kasumlikkust néha (he osana saavutustest.
(Vahlne, Johanson 2017, 1089-1098)

Rahvusvaheliselt tegutsevad firmad arenevad Uldiselt 1abi viie etapi (vt Joonis 2). Alguses
ekspordib firma oma kaupasid kodu- vdi vélisriigis asuvate vahendajate kaudu. M6ju firma
struktuurile on vdike, sest ekspordiosakond firma peakontoris tegeleb kdigega.
Ekspordiosakonna loomine kodumaises firmas on esimese etapi edasiarendus. Selle kaudu
luuakse valisriigis mlugiosakond, et valistada vahendajate kasutamine. Ekspordiosakond tegeleb
mudgi haldamisega vélisturgudel. Jargmine etapp on koduriigis tegutsev, kuid rahvusvahelise
haardega firma. Siinpuhul on lisaks miugiosakonnale valisriiki viidud ka osa tootmisest.
Eelviimane etapp on rahvusvaheliselt tegutsev firma, mis suurendab investeeringuid valisriigis.
Valisriigi tegevusi koordineerib kohalik meeskond, et paremini teenindada kohalikku turgu.

Mida suurema haarde ttarfirma sihtriigis saavutab, seda rohkem otsustusdigust talle antakse.
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Globaalse vaatega rahvusvaheline firma on arengu viimane etapp, mis tdhendab tlemaailmset

strateegiat nii personali, tootearenduse, kui ka finantside osas. (Wheelen et al. 2017, 285-286)

Eksportiv | ,| Miiigiosakondade | _| Tootmisiksused Rahvusvaheline Globaalne haare

kodumaine firma avamine sihtriigis sihtriigis > anuar;tli?r}:ii?ame | ning strateegiad

Joonis 2. Rahvusvahelistumine protsess
Allikas: autori koostatud Wheelen et al. (2017, 285-286) alusel

Eesti on véikese siseturuga riik ning ekspordivdimaluste peale hakatakse seetdttu mdtlema tsna
vara (Pallin 2004, 5). Eksporditegevusega alustamise pdhjusteks vdivad olla (Morgan 1997, 70—
73; Leonidou L. C. 1995, 19):
Reaktiivsed stiimulid:

1) soovimatud tellimused vélisturult tegutsevatelt klientidelt, mis julgustavad omakorda

firmat eksportima;

2) (Uleliigne tootmisvoimekus;

3) vahene ndudlus siseturul (turu kahanemine killastumise tottu);

4) eksporti toetavad meetmed riiklikul tasemel ning toetavad finantsstiimulid,;

5) kliendibaasi kasvatamine ekspordi kaudu;

6) soodne logistiline asukoht ja vaike valuutarisk.

Proaktiivsed stiimulid:
1) juhtide ekspordile suunatud strateegiline métlemine;
2) toodete véike modifitseerimise vajadus valisturule;
3) masstootmise saavutamine l&bi ekspordi;

4) info vélisturu kohta, mis loob strateegilisi eeliseid.

Teatud juhtudel sisenevad VKE-d vélisturule plaanimatult peale valisriigi kilastust voi messil
osalemist. Sel hetkel puudub firmadel veel rahvusvahelisel turul tegutsemise kogemus ning
samuti ei teadvustata oma tegevuse vOimalikke tagajargi, kui s6lmitakse esmased
ekspordilepingud. Valisturule sisenemise meetod on VKE-de edasise arengu jaoks &&rmiselt
oluline. (Brouthers, Nakos 2005 viidatud Mogos Descotes, Walliser 2010, 73)
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1.2. Ekspordi strateegiline kasitlus ja konkurentsieelised

Strateegiline juhtimine on kogum otsustest ning tegevustest, mis aitavad méaarata organisatsiooni
edukuse tulevikus. Uks kriitilisemaid tegureid ari edus on organisatisooni juhi vdimekus
strateegiat luua ning seda juurutada. Suurenenud l&bikukkumise risk, kulukad vead ning
majanduslik h&ving motiveerib ténapdeva juhte igas organisatsioonis langetama tosiseid

otsuseid, et sailitada muutuvas maailmas konkurentsivéime. (Wheelen et al. 2017)

Firma saab valisturule sisenemiseks kasutada erinevaid strateegiad. Turule sisenemise puhul saab
kasutada korge, keskmise ja madala kontrolliga meetodeid (Hollensen 2010 viidatud Hollensen
etal. 2011, 8):
1. Karge kontrolliga — otseinvesteeringud, mille kaudu omandatakse sihtriigis firma.
2. Keskmise kontrolliga — strateegilised Gihendused ning Uhisfirmad. Nende kaudu jagavad
firmad oma ressursse. Turuinfo tuleb tldiselt sihtriigis tegutsevalt partnerilt.

3. Madala kontrolliga — eksportimine, suur roll on sihtriigis tegutsevatel koostdopartneritel.

Juhtimisotsuseid, seal hulgas ka ekspordiotsuseid kiputakse tegema olemasolevate teadmiste
pohjal. Siinpuhul vdivad nditeks soovimatud tellimused vélisturgudelt mdjutada firma otsust
eksportimisega alustada. (Cavusgil, Nevin 1981, 115) Kui firma juba pakub toodet v@i teenust,
on maistlik jareldada, et sama toode on ka see, mida hakatakse eksportima (Seyoum 2009, 69).
Eksportimine on hea viis riskide vahendamiseks ning kindla tootega eksperimenteerimiseks.
Selle protsessi kaigus toimetatakse koduriigis toodetud kaubad teise riiki. Tootja vdib tegeleda
kriitiliste ekspordifunktsioonidega ise vdi hankida neid eksportimisega tegelevatelt firmadelt.
(Wheelen et al. 2017, 282-285)

Strateegiliselt unikaalne positsioon ei pruugi tagada jatkusuutlikkust. Vaartuslikku strateegiat
kopeerivad ka teised, mille tottu kaotab see oma unikaalsuse. Jatkusuutlik strateegiline
positsioon vajab alati kompromisside tegemist, mis véljendub vajaduses langetada otsuseid,
millega limiteeritakse firma poolt pakutavat. (Porter 1996, 69) Firma strateegiliseks
kompromissiks on ka sihtturgude valik, kus konkureerida. Tuleb otsustada, kuidas ressursse
paigutada, kas valida protsessi lihtsus ning keskenduda véiksemale hulgale sarnastele riikidele
vOi laieneda vaélisturgudele suurema geograafilise mastaabiga. (Collis 2014, 107) Valisturu
atraktiivsuse ja potentsiaali saab méarata lahtuvalt vdimalikust kasust, kuludest ning riskidest
(Okpara 2008, 112).
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Eksportimisega seotud funktsioonide loomine firmasiseselt v8ib olla keeruline véiksematele
firmadele ning tegutsemine ekspordivahendajate kaudu vdimaldab vahendada ekspordiga
seonduvaid kulutusi. (llinitch 1994 viidatud York 2001, 331) Kaudsel eksportimisel ekspordib
firma oma tooteid eraldiseisva kohaliku vahendaja abil. Sellisel juhul on sisendkulud vaikesed ja
see vOimaldab vahese kogemusega véikestel firmadel jouda oma toodetega vélisturgudele.
Paraku kaob selle valiku puhul tootjal kontroll turundustegevuse Ule ja ekspordi edukus séltub

téielikult vahendaja tegevusest. (Seyoum 2009, 95)

VKE-de suurimaks raskuseks on vélisturu kohta informatsiooni hankimine, mistottu suureneb
sihtriigis koostoopartnerite leidmise vajalikkus. Seda seepdrast, et firmadel endal puudub vajalik
ressursimahukus ning koostodpartner on oluline luli tootja ja kliendi vahel. (Sousa, Bradley
2009, 684)

Otseste kanalite puhul miidb firma kaupu sihtriigis tegutsevale edasimiiijale vdi agendi kaudu
otse I18ppkliendile. Otsese ekspordi kulud on kaudsest tunduvalt kdrgemad ja ka protsess ise on
ajamahukam. Samas loob see vdimaluse tootjale oma sihtturgu tundma Oppida ning annab
parema eelduse partnerlussidemete loomiseks. (Seyoum 2009, 96) Otsene eksport paneb kogu
vastutuse protsessi edu osas ettevottele. Ekspordi koordineerimiseks on Gldiselt vajalik luua
ekspordiosakond. Séltuvalt firmast vdib otsene eksport olla esimeseks sammuks valisturgudele
sisenemisel, kuid VKE-d vodivad selle juurde jaadagi. (Pallin 2004, 11) Suurematele valisfirmale
allhanket6odega alustanud VKE-d v@ivad jadda ekspordi algetapi juurde pikemaks ajaks. See on
tingitud riigipdhistest konkurentsiteguritest ja ettevdtte enda tugevustel on selles véiksem roll.
Arendades firma konkurentsieeliseid, saavad nad muuta oma strateegiat ning hakata kasvama
valjapoole. Seda saab teha sisenedes uutel turgudele vdi viies tootmise soodsamate kulude tGttu
vélisriiki. (Hegge 2002, 36)

Votmetahtsusega tegur ellujadmiseks firmale on ekspordi kaudu oma turuosa kasvatamine, mille
abil jduab suurem hulk tooteid erinevatesse riikidesse. Pohiliseks katsumuseks on sdilitada toote
kvaliteet kooskdlas toote hinnaga, mis téidaks kliendi vajadusi. Lisaks olemasolevate klientide

hoidmisele tuleb leida uusi kliente 1&bi globaalse majanduse. (Masoud, Hosein 2011, 23)

Rahvusvahelised andmed tdestavad, et firma suurus mdjutab ekspordi edukust. Mida suurem on

firma, seda suurem on téendosus, et see ekspordib. Samuti on suurematel firmadel suurem
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ekspordimuiugi osakaal kogu mudgis. Eksporti soosivateks teguriteks on mastaabisadstu
saavutamine, spetsialiseerumine, véimalus saada soodsamatel tingimustel laenu ning korgem
riskitaluvus. (Wagner 2001, 229) Proaktiivsed motiivid, sealhulgas uute mudgiterritooriumite ja
rahvusvahelise reputatsiooni arendamine, on eduka ekspordi eelduseks. Tduketeguriteks véivad

olla konkurentsitingimused ning tletootmine koduturul. (Baldauf et al. 2000, 72)

Organisatsioonilise 6ppimise kaudu toimub firma strateegiline uuendamine (Crossan et al. 1999
viidatud Rungi 2017, 40). Oppimisprotsess toimub jargnevalt (Zahra, George 2002 viidatud
Rungi 2017, 41):

1. Firma identifitseerib ja omandab valist infot.

2. Infot analliisitakse ja to6deldakse.

3. Olemasolevad teadmised kombineeritakse uutega.

4. Uued teadmised rakendatakse praktikas.

Firmad, kes optimaalsel tasemel eksporti mitmekesistavad, vBivad saada eelise fokuseeritud
strateegiaga firmade ees organisatsioonilise dppimise, paindlikkuse ning mastaabisééstu néol.
Sloveenia VKE-de uuringus ekspordistrateegiaid ké&sitledes leidsid autorid, et esimest korda
eksportivad firmad liiguvad eemale traditsioonilisest fokuseeritud rahvusvahelistusmise
protsessist. Fokuseeritud strateegia all on mdeldud limiteeritud toodete hulka, vaiksemaid
eksporditavaid koguseid ning véiksemal hulgal vélisturge. Ekspordi mitmekilgsus ning hajutav
ekspordistrateegia vOdib olla véikestele ettevotetele kasulik suuremate tootekoguste, toodete
variatsiooni ning arvukate vélisturgude tottu. Hoolimata ressursside puudumisest on firmad
paindlikud ning @pivad Kiiresti, mis on vajalik rahvusvahelise kasvustrateegia jargimiseks.
Siinpuhul on olulised unikaalsed kompententsid, sealhulgas ettevGtlikusele orienteeritud
juhtimine, millega kompenseeritakse limiteeritud finantse ja juhtimisvdimekust. (Dikova et al.
2016, 185-195)

Ettevotlikkus soosib konkurentsieeliste otsimist toote ja turu innovatsiooni kaudu (Jogaratnam,
Ching-Yick Tse 2006). Balabanis ja Katsikea (2003) uurisid ettevotlikkuse ning ekspordiedukuse
omavahelist seost. Ettevotluse all mdistetakse uute turuvdimaluste leidmist ning ressursside
loomist nende vOimaluste kasutamiseks. Selgus, et firma sisekeskkonnal oli suur mdju
ettevotlikkusele ning ettevotlikkuse kaudu oli positiivselt méjutatud ka eksport. (Balabanis,
Katsikea 2003, 246-247) Ettevotted saavad konkurentsieeliseid innovaatiliste tegevuste, naiteks

uute tehnoloogiate kasutamise ning todmeetodite juurutamise kaudu. Innovatsioon loob ka
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selliseid konkurentsieeliseid, millega luuakse uuele turule sisenemise v8imalus vGi suudetakse
teenindada sellist turusegmenti, mida teised firmad on véltinud. (Porter 1990, 75) Individuaalsete
firmade kontekstis on k&ige lihtsam viis saavutada strateegilist eelist vahem konkurentsitihedas

turukeskkonnas tegutsemisel (Filipe Lages, Montgomery 2005, 764).

Riikide konkurentsieeliseid mojutavad toostusharude tldine kdekaik ning strateegiate valik, mida
mdjutavad firmade oskused, riigisisene ndudlus ja toetavate institutsioonide tegevused (Tanav
2018, 6). Toostusharu teooria seletab, kuidas todstusharu struktuur on eelduseks, mille pdhjal
stinnivad strateegiad ning millest s6ltub firma edukus. Teooria pdhjal on toostusharu
majanduslikult ning tehnoloogiliselt stabiilne keskkond, kus firmad omavahel konkureerivad.
(Bain 1972 viidatud Porter 1981, 611) Porter on teooriat edasi arendanud ning toonud valja, et
strateegilisest valikust tuleneval tagasisidel on md@ju to6stusharu struktuurile. On olemas mdned
fundamentaalsed parameetrid to0stusharus, mida dikteerivad toote omadused ning tehnoloogia,
kuid nende parameetrite sees toimuvad muutused mojutavad strateegia loomist ning avaldavad
toimet ka toostusharule. (Porter 1981, 616)

Firmale loovad konkurentsieelise vOtmevadrtused, mida teistel on raske kopeerida. Monele
vOtmevadrtusele keskendumine voi konkurentidest piisavalt tbhus eristumine loob selge eelise,
mida on vBimalik kasutada (Tanav 2018, 6). Firma suudab konkurentidest paremaid tulemusi
saavutada, kui ta suudab loodud konkurentsieelist ka sdilitada. Selleks tuleb pakkuda suuremat
lisandvaartust vOi leida strateegiline eelis madalamate kulude ndol. (Porter 1996) Porteri jargi
saab tegevusharus konkurentsistrateegiatena késitleda madalaid kulusid, diferentseerimist ja
fokuseerimist. (Porter 1985, 11-12). Madalaid kulusid jélgiv ettevote vOib teenida keskmisest
kdrgemat kasumit, kui see loob eelise konkurentide toote ees ning suudab meelitada ligi piisaval
hulgal hinnatundlikke Kkliente. Selleks on vajalik kindlustada toormaterjali olemasolu, ligipaas
madalate kuludega jaotuskanalile ja finantsallikatele, mille kaudu tagada tootmise pidevad
taiustused ja oskustd6jou olemasolu protsesside juhtimiseks. (Acquaah 2007, 1241)
Diferentseerimise puhul otsib firma unikaalset positsiooni, mis eristaks neid nende
konkurentidest. Kui diferentseerimisest saadud eelis on suurem kui toote eest makstav kérgem
hind, siis on firma oma to6stusharus keskmisest kdrgema vdimekusega. Hinna fookuse ning
diferentseerimisfookusega otsitakse konkurentsieelist kindlas sihtsegmendis, millele ei pane
konkurendid nii suurt réhku voi kus on nende tegevuskulud segmenti teenidades kdrgemad.

(Porter 1985, 14-16) Tulenevalt firma vadrtusahelast peab otsustama, kas kasutada
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diferentseerimisfookust vdi fokuseeritud madalamate kulude strateegiat. Mdlemat strateegiat
korraga kasutades vdib see viia selle ebaeduni. (Stonehouse, Snowdon 2007, 258)

Porter on oma konkurentsistrateegiate all the konkurentsieelisena késitlenud kogemusi. Mida
rohkem firmad protsessi kohta Opivad, seda rohkem suudavad nad tootmiskulusid véhendada.
Seda saab saavutada tootmisefektiivsuse parandamise, toote disaini ja paremate tootmisseadmete
abil. Téanapédeva arikeskkonnas on teadmistele péhinevad ressursid ning dppimisest tulenev uute
teadmiste teke oluliseks konkurentsieeliseks. (Porter 1980, 34; Mogos Descotes, Walliser 2010,
73) Firmasisese ekspordiorganisatsiooni tekitamiseks on oluline juhtkonna toetus ning hoiakud
ekspordi suhtes, millel on mdju rahvusvahelistumise esimeste etappide juures. (Madsen 1989,
52) Seda v@ib kirjeldada ka firma diinaamiliste vdimekuste kaudu, mis on vajalikud, et sailitada
firma kasumlikkus pikemas perspektiivis ning v@imekus luua ja modifitseerida arimudeleid.
(Teece 2018, 40) Kdrgema tahtsusega dinaamilised vBimekused aitavad tunnetada ja mérgata
vOimalusi, rakendada ressursse nende saavutamiseks ning kujundada Umber olemasolevaid
vOimekusi ning investeerida uutesse vdimekustesse. Mida tugevamad on dunaamilised
vOimekused, seda kiiremini suudab juhtkond Umber planeerida firma ressursse, sealhulgas
arimudeleid, et vastata paremini klientide vajadustele. (Teece 2018, 43-44) Ressursse saab
kasitleda véartuslikena, kui need aitavad firmal tdsta efektiivsust, mida kopeerimise teel pole
vOBimalik sama tapselt uuesti luua (Barney 1991 viidatud Rungi 2017, 45-46). Ressursid ja
vBimekused (vt Joonis 3) on konkurentsieeliste aluseks ja neid saab Kirjeldada jargneva

raamistiku abil.

Ressursid
Kogemused
Operatsiooni mastaap
Rahalised
Fldsilised

Konkurentsieelis
Kulud
Toode
Teenus

Viimekused
Teadmised
Kliendisuhete loomine
Tootearendus
Tarnijasuhete loomine

Joonis 3. Kontseptuaalne raamistik
Allikas: autori koostatud Kaleka (2002, 276) alusel
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Ekspordil tekkivaid eeliseid saab kasitleda kulude, toote ning teenuse pOhjal. Sealjuures on
kulude eelise saavutamiseks oluline omada paremaid fldsilisi ressursse ning panna rohku
tarnijate ja sihtturu klientide suhete arendamisele. Teenuse eelise saavutamiseks on oluline pidev
sihtturu informatsiooni hankimine ja kliendisuhete arendamine lahtudes eksportturu spetsiifikast.
Suurte kulude poolest eeldab see ka head finantsvGimekust. Toote eelise puhul on oluline
fldsiliste ressursside, operatsioonide mastaabi, tootearenduse ja kliendisuhete arendamise
kombineerimine. See vdimaldab tdostuslikel eksportijatel paremini teadvustada klientide

vajadusi ning selle abil pakkuda suuremat vaartust. (Kaleka 2002, 274, 281)

1.3. CAGE mudel

Koostod valismaiste esindajatega vdib anda firmale ligipaasu eksportturu infole, mis omakorda
parandab firma konkurentsivbimet. Kultuuriline ning fiilsiline distants tootja ning valisturu
esindaja vahel voib siinkohal olla kahjulik ning suurendada esindaja opportunismi sihtturul. (Wu
et al. 2007, 284-286)

Pankaj Ghemawat on Gelnud, et ,distants” turgude vahel on rahvusvahelises dris jatkuvalt
markimisvéarne sbltumata sellest, et tdnapéevane tehnoloogia on globaliseerumist soodustanud.
Firmad voivad liigselt keskenduda rahvusvahelistumise positiivsetele kiilgedele ning seetfttu

alahinnata selle protsessi tbelist kulu. (Giuduci, Rolbina 2018, 37)

CAGE mudel on akrontim neljale tegurile: kultuuriline, administratiivne, geograafiline ja
majanduslik. Tihti need neli komponenti ka pdimuvad. Né&iteks on raske kujutada riike juhtimise
osas sarnastena, kui nende kultuurid erinevad. Sellegipoolest on kasulik neid nelja komponenti
eristada, sest need kujutavad endast erinevaid valjakutseid, kui ka v6imalusi. (Ghemawat 2007,
8) CAGE mudel aitab juhtidel paremini mdista riikidevahelisi erinevusi ning loob parema
vBimaluse vdimelike tagasilookide hindamiseks. Lisaks aitab CAGE mudel leida parema

tasakaalu potentsiaalse kasu ja riskide vahel. (Giuduci, Rolbina 2018, 6)

Kultuuriline distants kujutab endast Ghiskondlikke aspekte, mis pusivad pohiliselt inimeste
suhtluses ja véhem riiklikul tasandil. Kultuurilised erinevused mojutavad ka riikide
majandussuhteid. Administratiivne distants kasitleb seadusandlust, poliitikat ning institutsioone,

mis thupiliselt tekivad poliitiliste protsesside tagajérjel ja mida kordineerib valitsus. Siinpuhul
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késitletakse ka riikidevahelisi leppeid ja rahvusvahelisi organisatsioone, mis aitavad suhteid
hoida. Geograafiline distants kasitleb tegureid, mis mdjutavad kauba liikumist, sealhulgas
naiteks fulsiline distants pealinnade vahel ja riigisisesed vahemaad. Suur geograafiline distants
suurendab transpordikulusid ja mdjutab ka otseinvesteeringute mahtu. Majanduslik distants
viitab erinevustele, mis mdojutavad riikidevahelist majandustegevust. Rikkamad riigid on
majandustegevuses aktiivsemad kui vaesemad riigid. Samuti on rikastes riikides t06joukulud
korgemad. Uldiselt, mida suurem on riikide vahemaa, seda vaiksem on ka nendevaheline
majandustegevus, kuid teatud tingimustes vGib see olla aga hoopis motiveeriv tegur. (Ghemawat
2007, 7-13)

Kultuurilised eripdrad ning fldsiline distants tootjate ja nende valismaiste koostddpartnerite
vahel vdivad takistada kohalikult turult teadmiste omandamist ning vGimendada vahendaja
mdjuvdimu. Tootjate jaoks on oluline juhtida vaartuse loomise protsessi kultuuriliselt erinevate
koostOopartnerite vahel ning suurendada oma vdimekust, et leida sihtturul uusi vBimalusi. (Wu
et al. 2007, 286) Samuti saab seda 6elda ka dritavade kohta, sest mida suuremad on erinevused,
seda suurem on v6imalus, et alustavate firmade koostdo ei pruugi héasti toimida. Mida suuremad
on érilised voi kultuurilised erinevused, seda kahtlevamal seisukohal on juhid ekspordi
alustamisel. See véhendab omakorda efektiivset suhtlust ning mdjutab seetbttu ka ekspordi
vOimekust. (Griffith, Dimitrova 2014, 53-55)

1.4. Eksport Eestis

2015. aastal tehtud Ettevotluse Arendamise Sihtasutuse (edaspidi EAS) Eesti juhtimisvaldkonna
uuringus toodi vélja, et rahvusvahelistumine ning eksport on firmade seas ndrga fookusega ning
paljude firmade jaoks kaks kbige vahem tahelepanu pélvivat valdkonda (Civitta, EBS, 2015).
Ekspordi potentsiaal tuleneb valdkondadest, kus on Eesti firmadel teadmised, kogemused ja
ressursid. Ettevdtjate jaoks on oluline ekspordipotentsiaali rakendamisel riiklik tugifunktsioon,

mis aitaks vahendada pusikulusid. (Tanav 2018, 2)

2019. aastal eksporditi Eestist kaupasid 14,4 miljardi euro eest ja sihtriike oli 183. 70%
ekspordist liikus Euroopa liitu (sh Suurbritanniasse). Eesti péritolu kaupade osakaal kogu
ekspordist oli 71%. 2020. aastal maailma tabanud koroonaviiruse pandeemial oli oma moju ka

Eesti toostusele. (Statistikaamet 2021) MGjud on erinevatele sektoritele olnud erineva
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tugevusega. Tootlev toostus ja kaubandus on rahuldavalt hakkama saanud ning ekspertide
hinnangud valiskaubanduse véljavaadetele on positiivsed. (Eesti Konjunktuuriinstituut 2021)

2015. aastal tehtud Eesti eksporttooride konkurentsivbime uuringus selgus, et
konkurentsieelisena defineeriti toote kvaliteeti ja madalamat omahinda. Murekohtadeks olid
rahaliste ressursside puudus ja tehnoloogiline tase. Konkurentsivbime tdstmise seisukohast
panevad ettevdtted rohku tootearendusele ja tootmisseadmetele. Olulisemateks sihtturgudeks olid
uuringu jargi naaberriigid Skandinaavias ja Baltikumis ning Venemaa. Valmistooteid, teenuseid
ja allhankijana eksportivad firmad ndevad tulevase sihtturuna lisaks ka Saksamaad. Pdhilisteks
tegevusteks valisturule laienemisel toodi valja uute toodete ja teenuste valjatddtamine. Uuringus
toodi vélja, et paljud VKE-d on Saksamaal juba tegutsemas ning konkurentsieelistena mérgiti
toote omahind ja kvaliteet, kuid puudus piisav kompentents turunduse, mdilgi ning
tehnoloogilise vdimekuse vallas. Suurema ekspordipotentsiaaliga on Ule 20 t66tajaga ettevotted.
Toetavatest meetmetest toodi vélja vajadus kasvatada ettevotete kvalifitseeritud t66jou hulka,
ambitsioone, suurendada eksportdoride omavahelist koost6dd ja paremat strateegilist lahtepunkti

ekspordiks. Lisaks ndhakse vajadust mainekujundamisel riigi poolt. (EY 2015)

Firmade ekspordi toetamine on paljude riiklike institutsioonide eesmaérgiks, 1abi mille kasvab
toohdive, suureneb maksutulu, luuakse uusi koostddsidemeid ning paraneb inimeste elukvaliteet.
Olulisel kohal on riiklikud ekspordi edendamise programmid, mis v6imaldavad edendada
ekspordivdimalusi. Kuigi ekspordi toetamise programmidel ja ekspordi edukusel ei pruugi olla
otsene seos, paraneb nende kaudu firma vdimekus ja oskused vélisturgudel tegutsemiseks.
(Leonidou et al. 2011, 1, 20)

1.5. Masina- ja metallito6stuse hetkeseis ja varasemad uuringud

Masina- ja metallitdstus on orienteeritud ekspordile ning enamik sektori ettevotetest ekspordib
oma toodangut. 2011. uuringu pohjal tegi seda 94% ettevotetest ning eksporditulu moodustas
75% mdadgitulust, mis nditab, et ekspordile orienteeritus on suur. Lisaks toodi vélja, et
ekspordipobleemidest on kdige aktuaalsem riigi toe puudumine valismaal tutvuste loomisel.
Samuti toodi vélja EAS-i suurema panuse vajalikkust teavitustegevuse vallas, mida labi viia
koostdos haruliitudega. (Varblane et al. 2011, 145-146, 325-326)
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Tugiorganisatsioonide roll ekspordi edendamisel on autori arvates oluline ja sellest tulenevalt
tuleks uurida, milliseid abistavaid meetmeid on vdimalik eksportimisel kasutada. Eesti
Masinatoostuse Liit on erialaliit, mis koondab metalli- ning masinatddstusefirmasid. PShikirja
jargselt on organisatsiooni tegevusteks liikmete huvide esindamine ja kaitsmine ning uute suhete
loomine nii masina- ja metallitéostuse toodangu tarbijate, arendajate kui ka tootjatega. (Eesti
Masinatoostuse Liit 2018) Lisaks erialaliidule tegeleb ekspordivaldkonna edendamisega ka EAS.
2019.-2023. a eesmérgid rohuvad tugevalt ekspordivéimekuse kasvule ning marksdnadeks on
sealhulgas kdrge toote lisandvaartus, eksportijate arvu kasv, rahvusvaheliselt tuntud
kaubamarkide arv ja EAS-i Klientide loodud lisandvaartus. (EAS 2021) Masina- ja
metallitdostuse sektorisse kuuluvad jargmised to6tleva toostuse harud (Varblane et al. 2011):

1) metalli tootmine;

2) metalltoodete tootmine, v.a masinad ja seadmed:;

3) arvutite, elektroonika ja optikaseadmete tootmine;

4) elektriseadmete tootmine;

5) muijal liigitamata masinate ja seadmete tootmine;

6) mootorsdidukite, haagiste ja poolhaagiste tootmine;

7) muude transpordivahendite tootmine.

Antud kasitlus on laiemap@hjalisem ning hdlmab ka arvutite, elektroonika- ja optikaseadmete
tootmist (EAS 2011). Selleks, et hoida t66 fookust masina- ja metallitddstusel, valis autor kaks

alamgruppi, mis on ndidanud stabiilset valiskaubanduse kasvu (vt Tabel 1).

Tabel 1. Eksport aasta jargi (min eurot)

Aasta Mujal liigitamata masinate ja Metalltoodete tootmine, v.a masinad
seadmete tootmine (C28) ja seadmed (C25)

2017 288,9 474

2018 323 506

2019 418,5 526,9

2020 380,9 587,4

Allikas: autori koostatud Statistikaameti, tabel VK22 (2020) andmetel

Kuigi metallitoostus keskendub nii sise- kui ka valisturgudele, on masinatddstus suunatud
rohkem ekspordile. Siinkohal peab muidugi markima, et metallit6ostuse kaubad vdivad minna

kaudselt ekspordiks mdne teise ettevotte toote ihe osana. (Kaelep, Leemet 2016) 2017. aasta
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andmete jargi oli mujal liigitamata masinate ja seadmete tootmisega tegutsevaid ettevotteid 184
(vt Tabel 2). Metalltoodete tootmine v.a masinad ja seadmed valdkonnas tegutsevaid ettevotteid
oli registreeritud 1320. (Statistikaamet 2017)

Tabel 2. Ettevotete arv vastavalt tootajate arvule

T6otajate arv Mujal liigitamata masinate ja Metalltoodete tootmine, v.a masinad
seadmete tootmine (C28) ja seadmed (C25)
10-19 20 149
20-49 31 107
50-99 20 37
100-249 3 15

Allikas: autori koostatud Statistikaameti, tabel EMO01A (2017) andmetel

Masinatoostuse seisukohalt on suur rohk megatrendidel, mis rajavad teed sektori kaekaigule
tulevikus. Nende trendide hulgas on jatkusuutlik tootmine, paindlikud tootmisprotsessid ja
teadmistele pdhinev probleemide lahendus. Lisaks on olulisel kohal professionaalne t66j6ud,
toostuse digitaliseerimine, innovaatilised tooted ning vGimekus paralleelselt projekteerida ja
toota. (Teknikforetagen 2009) Need olid mérksdnad, millele pandi réhku juba 2009. aastal ning
mille aktuaalsus ei saa kahelda ka praegu. Swedbanki poolt 2020. aasta raskettdstusettevotete
uuringus toodi kriisist hoolimata valja vdimalus kvalifitseeritud spetsialiste leida ja todstust
digitaliseerida. Suur osa firmadest Uritab tootlikkust ja kvaliteeti tdsta, vahendada t66jou hulka
labi automatiseerimise ja panna rohku tootearendusele. Uuringu kohaselt on raskettdstuse
automatiseerituse tase 28,2% ning digitaliseerituse tase 37,9% kdikidest protsessidest.
(Swedbank 2020) Tehnoloogia arengu enda kasuks podramine on ekspertide hinnangul aarmiselt
oluline, seda just valdkonna ekspordi- ning konkurentsivdimekuse seisukohast. Lihtsamate
toodete puhul annab tehnoloogiliselt véimekam tootmine s&astu omahinna pealt ja keerukamate
toodete puhul suudetakse pakkuda korgtehnoloogilisi lahendusi, mis annavad eelise
konkurentide ees. (Kaelep, Leemet 2016)
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2. SAKSAMAALE EKSPORTIMISE EDUTEGURITE UURING

Jargnevas peatlkis késitleb autor t60 metoodikat, valimi koostamise pOhimdtteid, andmete
kogumist ning nende analutsimist. Lisaks koostab autor Saksamaa ja Eesti nditel CAGE mudeli

ning esitab t66 tulemused.

2.1. Metoodika

T66 uurimisprobleemi lahendamiseks viib autor labi juhtumiuuringu masina- ja metallitéostuse
sektori edukamate ettevOtete seas, et uurida nende ekspordi edutegureid. Kasutatakse
kvalitatiivset uurimismeetodit ja poolstruktureeritud intervjuusid, mille kéigus kogutakse infot

ekspertidelt ja Saksamaa turul tegutsevatelt sektori eksportooridelt.

Kvalitatiivsed meetodid on kirjeldavad ning p6hinevad nendel jareldustel, mida uuritavad
raagivad ja kuidas nad kaituvad. Kvalitatiivse uuringu tugevaks kiljeks on probleemide ning
voimalike pdhjuste kirjeldamine. (Gillham 2000, 10) Juhtumiuuringuid kasutatakse tihti
rahvusvahelise &dritegevuse keerukate ja astmeliste protsesside uurimiseks (Vissak 2010). Selle
puhul uuritakse ilmingut selle loomulikus keskkonnas. Oluline roll on teoorial ning Gldistuste
tegemisel tuginetakse teoreetilistele lahtepunktidele. Juhtumiuuringute puhul vdib kasutada
tdendina mitmest allikast péarinevaid andmeid, sealhulgas intervjuusid, dokumente ja
arhiivimaterjale. (Laherand 2008, 74-86) Intervjuu on paindlik viis andmete kogumiseks, sest
see vbimaldab olukorra muutudes ka lahenemist muuta. Struktrueeritud intervjuu lahtub kindlast
intervjuu kavast ning kisimuste jarjestustest. Avatud intervjuu voimaldab kasitleda ka neid
teemasid, mis intervjuu kéigus tekivad ning on soovituslik pigem vdiksema valimi puhul.
Poolstruktrueeritud intervjuu on struktrueeritud ning avatud intervjuu vahepeale vorm ning
levinud viis info kogumiseks. (Laherand 2008, 167-182)

Kvalitatiivne sisuanalttis on tks uurimismeetoditest, mida kasutatakse tekstipdhiste andmete

analutsimiseks. Traditsioonilise sisuanaliilisi (conventional approch) eeliseks on informatsiooni
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saamine uuringus osalejatelt, ilma et kisitleja omaks kategoriseeritud eelarvamusi ja teoreetilisi
vaatenurki. (Hsieh, Shannon 2005) See meetod aitab Gppida tekstipdhise sonumi tdéhendust. Selle
abil Klassifitseeritakse ning organiseeritakse sisu slsteemselt kategooriatesse, mis kirjeldavad
sdnumi teemat ja konteksti. Kvalitatiivne sisuanalliiis aktsepteerib seda, et sénumi tdhendus ei
ole muutumatu, vaid seda seotakse kisimuse kontekstiga. (Williamson, Johanson 2017, 461)
Analidsi protsess koosneb kolmest etapist, milleks on ettevalmistus, organiseerimine ning
tulemuste esitamine. Induktiivset lahenemist kasutatakse siis, kui pole uuritava kohta piisavalt
eelnevaid teadmisi. Selle meetodi puhul luuakse kategooriad saadud andmete pdéhjal. (Elo,
Kyngas 2008) Kvalitatiivset sisuanaltitisi kasutatakse uuritava kirjeldamiseks ning tulemusi voib
vorrelda teoreetiliste l&htepunktidega. Selle eeliseks on info saamine otse uuritavatelt.
Marksonad ja kategooriad luuakse saadud andmete pdhjal. Oluline on keskenduda kdige
olulisematele detailidele, mis sisust tuletatakse. T66 kaigus vorreldakse teoreetilist késitlust ja
uurimistulemusi ning tehakse ettepanekuid praktiliseks rakendamiseks ja teema edasiseks
uurimiseks. (Laherand 2008, 289-292)

Tdnis Téanava Eesti ekspordipotentsiaali uuringu jargi saab eduka eksportijana kasitleda firmasid,
kes tegelevad juba eksportimisega, kus on védhemalt 10 t66tajat ning kes pakuvad oma toodetega
korget lisandvéartust. (Téanav 2018, 1-2) Uuringus, mis kasitles firma suurusest tulenevaid
ekspordibarjaare, leiti, et sGltumata téostusharust kipuvad alla 20 td6tajaga firmad olema liiga
vaikesed, et omada edukaks eksportimiseks piisavalt teadmisi ning kogemusi (Mittelstaedt et al.
2003, 72, 82). Edukate Saksamaale eksportivate firmade leidmiseks pani autor paika
kriteeriumid, mille pdhjal valim koostada. Sobilikud firmad valiti Aripaeva infopanga andmete
ning firmade 2019. aasta majandusaasta aruannete pdhjal (Aripdev 2021). Valimisse kaasati

firmad, kes taitsid jargnevad kriteeriumid:

1) masina- ja metallitdostusfirma, kes kuulub alamgruppi:
a) metalltoodete tootmine v.a masinad ja seadmed;
b) mujal liigitamata masinate ja seadmete tootmine;
2) Saksamaale eksportiv firma, valdavalt Eesti omanike omanduses;
3) tootajate arv 20-250;
4) &rikasum vahemalt 250 000 eurot (2019. aasta andmed);
5) Saksa turult kéive vahemalt 300 000.
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Eduka eksportija profiili pohjal jai valimisse kimme firmat ning seejuures jaotus see vordselt
pooleks metalltoodete ning masinate ja seadmete tootjate vahel. Autor viis intervjuud l&bi viie
ettevottega. Uhe ettevdtte puhul ei olnud Saksamaa kiive majandusaasta aruandest leitav, kuid
arvestades, et tegu on véga eduka eksportooriga ning teadlikult eksporditakse ka Saksamaale,
otsustas autor intervjuu siiski teha. Lisaks toimus intervjuu praktilise kogemusega eksperdiga,
kes on puutunud Saksamaa suunalise ekspordiga kokku metallitdostuses firma miudgi- ja
arendusjuhina. Samuti toimusid intervjuud Eesti Masinatddstuse Liidu esindajaga ja EAS-i
esindajaga Saksamaal. Kokku viis autor labi kaheksa intervjuud, tuginedes eelnevalt loodud
intervjuu kisimustele (vt Lisad 1-3). Intervjuud toimusid vahemikus 22.02-11.03.2021 ning
kdige pikem intervjuu kestis 1 t 14 min. Peale intervjuusid transkribeeris autor intervjuud
Tallinna Tehnikallikoolis loodud tarkvaraga (Alumée et al. 2018). Tekkinud vead parandati

hilisema labikuulamisega. Transkriptsioonide pdhjal loodi kodeeritud tabelid (vt Lisad 4-5).

2.2. Riikidevahelised erinevused

Riikidevahelisi erinevusi ning Saksamaa kui sihtturu eripdra véimaldab kasitleda CAGE mudel.
Kultuuriline distants vdib olla kill ndhtamatu, kuid siiski mééarab see selle, milliseid véartuseid
inimesed endas kannavad ning kuidas mdistetakse teiste kaitumist (vt Tabel 3). Inimeste areng
on mojutatud kultuurilistest teguritest ja keskkonda mdjutatakse pigem enda vajadustest

lahtuvalt. Vahem tehakse seda ariedu tagavate pdhimdtete parast. (Miloloza 2015, 53)

Rahavastikuarv oli Saksamaal 2019. aastal 83,12 miljonit (The World Bank 2019). Saksa
rahvastikul ei ole kombeks riigis véga palju liikuda, selle pdhjuseks on kultuurilised erinevused
ja detsentraliseeritud Gppeslsteem. Saksamaa ametlik riigikeel on saksa keel ning vddrkeeltest
on tuntuim inglise keel, mida kasutatakse vélismaal peamise suhtluskeelena. (PWC 2021, 14-15)
Education First uuringu jargi kuulub Saksamaa koérge inglise keele oskusega riikide hulka, olles
100 uuritud riigi hulgas 8. kohal ja eurotsooni neljast suuremast majandusest esimesel kohal
(Education First 2020). Inglise keele radkijad on Saksamaal Gldrahvastikust 64% (Statista,
English proficiency... 2019).

Keelelised erinevused on lihtsamini mdistetavad kui mdned kultuuruliselt siigavamad tegurid.
Néiteks on sotsiaalsed normid ja radkimata tavad, millest inimesed igapéevaelus juhinduvad tihti

nédhtamatud. (Ghemawat 2001, 140) Sakslased on &rilises keskkonnas professionaalsed ning
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eeldavad seda ka oma partneritelt. Seda vdib pohjustada vajadus véhendada ebakindlust. Vajadus
kindlustunde jargi laheb stigavamale kui ainult &ri ning seetdttu on sakslased ndus maksma toote
eest kallimat hinda, et tagada selle kdrge kvaliteet. Nad investeerivad korgtasemelisse fulsilisse
ja sotsiaalsesse infrastruktuuri, millele tugineda. (Paulston et al. 2012, 402) Suhtlemisel on
sakslased otsekohesed ja selges®nalised, ning orienteeritud rohkem kéaesolevale teemale ja
iseendale. Siinkohal tuleb teadvustada, et sakslaste otsekohesust ei saa votta ebaviisakusena, sest
see pobhineb kultuurilistel teguritel. Kultuurilise dimensiooni jargi saab ka individualismi
seostada otsekohesusega. Radkija on orienteeritud rohkem iseendale ning réégib asjadest
ilustamata. (Hickey, Stewart 2005, 20-23) Individualistlikes kultuurides on v&hem levinud
hierarhiline ettevOttekultuur ning erinevatel positsoonidel olevaid inimesi koheldakse
vOrdsemalt. See tédhendab, et ka madalamatel positsioonidel olevad td6tajad saavad langetada
otsuseid ning vaiksem réhk on pideval tédalasel kontrollil juhtide poolt. See soosib (lesannetele

orienteeritust ning vahem keskendutatakse suhetele. (Engelen et al. 2014, 739)

Regionaalseid erinevusi v@ib margata Ida- ja L&ane-Saksamaa vahel. lda-Saksamaal on
vOimudistants suurem kui Ladne-Saksamaal ja selle pdhjuseks v@ib olla kunagine autoritaarne
riigikord lda-Saksamaal. Samuti on individualism vahem esindatud I6unapoolsetel Ida-Saksamaa
aladel ja kollektiivne vaade voib samuti olla ajendatud mineviku ideoloogilistest erinevustest.
(Kaasa et al. 2014, 846) Vdga suur osa Saksamaa firmadest on VKE-d, mis moodustavad 68%
riigi ekspordist. Paljud neist on perefirmad, kus on olulisel kohal traditsioonid. Otsuseid
langetades peetakse silmas pikka perspektiivi, et tagada firma jatkusuutlikkus mitmete
generatsioonide valtel. Investeeritakse inimestesse ja paljud riigivéliste operatsioonide eest
vastutavad inimesed on ametis olnud Ule 10 aasta, mis tdhendab, et usutakse pikkadesse

koostodsidemetesse ka oma partneritega. (Franch Parella, Carmona Hernandez 2018)

Tabel 3. CAGE mudeli kultuuriline dimensioon

CAGE dimensioon Néitajad Eesti Saksamaa
Kultuuriline rahvastiku inglise keele oskus (0-1) 0,38 0,64
inimarengu indeks (>0,8 = vaga korge) 0,892 0,947
digusriigi pGhimatte jargimine (0-1) 0,81 0,84

Allikas: autori koostatud Statista, English proficiency (2019); Kruusvall (2015); United Nations,
HDR index (2020) ja World Justice Project, ROL index (2020) andmetel
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ebaefektiivne valitsuse t60 ning keerukas seadusandlus vahendavad A&ritegevust suurte
tegevuskulude tottu. (Poynter 2012 viidatud Miloloza 2015, 54) Euroopa liit esindab
struktuuritksust, kus vdetakse otsuseid vastu Uheskoos ning kasutatakse Ghist valuutat ja
seaduseid. Liidu liikmetena jargivad Eesti ja Saksamaa vabakaubanduse pohimdtteid. (Miloloza
2015, 54) Saksamaa on demokraatlik riik, mis jaguneb 16 liidumaaks ning kus on kasutusel on
tsiviildigus (CIA 2020). Oigusliku raamistiku moodustab Saksamaa p6hidigus. Neil on
foderaalsed seadused, mis kehtivad koigile liidumaadele ja eraldi liidumaade seadused. lgal
liidumaal on oma konstitutsioon ning nad saavad liitvabariigi seadusele tuginedes vastu votta
maaruseid ja pohikirju. (E-justice, Saksamaa) Korruptsiooniindeksi jargi, mis mdddab riike
vahemikus 0-100 (0 — korrumpeerunud, 100 — korruptsioonivaba) on Saksamaa 2020. nditajate
pdhjal 180 riigi seas 9. kohal hindega 80/100. (Transparency International, Germany 2020)
Doing Business indikaatorid vordlevad &ritegevuse seiskohast 190 erinevat majandust.
Vaadeldes VKE-si, hindab see regulatsioone, mis mdojutavad firmasid nende tegevusajal.
Saksamaa oli 22. kohal hindega 79,7/100. (World Bank Group, doing business Germany 2020)

Tabel 4. CAGE mudeli administratiivne dimensioon

CAGE dimensioon Néitajad Eesti Saksamaa
Administratiivne korruptsiooniindeks (0-100) 75 (17) 80 (9)
aritegevuse lihtsuse indeks (0-100) 80,6 (18) 79,7 (22)
tsiviildigus =1 1 1

Allikas: autori koostatud E-justice Eesti; Transparency International, Estonia (2020); World
Bank, doing business Estonia (2020); E-justice, Saksamaa; Transparency International Germany
(2020); World Bank Group, doing business Germany (2020) andmetel

Geograafilisest distantsist (vt Tabel 5) sdltuvad naiteks transpordikulud. Lisaks tuleb arvestada
riigi fhusilist suurust ning transpordi ja kommunikatsiooni infrastruktuuri. (Ghemawat 2001)
Rahvusvahelise &ritegevusega alustavale firmale on see méérava téhtsusega ning selle tahtsus
vaheneb kogemuste suurenemisel, mida toetab globaalsetel turgudel tegutsetud aeg (Miloloza
2015, 54). Saksamaa pindala on 357 580 km2 (World Bank, Germany, 2019). North Rhine-
Westphalia on Uks tihedamalt asustatud liidumaid Saksamaal, mis on ka todstussektori suda
(NRW.Global Business 2020). Distants Tallinna ja Disseldorfi (lildumaa pealinn) vahel on 1449
km ja maanteevedude puhul 1974 km (OpenStreetMap 2021). Transpordi infrastruktuuri osas on
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Saksamaa Euroopa liidu riikidest esirinnas. Maanteevedude osa moodustab 70,3% kogu
kaubavedudest ning samuti on Saksamaa raudtee (18,2%) ning siseriikliku veetranspordi (8,5%)
osakaal Euroopa keskmisest kdrgem (2016 andmed). Saksamaa logistikasektor on maailmas tks
parimaid tanu infrastruktuuri kvaliteedile, kompententsile ning tolliprotseduuridele. 2018.
andmetel oli Saksamaa logistkasektori LPI (logistics performance indicator) 0-5 skaalal 4,12.
(European Comission 2019)

Tabel 5. CAGE mudeli geograafiline dimensioon

CAGE dimensioon Néitajad Eesti Saksamaa
Geograafiline vahemaa Tallinn — Dusseldorf (km) 1449 1449
riigi suurus (km2) 45 340 357 580
logistikasektori LPI indikaator (0-5) 3,31 4,12

Allikas: autori koostatud The World Bank, Germany (2019); The World Bank, Estonia (2019);
European Comission (2019) ja OpenStreetMap andmetel

Suuremad erinevused riikide majanduste vahel avaldavad dldiselt negatiivset mdju nende
aritegevusele. Sarnasused omakorda vdimaldavad kergemini (le kanda drimudeleid ning
saavutada mastaabisaastu (vt Tabel 6). (Miloloza 2015, 54)

Saksamaa on suuruselt maailma neljas majandus (DHL 2020). SKP oli Saksamaal 2019. aastal
3435,76 triljonit eurot (Statista, Germany: GDP) ning SKP inimese kohta samal perioodil 39 301
eurot. (Statista, GDP per capita...). Saksamaa ja Eesti kategoriseeruvad kdrgema sissetulekuga
riikideks. Numbrites on erinevus aga suurem. 2019. aasta brutopalk oli Saksamaal 3535 eurot
(Statista, average annual wages...). Covid-19 pandeemia ning globaalse majanduse languse tottu
vahenes riigi SKP 2020. aastal 5,5%. Saksamaa kaubanduspartnerid on kriisist samuti mdjutatud.
Peatatakse globaalseid investeeringuid, mille tottu on eksport véhenenud. Valitsuse tugev
reageerimine Kkriisile on kaitsnud firmasid ning téokohtasid. (OECD 2020) Saksamaal on
esindatud pea koOik toostusharud, kuid traditsiooniliselt on Saksamaa majandus olnud
orienteeritud tootmisele ning siseriikliku t66hdive tagamiseks on suur rdhk olnud eksportimisel
(PWC 2017, 17-18).

2019. aastal eksportis Eesti Saksamaale 907 miljoni euro eest kaupasid ning importis Saksamaalt

1,64 miljardi eest kaupasid. Puudujdék kaubavahetuses oli 730 miljonit. (Statistikaamet,
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Saksamaa) Ghemawat on 0Oelnud, et joukamate riikide kaubavahetus toimub Uldiselt teiste

jOukate riikidega, kuid vahem joukamad riigid on dldiselt rohem kaubavahetuses endast

joukamate riikidega. (Ghemawat 2001)

Tabel 6. CAGE mudeli majanduslik dimensioon

CAGE dimensioon 2019. néitajad (eurot) Eesti Saksamaa
Majanduslik SKP (mid) 28,11 3435,76
SKP inimese kohta 21187 39 301
bruto sissetulek kuus 1407 3535
eksport (mld) 0,91 1,64
investeeringute osa SKP-st (GFCF) 26,2% 21,7%

Allikas: autori koostatud Statistikaamet, tabel RAA0050; Statistikaamet, tabel PA001; Eurostat,
GFC formation; Statista, GDP Germany; Statista, GDP per capita; Statista, average annual
wages... andmetel

Kokkuvottes saab Oelda, et Eesti ja Saksamaa vahel on suur geograafiline distants, mida thest
kiljest vahendab hea logistika infrastruktuur. Eesti majanduslik positsioon oma madalamate
toojoukuludega ja kdrgete investeerinutega SKP-st vBivad luua vdimalusi koostooks, sealhulgas
ekspordiks. Kultuuriliste ja administratiivsete tegurite poolest on riigid sarnased. Seda soosib
kindlasti kuulumine Euroopa Liitu, mis loob (htse seadusruumi. Madal korruptsioon ning
seadustest kinnipidamine on partnerite valikul oluline. Suhetes on sakslaste puhul esikohal
otsekohesus ja Ulesannetele orienteeritus. Lisaks kindlustunne ja fookus pikale ning edukale
koostdole.

2.3. Saksamaale eksportivate firmade uuring

Uuringu eesmérgiks on analliisida sektori edukamate eksportdoride ekspordiprotsessi
Saksamaale. Uuringu sisu on analtdsitud kvalitatiivse sisuanallitisiga ning loodud kategooriate
abil antakse (levaade tulemustest. Intervjueeritavate anonliimsuse tagamiseks on intervjuud
markeeritud INT1-INTS.
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Selleks, et saada parem Ulevaade firmade ekspordi pdhjustest, uuris autor, mis olid ekspordiga
alustamise motiivid ning esimesed sihtturud. Uuringus osalenud ettevotted tdid pdhilise
probleemina valja koduturu ebapiisava suuruse ning selle, et eksport tagab firma pideva arengu.
(INT2): ,,Kui niiid soovida ettevéttele jatkuvat arengut, siis on selge, et ei saa keskenduda ainult
vaga vdiksele kohalikule turule®. Masinatootja ndeb eksporti, kui loogilist asjade kéiku. (INT5):
,,Ukskdik, kes midagi teeb, arendab, siis tegelikult pieva I16puks on mdtet raakida ekspordist®.
Metallitoostuses eksisteerib tugev Eesti-sisene konkurents, mis paneb firmasid véljapoole
vaatama. (INT1): ,Naiteks meie sektoris siin lehtmetalli to6tlemiseks on konkurentsi Eesti-
siseselt oluliselt tugevam kui Ukskdik kuhu mujale. Et valjapoole muda on vdimalik paremaid
marginaale saada ja suuremaid mahte ka“. Eksport on vajalik, et areneda ning labi selle tagada
firma jatkusuutlikkus. (INT3): ,,Ei ole Ukski ettevdte, kes sellise asjaga tegeleb Eesti turul, mis

on nii véike, jatkusuutlik*.

Esimesteks vélisturgudeks on enamasti kultuuriliselt sarnased ning distantsilt lahedal asuvad
turud, mida kirjeldab ka Uppsala mudel (Vahlne, Johanson 1977). (INT2): ,,Ettevotted alustavad
eksporditegevusega enda lahiturgudelt, ehk siis enda Umbritsevatest maadest ja liiguvad sealt siis
samm-sammult edasi kaugemale, esimesteks eksporditurgudeks oli meie jaoks Soome®.
Pakiroboteid valmistav firma t6i lisaks Soomele vélja ka kaugemal asuvad riigid. (INT3): ,,Kui
ma Oigesti maéletan, Ungari, siis oli Bulgaaria ja Hispaania, nojah Soome ja Norra olid ka

alguses‘.

Sellest tulenevalt vdib Gelda, et firmad on jalginud enamasti Uppsala mudelit ning alustanud
eksportimist kultuuriliselt sarnastesse riikidesse. Kuid on ka néha, et tehniliste terviklahenduste
puhul on rahvusvahelistumine olnud kiirem ning lisandunud on mitmeid valisturge Gpris luhikese
aja jooksul. Pdhjused rahvusvahelistumiseks on Eesti turu véike suurus, mis ei vdimalda

firmadel kasvada ning mistottu hakatakse varakult véljapoole vaatama.

2.3.1. Turule sisenemine

Turule sisenemise osas on olnud firmade otsused erinevad. Lehtmetalli to66tlusega tegelev firma
on oma kliente proovinud otsida l&bi vahendaja, kuid toote tehniline iseloom on pannud réhu
otsemiugile. (INT1): ,,Kui sul on selline tehniline mudk, kui sa miid nagu allhanketeenust, siis
need vaheinimesed ei oma seda kompetentsi®. Klientide otsitakse kilmade kd&nede kaudu.

(INT1): ,,Tegelikult kdige parem on niisugune cold call-imine, et guugeldad ja otsid mingeid
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firmasid“. Metalltaarat tootev firma l&ahenes asjale 1&bi matgiinimese palkamise Hollandis, seda
hollandlaste heade miiligi ja vOdrkeelte oskuste parast. (INT2): ,,Hollandlased on ajalooliselt
juba teada, véga head trader-id, véga head labirdékijad. Ja hollandlased oskavad ka véga paljusid
voorkeeli ... Hollandi kontoris olevale mutgimehele antud digus, et geograafiliselt teha maki ka
Saksamaaga“. Haagiseid tootev firma lisas, et nende puhul joudis toode Saksamaale Rootsi
partneri kaudu. (INT4): ,,Kuna see oli nii hea toode, siis sealt edasi, Rootsi kaudu hakati miuma
Saksamaale ja nii samm-sammult jélle edasi. Pakimasinate puhul on Saksamaale j6utud
juhutellimuste kaudu ning eelduse selleks on loonud innovaatilised lahendused. (INT3): ,,Saksani
me joudsime tegelikult niimoodi, et tiks robootiline toode laks nagu saksa ka ... nendest sai meie
partner ... edasimugi partner hiljem, et nad ka nagu katsetasid ja vaatasid, et mis loom see uldse
on“. Toostuslikke masinaid tootva firma puhul ei olnud turule sisenemine samuti teadlikult
planeeritud. (INT5): ,,Ega meil mingit vaga teadlikku voi nii-6elda turukaardistust ei olnud, et

niud l&hme teadlikult Saksamaale, tekkisid mingid kontaktid ja sealt hakkas asi vaikselt pihta“.

Vadib 6elda, et sageli saab eksport alguse juhutellimustest ning samuti on oluline roll agentidel ja
padevatel mudgiinimestel, kes aitavad tihti jduda esimeste tellimusteni. Siinkohal on firmade
turule joudmine erinev, kuid masinaid tootvate firmade turule sisenemine on olnud juhuslik.
Selle aluseks on huvitavad lahendused, mille vastu tekib vélisturgudel huvi. Metallifirmade

puhul koondub réhk heale miugioskusele, mille kaudu turul kanda kinnitada.

2.3.2. Probleemid eksportimisel

Metallitootmises on probleemseks kohaks konkurents. Konkureeritakse tootjatega, kes asuvad
sihtturule geograafilist 1ahemal. (INT1): ,,Kui nad siis juba hakkavad vélja vaatama, siis ei ole
neil eriti vahet, kust nad ostavad. Et kas nad ostavad Poolast vdi Eestist siis ... konkureerime ka
tirklastega isegi seal“. Seda toob valja ka EAS-i esindaja. (INT7): ,,Eesti on kaugemal Kkui
nditeks TSehhi vdi Poola, kes on siin kohe Saksa naaberriigid ja kes on kohe kéepérast olemas®.
Konkurentsi pohjustab sihtturu atraktiivsus. (INT2): ,.Saksa ettevotjad on suhteliselt head
maksjad ... mis tdhendabki seda, et sinna turule koondub suhteliselt suur konkurents®.
Transpordikulud on konkureerimisel méérava tdhtsusega ning labi mahuefekti on véimalik nende
moju vahendada. (INT1): ,,Vahemalt mul on selline tunne, et me ei ole saavutanud seda
mahuefekti ... kui me nditeks hakkaksime miima sinna kuus miljonit, siis néiteks me
voidaksime transpordi pealt. Probleemsena néeb transpordikulusid ka mahuefekti saavutanud

firma. Kulud transpordile mdjutavad oluliselt konkurentsitingimusi Saksamaale l&hemal asuvate
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tootjatega. (INT2): ,,Kull me kaotame logistikas, siis ttleme omakorda oma kolleegidele, kes
asuvad voib-olla 16ppturule flusiliselt l&hemale*. Eesti tootjate puhul vdib vajadus Uletada
tootmisvBimekust. (INT1): ,,Kusid, et mis su spend on néiteks lehtmetalli peale ja siis ta Utleb, et
mu spend on naiteks 100 000 eurot aastas, siis mina tblgin &ra selle, et noh katsuks selle
koosoleku viisakalt ara l1petada ... kui ta Utleb ... nditeks 25 miljonit, siis on umbes sama asi, et
siis tbendoliselt on meie jaoks liiga suur ja hakkab liiga domineerima oma ndudmistega“.
MetallitoOstuse taustaga ekspert lisab, et Saksamaa turu néudlus vdib Uletada pakkumist. (INT8):
,V0ib-olla, et kui sa juba mingid sammud oled astunud, et oletame, et sa oledki seal kolm-neli
kuud vaeva ndinud, esimesed péaringud, siis sa jadd hatta nende mahtudega ... mis on ikkagi
Saksa moistes SME ettevite, see paneb Eesti keskmisest suurema ettevotte pdlvili oma

mahtudega“.

Firmade ja ekspertide arvamused (htivad, kui votta vaatluse alla kultuurilised eripdrad néiteks
keele osas. Pakimasinaid tootev firma toob valja, et kohaliku keele oskus on olnud probleemiks.
(INT3): ,,Uks p&hjus veel, miks me Saksamaal ei saanud nii palju nagu seda miiiiki ka tehtud on
see, et meil ei olnud saksa keelt kdnelevaid inimesi“. Metalltaarat tootev firma Kinnitab seda.
(INT2): ,,Kes iganes tahab mita midagi Saksamaal, peab arvestama, et klienditeenindus peab
olema saksakeelne“. Samuti on oluline partnerite valik ning tuleb aru saada, millistele
kriteeriumitele partner peaks vastama. (INT4): ,,Ukski ettevote ei ekspordi mitte midagi teisele
ettevottele, vaid inimene teeb kokkuleppeid teise inimesega ... kui need kaks inimest hakkama ei
saa, siis seda ei toimu“. Lisaks on tekkinud probleeme ka projektide tditmisega t60 Kiire
iseloomu ning oskust66jou puudumise tottu. (INT5): ,,Vaja on mingit masinat, mingisuguse Kiire
ajaga, Utlevad, et votke mingisugused mehhatroonikud, automaatikud endale siis selle projekti

jaoks noh, paariks kuuks nditeks renti, mis on seal téiesti tavaparane*.

Masinatoostuse Liidu esindaja néeb veel probleemse kohana ebapiisavat ambitsiooni, mis on
eksportimise juures oluline. (INT6): ,,Kui ettevdtte juhilt tavaliselt kusid, et kus sa tahad
eksportida, siis on number ks vastus Rootsi ... mis ikkagi paneks seda juhti nagu métlema, kuhu
sihtturule minna, miks just sinna minna, mis on su konkurentsieeliseid seal ... ekspordi
ambitsioonikus on need teemad, millega nagu véikeste ja keskmiste ettevdtete puhul peaks eraldi
tegelema“. Lisaks ka tururendide lugemise oskus. (INT6): ,,Meie ettevotetel on vdib-olla selline
nagu kehvem turu lugemise oskus vdi ... trendidest, nagu arusaamise oskus ... majandus peaks
minema rohelisemaks, et mis siis on ... viga konkreetsed asjad, et mis toodetega sinna turule

vOiks siseneda.” EAS-i esindaja lisab, et probleemiks vdib saada ISO sertifikaatide puudumine,
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mis on Saksamaa partneritele oluliseks kriteeriumiks. (INT7): ,,Pikaajalistelt partneritelt, kes
oleks siis nagu Industrial Suppliers, ootavad siis tanaseks kdik Saksa firmad kvaliteedijuhtimise
meetmeid ja sertifikaate, vdhemalt 1SO9001. Kui vaadata neid masinaehitusfirmade enda
veebisaite, siis saab sellest juba aru ... mis on meie kvaliteedijuhtimise meetodid, meetmed ja
neid oodatakse siis ka vastavalt tarnijatelt ... ja mis omakorda voivad Eesti firmadele ka nagu tle

jOu kaia ... vdiksematele just*.

Nii ekspertide, kui ka ettevOtete seas on suureks probleemiks Eesti véhene tuntus Saksamaa
firmade hulgas ning vahesed pingutused tuntuse kasvatamiseks. (INT2): ,,Ega meid ju riigina
lilga hésti sakslased ei tea ... tihti kasutatakse tleme seda eestlaste jaoks mitte vdga populaarset
mdistet — Ida-Euroopa“. Eksperdid toovad vélja puuduliku turunduse ettevdtte tasemel, mistdttu
ei levi info firma vBimekuste kohta. (INT8): ,,Ma arvan, et toostusettevdtted on tihed halvimad
eneseturundajad Uldse Eestis ... tehakse kill dgedaid asju, mida keegi ei tea...”“. Lisaks j&ab
vaheks ka riigi turundustegevusest. (INT6): ,,Et sakslased jélgivad védga, et okei, tahate meiega
nagu dri teha ... millal oli teie viimane valisdelegatsioon Eestist nagu Saksamaal, mis tasemel

suheldi.

Saab Oelda, et ekspordiprotsessi parsib Saksa keelt kdnelevate inimeste puudumine. Lisaks Eesti
vahene tuntus sakslate hulgas ja ka firmade enda véike vdimekus ennast turundada. Juba loodud
kliendikontaktide puhul vdivad probleemiks osutuda klientide ndudmised toodete mahule ja
kvaliteedinduetele. Samuti voib takistuseks olla oskust60jou puudumine kiireloomuliste
projektide puhul, mille tdttu vbivad projektid jadda realiseerimata. T60d tuleks teha Eesti
firmade ambitsoonikusega, kus ollakse jatkuvalt suuresti orienteeritud lahiriikidele. Parem suure

pildi ndgemine looks parema eelduse tehnoloogilisite trendide jargimiseks.
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2.4. Strateegiad

Strateegilises o0sas toob autor vélja Saksamaale eksportivate firmade strateegiad,

konkurentsieelised ning nende jatkusuutlikkuse.

2.4.1. Strateegiline positsioon

Lehtmetalliga tegelev firma toob vélja, et nende toodet tarbitakse véga laialdaselt erinevates
sektorites, mis Uhest kiljest raskendab fokuseerimist, kuid aitab rasketel aegadel hoida tarbimist
paremini tasakaalus. (INT1): ,Lehtmetalli tarbivad véga erinevad sektorid. Ja seet6ttu on meil
natukene endal raskusi nagu defineerida (ks kindel sektor, et kus meid vGib nagu kdige rohkem
vaja minna ... mdnes mottes on see hea, et siis on ka natuke see tasakaal olemas“.
Metallpakendeid tootev firma on fokuseerinud oma vaartuspakkumise kindlale sektorile, kus on
konkurents vaiksem. (INT2): ,,Pakendit6dstus on vaga palju seotud ilutoodetega, kuna personal
care meie valdkonnas on lihtsalt kdige suurem turusegment. Ja voib-olla vdiks 6elda, et meie
eelis on see, et meie ei ole sealt segmendist vaga palju kliente otsinud, me oleme ikkagi puhtalt
toostusele orienteeritud“. Pakirobotid erinevad séltuvalt kliendi segmendist, mis viitab
diferentseeritud strateegiale ja segmendipdhisele vaartuspakkumisele. (INT3): ,,Meil on ikkagi
meie tooted, mis sobivad Ule maailma teatud turgudele, ehk siis riietele sobivad thed meie
tooted, siis toidukettidele teised tooted ja apteekidele kolmandad tooted ... seega meil ei ole vaja
mdelda igale turule erinevaid tooteid, meie toode on standard. Meie kulud, ehk siis meie toote
hinnad on ka standard*. Diferentseeritud strateegiat jargib ka toostuslikke masinaid tootev firma.
(INTS5): ,,Eesti ei 160 ei suuruse, hinna, ei millegagi, et noh siin peabki kuidagi nagu nutikalt
spetsialiseeruma millegile ... et see ongi selline eristumine, high-mix, low volume®. Haagiseid
tootev firma on fokuseerinud oma pakkumise kindlale turusegmendile. (INT4): ,,Teeme ainult

seda Uhte sama segmenti siin... iselaadivat haagist metsatodde jaoks*.

Innovaatilised lahendused vdimaldavad turul konkurentidest eristuda ning jérgida
diferentseerivat strateegiat. Masinatootjate hulgas on levinud diferentseerivad strateegiad ja
vaartuspakkumisi luuakse segmendipdhiselt. Haagiseid ning metallpakendeid tootvad firmad on
pakkumise fokuseerinud ning tegutsevad kindlates turusegmentidest. Metallivaldkonnas on
toodetel kasutusvaldkondi palju ning sellest tulenevalt on konkurentidest eristumine voi

fokuseeriva strateegia jargimine keerulisem.
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2.4.2. Konkurentsieelised ja nende jatkusuutlikkus

Metallitoostuse firmad toovad vaélja vajaduse olla oma Klientidele efektiivsem partner.
Tdostusharu tugeva konkurentsi tottu on raskem eristuda tootepdhiste eelistega. (INT2): ,,Me
proovime pakkuda tarnekindlust ja kdige lihemaid tarneaegu turul. Et kui meie valdkonnast enne
seda, kui Saksamaa turule sisenesime ... olid turul aktsepteeritud tarneaeg antud pakenditele 46
nadalat, siis meile l&henemisnurk oli see, et me pakkusime kdiki asju 14 pdeva jooksul*. See
aitab vahendada ka midgihinnast tulenevat konkurentsi. (INT1): ,,Tehnoloogiline baas tldiselt
on véga sarnane, et seal eristada tegelikult on vbimalik kas hinnaga voi siis see, et sa teed
kuidagi teistest asja nagu kiiremini valmis, efektiivsemalt. Tugeva konkurentsieelise loob toode,
mis on omadustelt konkurentide omast parem. (INT4): ,,Kogu asi on olnud tootearenduse pdhine.
Toode on kogu aeg olnud nagu 6eldakse, samm-sammult lainud konkurentidest paremaks®.
Masinatootmises v@imaldab seeriatootmise ning prototiipimise Uhe katuse alla viimine luua
konkurentide ees eelised. (INT5): ,,Meeletult on selliseid teenusepakkujaid, kes tahaks teha
mingisuguseid seeriamasinaid ... ja siis on selliseid vaikeseid, (tleme siis péris vaikseid
inseneribiroosid, kes noh, vdiks sul aidata ihe prototlubi naiteks valja leiutada ... aga me oleme
seal nii-6elda seal vahepeal, et noh, see ... ongi meie konkurentsieelis“. Téisteenuse pakkumine
toote, tarkvara ning klienditoega on pakirobotite tootja puhul tugev eelis. (INT3): ,,Seal neid
metallitdostusi on nagu védga palju, aga just selle teenuse pakkujat, mis on nagu meie Eestis ...
me ikkagi kOik asjad teeme in-house oma tootmises, oma tarkvara, oma jarelteenindusega, me

monitoorime 24/7 oma masinaid....

Autor uuris, kuidas tagada konkurentsivdimekus tulevikuperspektiivis ning millele tuleks
suuremat réhku suunata. Masinate tootjad toovad valja firma pideva arengu, uute oskuste
omandamise ja toote jarjepideva arendamise. (INT5): ,,Iga paev arendame ja motleme, kuidas
veel noh, nii-6elda mingeid asju, mingeid oskusi saada juurde ... kuidas oma teenust paremaks
teha, mida rohkemat pakkuda.“ Paindlik juhtimine aitab reageerida muutuvatele ndudlusest
tulenevatele teguritele. (INT3): ,,Me ei ole selle koha pealt selline mammut-ettevote, vaid me
peame olema vaga valmis muudatusteks pidevalt ... meil tihtipeale tiks osakond kasvab joudsasti,
siis tuleb tunne, et tegelikult siis on vaja vastu ka teist osakonda nagu kasvatada ja nii edasi‘.
Haagiseid tootev firma lisab, et kvaliteetne toode ning enesele kdrgete standardite kehtestamine
on oluline. See aitab valtida hilisemaid probleeme muddud toodetega. (INT4): ,,Meil on nditeks
arvan, et tks standardi kehtestaja niinimetatud turul on see kolm aastat garantiid ... meie nduded

iseendale on palju kdrgemad, kui CE-sertifikaat esitab voi nbuab, votame kogu vastutuse kogu
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selle eest”. Metalltoodete puhul on olulised paindlikud protsessid, mis vdimaldavad pakkuda
konkurentidest kiiremaid tarneaegasid. (INT2): ,,Me kasutame pidevalt planeerimist. See
tdhendab seda, et me ei planeeri tootmisplaani kord nédalas, mis on vdga-vaga mugav ja levinud
paljude meie kolleegide hulgas ... meil on pigem lahenemisnurk selline, et see tootmisplaan on
meil avatud elus dokument“. Firma-sisesed protsessid peavad pidevalt arenema, et saavutada
suurem efektiivsus. (INT1): ,,Ja see vOti, mida meie oleme siin vajutanud, ongi see efektiivsus
maja sees ... oleme keskendunud lean pdhimdtete juurutamisele, voolavuse tekitamisele,

tookohtade efektiivsuse kasvatamisele*.

Metalltoodete tootjate puhul on oluline roll efektiivsusel ja paindlikkusel, mida saavutatakse l&bi
tootmisprotsesside parandamise. See vdimaldab toota Kiiremini, madalamate kuludega ning loob
eelduse kliendisuhete tugevnemiseks. Vaiksemad tootmiskulud aitavad paremini konkureerida
sOltumata geograafiliselt ebasoodsamast asukohast. Masinatootjate puhul loob kindla
konkurentsieelise pidev tootearendus ning konkurentidest parem toode. Konkurentsieelise loovad
ka terviklahendused, mis vdimaldavad kliendil saada kdik vajaliku Uhest kohast. Seejuures on
olulisel kohal ka firma dunaamilised v&imekused ning ressursipaigutus muutustega
toimetulemiseks. Tasakaal tuleb leida tootmise mastaabi ja tootearenduse vahel, et sama katuse
all oleks vdimalik luua prototulpe ja seeriatooteid.

2.5. Eksporti mgjutavad tegurid

Eksporti mdjutavate tegurite all uurib autor, milliseid eripdrasid on firmad Saksamaale
eksportimisel téhele pannud ning mida toovad esile eksperdid. Lisaks uuritakse, milliseid

abistavaid eksporti toetavaid vdimalusi pakutakse ning milliseid firmad kasutavad.

2.5.1. Saksamaa eripéarad

Firmade ja EAS-i esindaja arvates on Eesti ning Saksamaa driloogika sarnane. (INT2):
»Euroopas eestlaste jaoks on nii-Gelda kaitumuslikult ja arusaadavuselt sarnasteks turgudeks
meie kohaliku koduturuga ... Skandinaavia turud, kuna me oleme kultuuriliselt nendega Usna
hésti seotud, siis vdiks 6Gelda, et on Holland, on Saksamaa. Ehk need on turud, kus Utleme, et jah
tahendab jah ja ei tdhendab ei, homme tihendab tinasest hetkest 24 tundi.© Uhist keelt on
sakslastega voimalik leida kiiresti. (INT5): ,,Utleme siis kultuurilist sarnasust nendega selles
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mottes, et me rd&dgime samamoodi, motleme kiiresti, leiame lahendusi, teeme asju &ra““. Suhetes
on tahtis punktuaalsus ning kokkulepetele tuginemine. (INT3): ,,Sakslased on véga tapsed, nende
jaoks on oluline Glim professionaalsus, aja tapne kinnipidamine, et tikski koosolek, kui sa oled
leppinud kokku, et sul 1&heb 10.00-10.30, siis see ei lahe mitte 10.35, vaid 10.30 ja nii edasi.*

Saksamaal tuleb silmas pidada riigi geograafilist mastaapi, sest toostuskliendid paiknevad
kindlates piirkondades. (INT7): ,,Saksamaa ei ole Saksamaa, et sinna tuleks nagu endale selgeks
teha, kus on need minu kliendid tldse ... keda mina otsin, et nditeks masinaehituspiirkonnad on
Lduna-Saksamaa ja North Rhine-Westphalia“. Haagiseid tootva firma toodangust jduab suur osa
metsaomanike kasutusse. (INT4): ,,Et ikkagi ja seda on n&dha ka Saksamaal téna, et enamus neid
tooteid muuakse ikkagi endisele Laane-Saksamaale. Ida-Saksamaa on umbes seal, kus meie téna
... ja samas seda metsa on Ida-Saksamaal rohkem Lé&&ne-Saksamaast“. Lisaks vOib olla
probleemne riigisisene info liikumine, mis muudab turul laienemise keerulisemaks. (INT2):
»oakslased ldiselt ... utleme on niimoodi omavahel vorgustatud, aga nad on vdrgustatud naiteks
liidumaa ulatuses ... seal ei ole paris sellist Gleriigilist head infovdrku ... kui keegi millegi
mdnusa otsa komistanud, et see info siis suust suhu edasi liigub ja noh, Utleme, et selle kaudu siis

... sinu positiivne kuvand turul levib, et sellega tuleb rohkem t66d.*

Lisaks tuuakse vélja sakslaste traditsioonilist l&henemist asjaajamisele. (INT3): ,,Kui meie ise
oleme véaga edasi arenenud samamoodi naiteks nagu Soome ja nii edasi on ju ... me teeme
online’s oma oste ja me tagastame online’s ja meil ID-kaardid ja kdik asjad nagu toimivad, et me
oleme nagu online riik ikkagist. Siis Saksa turul nemad ikkagist vaga palju ostu-miiugi tehinguid
teevad sularahas voi siis nemad teevad niimoodi, et nad invoice’idega maksavad, et nad ostavad
ara ja siis parast maksad*. Digilahenduste puudumine mdjutab ka &ritegevust. (INT6): ,,Eestis on
olemas elektrooniline allkiri, mida mitte kunagi Saksas ei ole olnud, kui Eestis on kdik
digitaalne, meil vaga palju pabereid on kuskil nagu pilves on ju, siis seal vdib-olla on see info
ikkagi nagu paberitel ja see teeb selle asjaajamise nendega ... ajamahukamaks®. Burokraatia teeb
ariprotsessid keerulisemaks ning rohkem aegandudvaks. (INT7): ,,.Saksa burokraatia on aeglane

ja keeruline, ei ole midt ... see on nii, see kdik votab rohkem aega.*

Aritegemisel tuleb silmas pidada hierarhiat, mida toovad esile just nooremad juhid. (INT5):
,Kindlasti on ta palju siukse hierarhilisem ... ma olen siin ka niiild omajagu aastaid juba vedanud
seda asja, ma maletan, alguses mind ikka teinekord naerdi vélja ... kui mingisugune poisike tuleb

siin réékima, et seal on ikkagi teisel pool tihti siuksed hallipéised tle keskea h&rrasmehed*.

36



Suuremate organisatsioonidega koostodd tehes on oluline roll otsustajate kaasamisel. (INT2):
,,Kui on vaja ikkagi vdga suurte, no Saksa organisatsioonidega labi raakida, siis ma teen seda ise,
sest et ma olen kohapeal, ma oman kohe automaatselt otsustusdigust, ma ei pea seda kellegagi

kooskdlastama ja seda tegelikult klient hindab véga palju*.

Tuuakse valja, et lihtsam on &ri teha firmadega, kes tegutsevad rahvusvahelisel maastikul.
(INT1): ,,Noh need kultuurid erinevad &ri suurusest lahtuvalt. Ja siis sellest vdib-olla ettevotte
arengufaasist voi taustast lahtuvalt ka hasti palju ... et kui ta néiteks v@ib-olla on harjunud, et ta
raagib tana poolakate, homme eestlastega, tlehomme rootslastega, siis noh, ta see kultuur,
Utleme see suhtumine inimestesse on universaalsem®. Samuti on vdhem kultuurilisi erinevusi
tunda nooremate firmadega, millel puudub pikk tegutsemisajalugu. (INT5): ,,Meie dris on aina
rohkem selliseid noori tehnoloogiaettevdtteid meil klientidena, siis seal on ka see ettevdtete
kultuur muutumas viimastel aastatel paris joudsalt. Sellise nooruslikuma ja agiilsema méotteviisi

poole*.

Saab Oelda, et Saksamaa drikultuuris on teatud eriparad, millele tasub téhelepanu pdérata.
Avriloogika ning asjadest arusaamine on sarnane, kuid tuleks jalgida, milline on tehingupartnerite
positsioon ning taust. Vanemast generatsioonist aripartnerid véivad nooremate juhtide suhtes olla
umbuslikud. Ariprotsessid on pikemad traditsiooniliste paberlahenduste kasutamise ja
e-lahenduste puudumise tdttu. OtsustusBigust omavate inimeste kaasamine labirdakimistele jatab
koostoopartneritele positiivse mulje. Uute klientide otsingul tuleks aru saada, kus Saksamaa
piirkondades nad tegutsevad ning kust neid otsida. Firma positiivse kuvandi riigisisene levimine

vOib olla piiratud, sest sakslaste vérgustikud jaavad tavaliselt lildumaade piiridesse.

2.5.2. Edu tagavad tegurid ning abistavad meetmed

Olulisel kohal on operatiivne suhtlus oma Kklientidega. Hinnast veelgi enam hinnatakse
usaldusvaarsust toodete tarnimisel. (INT2): ,,Hind ei ole ainuke argument Saksa kliendi jaoks.
Saksa kliendi jaoks on argumendiks kiire suhtlus, ehk et nad saavad oma kusimustele kiiresti
vastused ... samuti nende jaoks on vaga oluline veatu nii-Oelda tarnijakéitumine. Et see tdhendab
seda, mitte ainult, et toode ise on veatu, aga ka see, et kuidas toimetatakse kliendini, peab olema
esmaklassiline®. Positiivset kuvandit aitab saavutada avatud suhtlus. (INT5): ,,Eks see noh péeva
I6puks usaldusvaarsuse mualimine on dlioluline et, sa pead suutma jah nédidata oma seda track

record’it, mida sa ikkagi teed ja kuidas sa midagi siin arendad. Klientide teadlikkuse tGstmine
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firma vOimekustest tdstab ka usaldusvaarsust. (INT2): ,, Kui neil 6nnestub klienti niiid Eestisse
kutsuda, talle siis ndidata, mis me teeme vO8i mis me saame ja mis me suudame, et siis see on

pigem alati kaasnenud ka positiivse ullatusena‘.

Firmad, kes kasutavad Saksamaa turul edasimudjaid, toovad vélja hea partneri vajaduse.
Haagiseid tootev firma toob vadlja, et Gige partner on siinkohal Kriitlise tahtsusega. (INT4):
»Selleks, et see iga paev siin pusiks, peab olema vastava vGimekusega importdor ... kui keegi
klsib, et kes peaks siis olema see import6or ... kdrgelt motiveeritud, turule juurdepaasu kas omav
vOi mudgivoimekusega inimene®. Kohalik partner aitab kiiremini turule siseneda. (INT3): ,,Ma
arvan, et ma oleks vdib-olla varem seda partnersuhet nagu hakanud looma seal kohaliku
ettevottega. Et kui me dritasime alguses ise murda seal uksest-aknast sisse*. Edasimiijate
eeliseks on keeleoskus, mis loob aluse usaldusvéaruse tekkele. (INT2): ,,Masinattdstuse sektoris
Eesti ettevotjad, siis kindlasti nende miiiik edeneks péris palju paremini, kui neil oleks sakslasest
mutgimees palgal, kes ongi Saksamaal vdi neil on seal kontor Saksamaal. Sest see asi on see,
mis neid edasi aitab, mis usaldusvéérsust tostab. Et sakslastele Uldiselt meeldib osta Saksa

ettevottelts.

Edu vOib tuua ka trendidega kaasaskaik voi regeerimine muutuvatele ndudlustingimustele.
(INT3): ,,Saksamaal on ju kdige noh (ks rangemaid ja pikemaid lockdown’e olnud see aasta,
eelmine aasta ka (2020-2021). Nad pidid oma suisteeme muutma, pidid suured to6dstused muutma
seda susteemi, et kuidas nendeni véljast pakid jouavad ... see uksest-ukseni paki toimetamine on
lihtsalt nagu kallis ja meie see nii-Gelda, et 1ahed automaadi juurde, votad sealt oma paki vélja, ta

on nagu pakkujale ikkagist odavam®.

Lisaks uurib autor, milliseid valjundeid néhakse ekspordi edendamiseks. Masinattdstuse Liit on
rohku pannud turundusele ja abistava meetmena reklaaminud Eesti metalli- ja masinatoostust
Saksamaa meedias. (INT6): ,,Kuna eelmisel aastal koroonaga seoses jaid messid &ra, otsustasime
siis tegelikult ikkagi jatkata artiklite sarjaga, kus siis tutvustada Eesti t0dstuse nagu tugevusi ...
me levitasime neid Saksa meediasse, meil oli eraldi siis kommunikatsioonipartner, kes seda
korraldas, me tolkisime koik tekstid saksa keelde“. Turunduse olulisust kinnitavad ka teised.
(INT8): ,,Utleksin, et turundus, turundus, turundus. Et mis aitaks ... vdib-olla selline
pdhimotteline muudatus, et turundus ei ole lihtsalt kulu, vaid see tegelikult on investeering®.
Materjalid peaksid olema kohalikus keeles ning suunatud digetesse turunduskanalitesse. (INT3):

»Ma oleks teinud kindlasti saksakeelset turundust Linkedini ja sinna vdib-olla kohalikesse
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meediakanalitesse kohe algusest peale rohkem kohalikus keeles*. Lisaks turundusele tuleb réhku
panna isiklike suhete loomisele ja nende tugevdamisele. (INT1): ,,Kui on joutud néiteks mingi
prototulbini juba siis noh, kindlasti voiks kdia kohal ja vaadata ... klient peab tunnetama, et sa
oled olemas ... néiteks kui sa kohal dra kaid, sellest on véaga palju abi alati ja v6ib-olla isegi
monikord k&ia mitu korda alguses kohal. Toostuslikke masinaid tootev firma on selle jaoks
palganud ekspordijuhi. (INT5): ,,Me olemegi siin ka tegelikult votnud t06le taitsa ariarenduse
peale Saksa turu peale just inimese ja noh, teadlikumalt ... nii-6elda ka gaasi juurde vajutamas

Saksa turu suunas*.

Abistavatest teguritest toob EAS-i esindaja vélja teenused, mida saavad vahendada Saksamaal
viibivad nunikud. (INT7): ,,Uks nendest on siis need ekspordi ndustajad, ekspordindunikud, kes
siis tegelikult tegutsevad hetkel 15-16 riigis ja kes on nii-6elda siis kohapeal olemas, tegutsevad
nendes riikides, neil on kohapeal olemas vorgustik, kontaktid, informatsioon. Metallitoostuse
taustaga ekspert lisab, et on ekspordil kasutanud EAS-i pakutavaid teenuseid. (INT8): ,,Kasutasin
ka EAS-i abi, nende kontaktide kaudu siis leidsin Uhe vahendaja vdi maakleri nii-6elda ja tema
hakkas siis meile kliente ette ajama ja me tegime naidistdid. EAS-i esindaja lisab, et nende
kontaktivdrgustiku olemasolu aitab leida agente, edasimudjaid ja Kliente. (INT7): ,,Toetame ka
konkreetselt ekspordipartnerite otsingul. Kui siis ettevote Utleb, et ma vajan agenti seal teises
valisriigis, ma tahaksin leida edasimiiijad, ma tahaksin leida kliente ... me saame aidata siis
nende leidmisel oma kontaktivérgustiku kaudu“. Masinatddstuse Liit toob valja, et on abistanud
eksportivaid firmasid koostodpartnerite leidmisel sektorisiseselt. (INT6): ,,Me oleme vahendanud
paringuid Saksa-Eesti tootjate vahel. Meil oli nditeks (ks ettevote, kes tuli suurema péringuga
tagasi, kui ta ise suutis teha ja me otsisime koos neid ettevotteid, kes vBiks seda teenust nagu
pakkuda, et hoida seda kliendikontakti‘.

Metallitdostuses tuleb aru saada, milliseid tooted on mdistlik Saksamaa turule pakkuda ning
milliseid mitte. (INT1): ,,Mingid tooted, mida kannatab kaugele mdia ja mingid tooteid, mida
siis mitte, et selles mottes nditeks toodel on védga hea ... kui sa votad the veoauto téis ... sinna
mahub kakskiimmend viis tonni sisse... et tdnu sellele on seda toodet voimalik Gsna kaugele
transportida“. Seda toob vilja ka metallitoostuse taustaga ekspert. (INT8): ,,Eestis on hésti palju
minu arust ettevdtteid, kes tegelevad lehtmetalliga ... konkurents on nii tihe ja kdik on vaga
niisugune hinnatundlik ... pigem ikkagi peab see olema mingi lisandvéartust andev voi siis

mingit kindlat tarneahela 16iku nagu kattev.*
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Oluline roll on ka t06stust automatiseerivatel ja digitaliseerivatel lahendustel. (INT6): “ Mida me
rohkem saame seal miia, ongi uued digitaalsed lahendused, kuidas me l&heme selle Industry
4.0-ga kaasa“. Seda kinnitab ka EAS-i esindaja ning lisab, et olulised on oskused. (INT7):
,,Utleme, et Eesti ettevotetelt eeldatakse, et nad teavad, mis on digitaliseerimine, kuidas see kaib.
Ja neil on tootavad lahendused ikkagi ... kui nilid nagu proovida ... just siin otsida koostood ...
pakkuda seda kogemust ... pakkuda neid lahendusi‘. Terviklahendused loovad konkurentsieelise,
sest need vdimaldavad saada Saksamaa kliendil kdik vajaliku Uhest kohast. (INT2): ,,Kui sa
suudad pakkuda nagu seda, mida sakslane vajab A-Z, tihest kohast, siis ilmselget see aitab sind.
Sul vdib olla muidu (ks véike asi mis on vaga hea, aga ulejaanud asja sul ei ole, siis noh, see ei
aita klienti“. Masinatoostuses on rohk aina rohkem liikumas keerukamate insenertehniliste
lahenduste poole. (INT5): ,,Seda inseneeria poolt nii-6elda suurendame, et kogu see inseneeria,

tarkvara poole laheb aina rohkem ta kaldu...*

VOib o©elda, et kdik algab usaldusvaarsetest suhetest, kus tdestatakse oma voOimekust
eksportoorina. Usaldust aitab kasvatada koostoopartnerite teadlikkuse tdstmine Eesti
tootmisvGimekusest, mille aluseks on pidev suhtlus. Masinate tootjad toovad valja padeva
edasimiiija olemasolu Saksamaal, mis aitab kergema vaevaga turule siseneda ning luua
kindlustunnet sealsetele klientidele, seda eriti turule sisenemise algusfaasis. Saksakeelne
turundus on turul info levimiseks oluline ning aitab kasvatada potentsiaalsete klientide
teadlikkust vaartuspakkumisest. Koostddd aitavad edendada EAS ja Masinatodstuse Liit, seda
turuinfo hankimisel ja ka klientide ning partnerite leidmisel. Ekspordiartiklite valikul tuleks
moelda geograafilise distantsi peale ning suunata réhk suurema lisandvaartusega toodetele,
marksdnaks on siinkohal insenertehnilised terviklahendused. Uute toodete puhul on téhtis jalgida
trende ja nende arengusuundi. Tooted, mis tuuakse turule digel ajal ja 6iges kohas, annavad

ekspordile positiivse tduke.

2.5.3. Soovitused Saksamaale ekspordi kasvatamiseks

Jargmisena uurib autor, millisena ndevad firmad ja eksperdid Saksamaa turu potentsiaali ning
millistele teguritele tuleks rohkem réhku panna, et mahtusid kasvatada. Uldist potentsiaali
Saksamaa suunal ndevad koik uuringus osalejad. EAS-i esindaja toob vélja ka firmade kasvanud
huvi antud sihtturu vastu. (INT7): ,,Saksamaa suunal on péérdumiste arv kasvanud ... sellepérast

vOetigi nagu mind to0le, teine inimene juurde®.
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Suurenenud  konkurents  ning  tarnekulud = metallisektoris  soosivad = motlemist
otseinvesteeringutele. (INT1): ,,VVdib-olla meie puhul oleks mdistlik minna sinna aasta X parast.
Ja minna niimoodi, et me vdib-olla ostaksime seal mingi tehase dra ... kuna noh, valdav osa
meie tooteid on ikkagist 6hu transportimine autos“. EAS-i esindaja néeb kohalike firmadega
koost0ol potentsiaali, sest see aitaks sakslaste silmis usaldusvéarsust kasvatada. (INT7): ,,Miks
mitte mingi Saksa ettevottega koos kuidagi opereerida, ma néen seal pigem potentsiaali ... praegu
on see tendents, et antakse rohkem Sansse nendele, kes on ldhemal oma Euroopa tootjatele, kuna

see pandeemia naitas, et need tarneahelad vdivad nagu problemaatiliseks osutuda“.

Metallisektoris tuuakse lisaks vélja koost60 edendamise vajadust Eesti-siseselt. Labi selle on
vOimalik teenindada suuremaid kliente ja mahtusid. ,,(INT2): ,,Kui asi jéuab Saksa turuni, et siis
oleks ilmselgelt nagu mdistlik kolme-nelja-viie ettevdtte baasil moodustada mingisugune ...
vorgustik ja nende thise pingutusega pakkuda siis midagi monele Saksa suuremale ettevottele®.
Metallisektoris tegutsenud ekspert lisab, et probleemiks on praegune mentaliteet koost6o
tegemisel. (INT8): ,,Seda trummi olen mina, ma arvan juba mingi 3—4 aastat tagunud ... et muuta
seda nagu mentaliteeti ka, mis metalli maailmas minu arust vaga on, et ma ei utle kes minu klient
on ja ma ei julge sulle anda, sest sa ldhed otse sinna peale”. Suured kliendid v6imaldaksid
padseda suurematesse véartusahelatesse, kuhu on voimalik jadda pikaks ajaks. (INT6): ,,Ma
arvan, et sellistesse suurtesse vaartusahelatesse sissemurdmine toob tegelikult kaasa selle Eesti
siis ettevBtete maine tuntuse ... me jadmegi sinna pikaks ajaks, sinna véartusahelatesse, mis
tdhendab seda, et ma ei pea kogu aeg otsime omale uusi turge, uusi Kliente, vaid me tegelikult
saame keskenduda selle tootearendusele®. Potentsiaali koostoovdimalusteks voib néha paljudes
valdkondades. (INT5): ,Eesti ettevotetel vahet ei ole, on see mingisugune inseneeria,
metallmasina t06 ... vdga erineva nurga alt voib koost6dd teha ja potentsiaali on meeletult ...

soovitan sinnapoole vaadata, versus siis need lahiturud*.

Lihtsam on turul edu saavutada toodetega, mis pakuvad suuremat lisandvaartust. (INT1): Kui
saavutada selline kompetents mingis nissis ja selles vdga heaks saada, siis on tépselt sama head
eeldused teha head t06d Saksamaa turul“. See vOimaldab tugevdada firma
konkurentsipositsiooni. (INT2): ,,Eestlastel ei ole vdga lihtne see Saksa turule jdudmine, et neid
konkurente on palju, et peaks olema véga siuke kindel spetsiifika ... sakslased ei ole
elektroonikas, elektroonilises maailmas niidelda IT lahenduste peal, nad on konservatiivsemad
kindlasti, et siin vOib-olla Eesti ettevotetel tekib mingisugune edu*. Olulisel kohal on kdrged

standardid tootearendusele. (INT4): ,,Rohkem on kisimus selles, et neid siin keegi suudaks vélja
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moelda ... esitaks on Uks asi vélja moelda ja piisavalt kérged standardid endale kehtestada“.
Pakiroboteid tootev firma toob vélja, et justnimelt traditsiooniliste lahenduste pealt edasi
liilkumine on koostooks véga hea lahtekoht. (INT3): ,,Meie enda toodetele on Saksa turu
potentsiaal nagu johkralt suur, ma (tleks selleparast, et nad praegu alles liiguvad oma
traditsiooniliste makselahenduste ja oma traditsioonilise brick and mortar nagu selle, kuidas sa
poes kaid, flusiline shopping sellest online”. L&bimdeldud lahendused aitavad lahendada
probleeme ning loovad tugeva véartuspakkumise. (INT5): ,, Tasub jah, hdsti méelda oma seda
nii-oelda vaartuspakkumist, mida sa tépselt lahed pakkuma ... mis nii-6elda probleemi sa
lahendad*.

Eksperdid toovad vilja riigi panuse vajalikkuse teavitustod ja suhete loomise osas. (INT6):
,.Eesti valitsusel peaks samamoodi olema plaan paigas, ara kaardistatud, mis regulaarsusega me
kuskil peame kdima, kes on meie strateegilised partnerid ... mingites kultuurides, kus vdga seda
jalgitakse...”“. Riigi ja eraorganisatsioonide panus aitab Saksamaal usaldusvaarsust kasvatada.
(INT8): ,,Ma votaks, ma arvan, et niisuguse riigi toe nagu kulge, et see nagu lisab védga palju
usaldusvaarsust, kui sa lahened l&bi mingi riikliku programmi, soovitaja, ndunikku voi kohaliku
ekspordi edendaja ... riigi poolt ootaks tegelikult siukest nagu teavitusttdd, tutvustustood. Ma
arvan, et ettevotte asi ei oleks nagu riigi mainet kujundada seal ... enamus neid kohtumisi

algavad tegelikult sellega, et sa raagid Eestist kui riigist®.

Eelnevad edulood loovad teistele Eesti firmadele turule sisenemiseks soodsa pinnase. (INT3):
,Mida rohkem Eesti ettevotteid seal turul nagu kanda kinnitavad, siis seda kergem on ka, ma
arvan teistel Eesti ettevotetel sinna turule siseneda ... mul on tunne, et neile ikkagi loeb ka see, et
kui sa oled milleski juba nagu oma edu néidanud ja tGestanud*. Aktiivne tegevus sihtturul aitab
luua parema ulevaate turu trendidest ning vajadustest. (INT7): ,,Kui teha jarjekindlalt t6dd ja olla
konkurentsivbimeline ja kdia messidel. Ja ehitada (les ... isiklikke suhteid ... nagu teada, mis
toimub Uldse Saksa turul ... ja siis vastavalt sellele oma toodet, pakkumist kohandada.*
Masinatoostuse Liidu esindaja néeb, et suur roll on erialaliitude t66l, mille abil saaks kasvatada
firmade teadlikust Saksamaa turust. (INT6): ,,Siin on ka nagu vdib-olla erialaliitude roll, et
teadvustada rohkem ... mis on see Saksa turu voit, miks sa voiksid seda referentsi seal korjata ...
kui sul on tanasest Saksa referents ... kui nad on todstuse lipulaev, siis edaspidi selle referentsiga

on sul voimalik tkskdik kuhu mujale nagu minna®.
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Huvi Saksamaale ekspordi vastu on firmade hulgas kasvanud. Metallitoostuses tuleb mdelda
korgete tarnekulude peale. Sellest tulenevalt vdivad olla otseinvesteeringud ja koostod Saksamaa
firmadega Uheks viisiks ari kasumlikkuse tagamiseks. Viimase aasta jooksul on tarneahelate
tookindlust mdjutanud pandeemia, mis vdib tekitada Saksamaa firmadele vajaduse leida uusi
koostoovoimalusi lahemal asuvatest riikidest. Metallitoostuses aitaks koostod kombineerida
tootmisvGimekusi ning Uhise pingutusena vOita Saksamaa turult suuremaid kliente ning
lepinguid. Koostoovoimalusi Saksamaal on erinevates sektorites palju ning nendesse
vadrtusahelatesse jdudmine looks eeldused pikaks koostooks. Edulugudest tulenevate kogemuste
pdhjal muutub lihtsamaks ka uute firmade turule sisenemine. Turule joudmist soodustavad
labimdeldud véartuspakkumine ja oskus pakkuda sobilikke lahendusi, mida soosivad
tehnoloogilised trendid. Firmade ja ekspertide hinnangul on teadlikkus Eesti masina- ning
metallitdostusest Saksamaal madal. Kdik algab firmade enda motivatsioonist ja jarjekindlusest,
mille tulemusel kasvab firma teadlikkus Saksamaa turust ja samaaegselt potentsiaalsete klientide
teadlikkus firma véartuspakkumisest. Oluline on ka riigipoolne panus teavitustod vallas, mis

aitaks eksportivatele firmadele luua arisuhete loomisel parema kuvandi ning lahtepositsiooni.

2.6. Jareldused ja ettepanekud ekspordiks Saksamaale
Uuringule tuginedes saab autor eduka eksportimise seisukohast teha jargnevad jéareldused.

Metalltoodetega tegelevad firmad peavad rdhku panema sisemisele efektiivsusele ning
tootmiskulude vahendamisele, mis eeldavad investeeringuid tootmisseadmetele. See loob parema
eelduse konkureerimiseks riikidega, mis asuvad Saksamaale Idhemal. Metallitdostuses aitaks
suurem koostod Eesti tootjate vahel saavutada Uhise tootmisv8imekuse, millega oleks vdimalik
Saksamaal j6uda suuremate potentsiaalsete klientide tarneahelatesse. Otseinvesteeringud
Saksamaale sealse tootmisvGimekuse ndol voiksid aidata vahendada kulutusi transpordile ning
soodustada mahuefekti saavutamist. Saksamaa firmad eeldavad kvaliteedi tagamiseks oma
koostdopartneritelt 1SO sertifikaate. Need on eelduseks ka Eesti firmade puhul, kes

tarneahelatesse tahavad paaseda.

Konkurentsieelist on lihtsam saavutada ldbimdeldud strateegiaga.  Diferentseeriv
vaadrtuspakkumine aitab konkurentidest eristuda unikaalsete ja terviklikku probleemilahendust

pakkuvate toodetega. Kindlale turusegmendile fokuseerimise puhul on vdimalik
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vaartuspakkumine selles segmendis viia paremale tasemele, pakkudes konkurentidest
kvaliteetsemaid tarneid voi tooteid. Konkurentsieeliste jatkusuutlikkuse tagamiseks on vajalik
pidev tootearendus, terviklahenduste arendamine ning prototlupide ja seeriatoodete tootmine
sama katuse all. Eesti VKE-d peavad olema paindlikud ning vajadusel suutma oma ressursse

umber mangida vastavalt turundudlusele ning projektide iseloomule.

Saksamaalt kontakte otsiv milgiinimene peaks kindlasti valdama saksa keelt. Saksamaa
rahvastikust radgib inglise keelt kill 64%, kuid suur osa &rivestlustest toimub sellegipoolest
saksa keeles. Tehniliste toodete puhul on tugevaks eeliseks edasimuija/partneri olemasolu
Saksamaal. See v6imaldab kergema vaevaga turule siseneda ning aitab protsessi edenemisele
kaasa turul tegutsemise algusfaasis. Samuti on see vaga oluline tootearendusele keskendunud
firmade puhul. Vo&imekas edasimiija aitab kompenseerida firma enda vaikesest

mutgivoimekusest tulenevaid puuduseid.

Sakslaste teadlikkus Eestist ja meie masinatodstussektorist on madal. R6hku tuleb panna
turundusele ning seda tuleks teha saksa Kkeeles. Turule sisenemine soovitajate,
tugiroganisatsioonide voi riiklike programmide kaudu vdib aidata eesmérki Kiiremini saavutada.
Kontaktide leidmisel on vdimalik kasutada tugiorganisatsioonide, sealhulgas EAS-i ja
Masinatdostuse Liidu abi. Samuti on kontaktide loomisel oluline messidel osalemine, sest need
on Saksamaa kultuuriruumis véga tahtsad. 2020. aastal pinge alla sattunud globaalsed
tarneahelad vdivad olla vGimaluseks Eesti firmadele, kui Saksamaa firmad otsivad asendust
globaalsetele partneritele. Koostdo ning referentsid Saksamaa turult loovad hea eelduse tulevikus

teistele turgudele sisenemiseks.

Edukaks eksportimiseks tuleb teadvustada kultuurilisi eriparasid. Ariloogika poolest on
Saksamaa ja Eesti sarnased, kuid tuleb aru saada, milline on koosto0partnerite taust. Sakslased
eeldavad oma partneritelt kohusetundlikkust, mis on pikaaegse koost6o eelduseks. V&ga suur osa
Saksamaa firmadest on VKE-d. Neil on pikk ajalugu, kus on olulised traditsioonid. Seetfttu
suhtutakse umbusuga noorematesse &ripartneritesse. Avatumalt suhtuvad oma partneritesse
rahvusvahelise taustaga ja nooremad tehnoloogiafirmad. Aru tuleb saada, millisest piirkonnast
oma toodetele kliente otsitakse. Sakslased on enamasti vorgustunud liidumaade ulatuses ning
seega liigub enamasti ka info nende piirides. Ida-Saksamaal vdib kohata rohkem hierarhilist
firma- ja drikultuuri. L&ane-Saksamaal on see rohkem individualistik ning protsessile

orienteeritud.
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Masina- ja metallitéostuse edutegureid (vt Joonis 4) kasitledes saab tugineda mudelile, mille
pdhjal saab turule sisenevatele firmadele teha ettepanekuid. Ressursside ja vdimekuste
kombinatsioonina tekivad edutegurid. Eelise loob labimdeldud véartuspakkumine, mis pakub
paindlikut lahendust sihtturu klientide probleemidele. Lisaks loovad eelise terviklahendused, mis
taidavad tehnoloogilistest trendidest tulenevaid vajadusi ning mille puhul on hinnafaktori méju
otsustusprotsessile véiksem. Seetdttu peaks oma vadrtuspakkumisi kohandama vastavalt
Saksamaa toostuses ning thiskonnas toimuvatele trendidele. Néiteks vBivad potentsiaalikad olla
juba Eestis t0otavad ning ennast tOestanud tehnilised tooted (t60s kasitletud naite pdhjal
pakirobotid). Usaldusvaarsuse saavutamiseks on vajalik tagada toodete korge kvaliteet ja vaga
heal tasemel tarnijakditumine, mis aitavad saavutada eelise Saksamaa ldhiriikides asuvate
tootjate ees. Liskas on olulised investeeringud kliendisuhetesse. Oluline on koostddpartnerite
kilastamine vOi nende Eestisse kutsumine, sest esiteks aitab see paremini mdista partnerit ja
tema tausta ning teiseks aitab see kasvatada nende teadlikkust firma vaartuspakkumisest ja
vOimekusest. Saksamaale eksportimine peab olema teadlik otsus, sest see néuab aega ja raha.
Samuti ei saa loota kiiretele tehingutele. Edukas turule sisenemine eeldab mitme aasta pikkust

t00d. Samas on koosto alustamisel voimalik jadda vaartusahelatesse pikaks ajaks.

Ressursid
Kiire ja efektiivne tootmine
Tootmise mastaap
Paindlik ressursikasutus
Ressursside kombineerimine

Ekspordi edutegurid
Labimdeldud vaartuspakkumine
Terviklahendused
Usaldusvaarsus

Y

Viaimekused
Jarfepidev tootearendus
Teadmiste omandamine

Ettevitlik juhtimine
Cperativne kliendisuhtius
Trendide lugemine
Turundus

Joonis 4. Ekspordi edutegurid

Allikas: autori koostatud
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Tanapdeval on oluliseks konkurentsieeliseks dppimisprotsess ja teadmistel pohinevad ressursid,
mis suurendavad VKE-de rahvusvahelistumise protsessi edukust (Mogos Descotes, Walliser
2010, 73). Firmad on osa vorgustikust, kus liigub ka informatsioon ning selle tulemusel voib ka
firmade ekspordiprotsess olla kiirem. Uutele turgudele laienemine vdib olla juhuslik, kuid
saadud kogemuste abil omandatakse uusi teadmisi, kasvatatakse vOimekust ja arendatakse
ressursse, mis kiirendavad rahvusvahelistumise protsessi. (Vahlne, Johanson 2013; Vahine,
Johanson 2017) Seetdttu peaksid Eesti masina- ja metallitdostuse firmad eksporti planeerides
olema proaktiivsed ning kasutama &dra vorgustiku eeliseid ehk tugiorganisatsioone ja teisi
ettevotteid. Nende kaudu saab hankida turuinfot ja otsida vOimalusi firmade koost6o

arendamiseks.
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KOKKUVOTE

Magistritdos analulsiti edukamate Eesti masina- ja metallitdostuse firmade ekspordiprotsessi
Saksamaale ja nende konkurentsieeliseid. T06 eesmérk oli uuringu tulemuste pdhjal tuua vélja
olulised eksporti mojutavad tegurid ning anda sektori firmadele soovitusi ekspordi
edendamiseks. Swedbanki 2017. aasta uuringust selgus, et Saksamaa oli Eesti masina- ja
metallitoostuse firmadele oluline ekspordipartner. Samuti oli Saksamaa potentsiaalikas nende
hulgas, kes veel ekspordiga ei tegelenud. (Swedbank 2017, 13). Samas on uheks suurimaks
valjakutseks uuele eksporditurule liikumine ja sinna pisima jadmine, sest turu kohta puuduvad
piisavad teadmised (EY 2015, 86).

Toos kasutati CAGE mudelit riikide erinevuste analliisimiseks, kasitledes kultuurilisi,
administratiivsed, geograafilisi ning majanduslikke tegureid. Saksamaa ja Eesti on kultuuriliselt
sarnased riigid. Sakslased on fokuseeritud pikale koostddle ning hindavad oma partnerite valikul
kindlustunnet. Vo6imalusi koostooks loovad (htne seadusruum, madal Kkorruptsioonitase ja
seaduste jargimine mdlemalt poolt. Samuti vBib koostddd soosida Eesti suur investeeringute

maht SKP-st ja madalamad t68j6ukulud.

Uuringus osales viis firmat, kellest kaks tegutsevad metallisektoris ning kolm toodavad
masinaid. Lisaks toimusid intervjuud metallitostuse taustaga eksperdiga ja EAS-i ning Eesti
Masinatootuse liidu esindajatega. Uuringust selgus, et valisturgudele laienemist on alustatud
enamasti kultuuriliselt sarnastest ja ldhedal asuvatest riikidest. Samas vdib tehnoloogiliste
terviklahenduste pakkuja néitel eksport olla mitmekuilgsem. See tdhendab, et lisaks l&hiturgudele
vOidakse samal ajal siseneda ka kaugematele turgudele. Masinaid tootvad firmad on turule
enamasti joudnud juhutellimuste kaudu. Metallisektoris on oluline roll mudgioskustel ning turule

sisenemine on hea muugitdo tulemus.

Eksporti on pdrssinud saksa keelt konelevate inimeste puudumine, Eesti riigi ja
masinatodstussektori vahene tuntus Saksamaal ja firmade enda véike panus turundusele.

Metallisektoris vOivad probleemiks osutuda kvaliteedisertifikaatide puudumine ja suured mahud,
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mida ei suudeta taita. Ariprotsessides on sakslased traditsioonilisemad ning protsesse voib
pikendada e-kanalite véhene kasutamine. Saksamaa VKE-d on traditsioonilised pika ajalooga
firmad ning vanemad inimesed v@ivad endast noorematesse aripartneritesse suhtuda umbusuga.
Info liilkumine Saksamaa liidumaade piirides on piiratud, mistdttu tuleb aru saada, kus tapselt

potentsiaalsed kliendid asuvad ning kuidas nendeni jouda.

Strateegiliselt tugevamat positsiooni on kergem saavutada diferentseeriva vOi fokuseeriva
turustrateegiaga. Metallisektoris tagab konkurentsieelise ja selle jatkusuutlikkuse firmasisene
efektiivsus ja protsesside automatiseerimine, mis omakorda aitavad vdhendada toote omahinda,
pakkuda kvaliteetsemaid tooteid ning kiiremaid tarneid. Masinate tootmise puhul on oluline
pidev tootearendus, terviklahenduste arendamine ning prototilpimise ja seeriatootmise vahel
tasakaalu saavutamine. Masinat6ostuse VKE-d peavad olema dunaamiliselt vBimekad, sest

ressursside planeerimine aitab paremini vastata klientide vajadustele.

Edukate eksportddride uuringust ei tulnud valja tugiorganisatsioonide pakutavate vdimaluste
laialdane kasutamine, kuigi abistavatest teguritest vBidaksid enim just ekspordiga alustavad
firmad, kellel puuduvad ressursid ja ligipaas sihtturu informatsioonile. Ekspordi edendamisega
tegelevad EAS ja Masinatoostuse Liit, kes aitavad luua kontakte ning hankida turuinfot. EAS-i
ekspordindunikel on olemas sihtriigi kontaktivBrgustik ning turuinformatsioon. See aitab leida
agente, edasimiijaid ja kliente. Masinatoostuse Liidul on hea Ulevaade Eesti masinatddstuse
sektoris tegutsevatest firmadest ning nad saavad aidata eksportivatel firmadel sektori siseselt

koostOopartnereid leida.

Olulisel kohal on aripartnerite teadlikkuse tGstmine Eesti tootmisv@imekustest, millele aitab
kaasa saksakeelne turundus. Metallitéostuses vdivad probleemiks osutuda suured tarnekulud,
mistottu voiks mdelda otseinvesteeringutele, et luua Saksamaale kohapealne tootmisvdimekus.
Suurem koost6d Eesti tootjate vahel aitaks kombineerida tootmisvéimekust ning selle abil jduda
Saksamaal suurematesse tarneahelatesse. Positiivse tOuke vOib siinkohal anda liikumine
globaalsetelt tarneahelatelt usaldusvaarsematele, mille pérast hakatakse Saksamaal vaatama
koduturule lahemal asuvate tarnijate poole. Teadlikkus Eesti masina- ja metallitdostusest on
Saksamaal madal ning rdhku tuleks panna ldbimdeldud véartuspakkumistele. Erinevaid
koostdovoimalusi masina- ja metallitoostuses on Saksamaal palju. Seal juba tegutsevate firmade

edulood vdivad avada uksi ka uutele tulijatele.
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Edutegurid on ldbim@eldud vadrtuspakkumised, mis lahendavad probleeme ning
terviklahendused, mis jalgivad Saksamaa tehnoloogilisi trende. Usaldusvaarsuse aitavad tagada
kvaliteetsed tooted, hea tarnijakaitumine ning avatud suhtlus Saksamaa klientide ja partneritega.
Uuringu tulemused annavad sisendi eksporti planeerivatele firmadele selleks, et mdelda labi

turule sisenemise protsess ja oma vaartuspakkumine.

Sihtturgudele laienemisel on probleemiks sinna pusima jaamine, turundus, miuk ja
tehnoloogiline vdimekus (EY 2015). Edukaks ekspordiks on olulised firmade ressursid ja
vOimekused, mis loovad eelduse vélisturgudel konkureerimiseks. Teema edasiarendusena voib
kontrollida t66s valminud edutegurite mudeli Uldistatavust. Naiteks vdiks votta selle pdhjal
vaatluse alla rohkem masina- ja metallitoostuse sektori firmasid, et uurida nende vélisturgudele

sisenemist ja konkurentsieeliseid.
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SUMMARY

FACTORS AFFECTING EXPORTING TO GERMANY BASED ON THE MACHINERY
AND METAL INDUSTRY

The aim of this master’s thesis was to analyze the success factors of exporting to Germany based
on the Estonian machinery and metal industry. Germany is a potential target market for the
machine and metal industry and to the author’s knowledge, the success factors have not yet been

determined for this market.

In order to find the success factors and give suggestion on how to improve the export process in
the machinery and metal industry, the author set five research questions:

1. What has the process of entering the German market been like?

2. Which obstacles were overcome in the target market?

3. What were the competitive advantages of the companies?

4. Which assisting factors have been used to enter the market?

5

. What do the companies and experts suggest for successful export to Germany?

The method of research was qualitive research. Two companies from the metal industry and
three companies from the machinery industry were interviewed. Additionally, the author
interviewed experts from the Federation of Estonian Engineering Industry and Enterprise Estonia
and one expert from the metal industry. These interviews were then combined with the
statements by the companies. The thesis consists of two parts. The first and theoretical part of the
paper discusses the internationalization process and its reasons, the theoretical framework of
export, the strategic outlook of export and competitive advantages. The second part of the thesis
includes a CAGE analysis to acknowledge the distance between two countries based on cultural,
administrative, geographical, and economical factors. It also includes a case study based on the

interviews to find out the features of successful exporting.
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Germany and Estonia are culturally similar countries. Germans tend to focus on long and reliable
co-operation, which is crucial when they are choosing their business partners. Cooperation
possibilities are widened by the mutual regulatory environment of the European Union, low

corruption rates, and Estonia’s high investments per GDP and lower labor costs.

Based on the interviews, the companies have usually started their internationalization and export
to close countries with similar cultural environments. This matches the Uppsala model.
However, the company that offers complete technical solutions was more versatile, which means
that in addition to entering closer markets, they also started with farther markets. Machinery
companies have mostly started exporting after receiving unexpected orders from foreign
countries. In the metal industry, it is necessary to put effort on sales which lead the way for

market entry.

When exporting to Germany, the main issues have been poor German skills, low awareness of
the Estonian machinery industry in Germany, and insufficient marketing. In the metal industry,
problems may arise if companies do not have ISO quality certificates and when the orders from
Germany are bigger than the Estonian company can handle. In business, Germans are
traditionally oriented, and processes can take longer because they do not use many digital
solutions for business. German SME’s have a long history and older people might not trust
younger business partners from Estonia. There are 16 federal states in Germany and the
business-related information does not usually move across the borders that well. Therefore, it is
important to know which part of Germany will be targeted and how to approach potential

customers.

It is easier to achieve strategic advantages through differentiation and focus strategy. In the metal
industry, effective manufacturing, process automatization that helps decrease the product’s price,
and offering good-quality products and fast deliveries can help achieve a competitive advantage.
In the machinery industry, it is necessary to focus on constant product development, offering
complete solutions, and combining and directing resources to create prototypes and final

products under the same roof.

As it turned out, companies do not widely use the help of supporting organizations. The author
believes those organizations would most benefit companies that are starting export and do not

yet have sufficient knowledge about the market or the export process. Federation of Estonian
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Engineering Industry and Enterprise Estonia can help find contacts and market information via
ambassadors in the target country. Combined, they have a wide knowledge of different industries

which helps find cooperation partners.

It is necessary to educate potential clients and partners in Germany about the capabilities of the
Estonian machinery industry. High delivery costs in the metal industry could motivate Estonian
companies to move some manufacturing to Germany. Wider cooperation between Estonian
manufacturers could lead them to combine their manufacturing. This could make production
faster and they could be part of bigger supply chains in Germany. Awareness of the Estonian
machinery industry in Germany is low, which is why it is necessary to focus on well-thought-out
value propositions. There are many cooperation possibilities, and Estonian companies that are

already active in Germany could open doors to other companies.

The first success factor is a well-thought-out value proposition that helps solve problems. The
second factor is a complete solution that follows technological trends in Germany. The third one
is trustworthiness, which can be achieved with high quality products, good supplier attitude, and

open communication with partners in Germany.

When entering a foreign market, it is difficult to stay there. Insufficient marketing and sales, and
the company’s technological capabilities often prevent them from being successful (EY 2015).
Company’s resources and capabilities pave the way for successful export. Further research could
focus on a higher number of machinery and metal industry companies to analyze their foreign
market entry process and competitive advantages in order to check the generalizability of the

model of success factors.
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LISAD

Lisa 1. Intervjuu kisimused ettevotetele

Saksa turule sisenemise protsess

1. Miks te otsustasite ekspordiga alustada? (Morgan, 1997, Leonidou, 1995)

2. Millistele turgudele esimesena sisenesite ja miks? (Johanson, 1977)

3. Kuidas joudsite Saksa turuni? (Johanson & Vahlne, 1977, 2013; Di Maria, 2017)

4. Kuidas te Saksa turule sisenesite? (Wheelen, 2017; Descotes, 2010; Morgan, 1997;
Leonidou, 1995)

5. Millised olid suuremad probleemid Saksamaale eksportimisega alustamisel? (Sousa, 2009;
EY, 2015)

6. Kui hasti on teie ekspordiprotsess kontrollitud? Kas mudite otse v@i tegutsete labi
vahendajate? (Hollensen et al. 2011; Seyoum, 2009; Pallin, 2004)

Ettevotete konkurentsieelised
7. Milline on olnud firma strateegia ekspordil Saksamaale ning kas see on ajas muutunud?
(Porter M, 1996, 1985)

a) Madalad kulud (odavam tootmine, kui konkurentidel)
b) Diferentseeriv (konkurentidest eristumine, rohkem turge/turusegmente)
c) Fokuseeriv (kindlale turule/turusegmendile keskenduv)

8. Millisena ndete firma pdohilisi konkurentsieeliseid toostusharus ning mille arengule panete
rohkem réhku? Milliseid ressursse ja voimekusi need eeldavad? (Porter 1980; Descotes
2010; Teece 2018; Rungi 2017; Kaleka 2002)

9. Millised tegurid tagavad strateegia jatkusuutlikkuse ka tulevikus? (Kaleka, 2002)
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Lisa 1 jarg
Edukamad Saksamaale eksportivad ettevotted (milliseid probleeme turul Uletati)

10. Milliseid riikidevahelisi (Eesti ja Saksamaa) eriparaseid olete eksportimisel tahele pannud?
(Ghemawat P, 2001, 2007)

a) Kultuurilised (inimeste vaheline suhtlus, dritavad)
b) Administratiivsed (seadusandlus, poliitiline olukord)
c) Geograafilised (riikide vaheline kaugus, transpordi infrastruktuur)

d) Majanduslikud (majanduslike erinevuste moju arile)

11. Millised nendest teguritest on avaldanud ekspordile negatiivset mdju?
12. Millele oleks vaja panna rohku, et kasvatada tulevikus Saksamaa suunalist eksporti?

Abistavaid tegurid turule sisenemisel

13. Kuidas olete leidnud infot, sealhulgas kontakte, Saksa turu kohta? (EY, 2015)

14. Milline on teie jaoks olnud tugiorganisatsioonide roll ekspordi juures (EAS, Masinattdstuse
Liit)?

15. Millistest abistavatest teguritest tunnete puudust? (Leonidou, 2011)

Soovitused Saksamaale ekspordiks
16. Millisena hindate Saksa turu potentsiaalikust Eesti masinatédstuse sektori ettevotetele?
17. Mida teeksite teistmoodi, kui alustaksite eksportimist praegu?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 2. Intervjuu kisimused EAS-ile ja Masinato6stuse Liidule

Abistavad tegurid on turule sisenemisel

1. Milline on olnud teie roll ekspordi toetamisel?

2. Kuidas on vBimalik leida infot, sealhulgas kontakte, Saksa turu kohta?

3. Milliseid abistavaid eksporti soodustavad meetmeid saaksid firmad kasutada, mida hetkel ei

kasutata ildse vdi kasutatakse vahe?

Edukamad eksportivad ettevotted (milliseid probleeme turul tletati)
4. Milliseid riikidevahelisi (Eesti ja Saksamaa) eripdrasid tuleks eksportimise puhul t&hele

panna?

a) Kultuurilised (inimeste vaheline suhtlus, &ritavad)
b) Administratiivsed (seadusandlus, poliitiline olukord)
c) Geograafilised (riikide vaheline kaugus, transpordi infrastruktuur)

d) Majanduslikud (majanduslike erinevuste mdju &rile)

5. Millised tegurid on takistanud eksportimist?
6. Millisena ndete Eesti véikese ja keskmise suurusega firmade pdhilisi konkurentsieeliseid?
Milliseid ressursse ning véimekusi need eeldavad?

7. Millised tegurid tagavad konkurentsieelise ka tulevikus?
Soovitused Saksamaale ekspordiks
8. Millisena hindate Saksa turu potentsiaalikust Eesti masinatdostusettevdtetele?

9. Mida tuleks teha teistmoodi vorreldes praegusega?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 3. Intervjuu kisimused metallitéostuse taustaga eksperdile

Saksa turule sisenemise protsess

1. Kuidas olete kokku puutunud ekspordiga Saksamaale?

2. Millised olid suurimad takistused ekspordiga alustamisel?

3. Kuidas on vdimalik leida infot, sealhulgas kontakte, Saksa turu kohta?

4. Milliseid eksporti soodustavad meetmeid saaksid firmad kasutada, mida hetkel ei kasutata

Uldse vOi kasutatakse vahe?

Edukamad eksportivad ettevotted (milliseid probleeme turul tletati)
5. Milliseid riikidevahelisi (Eesti ja Saksamaa) eripérasid tuleks eksportimise puhul téhele
panna?

a) Kultuurilised (inimeste vaheline suhtlus, aritavad)

b) Administratiivsed (seadusandlus, poliitiline olukord)

c) Geograafilised (riikide vaheline kaugus, transpordi infrastruktuur)

d) Majanduslikud (majanduslike erinevuste mdju &rile)
6. Millised tegurid on takistanud eksportimist?
7. Millisena n&ete firmade pohilisi konkurentsieeliseid? Milliseid ressursse ja v@imekusi need
eeldavad?

8. Millised tegurid tagavad konkurentsieelise ka tulevikus?
Soovitused Saksamaale ekspordiks
9. Millisena hindate Saksa turu potentsiaalikust Eesti masinatdostusettevotetele?

10. Mida tuleks teha teistmoodi vorreldes praegusega?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 4. Uuringus osalenud firmade kodeeritud tabel

Ekspordiga alustamine

Firma 1 (INT1)

Firma 2 (INT2)

Firma 3 (INT3)

Firma 4 (INT4)

Firma5 (INT5)

...nditeks meie sektoris siin
lehtmetalli tootlemises on
konkurentsi Eesti-siseselt
oluliselt tugevam, Kkui
Ukskdik kuhu mujale. Et
valjapoole miiia on
vBimalik paremaid
marginaale saada ja
suuremaid mahte ka.

...kui niitid soovida
ettevottele jatkuvat arengut,
siis on selge, et ei saa
keskenduda ainult vaga
véiksele kohalikule turule...

...el ole uikski ettevote, kes
sellise asjaga tegeleb Eesti
turul mis on nii vaike
jatkusuutlik...

Firma alustus ekspordiga
sellepérast, et...kohalik turg
on méaaramatult vaike

...see koduturg on ju nii
véike, et ukskaik, kes
midagi teeb, arendab, siis
tegelikult péeva I6puks
sellega motet radkida
ekspordist, et kdik, mis sa
teed, ongi tegelikult
ekspordiks.

...ma arvan, et esimesena
me sisenesime tdenaoliselt
Soome turule

...ettevotted alustavad
eksporditegevusega enda
lahiturgudelt, ehk siis enda
Uimbritsevatest maadest ja
liiguvad sealt siis samm-
sammult edasi kaugemale,
nii kaugele siis vastavalt kui
nende tegevusvaldkond
vBimaldab. Ja nii on ka
stindinud firma2 puhul, kus
esimesteks
eksporditurgudeks oli meie
jaoks Soome.

Esimesed turud, mis me,
kuhu me sisenesime, oli, kui
ma Qigesti méletan, Ungari,
siis oli Bulgaaria ja
Hispaania...

nojah Soome ja Norra olid
ka alguses...

1996 kui nad olid esimesed
mudelid siin valmis saanud
ja esimene turg oli Soome...
oli selge. Ja siis ka
kohalikud.

...Soome ja Saksa ongi kaks
suuremat turgu meil. Et
Soome ja noh, ongi oma
laheduse poolest, sealt
hakkas asi pihta nii-6elda
esimene eksportturg...
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Turule sisenemine

Kui sul on selline tehniline
muidk, kui sa madd nagu
allhanketeenust, siis need
vaheinimesed ei oma seda
kompetentsi ja mida nad
suudavad teha, on noh,
maksimaalselt nad suudavad
Googeldada mingisuguseid
kontakte.

...me varbasime endale
muidgimeeskonda kogenud
professionaali, antud juhul
oli tegemist siis véaga hea
valdkonna tundjaga
Hollandist. Kuna
hollandlased on ajalooliselt
juba teada, vdga head
traderid, vaga head
labirdékijad. Ja hollandlased
oskavad ka véga paljusid
vBorkeeli. Niisiis
hollandlaste puhul on saksa
keel vdorkeelena iiks
esimestest valikutest. .. kui
me alustasime turule
sisenemist, siis meile oli
hetkeks Hollandi kontoris
olevale muiigimehele antud
digus, et geograafiliselt teha
mudki ka Saksamaaga. Ja
noh, ja nii ongi, et samm-
sammult ta siis seda saksa
turgu hakkas iles to6tama

Saksani me joudsime
tegelikult niimoodi, et Uks
robootiline toode I&ks nagu
saksa ka ... Aga nemad olid
ka nagu alustav ettevote ja
nendest sai meie partner
pdhimotteliselt edasimiiigi
partner hiljem, et nad ka
nagu katsetasid ja vaatasid,
et mis loom see Uldse on

kunagi prooviti ka mingit
agenti

meil on olemas
koostdopartner, kes on
Saksa enda ettevote, kes on
Saksamaal tuntud nende
retailerite seas... neil on juba
jalg nii-6elda nagu ukse
vahel

Alguses miiudi Soome siis
mutdi Rootsi, esimestel
aastatel mulidi Rootsi
sadade kaupa, no tipp muuk
Rootsi nelisada tukki aastas,
... 2000ndate alguses. Ja
kuna see oli nii hea toode,
siis sealt edasi... Rootsi
kaudu hakati miiima
Saksamaale ja nii samm-
sammult jélle edasi.

ega meil mingit véga
teadliku vdi nii-6elda
turukaardistust ei olnud, et
nudd lahme teadlikult
Saksamaale, vaid see oli
siukeste olukordade,
juhuste, vBimaluste
kokkulangemine, tekkisid
mingid kontaktid ja sealt
hakkas asi vaikselt pihta

Kas nagu alguses voikski
olla rohkem siukesed nagu
juhutellimused vdi et
kuidagi, et keegi nagu
soovitas kuidagi?

Jah, tohib.. vdib
pdhimatteliselt jah sinna nii-
Oelda kategoriseerida asjad,
ja siis sealt edasi nagu
vaikselt tekkisid esimesed
referentsid asjad
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tegelikult kdige parem on
niisugune Cold callimine. Et
sa Googeldad, otsid mingeid
firmasid

PBhimotteliselt meil ei ole
niimoodi, et Uhes riigis peab
Uks partner olema ja rohkem
mitte, et me oleme nagu
avatud sellele, et vdib ka
mitu olla, sellel ei ole
lihtsalt noh, mingitel
turgudel ei ole métet, et kui
thel partneril on sul tle
terve turu ... reach olemas,
et mis me siis talle sinna
korvale seda konkurentsi
tekitame

mutgi mottes oleme
katsetanud ja kasutame
erinevaid asju, et noh, ise
kasutad mingit
kohapealseid... Utleme siis
eksperte, agente, kuidas
iganes neid nimetada, et kes
siis, kui on mingisuguses
sektoris vdi mingisuguses
regioonis seal tegevad, et
kes siis mingisuguste
erinevate kokkulepete alusel
siis meid esindavad voi
meile mingisuguseid leade
toovad

Probleemid ja
eksporti takistavad tegurid

kui nad siis juba hakkavad
valja vaatama, siis ei ole
neil eriti vahet kust nad
ostavad. Et kas nad ostavad
Poolast voi Eestist siis,
niikuinii nad ei saa minna
sinna autoga kohe kiilla, kui
vaja on. Et sellistele
klientidele me nagu miiime
ja tegelikult me ndeme Kka, et
need, kellele me Saksamaal
mudme, need tavaliselt
ostavadki kaupa noh,
naiteks konkureerime ka
tirklastega isegi seal

vahemalt mul on selline
tunne, et me ei ole
saavutanud on see
mahuefekt. Et nditeks kui,
kui me Saksamaale praegu

Saksa ettevdtjad on
suhteliselt head maksjad
selles mdttes, et nad on
téhtaegselt tapsed ja
tldjuhul ka finantsiliselt
jatkusuutlikud. Mis
tahendabki seda, et sinna
turule koondub suhteliselt
suur konkurents, seal on
kohapealsed tootjad, seal on
tootjad, kes naiteks on
Poolast, seal on tootjad
Balkanilt, Beneluxi maadest

liks pdhjus veel, miks me
Saksamaal, ma arvan
vahemalt see on mu isiklik
arvamus, miks me ei saanud
nii palju nagu seda muuki
ka tehtud on see, et meil ei
olnud saksa keelt
konelevaid inimesi, kes
muiki sinna Saksamaale
teevad...

Ukski ettevote ei ekspordi
mitte midagi teisele
ettevottele, vaid inimene
teeb kokkuleppeid teise
inimesega ... ja see ainuke,
mis asi see seal aitab on see,
kui nad omavahel hakkama
saavad. Kui need kaks
inimest hakkama ei saa, siis
seda ei toimu. Ja kui nad
kehvasti hakkama saavad,
siis eksport kahaneb

vaja on mingit masinat,
mingisuguse kiire ajaga, me
ttleme néiteks stiilis, et noh,
meil siin on noh, mingid
teised projektid asjad ees, et
meiega kull nii kiiresti ei
saa. Siis see t06jouturg noh,
naiteks oskus

rendit6djoud. .. itlevad, et
vBtke mingisugused
mehhatroonikud,
automaatikud endale siis
selle projekti jaoks ...
paariks kuuks nditeks renti,
mis on seal téiesti nagu
tavaparane. Et siis meie
ttleme, et noh sorry, aga
siin meie turul ei ole sellist
noh, sellist nii-oelda ni$si
vBi noh, et ei ole nii lihtne

67




Lisa 4 jarg

midme, poolteist miljonit ja
siis, kui me naiteks
hakkaksime miiuma sinna
kuus miljonit, et siis néiteks
me vdidaksime transpordi
pealt. Et kuna me nii palju
rohkem transpordime, meil
tdendoliselt need kliendid
Saksamaal piirneksid
ikkagist vdi noh, oleksid
véga hajusalt

Firma naitel on niimoodi...
nagu me enne raakisime, et
me mudme palju metalli, et
metalli meil Saksamaale
miita ei ole vdimalik. Ei ole
voimalik kasumlikult mitia
seda sinna, sest et noh,
nendel inimestel seal
kohapeal on palju soodsam
osta metalli Saksamaalt kui
Eestist.

kall me kaotame logistikas,
siis (tleme omakorda oma
kolleegidele, kes asuvad
voib-olla 16ppturule
fulsiliselt lahemale. Et noh,
siin on néaiteks pdris suured
vahed, et kui asuda Poolas,
siis Poolast Saksa turule
Utleme... koorem maksab
siis natuke alla tuhande
euro, eksole. Kui meil siit
Eestist saadame taiskoorma,
siis meie puhul ta maksab
tsirka kaks tuhat eurot.

rohkem kui kultuur vi
erinev Uhiskond, tuleb aru
saada, mis on selle inimese
stiimul, miks ta tahab seda
koostdod teha. Kui ta tahab
ennast kehtestada, ta tahab
enda positsiooni tugevdada
ja utleme, leida nGrgemat
ostjat, siis see on véga halb
moodus koostdo

Et kes iganes tahab mia
midagi Saksamaal, peab
arvestama, et
klienditeenindus peab olema
saksakeelne... Et see on iiks
ka oluline téhelepanek, et
saksa klientidele ei meeldi
suhelda tarnijatega, kes ei
valda nende emakeelt,
tegemist on suure riigiga,
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alustamiseks

suure rahvaga ja ttleme
ausalt, et vanema pdlvkonna
esindajad, kes ka téna veel
tihti on otsustajad, nad ei
valda ka védga hésti
voorkeeli

et kui sa lahed uhte
firmasse, kes on ainult
Saksamaalt ostnud, seal
v@ib-olla on nad niisugused
natuke protektsionistlikud

...ega meid ju riigina liiga
héasti sakslased ei tea. Et jah,
loomulikult Saksa riik kui
selline on suur ja v8imas ja
kui asi puudutab poliitikat,
siis loomulikult on ikkagi
vBime nii-6elda igale ringile
kontsentreeruda ja neil on
ka ressursse nii inimeste
naol kui ka rahaliselt, et
endale selgeks teha, kus
asub Eesti ja mida ta endast
kujutab, aga kui me raagime
ndud Gtleme, rea sakslastest
ja aritegemisest, siis ega nad
véga tapselt ei... esimese
hooga ei oma lilevaadet ja
arusaama, milline on Eesti
vOi kuidas me siin
toimetame ja kas see
on...kui palju see erineb
Venemaast v6i millestki
sellisest

...viike barjaér seal on, et
keelt kiill ra&gitakse, aga
ikkagist meelsamini
inimesed tahavad suhelda
nagu ldhedal omasugustega

...tihti kasutatakse seda
véga, Utleme, et eestlaste
jaoks mitte vaga populaarset
mdisted lda-Euroopa, eksole

ttleme enam-véhem
suhtlustasandil néiteks ma
ka réagin saksa keelt, aga
noh, kui me nagu paris nagu
arijuttu rdégime, siis mitte,
et, noh saab nagu hakkama.
Ja noh, ta on alati kasuks.
Aga ta ei ole selline nagu
deal breaker, et kui saksa
keelt ei oska, siis kindlasti ei
saa
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lahete kuskile kliendi juurde
ja siis sa kusid, et mis su
spend on nditeks lehtmetalli
peale ja siis ta Utleb, et mu
spend on nditeks 100 000
eurot aastas, siis mina télgin
ara selle, et noh katsuks
selle koosoleku viisakalt ara
IGpetada. .. kui ta Utleb, et
tal on nditeks kakskiimmend
viis miljonit, siis on umbes
sama asi, et siis tdenaoliselt
on meie jaoks liiga suur ja
hakkab liiga domineerima
oma noudmistega... Et
sihtida Giget klienti, endale
selgeks teha, mis on need,
mis siis see
vadrtuspakkumine sul endal.

Et tanase Eesti puhul on see
nagu vaga suur probleem,
eks ole, eestlased on véga
kehvad koosttétegijad. Meil
on palju hésti-hasti pisikesi
ettevotteid, seal kdibega
kolm kuni viis miljonit
eurot, eks ole, ja nad
arvavad, et nad peaksid
meeleheitlikult ninast veri
véljas omavahel nagu
reaalset voistlema, eksole.
Et noh, ilmselgelt Saksa
turu jaoks on need noh,
ebamd@istlikult vaiksed
ettevotted, seetdttu nagu
seda tllpi ettevotetel vdga
raske naiteks Saksa turul
hakkama saada

Strateegiline positsioon

...lehtmetalli tarbivad véga
erinevad sektorid. Ja
seetdttu meil natukene on,
endal raskusi nagu
defineerida, ks kindel
sektor, et kus meid v8ib
nagu kdige ronkem vaja
minna... MOnes mottes on
see hea, et siis on ka natuke
see tasakaal olemas. Et siin
sellega koroonakriisis me
néagime, et erinevad sektorid
kukkusid véga erineval ajal
nagu maha

Kui vaadata enamus teisi
turul olijaid, siis tldjuhul
pakendité6stus on véaga
palju seotud ilutoodetega,
kuna personal care meie
valdkonnas on lihtsalt kdige
suurem turusegment. Ja
vBib-olla voiks Gelda, et
meie eelis on see, et meie ei
ole sealt segmendist vaga
palju kliente otsinud, me
oleme ikkagi puhtalt
toostusele orienteeritud

...meil on ikkagi meie
tooted, mis sobivad (le
maailma teatud turgudele,
ehk siis riietetele sobivad
Uhed meie tooted, siis
toidukettidele teised tooted
vaid ja apteekidele
kolmandad tooted, aga see
me nagu ei erista neid
tooteid vastavalt turule,
sellepérast et need tooted on
moeldud nendele
ettevotetele, kes nagunii
omab juba kette tle
maailma

Teeme ainult seda Uhte
sama segmenti siin. Traktori
omad teevad haagist koos...
Noh iselaadivat haagist
metsatoode jaoks ja seda me
miime ikkagi kaugelt noh,
kordades ronkem kui kdige
suuremad konkurendid.

algusest peale oleme seda
meelt, et noh, hind ei ole
see. Noh, kas voi kui me
vaatame Saksamaalt tana
Eesti poole, siis noh, Eesti
ei 160 ei suuruse, hinna, ei
millegagi, et siin peabki
kuidagi nagu nutikalt
spetsialiseeruma millegile
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...et peab nagu vélja
motlema, et millised on
need tooted, mis sinu
tehasesse sobivad. Noh,
kiiremini saab teha lihtsalt
toodete valikut, aga
pikaajaliselt pead sa ka
kujundama tehase need
tootmisvdimsused, nagu nad
on. Et ja siis teine asi oli
see, et me vaatasime otsa
nendele klientidele, et
millisele kliendile me
tahame muda. Ja oleme
enda jaoks rihtinud selle, et
meile tdendoliselt ei sobi
koljatid, et need, kes on
hasti suured, kellel on hésti
palju nGudmisi

pigem utleks sellest
valikust, et me oleme selline
diferentseeriv, katsume
diged kliendid digete
lepingutega ja siis tootmine
seest trimmi, nii trimmi kui
saab, mida me oskame. Ja
siis sealt edasi

Seega meil ei ole vaja
mdelda igale turule
erinevaid tooteid, et meie
toode on standard. Meie
kulud, ehk siis meie toote
hinnad on ka standard. Ja
meie nagu klientuur, keda
me Uritame siis saada vOi
kes meil on, on ikkagist
maailma nagu topis, kellel
on ka vdimekus selle
stisteemi loomiseks ja nende
toodete nagu ostmiseks

kindlasti ei mud mitte
thelegi I6ppkliendile mitte
kuskil otsas. Ainult Eestis.
Igal turul on tiks importoor,
voiks isegi Oelda, et
eksklusiivne, et Uks
import6or korraga. Ja kes
siis vastutab kogu kohaliku
operatsiooni eest, suhtleb
kdigi kohalikega... ning
arendab kohalikku
muidgivBrguvorgustikku

...kuidas me oma
vadrtuspakkumist oleme
suutnud timmida selliseks,
et nii-6elda, paneb silma
sarama neil. Et see ongi
selline eristumine, High-
Mix, Low Volume

Konkurentsieelise

d ja nende

Tehnoloogiline baas uldiselt
on véga sarnane, et seal
eristada tegelikult on
vBimalik kas hinnaga voi
siis see, et sa teed kuidagi
teistest asja nagu kiiremini
valmis, efektiivsemalt

mida silmas pidada ja mis
me lugesime enda eeliseks,
on algusest peale, oleme me
otsustanud, et me proovime
pakkuda tarnekindlust ja
kdige lihemaid tarneaegu
turul. Et kui meie
valdkonnast enne seda, kui

seal neid metallitddstusi on
nagu véga palju, aga just
selle teenuse pakkujat ... mis
on nagu meie Eestis. Voib-
olla on see ka, et me ei ole
mitte ainult selle riistvara
pakkujad ehk siis selle noh,
metallitoote pakkujad, vaid

Kogu asi on olnud
tootearenduse pdhine.
Toode on kogu aeg olnud
nagu Geldakse, samm-
sammult l&inud
konkurentidest paremaks

masinaehituse arist, siis seal
nagu meeletult on selliseid
teenusepakkujaid, kes
tahaks teha mingisuguseid
seeriamasinaid ning kui see
on selline noh, Gtleme siis
masstootmine just et... neid
on vaga palju. Ja siis on
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Saksamaa turule
sisenesime.. oli turul
aktsepteeritud tarneaeg
antud pakenditele 4-6
nadalat, siis meile
lahenemisnurk oli see, et me
pakkusime koiki asju 14
péeva jooksul. See neliteist
péeva tahendas seda, et see
sisaldas ka logistikat.

meie pakume kogu seda
paketti, et me teeme
terviklahendusi

selliseid véikeseid, ltleme
siis paris véikseid
inseneribiroosid, kes noh,
vOiks sul aidata Uhe
prototlibi nditeks vélja
leiutada. Aga me oleme seal
nii-6elda seal vahepeal, et
noh, see, me ndeme, et ongi
meie konkurentsieelis. Et
me oleme piisavalt suured,
et omada koiki neid
ressursse ja véimalusi ja
samas ka paindlikkust
mangida tmber neid
ressursse

...eelmine aasta meil kaive
vahenes ... samal ajal kasum
kahekordistus. Et kuidas
seda siis teha vo0i, kuidas
eristuda, klientidelt sa
tegelikult ei saa votta viga
palju rohkem raha, kui
teised votavad. Ja see voti,
mida meie oleme siin
vajutanud, ongi see, et see
efektiivsus maja seest hasti
palju, oleme keskendunud
Lean p&himotete
juurutamisele, voolavuse
tekitamisele, to0kohtade
efektiivsuse kasvatamisele.

me sisenesime sellele turule
hiljem kui paljud meie
konkurendid juba
ajaloolistel phjustel, mis
tahendab seda, et meie
tehnoloogiline park on
vorreldes konkurentidega
péris palju noorem. Ja see
on nliid voorus, mis tleme
ausalt, toob meile tugevuse
siin nii tarnekindluses, kui
ka kuluefektiivsuses.

me teeme oma tooted ise, et
me ei tooda neid kuskil
mujal, me ei tee neid valmis
Hiinas niimoodi, et me
Hiinast tellime, saadame
kliendile ja siis klient ise
vaatab, kas ta saab selle
hiina kapiga hakkama voi
mitte. Meil ikkagi koik
asjad teeme in-house, oma
tootmise, oma tarkvara, oma
jarelteeninduse. Me
monitoorime 24/7 oma
masinaid, mis pdsti on ule
terve maailma, meil on oma
monitoorimiskeskus

Firma tegutsemise p6himote
ongi see, et tehas investeerib
tootearendusse.. ..

Sisuliselt me katsume
pakkuda nii head toodet, kui
voimalik. Iga oma
lubadustest kinni pidada,
tarnida siis, kui me oleme
lubanud. Kdik tooted
valmistatakse, et mitte
midagi pole laos. Kdik
tooteid valmistatakse
tellimuse peale.

Et noh, sa pead nagu
motlema jah, et kuidas sa
suudad nagu eristuda sellest
massist. Panna ennast
korraks nagu
kliendivaatesse, et noh neil
t6endoliselt on neid
teenusepakkujaid sealt
Poolast, TSehhist
Umbertringi erinevaid, et
mdoelda just noh, selle peale,
et mis voiks olla nagu
natukene erinevat, et just
selle nii-6elda
vaartuspakkumise peale
moelda
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raakida diferentseeritusest
vOi siis konkurentidest
eristumisest siis ongi, et see
tarnetdpsus peab olema ka
véga tugev meie alal
vahemalt. Noh, tldiselt
tarneaeg ka, et kuna meil on
naiteks seesama Saksamaa
eksport, et kui Saksamaa
klient saab korval kiilast
katte selle asja nditeks kahe
nadalaga, siis vdib-olla ta on
ndus sellega, et Eestist tuleb
kolme nadalaga, aga
kindlasti mitte kuue
nadalaga

me kasutame pidevalt
planeerimist. See tahendab
seda, et me ei planeeri
tootmisplaani kord nadalas,
mis on véga-vdga mugav ja
levinud paljude meie
kolleegide hulgas. Et nad
saavad siis
mudgiosakonnast
mingisuguse portsu
tellimusi, nad panevad seda
tootmisplaani ritta ning nad
hakkavad siis tootma eks.
Meil on pigem
ldhenemisnurk selline, et see
tootmisplaan on meil avatud
elus dokument.

...meie partnerid nendel
turgudel sellised, kes on
vdga tuntud nimed oma
nagu toostuses. Et need ei
ole mingisuguse vaike,
mingisugune, ma ei tea,
kohvimasina valmistaja
kuskil Poolas, keda keegi ei
tunne, vaid, et nad on ikkagi
sellised, kellel on ka nagu
ule mitme mitme riigi
ettevotted ja nagu tugevad
strateegiad ja nii edasi, et
nende &riline pool on ikkagi
vaga tugev.

Meil on nditeks arvan, et
Uks standardi kehtestaja
niinimetatud sellel turul on
see kolm aastat garantiid...
Noh, me nditeks tdna teeme,
et toon lihtsalt naite... CE-
sertifikaat eksju. Utleme
selle peale, et meie nduded
iseendale on palju
kdrgemad, kui CE-
sertifikaat esitab v6i nduab,
vBtame kogu vastutuse kogu
selle eest.

véga oluline see, et sa
suudad seda tarnija
perfomancet naidates ikkagi
mingi taiesti ajalises
tépsuses 98 kuni 100%. Et
alati tdhtaegne ja nii edasi,
et see on, see on kindlasti
voti

Me ei ole selle koha pealt
selline mammut-ettevote,
vaid me peame olema vaga
valmis muudatusteks
pidevalt, et ja meil tihtipeale
Uiks osakond kasvab
joudsasti, siis tuleb tunne, et
tegelikult siis on vaja vastu
ka teist osakonda nagu
kasvatada ja nii edasi, et see
on selline raske kisimus,
millel ei ole Biget vastust.

Saksamaa, ma julgen delda,
et eriti, aga igal pool mujal
ka vorreldakse kogu aeg.
Noh, nii nagu autode puhul
tuleks osta tiht vai teist siis,
esimene asi on see, et kuidas
ma hooldusest hooldusesse
saan, ilma remondita voi
pean ka vahepeal remonti
tegema. Siis jargmine asi, et
okei, kui pead remonti
tegema, siis millist remonti
tegema, mis asjad katki
lahevad ja sealt sealt tehakse
kohe jareldus. Et noh, mis
on parem eks

...iga pdev arendame ja
motleme, kuidas veel noh,
nii-6elda mingeid asju,
mingeid oskusi saada
juurde, mingit, kuidas oma
teenust paremaks teha, mida
rohkemat pakkuda.
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Vdib-olla antakse jargi
mingitest nBudmistest, mida
ei peaks jargi andma. Et see
on hasti kahjulik. Sellist asja
nagu lubada, et me oleme
vdga paljude algselt kdikide
Klientidega, oleme viimase
kolme aasta jooksul
lepingud uuesti lahti vétnud
ja Umber teinud. Ja
proovinud leida selliseid
asju, et kuidas toota
niimoodi, et mdlemad
vOidavad, kuidas me saame
toota niimoodi, et mélemad
vlidavad

Ja samamoodi on ka siis, on
siin nagu meie nédeme, et
kogu aeg kraanad lahevad
pikemaks, tugevamaks,
muutuvad
juhtimissiisteemid. Ka see
valik on see, kes téna,
utleme, et meie nudd pisut
vanemad importédrid on
kogu aeg sellega hadas, et
miks te nii kiiresti muudate,
miks te seda teete, aga seda
on vaja. Nad lihtsalt ei nde
seda, et konkurentsis pusida.

Saksamaa eriparad

...noh need kultuurid
erinevad ari suurusest
lahtuvalt. Ja siis sellest
voib-olla ettevotte
arengufaasist voi taustast
lahtuvalt ka hésti palju. Ja
siis ongi, et kdige-kbige
rohkem voiks olla koos
nendega, kes on sinu
sarnased, sarnased huvid,
siis teil on vBimalik nagu
vOitu saavutada

Sakslased tldiselt ka noh,
Utleme niimoodi omavahel
v@rgustatud, aga nad on
vOrgustatud naiteks
lildumaa ulatuses. Vi, et
seal ei ole péris sellist
tleriigilist head infovdrku,
kus kui keegi millegi
mdnusa otsa komistanud, et
see info siis suust suhu edasi
liigub ja noh, Gtleme, et
selle kaudu siis... sinu
positiivne kuvand nagu turul
levib, et sellega tuleb
rohkem t66d.

sakslased on véga tapsed,
nende jaoks on oluline Glim
professionaalsus, aja tapne
Kinnipidamine, et lkski
koosolek, kui sa oled
leppinud kokku, et sul 1aheb
kiimnest poole
Uheteistkiimneni, siis see ei
Idhe mitte 10.35, vaid pool
Uiksteist ja nii edasi

Et ikkagi ja seda on naha ka
Saksamaal téna, et enamus
neid tooteid miitakse ikkagi
endisele La4ne-Saksamaale.
Ida-Saksamaa on umbes
seal, kus meie tana...
Saksamaal véga selgelt
néha, kuidas oli ida ja
ld4ne... nadd kall nime
poolest (iks, aga sisu poolest
vdga erinev. Noh, véga
erinev see, ega nad ei (tle
seda esimesel koosolekul ka
veel, aga olles natuke aega
koos ja vaadata siis... ja

...1se ttleme siis kultuurilist
sarnasust nendega selles
mottes, et me raagime
samamoodi, motleme
kiiresti, leiame lahendusi,
teeme asju dra.
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Et kui ta ainult selle pérast
ostab, et kui ta naiteks voib-
olla harjunud, et ta raagib,
tana poolakate, homme
eestlastega, tlehomme
rootslastega, siis noh, ta see
kultuur (tleme see,
suhtumine inimestesse on
universaalsem ja ta ei tee
vahet rahvustel. Et sellistega
on kindlasti lihtsam.

Euroopas eestlaste jaoks on
nii-6elda kaitumuslikult ja
arusaadavuselt sarnasteks
turgudeks meie kohaliku
koduturuga, Gtleme ausalt,
on Skandinaavia turud, kuna
me oleme kultuuriliselt
nendega usna hasti seotud,
siis vOiks Oelda, et on
Holland, on Saksamaa. Ehk
need on turud, kus utleme,
et jah, tdhendab jah ja ei
tahendab ei, homme
tahendab tanasest hetkest 24
tundi

Saksa turu eripdra, on see,
et, mis puudutab nagu meie
ettevotet on see, et kui meie
ise oleme véga edasi
arenenud samamoodi
naiteks nagu Soome ja nii
edasi on ju, et meie see IT
on ju nagu top ks Euroopas
kindlasti, et me teeme
onlines oma oste ja me
tagastame onlines ja meil
ID-kaardid ja kdik asjad
nagu toimivad, et me oleme
nagu online riik ikkagist.
Siis Saksa turul nemad
ikkagist vdga palju ostu-
muigi tehinguid teevad
sularahas v0i siis nemad
teevad niimoodi, et nad
nagu invoice’'idega
maksavad, et nad ostavad
dra ja siis sa parast maksad

nende jaoks on ka téhtis see,
kes seal laua taga otsustab.
Antud juhul siis ongi, et ma
olen ettevotte omanik ja
tegevjuht ka, et siis tks
funktsioonidest, mida ma
teen, on siis see tippmiuk,
ehk et kui on vaja ikkagi
vdga suurt no, saksa
organisatsioonidega l&bi
raakida, siis ma teen seda
ise, sest et ma olen
kohapeal, ma oman kohe

Biirokraatiat on palju, nad
on lepingutes véga
detailsed, véaga tapsed,
tlejala ei ole mitte midagi
tegemist, pigem lepitakse
kdikides asjades ennem
kokku kui tehakse viimasel
minutil. Projektid on véaga
labimdeldud, véga detailselt,
véga palju inimesi tootab
projektidega. Sul on véga
kindel arusaam, kes tegeleb
millega mitte niimoodi, et

samas seda metsa on lda-
Saksamaal rohkem L&ane-
Saksamaast

kindlasti on ta palju siukse
hierarhilisem. Noh, kasvoi,
ma olen siin ka nuld
omajagu aastaid juba
vedanud seda asja, ma
méletan, algus mind ikka
teinekord naerdi valja ja kui
mingisugune poisike tuleb
siin radkima, et seal on
ikkagi teisel pool tihti
siuksed hallipdised tle
keskea harrasmehed

aga meie aris on aina
rohkem on selliseid noori
tehnoloogiaettevotteid, meil
klientidena, siis seal on ka
see ettevotete kultuur
muutumas viimastel aastatel
péris joudsalt. Sellise
nooruslikuma ja agiilsema
motteviisi poole.
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automaatselt otsustusdigust,
ma ei pea seda kellegagi
koosk®lastama ja seda
tegelikult klient hindab véga
palju

sul on kolm venda, kes
tegelevad mingi projektiga,
vaid neil on Ulesanded
konkreetselt &ra jaotatud
koik timeline’id, koik asjad
on vaga tapselt paigas.

teine asi ka veel, et vaata,
kuna Saksamaal on ikkagi
vdga paljud top 250 olevad
retail’erid maailmas... aga
nad ei ole nii vastutulelikud
voib-olla meie
robootilisetele lahendustele
versus meie kappidele.
Sellepérast et nende jaoks
meie kapp on uudne
lahendus. Meie jaoks kapp
on niisugune asi, mis oli
juba kimme aastat tagasi
pusti, aga nemad vaatavad
kappi, kui nagu seda noh,
kui vau siin on ekraan, see
on kapp, et siit tuleb see
ploks, tuleb mul uks lahti,
on, saan paki valja, et
imeline.

ega Saksamaad ei saa votta
tihe (ihe vitsaga, et samas on
seal mingisugused kuskil
ma ei tea, kus kiilas metsa
sees on mingisugune omas
véikses nissis mingit
maailma tipp asju arendav
ettevote, kes pole Gldse
harjunud siin mingisuguste
valismaa partneritega
suhtlema... teised on jélle
siuksed noh, globaalse
mind-setiga, et noh, neil
tegelikult ei ole vahet, kas
sa oled seal naaberkiila
mees v0i sa oled kuskilt
Eestist

vBib-olla nagu
otsustusprotsessid on
pikemad ja seal on jah,
vBib-olla seda, et kuidagi
kumab labi, et kui Eestis
vdib-olla otsustusvabadus
on suurem, voib olla
erinevatel... tootajatel
ettevottes voi noh kesk vdi
tippjuhtidel ja... siis seal on
jah, et, ttleme siis vahel,
vahel kuidagi kumab lébi, et
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kui mingil otsusel on mingi
rahaline mddde vai mingi
kohustus v6i mingi
mingisugune voimalik
tulevane kohustus, et siis
see peab minema teatud
rada pidi, otsustusprotsessi
pidi

...erinevad inimesed, pShja
ja Ibuna-sakslased. Et ja noh
ongi... on nooremad,
vanemad ettevotjad. ..
nooremaid siukseid,
startapilikumad (start-up),
tehnoloogiaettevotted versus
siis vBib-olla toesti, méned
on mingi kiimneid, kui mitte
sadu aastaid olnud mingi
pereettevote, et seal selline
nimi ja vaimsus on hoopis
teine, néed, sa pead nagu
aru saama kes su Klient on,
kuidas temaga radkida

Edu tagavad tegurid ning

abistavad meetmed

Mingid tooted, mida
kannatab kaugele miiiia ja
mingid tooteid, mida siis
mitte, et selles mottes
néiteks toodel on véga
hea. Et neid, kui sa votad
Uhe veoauto tais metallrulle
... Sinna mahub
kakskiimmend viis tonni
sisse... Et, et tanu sellele on
seda toodet vBimalik tisna

hind ei ole ainuke argument
Saksa Kkliendi jaoks. Saksa
kliendi jaoks on
argumendiks Kiire suhtlus,
ehk et nad saavad oma
kisimustele kiiresti
vastused. Kui nad soovivad
midagi, et see vastus tuleb
24 tunni jooksul néiteks. Ja
see on nende jaoks oluline,
et nad saavad selle kiiresti ja
selget teada, mis nad

...see koroona nagu hullult
aitas, tihe mehe dnnetus on
teise mehe &nn on ju, et see
sundis inimesi mdtlema
online-lahenduse peale ja
oma mugavustsoonist valja
tulema. Et kui nende
mugavus oligi see, et ah, ma
Idhen poodi, mul on siin
sularaha ja ma ostan ja
veedan seal aega, et teen,
mis ma teen, on ju, siis niid

Omanik kais Saksamaal
oma importdoril kiilas. AKkKi
oli 4 aastat tagasi, esimest
korda... parast 15 aastast
koostoodd. Et nendesse
suhetesse ikka on vaja,
Utleme siis investeerida.

EAS-iga me oleme teinud
siin mingeid erinevaid, ma
ei tea kuidas seda nimetada,
mingeid programme voi
asju ja oleme kéinud nendel
thisstendidel messide
ndol....Masinatfostuse
Liit... ja nidd siin jah, nad
siin Covidi ajal mingisugust
kommunikatsiooni nii 6elda
projekti siin alustasid ja seal
me oleme ka kaasas... ma
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kaugele transportida
tegelikult.

soovivad. Samuti nende
jaoks on véga oluline veatu
nii-6elda tarnija kaitumine.
Et see tdhendab seda, et
mitte ainult, et toode ise on
veatu, aga ka see, et kuidas
toimetatakse kliendini, peab
olema esmaklassiline.... kui
sa suudad pakkuda
sustemaatiliselt head
teenindust, see tahendab
seda, et alati tarned on
digeaegsed ja kvaliteetsed,
siis informatsioon sinu
kohta ka turul levib.

nad olid koju sunnitud

olen jube vastu igasugustele
toetustele toetuste parast ja
programmides osalemisele
lihtsalt sellepdrast, et on
olemas mingi programm,
vaid, et noh, see peab nii-
Oelda suurt plaani toetama

...tegelikult on dige piitielda
keerulisemate toodete poole,
sest siis on vOimalik saada
Utleme, huvitavamaid
tooteid.

kui neil dnnestub klienti
niud Eestisse kutsuda, talle
siis néidata, mis me teeme
vBi mis me saame ja mis me
suudame, et siis see on
pigem alati kaasnenud ka
positiivse Ullatusena kliendi
jaoks. Et ahah, selline riik ja
teil on tdnavad nii puhtad ja
nii edasi ja nii edasi, et seda
pannakse kdike tdhele ja mis
on nende jaoks oluline.
Niisugused véikesed asjad,
mis seda otsust siis
kallutavad vdib-olla sinu
kasuks

Saksamaal on ju kdige noh
Uiks rangemaid ja pikemaid
lockdown’e ka olnud see
aasta, eelmine aasta ka ja
nad pidid oma suisteeme
muutma, pidid suured
t6Ostused muutma seda
susteemi, et kuidas nendeni
valjast pakid jouavad. Et
mitte véljast kullereid maja
peale laiali lasta, vdi siis
oma todtajaid, et nemad
maja peal ringi kdivad.
Pluss siis, et kuidas nagu
pakid kohale toimetada, et
see uksest-ukseni paki
toimetamine on lihtsalt nagu
kallis ja meie see nii-Gelda,
et 1ahed automaadi juurde,
vOtad sealt oma paki vilja,

...tehas miiiib tooteid teatud
maksetéhtajaga. Ja mitte ei
saada ndidiseid mooda
maailma ja ei tee turundust,
vaid et ikkagi selleks, et see
iga pdev siin pisiks, peab
olema vastava vBimekusega
import6or, kes (tleb, et jaa,
usun sellesse ja hakkan
ostma ... kui keegi ksib, et,
kes peaks siis olema see
import6or... kdrgelt
motiveeritud, turule
juurdepdésu kas omav voi
muiugivdimekusega
inimene. Kes tegelikult ka
tahab seda teha... ja kui
sinna juhtub siis kogemata
see toode ka... noh, ta taidab
oma lubadusi vG8i noh,

...seda inseneeria poolt nii-
Oelda suurendame, et kogu
see inseneeria, tarkvara
poole laheb aina rohkem ta
kaldu néed, et kui ta voib-
olla kunagi hakkas rohkem
nii-6elda tootmisest pihta,
siis ta l&heb aina sellise
inseneeria poole vaikselt.
Mis on selline loomulik
protsess asja juures ja noh,
selle selle nimel me pidevalt
vaikselt siin areneme.
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ta on, ta on nagu pakkujale
ikkagist odavam v@i noh,
kliendile.

...kui sa suudad pakkuda
nagu seda, mida sakslane
vajab A-Z, tihest kohast, siis
ilmselget see aitab sind. Sul
vOib olla muidu Uks vaike
asi mis on vdga hea, aga
tlejéadnud asja sul ei ole, siis
noh, see ei aita klienti, eks
ole. See suures riigis nad
ikkagi eeldavad, et kui jalle
mingi huvi vdi mingi
vajadus, eks ole, partner
suudab nagu kogu sellest
asjast kdik dra pakkuda

ja siis kui on joutud naiteks
mingi prototudibini juba siis
noh, kindlasti voiks kaia
kohal ja vaadata, eriti
kaugele mudigist tegelikult
on oluline see, et klient peab
tunnetama, et sa oled
olemas, et nagu, naiteks kui
sa kohal dra kaid, sellest on
véga palju abi. Alati ja voib-
olla isegi ménikord kaia
mitu korda alguses kohal. Et
siis tal tekib selline tunne, et
sa oled valmis pingutama

...masinatoostuse sektoris
Eesti ettevdtjad, siis
kindlasti nende muik
edeneks paris palju
paremini, kui neil oleks
sakslasest mutigimees
palgal, kes ongi Saksamaal
vOi neil on seal kontor
Saksamaal. Sest see asi on
see, mis neid edasi aitab,
mis usaldusvaarsust tBstab.
Et sakslastel tldiselt
meeldib osta Saksa
ettevottelt

kui sa peaks praegu hagu
alustama Saksamaale
eksportimist, teeksid sa
midagi teistmoodi ka voi
kdik sai nagu tehtud juba nii
nagu pidi?

Ma arvan, et ma oleks vdib-
olla varem seda partnersuhet
nagu hakanud looma seal
kohaliku ettevdttega. Et kui
me praegu Uritasime alguses
ise murda seal uksest-aknast
sisse, et siis pohimotteliselt
ma oleks teinud kahte asja.
Ma oleks teinud kindlasti
saksakeelset turundust
Linkedini ja sinna v@ib-olla
kohalikesse
meediakanalitesse kohe
algusest peale rohkem,
kohalikus keeles ja kindlasti
oleks kohaliku saksakeelse
agendi voi partneri vGtnud
kohe algusest peale

Utleme, et teeb seda, mida ta
nagu 6eldakse, mida on
lubatud, et ta teeb, siis tuleb
sellest edulugu

...eks see noh paeva 10puks
usaldusvaarsuse muimine
on ulioluline et, sa pead
suutma jah, need naidata
oma seda track record-it,
mida sa ikkagi teed ja
kuidas sa midagi siin
arendad.

me olemegi siin ka
tegelikult votnud toodle taitsa
ariarenduse peale Saksa turu
peale just inimese ja noh,
teadlikumalt seda veel ka
nii-oelda gaasi juurde
vajutamas Saksa turu
suunas. Et nii meil uksi ma
néen, et meil on nagu nii
meeletult seal potentsiaali.
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tihe mudgijuhi vahetasin ma
vdlja. Ja, ja siis see uus
mudgijuht, keda ma otsisin,
pidigi olema selline, kes on
hésti suure nagu sellise
todvbimega ja kellel ei ole
mingit sellist valeh&bi, vaid
kes on lihtsalt ta naturaalselt
teeb viiskimmend kdne
péevas ja ta ei heitu sellest,
et ta saab ei vastuseid...
mudgis on samamoodi, et sa
pead neid paringuid hasti
palju saama, et nende vahel
hakata valima midagi.

Soovitused ekspordiks

Saksamaale, kui minna, siis
v@ib-olla meie puhul oleks
mdistlik minna sinna aasta x
pérast. Ja minna niimoodi,
et me vdib-olla ostaksime
seal mingi tehase éra...
kuna noh, valdav osa meie
tooteid ikkagist dhu
transportimine autos, et siis
seda komponenti nagu
muuta...

Vdib-olla peaks, akki
mingisugune Uhisettevote
tegema kuskil mingi
Saksamaa ettevdttega, et siis
on, &kki on see parem
vBimalus, aga need noh,
sellisel juhul see ei ole véga
kallis selles mottes, et need
ettevotted ei ole vaga

kui asi jduab Saksa turuni,
et siis oleks ilmselgelt nagu
mdistlik kolme-nelja-viie
ettevdtte baasil moodustada
mingisugune... vdrgustik ja
nende Uhise pingutusega
pakkuda siis midagi monele
Saksa suuremale
ettevottele...pressitootja
Schuleri ahelasse sattumine
on tditsa vBimalik Eesti
ettevottel, aga ta peaks
suutma pakkuda mingit
vdga head lahendust. Mis
kindlasti sellele ettevittele
sobib. Aga noh, ongi, et kui
ks selline... seda tutpi
Saksa ettevote tuleks Eesti
ettevottele kliendiks, siis
tbendoliselt oleks nii suur

... esimest korda selle,
eelmise aasta jooksul oleme
me fokusseerinud miigiga
otse Saksa turule. Et Saksa
on vaga suur ja vaga
potentsiaalne turg, mis on
nagu puutumata nii kappide
osas, kui ka robootiliste
toodete osas just selle nii
Gelda viimase miili nagu
pakkide kattetoimetamise
0sas.

...miuke Saksa turu
potentsiaal tldse nagu vdiks
olla?

ma arvan, viga suur... noh
Euroopas on miljoneid
inimesi. Ja vajadus
igasuguste asjade dle...
rohkem on kiisimus selles,
et neid siin keegi suudaks
vilja moelda ...esitaks on
Uiks asi valja moelda ja
piisavalt kdrged standardid
endale kehtestada.

tasub jah, hasti mdelda oma
seda nii-Oelda
véértuspakkumist, mida sa
tapselt lahed pakkuma. Et
miks see, et mis nii-6elda
probleemi sa lahendad,
kuidas noh, mida sa tépselt
pakud ja kuidas see nagu
eriliselt... hea on sellele
kliendile. Nii, et see nagu
oma kindel sihukene nagu
niss leida
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suured. Et kui naiteks leida
Saksamaalt mingisugune
ettevote, millega teha
tihinemine, siis noh ma
kujutan ette, et seal paarist
miljonist eurost juba vBiks
piisata, et, et saada vaga hea
sihukene vundament valmis

Ma arvan, et see vdib paris
suur olla, seal on noh,
ttleme eriti, kui me raagime
masinatoostusest. ...

ma arvan, et Eestis, kui
saavutada selline
kompetents mingis nissis ja
selles véga heaks saada, siis
on tapselt sama head
eeldused teha head t66d
Saksamaa turul

klient, et siin tbesti tood
viiele, kuuele

Meie enda toodetele on
Saksa turu potentsiaal nagu
johkralt suur, ma (tleks et ja
just miks ongi sellepdrast, et
nad praegu alles liiguvad
oma traditsiooniliste nende
makselahenduste ja oma
traditsioonilise brick and
mortar nagu selle, kuidas sa
poes kaid ja flidsiline
shopping sellest online

eestlastel ei ole vaga lihtne
see Saksa turule jéudmine,
et neid konkurente on palju,
et peaks olema véga siuke
kindel spetsiifika, millega
siis minna turule, mida
Utleme, mis on meie oma,
mis on meie tugevused, siis
vOib sealt tdendoliselt. ..
saada hea tulemuse...
tegelikult sakslased ei ole
elektroonikas,
elektroonilises maailmas
nii-6elda IT nende
lahenduste peal, nad on
konservatiivsemad kindlasti,

...mida rohkem Eesti
ettevotteid seal turul nagu
kanda kinnitavad, siis seda
kergem on ka, ma arvan,
teistel Eesti ettevotetel sinna
turule siseneda. Sest et mul
on tunne, et neile ikkagist
loeb ka see, et kui sa oled
milleski juba nagu oma edu
néidanud ja tGestanud, et sa
oled nagu normaalne
partner..

...milline see Saksa turu
potentsiaal Uldse vdiks
olla...et kui palju seal on
kanda kinnitatud ja kuhu see
asi voiks jouda... et mis see
visioon on?

Hasti-hasti lihtne vastus on,
et minimaalselt on saadud
sealt noh, me oleme ise ka,
me tunneme, et me nii-6elda
oleme kraapinud ainult
natukene serva voi sellest...
mis nagu vOiks teha...Eesti
ettevOtetel vahet ei ole, on
see mingisugune inseneeria,
metallmasina to6 noh, et
seal véga erineva nurga alt
vBib koosttdd teha ja
potentsiaali on meeletult. Ja
né&ed, ma kindlasti nagu ka
soovitan sinnapoole
vaadata, versus siis need
lahiturud.
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et siin v@ib-olla Eesti
ettevotetel tekib
mingisugune edu, et kui nad
suudavad seal ma ei tea,
tehnilisi jooniseid ja kogu
seda vahetust teha kuidagi
elektrooniliselt kliendile
véga mugavaks,
koosk®olastused,
visualiseeringud

Allikas: autori koostatud
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Lisa 5. Uuringus osalenud ekspertide kodeeritud tabel

Probleemid ja
eksporti takistavad tegurid

Masinatdostuse Liit (INT6)

EAS (INT7)

Ekspert (INT8)

Eesti nagu suur probleem on minu meelest ka
see, et ei ole professionaalseid tehnilise saksa
keele nagu réagijaid. Et tegelikult, kui majas
seda kompetentsi ei ole, siis kas sa ostad selle
kuskilt sisse need saksakeelsed nagu materjalid.
Et Saksamaal on vaga lihtne keelega eksida, seal
on erinevad need dialektid, et sa enne nagu
proovid, nagu aru saada, et mis keeles peaks
nagu rédkima. Aga nagu mingigi saksa keele
oskus vdiks olemas olla

Eesti on kaugemal kui néiteks TSehhi voi Poola,
kes on siin kohe Saksa naaberriigid ja kes on
kohe ké&epadrast olemas. Et see on mingil maéral
siiski puuduseks

seda infot on nagu raske tdna saada, et sa pead
ise teadlikult teadma neid kanaleid, kus seda
hankida, kelle pool Eestis pdorduda, kes aitavad
sind sellel suunal. Et titleme, selle teabe
hankimine siis, mis takistuseks on, kindlasti on
tegelikult aja ja raharessurss, et Saksa turg ei ole
selline turg, kus sa tdna koputad uksele, jargmine
kuu Kirjutatud esimese arve

pikaajalistelt partneritelt, kes oleks siis nagu
Industrial Suppliers, ootavad siis tdnaseks koik
Saksa firmad kvaliteedijuhtimise meetmeid ja
sertifikaate, et vahemalt ISO9001 ja see on selge,
et kui vaadata neid masinaehitusfirmade enda
veebisaite, siis saab sellest juba aru, sest seal on
neil alati vélja toodud, mis on meie
kvaliteedijuhtimisega meetodid, meetmed ja neid
oodatakse siis ka vastavalt tarnijatelt.

see on ikkagi selline pooleteist aastane protsess,
kui sa reaalselt hakkad mingit raha teenima sealt.
Sinnamaani see on siis investeering, kulu,
kuidas, kes iganes, kuidas seda Utleb, et mina
utlen, et see on investeering

Et sakslased jélgivad véga, et okei, tahate meiega
nagu ari teha, midagi koos teha, midagi koos
arendada. Millal oli teie viimane
valisdelegatsioon Eestist nagu Saksamaale, mis
tasemel suheldi...

Saksamaale on nii palju riike 1ahemal kui Eesti,
siin peab ikkagi olema mingi véaga tugev
mudgiargument, miks nad peaksid Eestist votma.
Me peame kiisima, nagu, mis on Eestis see
lisandvédrtus, mis me suudame toota, mis on see
kvaliteet, kus me saaksime olla paremad kui
leedukad, latlased, poolakad, ma ei tea tsehhi,
mis iganes, eksju

nad peavad enne valistama, et sealt mingi viga
tuleb sisse, mis pérast nende toote nii 6elda
kvaliteeti kahjulikult m&jutab ja nende mainet
siis I16puks mdjutab. Et selleparast nad muidugi
proovivad neid riske vahendada ja esitavad oma
tarnijatele suuri ndudmisi. Ja sellepdrast on
suurematel firmadel ulatuslikud tarnijate
auditeerimissusteemid. Ja mis omakorda vdivad
Eesti firmadele ka nagu tle jou kéia...
vdiksematele just onju... ja suuremate seeriate
o0sas ja mis vOib ka Eesti firmadele
problemaatiline olla, on ikkagi need mahud. Et
need mahud, mida siin ilmselt Saksa t60stused
vajavad, vOivad olla ikka Eestimaa mdistes vaga-

vdga vahestel metalliettevotetel on niisugused
nagu pehmeid t6okohti nii-6elda, kus on mingid
turundus voi branding v6i mainekujundus voi siis
arendusjuht ka ma arvan, et see on nagu vaga
vaheste luksus. Et need mitgidirektorid,
mutgijuhid voi tegevjuhid on nii hdivatud
igapéevaste muredega, kasvdi pingi
hooldusgraafiku tditmisega, et neil ei ole aega
otsida, sukelduda sinna. Téna ma arvan, et
levinud arvamus, et EASI k8ik niisugused
meetmed ja muud toetused on nagu johker
birokraatia ja siis nii-Oelda.. ei tehta seda endale
selgeks
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vdga suured.

meie ettevGtetel on nagu voib-olla selline
kehvem turu lugemise oskus vai ... trendidest,
nagu arusaamise oskus, et okei, me ndeme
néiteks noh, tdna eks ju meile kogu majandus
peaks minema nagu rohelisemaks, et mis siis on
nagu mingid vaga konkreetsed asjad, et mis
toodetega sinna turule voiks siseneda

Et kuna Eesti ja siis tuleb veel mangu transport
vBi geograafiline kaugus, et kuna Eesti tarnijate
puhul mangib suurt rolli ka transport ja selle
hind, eks ole, siis see ju muudab toote kallimaks,
kuna me peame, aga noh, vorreldes itleme Poola
voi TSehhiga, on ju kaugus suurem... see
tdhendab, et transport on kallim... iitleme, kui
Poola tarnija esitab 1SO 9001 sertifikaadi ja
Eesti oma esitab 1SO 9001 sertifikaadi, mille
jargi ta siis nagu selle valiku teeb... selle jargi,
kes on ldhemal, keda saab vGib-olla tihedamini
kilastada

geograafia poole pealt ma (tlen, et kuna ta meist
on ikkagi noh, mis ta seal on, niisugune kaks
tuhat kilomeetrit kaugemal, utleme Tallinnast
Berliin, tsirka enam-véhem on see vahemaa. Et
sinna nagu niisugust lihtsat masstoodet on raske
mida, selle vahemaad, transport s66b selle dra

Et kui see ettevatte juhilt tavaliselt kisid, et kus
sa tahad eksportida, siis on number ks vastus
sul Rootsi on ju, aga et mis ikkagi paneks seda
juhti nagu métlema, kuhu sihtturule minna, miks
just sinna minna, mis on su konkurentsieeliseid
seal, eks ju... Strateegiline see planeerimise,
need otsused ja see ekspordi ambitsioonikus on
need teemad, millega nagu véikeste ja keskmiste
ettevotete puhul peaks eraldi tegelema

tihtipeale on eelduseks siiski Saksa keel... saksa
keele oskus on ikka suureks kasuks

vBib-olla, et kui sa juba mingid sammud oled
astunud, et oletame, et sa oledki dnnestunud seal
kolm-neli kuud vaeva nainud, esimesed
paringud, siis sa jaad hatta nende mahtudega, et
see, mis on ikkagi saksa mdistes SME ettevote,
see paneb Eesti keskmisest suurema ettevétte
pdlvili oma mahtudega

kui see toote 18pphind oleks, tleme
kolmkiummend protsenti odavam kui Saksamaa
hind, selleks, et see t60, uue tarnijaga ennast
lldse &ra tasuks. Sest see uue tarnija
tlesehitamine votab aega, vGtab ressurssi,
tulevad kohale, nad auditeerivad... nad nagu ise
ka Utlesid, et aastatepikkune t60, eks ole.

Ma arvan Uldse, et to0stusettevotted, on Uhed
halvimad eneseturundajad (ldse Eestis. Et
tehakse (li &gedaid asju mida keegi tea...

Ma arvan, et me ikkagi valdavalt olema sakslaste
jaoks endine NGukogude riik, kus tehakse
kirvega ja muldpdranda peal asju, et need hésti
palju on vaja nagu riigipoolset, ettevdttepoolset
sihukest lobitood teha... nad jélgivad vaga
tegelikult meie poliitilist nagu, mis meil toimub,
kes meil vdimul on... kdiki selliseid asju, et see
tuleb endal ka ikka véga nagu selgeks teha, seal
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ei saa nagu plahmerdada

Saksamaa eriparad

Saksa arikultuuris on vaga oluline roll sellel, et
sa tunneksid, et sul tekiks usaldusvaarsus nende
koostdopartnerite osas, tihtipeale nende jaoks on
nagu hasti oluline see ettevte ajalugu,
pikaajaline koost06, eksju siis step by step... sa
nagu suhtled, siis nad tahavad, et see kestaks
nagu jargmisel aastal kolmandal aastal, neljandal
aastal, et sul ongi pikk perspektiiv nendega, et
see, et sa ei teeks seda selliselt, et sul ongi nagu,
et okei, kaks aastat ei tule midagi valja, ma lahen
kuhugi mujale, nad tahavad véga selgelt
fokusseeritust sellele turule.

Utleme nii, et drikultuur on kall Gisna sarnane, et
siin nagu suurt vahet ei ole, see l1aheb véga hasti.
Et sakslane on vdib-olla natuke formaalsem...

naiteks see, et kui sa nagu tbesti eksid mingite
elementaarsete asjadega, kui sa lahed, Uhte sinna
lildumaasse ja sa Utled.. teise liidumaa nagu
jalgpallist hakkad raékima, sest nad vaatavad, sul
on tegelikult kodutto tegemata, et sa tegelikult ei
tea, kellega sa oled siia tulnud nagu réékima ja
sealt juba teeb nagu jarelduse

Saksa biirokraatia on aeglane ja keeruline, ei ole
mut, see on nii, see kdik votab rohkem aega.
Pluss detsentraalne kord v&i organisatsioon siin
Saksamaal, et sellest aru saada, et osa asju
reguleerib siis see keskvalitsus, eks ole, see
foderaalvalitsus ja siis lildumaadel on, véga palju
asju, mida nemad omakorda siis reguleerivad ja
kuidas see kbik kokku kaib ja millega seal
arvestada

Saksamaa on tegelikult ikkagi vaga paberi riik
veel ja vBib-olla mitte Eestiga vOrreldes. Seal on
nagu ikkagi kultuurilise poole pealt, et ettevdtte
juhid on vanemad hérrasmehed, nad vdib-olla
suhtuvad umbusklikumad naisterahvastesse,
noorematesse. Et kui kolmekimne aastane
mutgijuht 1aheb mingeid lepinguid s6lmima, siis
ikkagi, kas ettevdtte juht ikka teab ja kas sul on
need volitused ja see on nagu oluline
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Eestis on olemas elektrooniline allkiri, mida
mitte kunagi Saksas ei ole olnud, kui Eestis on
kdik digitaalne, meil vaga palju pabereid on
kuskil nagu pilves on ju, siis seal vdib-olla on see
info ikkagi nagu paberitel ja see teeb selle
asjaajamise nendega nagu ajamahukamaks,
keerulisemaks jélle

Saksamaa ei ole Saksamaa, et sinna tuleks nagu
endale selgeks teha, kus on need minu kliendid
tldse. Et kellega... keda mina otsin, et nditeks
masinaehituspiirkonnad on Lduna-Saksamaa ja
North Rhine- Westphalia.

Edu tagavad tegurid ning abistavad meetmed

...kuna eelmisel aastal koroonaga seoses jéid
messid dra, otsustasime siis tegelikult ikkagi
jatkata siis artiklite sarjaga, kus siis tutvustada
Eesti td0stuse nagu tugevusi. Ja selle tagajarjel
siis juhtus see, et me tootsime edulugudest
artikleid. Me levitasime neid Saksa meediasse,
meil oli eraldi siis kommunikatsioonipartner, kes
seda korraldas, me t6lkisime kdik tekstid saksa
keelde. Ja lisaks tegime ka nagu videosid...

kui me tegime nende artiklite kampaaniat, siis
tBepoolest ma saingi nagu parast Kirju, et vau, et
Eesti, et nii vagev on ju, et tegelikult nagu nii
tublid, et ma ei tea tildse, kas Saksa t60stus noh,
teile kunagi nagu jérgi jouab

selleks ongi EAS tegelikult vaga palju tegevusi
valja méelnud. Ja kui nii, et Uks nendest on siis
need ekspordinBustajad, ekspordindunikud, kes
siis tegelikult tegutsevad hetkel viieteistkimnes,
kuueteistklimnes riigis ja kes on nii-Gelda siis
kohapeal olemas, tegutsevad nendes riikides, neil
on kohapeal olemas vdrgustik, kontaktid,
informatsioon... nad tunnevad eluolu, et noh,
selles mottes nad saavad paremini aidata kui,
niid ainult need inimesed, kes kohapeal Eestis
on

kasutasin ka EASI abi, nende kontaktide kaudu
siis leidsin tihe vahendaja vdi maakleri nii-6elda
ja tema hakkas siis meile kliente ette ajama ja me
tegime naidistoid

me oleme vahendanud péaringuid Saksa-Eesti
tootjate vahel. Meil oli nditeks Uks ettevdte, kes
tuli suurema péringuga tagasi, kui ta ise suutis
teha ja me otsisime koos neid ettevotteid, kes
vOiks seda teenust nagu pakkuda, et hoida seda
kliendikontakti

...ekspordindunikel on ka mitu erinevat teenust,
et noh, on Uks nendest on siis see eelndustamine,
mis on kaks tundi tasuta eelnBustamist, siis see
on mdeldud nendele, kes on pigem alles alguses,
kus nad tahavad alles orienteeruda, vaadata, mis
vBimalusi pakuvad mingid turud. Mis
situatsioon, mis konkurentsisituatsioon seal on,
kas on mingid tegevust piiravad tegurid, kas on
mingid regulatsioonid, mida, millega tuleb

Eestis on EAS, Balti-Saksa Kaubanduskoda,
kelle vdib-olla ma tdstaks kdige ronkem esile, et
seal me nagu toimetasime ja mulle vdga meeldis,
hésti asjalikult siukesed nagu vorgustusuritused
... kui sa midagi nende abiga saavutad, siis
mingisuguse kontaktivorgustiku Saksamaal ja
sealt edasi voiks siis tegelikult olla juba, et nii-
Oelda laiened nagu natuke nagu viirus, mis
alguse saab, ttleme, et Hamburgi Umbert, saab
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arvestada.

esimesed kliendid ja siis sealt toimub niisugune
soovitusturundus, kisib, kellel voiks veel meie
noh, meie teenuseid vaja minna

...vdga palju on vahendajaid, kes siis otsivad
subcontractor eid v0i allhankepartnereid
iseseisvalt, neil on mingi lahtellesanne méne
ettevdtte poolt ja nad ise siis on votnud nditeks
Uhendust, et kisida, kas Eestil oleks voimekust
tihte, teist ja kolmandat teha. Et me oleme ka
nende vahendajatega nagu suhelnud

toetame me ka konkreetselt ekspordipartnerite
otsingul. Kui siis ettevote Utleb, et ma vajan
agenti seal teises valisriigis, ma tahaksin leida
edasimiilijad, ma tahaksin leida kliente, ma
tahaks Ukskdik mis sorti siis see ekspordipartner
on. Me saame aidata siis nende leidmisel oma
kontaktvGrgustiku kaudu

Eestis on hasti palju minu arust ettevotteid, kes
tegelevad lehtmetalliga, sellega et konkurents on
nii tihe ja kdik on vaga niisugune hinnatundlik ja
kuna me tahtsime, siis mitte nulid hinnaga hakata
konkureerima, vaid pigem teha niisuguseid
keerukamaid asju, millega noh, tegelikult loob
kliendile suuremat lisandvédrtust... pigem ikkagi
peab see olema mingit lisandvééartust andev voi
siis mingit kindlat tarneahela 18iku nagu kattev.
Et ma arvan, et minna néiteks lihtsalt seibe sinna
miilima, seal ei ole nagu mingisugust pointi...

...meil on tdna nagu majas see kompetents, mis
Eestis on, millised seadmed, kes kuhu turule
nagu, kes kus turul tegutseb. Et me viime neid
otsi omavahel kokku, nii et tegelikult paris suur
roll

...me pakume sourcing voimalust koost60s meie
Eesti kolleegidega muidugi, sest meil on, meie
tegutseme Utleme siis vélisriigis. Ja meie
kolleegid on kohapeal, nendel on see info Eesti
ettevdtte kohta ja siis ongi nii, et Saksa ettevote
naiteks podrdub meie poole, (tleb, et mul oleks
vaja kedagi... Saksa ettevdtetel, neil kéibki kogu
aeg mingi noh, tarnijaid voetakse, otsitakse kogu
aeg vOi ollakse niimoodi nii 6elda avatud sellele

...et sa pead suutma midagi ekstra pakkuda voi
siis luua Eestis selline vorgustik, et suudad lisaks
metallitootlemisele, pinnatddtlusele veel midagi
komplekteerida... meil t66joud on ikkagi
kordades soodsam siin tana Eestis, kui me
rddgime metallisektorist... kui nagu Saksamaa IT
osas on see kindlasti nagu teistmoodi, aga just
niisugune noh, tahaks 6elda, natuke rumal
késit0o, mida ei olegi voimalik automatiseerida
téna, siis see on see, mille poolest meie nagu
majandusolud soosivad meid.

...nendele on sellised sotsiaalmeediavorgustikud
teistsugused kui Eestis ja need on
professionaalses saksa keeles. Et see on nagu see
koht, kus tegelikult Eesti ettevitetel oleks nagu
vBimalus omale need kontod sinna luua, lasta
seda hallata

see (ldse robotitega seotud, et see on nagu hasti
potentsiaalikas valdkond, et seal on sakslastel
ikka suur huvi sees

Eesti konkurentsieelised tegelikult tdna kindlasti
on digitaliseeritus ma arvan... Saksamaal on
autotehased, kus (ks inimene opereerib nelja liini
ja need on niisugused tippasjad, aga kui me
rdagime ikkagi tavalistest SME ettevotetest, siis
meie digitaliseeritus kindlasti annab meile ka
kuluefektiivsuse... niisuguste teiste Saksa SME
ettevotete ees
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...ma arvan, et miks ta tina on nagu meie
selliseks heks uueks sihtturuks nagu top viie
sekka nagu joudnud, ongi see, et eestlased ikkagi
on suutnud seal tdna nagu l&bi ltia, eestlased on
suutnud omale kontakte luua ja meil on mingit
kogemust téna, et see on noh, midagi nagu teha,
et pigem ongi nagu ikkagi, p6hiasjadeks
usaldusvadarsus, kvaliteet, siis sa teed nagu 0igeks
ajaks koik lubadused, mis sa nagu oled vétnud

Muidugi ka isiklikud suhted, eks ole, et
sellepérast ongi oluline kohal olla ikka siin
turul... messidel kéia, kontakte otsida, vBib-olla
ka osaleda konverentsidel kui vdimalik ja noh,
ma Utlen noh allhankijatele ei ole see, see nii
oluline, eks ole, et nemad teevad teisees sektoris.
Aga kui hakata nagu vaatama seda
masinatostust uldiselt, kuhu me liigume, et siis
hakkavad ka teised faktorid veel méngima, et
noh... tuleb pildis olla nii-6elda

ka geograafiline eelis, et ikkagi Saksa ka
suurettevdte, kes siis tlle maailma midagi teeb,
me oleme Baltikumi, nii-6elda Baltikumi 16pp,
Skandinaavia algus, hel pool Venemaa ja teiselt
poolt nii-6elda naljaga Geldes laevaga on USA
nagu, et me oleme tegelikult graafiliselt suhtes
véga agedas s6lmpunktis

Noh, voib olla nagu nutikamad, keda ma tean,

eks ju, otsivadki kuskilt Linkedinist mingi
sotsiaalmeediast kuskile omale kontakte, lahevad
noh, sihivad, saadavad juba materjalid ette, et
sOltub, kes kuidas sinna siis turule nagu sisenema
hakkab, ja mess on dlikallis, aga samas see toob
ka nagu v@idu, eks ju. Et noh, nii see kdib nagu.

mida me rohkem saame seal miia, ongi uued
digitaalsed lahendused, kuidas me l&heme selle
Industry 4.0ga kaasa, mille ju algatas Angela
Merkel omal ajal, eksju ja need on nagu need
koostookohad, eksju . Et kuidas me vGtame tdna
kasutusele, kuidas me tootmist
automatiseerimine, kuidas me panemegi robotid
toole

Ja Eestil on, titleme, hea kuvand just tdnu sellele
digitaliseerimise ajaloole ... e-Eesti, eks ole. Et
kui nagu Eesti ettevote pakub mingeid IT-
lahendust, siis ta ikkagi on ikkagi usutav, et
nad... Utleme, et Eesti ettevotetelt eeldatakse, et
nad teavad, mis on digitaliseerimine, kuidas see
kdib. Ja neil on tootavad lahenduse ikkagi. Et...
ja kui niiid nagu proovida... just siin otsida
koostddd... pakkuda seda kogemust... pakkuda
neid lahendusi, et see ei ole see masstoodang. Et
see on nagu hésti kui kdrge lisandvaartusega ja
selle eest on sakslased ndus ka maksma

utleksin, et turundus, turundus, turundus. Et mis
aitaks, et voib-olla selline pdhimdtteline
muudatus, et turundus ei ole lihtsalt kulu, vaid
see tegelikult on investeering

Soovitused ekspordiks

...siin on ka nagu v@ib-olla erialaliitude v6i noh,
roll, et teadvustada rohkem, mis siin-seal, mis on
see Saksa turu vdit, miks sa vBiksid seda
referentsi seal korjata, eks ju, see kui sul on
tanasest Saksa referents, kui see on, kui nad on
toostuse lipulaev, siis edaspidi selle referentsiga
on sul vbimalik Gksk6ik kuhu mujale nagu
minna... Et ma Utleks, et tegelikult Eesti
vaikestel ja keskmistel ettevotetel on vaga head
Sansid sinna saada juba ka nende néidete pdhjal,

Eestis véga tublisid ettevotteid, kes on oma
tootmise vaga hasti Ules ehitanud, eks ole, neil on
pikaajalised partnerid... neil on kvaliteediga kdik
korras, tarnekindlus on kdik korras, siis see
tootab. See tootab. Et siis ja seda enam, et kui
Saksa ettevdtted ka niiid on nagu avatumad
sellele, et todtada ronkem oma Euroopa
partneritega koos, sest see eelis on ju siiski
olemas. Et meil Euroopa Liidus on (ihtne
seadusruum, see siin...l1&bi selle palju probleeme

...et panna toormismaht naiteks kokku ja siis
iritada just neid suuremaid mahtusid, et
Saksamaal nagu teenindada voéi taita?

seda trummi olen mina, ma arvan, juba mingi 3-4
aastat tagunud tapselt ongi, et muuta seda nagu
mentaliteeti ka, mis metalli maailmas minu arust
vaga on, et ma ei Utle, kes minu klient on ja ma
ei julge sulle anda, sest sa lahed otse sinna peale
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kes seal Eestist juba varem ees.

on juba lahendatud.

...Eesti valitsusel peaks samamoodi olema plaan
paigas, dra kaardistatud, mis regulaarsusega me
kuskil peame kaima, kes on meie strateegilised
partnerid, ja on mingites kultuurides, kus vaga
seda jalgitakse, millal te kuskil kaisite.
samamoodi kui me votame Saksamaa, messide
nagu suurte messide riik. ..

ma tahaks tegelikult Eesti riigi poolt naha ka
seda palju suuremat aktiivsust, kas me
vahendame sinna siis, kas kultuuri, kas me
kutsume oma nagu, mingisugused kindlad
inimesed, kas sinna nditeks suursaadikuga
kohtumisele, et seal oleks midagi pdnevat teha,
et meie sellise saatkonna nagu mote oleks
samamoodi, et ikkagi vdimalikult palju seda ari
seal vahendada, meil oleks vaga selgelt nagu
tulemused

Saksamaa on sellise toostuse votnud oma
selliseks majanduse prioriteediks. Ennekdike
need arendavad autottostust seal. Ja see nagu
sinna nagu pikaajalistesse tarneahelatesse tldse
paaseda, on nagu keeruline kill. Meil tekiksid
nagu vdimalused, kui me véga tapselt jalgiks, kas
tuleb mingeid uusi seadusi, kus on
mingisuguseid uusi tooteid vaja, mida neil on
kohe vaja, eks ju,

...et kui palju teie poole selles osas podrdutakse?

...Utleme nuid just eelmisel aastal paris kdvasti
kasvanud ja ma véga ei, ma ei ole seal seda
statistikat nagu néinud, kuidas see teistel
kolleegidel on. Aga niilid Saksamaa suunal on
poérdumiste arv kasvanud, sellepérast voetigi
nagu mind tddle... teine inimene juurde.

Ma votaks, ma arvan, et niisuguse riigi toe nagu
kiilge, et see nagu lisab véga palju
usaldusvaarsust ka Saksamaal ettevottele, kui sa
I&hened 1abi mingi riikliku programmi voi
soovitaja vOi ndunikku vdi kohaliku ekspordi
edendaja mingisuguse referentsiga. Siis see on
esiteks juba vaga Utleme, suur samm edasi. Pluss
kaaluks ja uuriks rohkem, et ettevGtjana.. riigi
poolt ootaks tegelikult siukest nagu teavitustdod,
tutvustustodd. Ma arvan, et ettevotte asi ei oleks
nagu riigi mainet kujundada seal, et ega enamus
neid kohtumisi algavad tegelikult sellega, et sa
raégid Eestist kui riigist

Millisena hindad Uldse Saksa turu potentsiaali?

Ma arvan, et me oleme kasutanud v8i ma ei tea,
vBib-olla 10 protsenti vdi ikka vaga-vaga vahe.
Et seal oleks nagu kdvasti t6dd teha, ma arvan
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Saksamaal ja kiisimusi, nagu et see robot ise
nagu ei tee midagi, aga ta tuleb integreerida
erinevatesse siis toostusliinidesse. Ja see on see
koht, kus ma arvan, et néiteks nagu
automatiseerimisettevotted, eks ju, kes loovad
neid eraldi toostuslahendusi, kuidas sa saad
midagi automaatsemaks, midagi efektiivsemaks,
kuidas saad inimeste t60, kes sealt &ra nagu
vahelt kaotada, sest lihtsalt meil ei ole neid
inimesi, et see on kindlasti nagu (ks suund,
millega voiks tegeleda...

...miks mitte mingi Saksa ettevittega koos
kuidagi opereerida... Ma néden seal pigem
potentsiaali. Et kui ei suudeta, nagu Utleme, see
allhankemaailmas hindadega konkureerida, ma ei
tea, kas see on jatkusuutlik pikaajaliselt. Kuigi
praegu on see tendents, et antakse rohkem Sansse
nendele, kes on l&hemal oma Euroopa tootjatele,
kuna see pandeemia nditas, et need tarneahelad
vBivad nagu problemaatiliseks osutuda, kui need
tarnijad véaga kaugel

ma arvan, et, et sellistesse suurtesse
vadrtusahelatesse sissemurdmine toob tegelikult
kaasa selle Eesti siis ettevtete maine, tuntuse ja
selle, et sakslased noh, me jadmegi sinna pikaks
ajaks sinna vaartusahelatesse. Mis tdhendab seda,
et ma ei pea kogu aeg otsime omale uusi turge,
uusi kliente, vaid me tegelikult saame
keskenduda selle tootearendusele, et me anname
rohkem vaartust mingile tootele juurde

kui teha jarjekindlalt to66d ja olla
konkurentsivdimeline ja kéia messidel. Ja ehitada
tles neid... proovida ka isiklikke suhteid
konverentsidel, et nagu teada, mis toimub ldse
Saksa turul, pildis olla. Ja suuta pakkuda seda,
mida Saksa turul... millele Saksa turul ka ndudlus
on, teada mida see turg ootab iildse minult...
oma tarnijalt. Ja siis vastavalt sellele oma toodet,
pakkumine kohandada... et seda nagu nende
kontekstis mdelda... mitte 6elda, et minul on see
toode, et ma otsin neid kliente, kes seda tahavad,
vaid juba mdelda pigem, et mida tahab see minu
kui Kklient, et kuidas see peaks olema

Allikas: autori koostatud
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Lihtlitsents 16putdo reprodutseerimiseks ja 10putdo Gldsusele kattesaadavaks tegemiseks?

Mina Otto-Theodor Eespere

1. annan Tallinna Tehnikadlikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose ,,Saksamaale

eksportimist mgjutavad tegurid masina- ja metallitdostuse néitel,

mille juhendaja on Algis Perens,

1.1 reprodutseerimiseks 16put6o sdilitamise ja elektroonse avaldamise eesmargil, sh TalTechi
raamatukogu digikogusse lisamise eesmargil kuni autoridiguse kehtivuse téhtaja I6ppemisent;

1.2 Uldsusele kattesaadavaks tegemiseks TalTechi veebikeskkonna kaudu, sealhulgas TalTechi

raamatukogu digikogu kaudu kuni autoridiguse kehtivuse tahtaja [6ppemiseni.

2. Olen teadlik, et kdesoleva lihtlitsentsi punktis 1 nimetatud digused jaavad alles ka autorile.

3. Kinnitan, et lihtlitsentsi andmisega ei rikuta teiste isikute intellektuaalomandi ega

isikuandmete kaitse seadusest ning muudest digusaktidest tulenevaid Gigusi.

! Lihtlitsents ei kehti juurdepaasupiirangu kehtivuse ajal, vélja arvatud Ulikooli Gigus 16putdod reprodutseerida

Uksnes sdilitamise eesmérgil.
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