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LUHIKOKKUVOTE

Kéesolev magistritod keskendub aktsiaseltsi Hydroscand Armeenia turule sisenemise vdimaluste
viljaselgitamisele. Ettevote kuulub rahvusvahelisse kontserni Hydroscand, mis on Skandinaavia
hiidraulika valdkonna turuliider. Hetkel teenindatakse Ida-Euroopa ja Kaukaasia turge ning

seoses sellega nieb ettevote laienemise potentsiaali eelkdige Armeenia turul.

Ettevotte tulevikuplaanidest ldhtuvalt tuleneb vajadus omandada pohjalikud teadmised Armeenia
turust ja regioonist ning seeldbi leida vilisturule sisenemiseks sobivaim viis. Kéesoleva
magistritdd eesmirk on vilja selgitada, mis on seotud uuele turule sisenemisega, ning ladbi
kogutud teadmiste ja ettevOtte kogemustest ldhtuvalt leida parim sisenemisviis. Oluline on

kaaluda ja mdista ettevotte potentsiaali uuel turul.

Teoreetiline osa annab iilevaate laienemise kdige levinumatest rahvusvahelistest mudelitest.
Laienemise strateegia on tuvastatud Ansoffi maatriksiga. Tutvustatakse laienemise motiive ja

eesmadrke, voimalikke operatsiooniviise ning riske, mis voivad rahvusvahelises dris esineda.

Magistritods  piistitatud uurimisprobleemi  lahendamiseks on kasutatud kvalitatiivset
uurimismeetodit, et pdhjalikumalt analiiiisida ettevdtte hetkeolukorda ja potentsiaali uuel turul.
Uurimisandmete kogumiseks on kasutatud intervjuude ja dokumentide analiilisi. Armeenia
véliskeskkonna uurimiseks kasutati sekundaarandmete kogumist, mille pohjal koostati PEST

analiiis.

Uurimistdd tulemusena leiti kdiki tegureid arvesse vottes parim sisenemisviis ning koostati

detailsed ja reaalsed ettepanekud Armeenia turule sisenemiseks.

Mairksonad:  vilisturud, sisenemiseviisid ja strateegia ning riskid, PEST, SFAS,

rahvusvahelistumise motiivid, rahvusvahelistumine.



SISSEJUHATUS

Iga ettevotte eesmirk on olla edukas, majanduslikult stabiilne ja teenida kasumit, pakkuda enda
klientidele parimat teenindust ning kvaliteetseid kaupu. Eksportivad ettevotted pakuvad enda
teenust vOi toodet mitte ainult koduturul, vaid ka vilisturgudel. Kui ettevote on edukas
koduturul, ei tdhenda see automaatselt, et tema edu on garanteeritud ka vélisriikide turgudel.
Eesmarkide saavutamiseks tuleb teha suurt eelt6dd ja pohjalikult 14bi tootada mitte ainult ostja
eelistusi ja ootusi, vaid uurida ja analiiiisida ka ekspordiriigist soltuvaid faktoreid. Analiiiisitavate
faktorite hulgas on poliitiline ja majanduslik olukord, riigi digussiisteem, sotsiaalsed aspektid,
kultuurilised eripdrad ja veel paljud erinevad téhtsad niiansid, mis vdivad aidata voi segada
eksportimise protsessi. Paljudel ettevotetel on suur ekspordikogemus aga see ei tihenda ainuiiksi,
et uuele turule sisenemine on kerge ja takistuseta. Vajalik on arvestada, et koik turud vdivad olla

erineva iseloomuga ja enne uuele eksportiturule sisenemist tuleb teha pdhjalik eeltdo.

Kéesolev magistritod on seotud ettevottega Hydroscand AS, kus autor todtab. Hydroscand on
Skandinaavia hiidrovoolikute ja liitmike hulgimiiligiorganisatsioon, mis asutati 1969. aastal
Stockholmis. Ténaseks on Rootsi perefirmast vdlja kasvanud Skandinaavia oma ala turuliider.
Lisaks Rootsile on Hydroscand esindatud paljudes teistes riikides iile maailma. Eestis on
Hydroscandil 13 esindust ja samuti paikneb siin Ida-Euroopa logistikakeskus, mis teenindab nii

Eesti kui ka ekspordi kliente.

Hydroscand AS lahendust ndudev uurimisprobleem seisneb selles, et ettevotte tulemuslikkus
ei vasta juhtkonna ootustele ja soovidele. Eelkdige soovitakse ambitsioonikamat laienemist
vilisturgudele. Eesti turg on piisavalt vdike ja kasumi teenimise vOimalusi tuleb otsida
vélisturult. Viimaste aastate jooksul on miiligid Venemaale markimisvéarselt langenud. Keerukas
situatsioon on eelkdige seotud poliitilise olukorra ja takistuste ning ndudmistega, mida esitab
Venemaa toll. Hydroscandi eesmérk on leida ldhiajal uus eksporditurg, mille abil suurendada

ettevotte kasumit 5% ulatuses kogukiibest.



Hydroscand AS teenindab hetkel Ida-Euroopa ja Kaukaasia turgu ja seoses sellega néeb ettevote
potentsiaali eelkdige Armeenia turul. Kogemus on nédidanud, et Armeeniaga naabruses olevatel

turgudel on hiidraulika valdkonnas tegutsevatel ettevatetel suur potentsiaal saavutada edu.

Ettevotte tulevikuplaanidest ldhtuvalt tuleneb vajadus omandada pdhjalikud teadmised, et
siseneda Armeenia turule. Samuti peab ettevote valima turule sisenemiseks sobivaima viisi, mis

oleks parim Armeenia turul tegevuse alustamiseks.

Kiesoleva magistritod eesmérk on vaadata 1dbi teoreetilised aspektid, mis on seotud uuele turule
sisenemisega ning lébi teoreetiliste teadmiste ja ettevotte praktilistele kogemusele ldhtudes leida
parim sisenemisviis Armeenia turule. Seoses eelnevaga on oluline kaaluda ja mdista ettevotte

potentsiaali uuel turul.

Loputdo uurimisiilesanded on jargnevad:
e intervjueerida Hydroscand AS juhatust;
e selgitada vilja ettevotte eesmaérgid ja motiivid;
e uurida ettevotte potentsiaali;
e uurida Armeenia turu potentsiaali hiidraulika valdkonnas;

e selgitada vilja ettevdttele sobilikumad operatsiooniviisid.

Magistritods  plistitatud ~ uurimisprobleemi  lahendamiseks  kasutatakse  kvalitatiivset
uurimismeetodit. Uurimisandmete kogumiseks kasutati intervjuude ja dokumentide analiiiisi.
Esmased andmed on kogutud ekspertintervjuu kéigus, mis olid ldbiviidud oma valdkonna
ekspertidega. Sekundaarandmeid on kogutud ettevotte sisedokumentide vaatluse kiigus.
Armeenia viliskeskkonna uurimiseks kasutati sekundaarandemete kogumine PEST analiiiisi
pohjal. Andmete analiilisiks kasutades sisuanaliilisi tehnikat. Loputdd kéigus analiiiisitakse

andmeid ja tehakse jareldusi ettevotte perspektiividest Armeenia turul ja oodatavatest tulemusest.

Esimeses peatiikis antakse teoreetiline iilevaate kdige levinumatest rahvusvahelistest mudelitest.
Analiitisitakse kahte koige laialdasemalt levinud rahvusvahelistumise paralleelset vaadet,
astmelist rahvusvahelistumist ja globaalselt siindinud ettevotte mudelit. Ettevotte laienemise
strateegiat aitab tuvastada Ansoffi maatriks. Jargnevalt antakse iilevaade laienemise motiividest

ja eesmarkidest, voimalikest operatsiooniviisidest ning iilevaate rahvusvahelises dris esinevatest



riskidest. Teises peatiikis antakse iilevaade ettevottest Hydroscand maailmas ja Eesti turul,
seejdrel viiakse 14bi analiiiis, tehakse jireldusi ja esitatakse ettepanekud ettevdttele Hydroscand

AS.

Lopputdd raames leitakse parim viis pistitatud uurimisprobleemi lahendamiseks ning
koostatakse ettepanekud Armeenia turule sisenemiseks. Antud I0putdd antakse ettevotte

juhtkonnale ja suure tdendolisega kasutatakse tulevikus valitud turule sisenemiseks.

Mairksonad: vélisturu sisenemise strateegia, vilisturule sisenemise viisid, PEST, SFAS,

rahvusvahelistumise motiivid, rahvusvahelistumine, vilisturud, vilisturule sisenemise riskid.



1. TEOREETILINE TAUST: ETTEVOTTE LAIENEMINE
VALISTURULE

Esimeses peatiikis antakse iilevaate teoreetilistest alustest, mis on seotud uue turu valimisega ja
vajaliku eeltooga turule sisenemiseks. Koik ettevotted peaksid enne uuele turgudele sisenemist
tegema pohjaliku eeltdd. Alljargnevas peatiikis vaadatakse 1dbi pohilised teemad, mida tuleb
kisitleda enne uuele turule minekut, seda olenemata turu suurusest. Kui kogemusega ettevotte
planeerib siseneda uutele turgudele selleks, et edukalt rahvusvahelistuda, peab olema kindel
tegevusplaan. Kodigepealt tuleb valida strateegia, uurida motiive ja pilistitada eesmérke. Kuna
rahvusvahelistumise teema on aktuaalne, siis tuleb kasuks vaadata 1dbi koige levinumad
teoreetilised mudelit, mis vdoimaldavad kohandada ettevdtte plaanid olemasolevate kogemustega.
Peamine kiisimus rahvusvahelistumisel on, kuidas siseneda vilisturgudele. Selleks tuleb vaadata
1abi ekspordiviisid, kaaluda plusse ja miinuseid. Kéesoleva peatiikki 10pus kisitletakse ka

ettevotte vélisturgudele sisenemisega seotud riske.

1.1. Ettevotte laienemise strateegia valimine

Viimaste aastate kogemused néitavad, et edukaks konkureerimiseks ja tegutsemiseks maailma
turgudel koos kliendi poolsete nduete pideva muutumisega, vajavad ettevotted kasvustrateegia
rakendamist. Iga ettevotte peab vaatama ette tulevikku, et selgelt aru saada, millises suunas
litkuda ja millisel viisil eesmérgini jouda. Selle jaoks kasutatakse kahte siisteemi: strateegilise

juhtimise strateegiat ja turunduse strateegiat (Kotnep, Kemnep 2007, 461).

Pikaajalise prognoosi koostamisel peab ettevOte arvestama alljargnevaid tegureid: iildised
majanduslikud suundumused; poliitilised ja rahvusvahelised suundumused; toostusele omased
suundumused; ettevotte konkurentsivdoime hinnangud teiste toostusharu liikide kohta; hinnangud
ettevotte joudluse paranemise kohta, mida on vdimalik saavutada turu hdivamise, turu arengu ja

tootearenduse kaudu; tootmiskulude suundumused (Ansoff 1957).



Sellised prognoosid eeldavad tavaliselt, et ettevotte juhtkond on agressiivne ja juhtimispoliitika
kasutab téielikult &ra erinevate suundumuste pakutavaid vdimalusi. Teisisonu, need on

hinnangud parimate vdimalike tulemuste kohta, mida ettevote v3ib loodetavasti mitmekesistada

(Ibid).

Ettevotte voib olla suur, vdike voi keskmise suurusega aga pdhieesmirgid erineva suurusega
firmadel on olla edukas, teenida kasumid ja rahuldada kliendi vajadused. Uks viis kasumi
teenimiseks on ettevotte laienemine. Ettevotte laienemiseks koige lihtsam viis on eksport
(Bonaccorsi 1992). Vastavalt Ansoffi maatriksile vOib ettevotte laieneda jirgnevalt 4 erineva
stsenaariumiga: olemasoleval turul, kas olemasoleva voi uue tootega; uuel turul olemasoleva vdi

uue tootega.

Tabel 1. Igor Ansoffi toote/teenuse-turu maatriks

Olemasolevad tooted Uued tooted
Olemasolevad turud turu taielik hoivamine | tootearendus
Uued turud turu laiendamine diversifikatsioon

Allikas: Ansoff 1957

Turu tdieliku hdivamise juhul on ettevotte eesmérk parandada &ritegevust, suurendada miiligi
mahtu praegustele klientidele vdi leidmaks uusi kliente olemasolevate toodete jaoks. Turu
laiendamine on turu arendamise strateegia, mille abil piiiiab ettevote kohandada oma praegust
tootesarja (tavaliselt moningate toodete omaduste muutmisega) uutele turgudele. Tootearendus
sdilitab tootearendusstrateegia olemasolevale turule ja arendab tooteid, millel on uued ja
erinevad omadused, mis aitavad eesmirgi tditmist. Viimane alternatiiv on diversifikatsioon, mille
all mdistetakse mitmekesistamist. See kutsub iiles iiheaegselt lahkuma praegusest tootesarjast ja

praegusest turustruktuurist (Ansoff 1957).

Olemasolevat infot teaduslikult analiilisides on vdimalik méiratleda firma strateegiline tuleviku
suundumus ja selle jargi planeerida ettevotte tegevust (McGrath, Bates 2016). Paljud ettevotted
sisenevad maailmaturgudele, et kasvatada kasumit ja ettevotte tootlikkust (Zhang 2016). Eksport
on parim strateegia ettevotte arendamiseks kuna ekspordile orienteeritud kasvustrateegiad

voimaldavad saavutada maksimaalset efektiivsust (Gouvea, Vora 2015).
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Labimdeldud strateegia koondab ettevotte eesmérgi, positsioneerib tegutsevas valdkonnas ja
voimaldab muutuvas drikeskkonnas teenida jérjepidevat kasumit (Linder, Cantrell 2001).
Viikeriigi vdheste ressurssidega keskkonnast tulenevalt on ettevotetel vajadus globaliseeruda
oma arengu suhteliselt varases faasis (Kalvet, et al. 2010, 20). Vilisturgudel tegutsetavatel
ettevatetel on tootlikkus palju korgem, kui ettevotetel, kes tegutsevad ainult koduturul (Zhang
2016). Rahvusvahelistumise protsessi vOib alusta kui ettevottel on juurdepédds vajalikele
ressurssidele: kogemustele, suhetele, kapitalile ja juhtimisele (Vahlne, Nordstrom 1993) voi

alustada erinevatel turgudel tegevust koheselt (Knight, Cavusgil 2004).

Rahvusvaheliste turgudele sisenemiseks on vajalik sisenemisstrateegia iildplaneering. Selles on
vilja toodud eesmirgid, ressursid ja ettevotte poliitika suunad, mis juhivad ettevotte
rahvusvahelist dritegevust tulevikus piisavalt pikal ajaperioodil, et saavutada maailmaturgudel
jatkuvat kasvu. Enamikule ettevotetele on sisenemisstrateegia ajavéddrtus kolm kuni viis aastat,

mis on tiilipiline ajavahemik piisiva turu saavutamiseks (Root 1994, 324).

1.2. Rahvusvahelistumise aktuaalsus ja laiemad mudelid

Ettevotte rahvusvahelistumist mdjutavate tegurite uurimise vajadus on eriti suur Eestis, kus on
kaubandusbilansi defitsiit suhteliselt kdrge. Vidikesest rahvaarvust tingitud siseturu piiratus tingib
selle, et isegi véikesed firmad ei saa piirduda ainult koduturuga. Samas napib neil ressursse,
teadmisi ja sidemeid vilismaiste ostjatega. Ka suurematel ja vanematel ettevdtetel pole olnud
kerge vilisturule minna (Vissak 2004, 56). Ettevotte kasumi voimalused soltuvad tavaliselt turu
voimalustest ja seoses sellega tunnustatakse turu suuruse jirgi ettevotte rahvusvahelistumist

(Mitra, Golder 2002).

Vaadatakse 1dbi kahte paralleelset rahvusvahelise dri rahvusvahelistumise vaadet: astmelist
rahvusvahelistumise protsessi ja globaalselt siindinud ettevotte kiireks rahvusvaheliseks
muutmist. Need mdlemad vaated rohutavad teadmiste osatdhtsust kui firmade

rahvusvahelistumise peamist mairajat (Masso, Vahter 2016, 28).

1.2.1. Astmeline Uppsala mudel

Uppsala mudeli pdhimdte koosneb sellest, et rahvusvahelistumise tegevuses ettevotte jark-jargult

suurendab enda osalust vélisturgudel (Johanson, Vahlne, 1990). Uppsala mudel viidab, et
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rahvusvahelistumise alguses kui ettevottel ei ole piisavalt turuteadmisi ja kogemust on
otstarbekas firma vilistegevust alustada 1dhematest turgudest, mis on tuttavamad. Ettevdtte
rahvusvahelistumise algusfaasis on parem siseneda ldbi ekspordi, mitte luua miiligiesindusi voi
tootmist vélismaal, mis on kindlam ja lihtsam viis (Vissak 2010). Rahvusvahelistumise algfaasis
valivad ettevotted turud, mis on sarnase kultuuriga ja identsemad kuduturule ning aeglaselt ja
jark-jargult koos kogutud kogemustega laiendavad oma tegevust kaugematel turgudel.
Rahvusvahelistumine on pikaajaline protsess, mille kdigus ettevote kogub juhtimise kogemusi ja
teadmisi erinevatest turgudest (Johanson, Vahlne 1990). Kdigepealt hakatakse tegutsema
koduturul, siis alustatakse rahvusvahelistumise protsessi kaupade/teenuste eksportimisega. Koos
kogutud kogemustega luuakse miiligiiiksus ja see protsess kulmineerub tootmise loomisega

vélisriigis (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975).

Tootmisliksuse

loomine
Muugildksuse vilismaal
loomine
Astmeline valismaal
sisenemine
Tegevus valisturule labi
koduturul ekspordi

Joonis 1. Astmeline Uppsala skeem
Allikas: Vahlne, Nordstrom (1993)

Kdige levinum esimene samm on, et ettevote siseneb fiilisiliselt ldhimale naaberturule.
Samamoodi hakkavad ettevotted varases staadiumis tuginema kohalikule organisatsioonile,
niiteks esindajale voi turustajale, kes tunnevad kohalikku keskkonda ja on teadlikud kohalikest
potentsiaalsetest ostjatest. Hilisematel etappidel, kui vélismaine ettevote on omandanud
teadmised kohaliku turu olukorra ja oma suhete kohta vahendajate ja/vdi ldoppkasutajatega,
asendatakse esindaja enamast tiitarettevottega. Edaspidine tootmistegevus lisatakse tavaliselt
hiljem. Jark-jargult sisenetakse turgudele, mis on vaimselt kaugemad (Vahlne, Nordstrom 1993).
Fiiisiline distants moodustab teatud faktorite kogumiku, mis takistab kiiret rahvusvahelistumise
voimalust. Juhul kui ettevottel on piisavalt kogemust ja teadmisi erinevatest vilisturgudest siis
rahvusvahelistumise protsess on lihtsam ja edukam (Vahlne, Nordstrom 1994). Enamikul
juhtudel alustavad ettevotted oma tegevust siseturul. Kodumaal jérk-jargult laienemise jarel
muutuvad aja jooksul moned neist ettevotetest huvitatuks rahvusvahelisest turust (Czinkota et al.

2004, 2). Need ettevotted, kellel on loodud tugev vdorgustik enda tegutsevas valdkonnas on

12



voimelised rahvusvahelistumise protsessiks, seda vdrreldes nende ettevotetega, kellel ei ole
tugevat aluspdhja (Johanson, Vahlne, 1990). Ekspordi arendamine toimub tavaliselt mitmel
etapil. Koigil etappidel on ettevotted oma voimekuses, probleemides ja vajadustes erinevad
(Czinkota et al. 2004, 12). Ettevote, kes alustab rahvusvahelistumist voi jitkab seda, tugineb
tugevatele ja ainulaadsetele eelistele. Konkureerivad aspektid ei mojuta oluliselt
rahvusvahelistumise protsessi. Voib jdreldada, et protsessi saab seletada peamiselt ettevotete
juurdepddsuga vajalikele ressurssidele: kogemustele, suhetele, kapitalile ja juhtimisele (Vahlne,

Nordstrom 1993).

Seisundi aspekt Muutuste aspekt
eTeadmised eKohustuste otsus
eV/imalused *Oppimine
e\/Orgu positsioon eLoomine

Joonis 2. Uppsala rahvusvahelistumise protsess
Allikas: Johanson, Vahlne (1990)

Joonis 2 niitab Uppsala mudelis kasitletud kauguste vahendamise aspekti rahvusvahelistumisel,
kus kaks omavahel sdltuvat aspekti on jagatud seisundi aspektiks ja muutuste aspektiks. Seisundi
aspektide all mdistetakse turu teadmisi ja voimalusi ning muutuste aspektide all moistetakse
jooksva dritegevusega seotud otsused. Eeldatakse, et turu teadmised ja voimalused voivad otseslt
mojutada otsuseid, mis on seotud tegevusega uutel turgudel, samuti ressursside kasutamisega.
Turu teadmised ja turu eeldus sdltuvad omakorda jooksvast tegevuseset ja dritegevusega seotud

otsustest (Johanson, Vahlne 1990).

Eelneva informatsiooni pohjal voib teha jireldusi, et Uppsala mudel sobib rahvusvahelistumise
algfaasis sisenemiseks turgudele, mis on sarnase kultuuri ja traditsioonidega ning millel ei ole
suurt psiihholoogilist distantsi. Samuti suurtele voi kogenenud ettevotetele, kes juba tegutsevad
erinevate kultuuridega vélisturgudel ja soovivad seda edasi arendada. Astmeline mudel on
vihem riskantne ja vdimaldab ettevottel kohanduda turu situatsiooniga aeglaselt ja jark jargult

ning siis &ri laiendamise protsessis edasi litkuda.

1.2.2. Diinaamiline mudel

Vastand astmelisele mudelile on diinaamiline mudel, mille loojad on Knight ja Cavusgil.

Globaalselt siindinud ettevotted, alates nende asutamisest, jdrgivad oma eesmirki Kkiiresti
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siseneda vilisturgudele, ilma pikaajalise tegevuseta siseturul. Nende ettevitete peamist
motiveerimise rolli méngivad ettevotte juhid - juhtide suhtumine ja eriti nende rahvusvaheline
kogemus. Olulised tegurid on ka selle sektori tiilip ja eripira, milles globaalsena siindinud

ettevotte tegutseb (Hollensen, 2007, 78).

Viikeste turgude puhul alustavad paljud ettevotted enda tegevust globaalsena, vélismaal
turustamise eesmérgiga. Pohjuseks on see, et kodumaine majandus on nende tegevuse
toetamiseks liiga vidike. Paljudes riikides alustasid rohkem kui kolmandik eksportivatest
ettevotetest oma ekspordi kahe aasta jooksul alates asutamisest (Czinkota et al. 2004, 2).
Majandus ja éritegurid mdjutavad ettevotete rahvusvahelistumise struktuuri ja tempot (Knight,
Cavusgil, 2004). Samas ei pea need ettevotted ilmtingimata vilismaale investeerima (Vissak,

2010).

Rahvusvahelise ettevotluskeskkonna puhul on rahvusvahelistumise varane rakendamine
toendoliselt seotud kahe peamise suundumusega, mis on oluliselt vdhendanud vélisturule
laienemise tehingukulusid. Esimene neist on turgude globaliseerumine, mis hdlmab arvukate
ettevotete rahvusvahelist hankimist, tootmist ja turustamist ning piiriiileseid liite tootearenduses
ja kaupade/teenuste levitamisel. Uleilmastumine seostub ostjate eelistuste jitkuva suureneva
homogeniseerumisega iile kogu maailma. See on muutnud rahvusvahelise é&ri lihtsamaks,
lihtsustades tootearendust ja positsioneerimist vélisturgudel. Teine suundumus on info- ja
kommunikatsioonitehnoloogia, tootmismeetodite, transpordi ja rahvusvahelise logistika
tehnoloogiline areng, mis vahendab &ritehingute kulusid ja holbustab rahvusvahelise kaubanduse
erakordset kasvu. E-kirjade, interneti ja nendega seotud tehnoloogiate laialdane levitamine on
rahvusvahelistumise muutnud elujoulisemaks ja kulutdhusamaks. (Knight, Cavusgil, 2004).
Voimalus edukalt rahvusvahelistuda sdltub ettevotte siseressurssidest ja ettevotte juhtkonna
soovidest (Hollensen, 2007, 76). Kdige olulisemad on organisatsioonikultuuri omadused, mida
nimetakse rahvusvahelislt ettevotlikuks suundumuseks ja rahvusvahelise turunduse

orientatsiooniks (Knight, Cavusgil, 2004).

Ettevotte kiireks ja globaalseks arenguks panevad Knight ja Cavousgile (2004) oma teoorias
rohku jargmistele faktoritele: ettevotlikkuse ja innovaatilisuse tdhtsus, vilisturgudele
orienteeritus, tugeva turundusalase pddevuse arendamine ja rakendamine vilismaal (Knight,

Cavusgil, 2004).
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Ettevotted voivad globaliseeruda lébi kolme etapi (Blythe, 2005, 299):

Etnotsentrism — ettevotte on orienteeritud koduturule. Vilisturg, kus on vdimalik tooteid miiiia,
vaadatakse 1dbi teisena. Eeldatakse, et vilisturg on pohimotteliselt samasugune nagu koduturg,
mistottu turundusstrateegiaid ei saa vélisturu jaoks kohandada.

Poliitsentrism - poliitsentriline ettevdte tuvastab erinevused igal turul. Ettevote vaatleb koiki
turge unikaalsena, kohaldatakse ainulaadne turundusstrateegia, tooteid kohandatakse vastavalt
kohalikule turule ning taktikalised kiisimused, nagu hind ja reklaam, otsustatakse kohapeal.
Geotsentrism - ettevote vaatleb maailma kui iihisturgu ja soovib kohandada turusegmente tervele
turule. Selle tulemusena too6tatakse vilja tihtsed poliitikad tuvastatud segmentidega
toimetulemiseks, nii et reklaamid ja tooted oleksid koikjal maailmas sarnased (Blythe, 2005,

299).

Autori arvamuse kohaselt sobib globaalselt siindinud mudel paljudele noortematele ettevdttele,
kellel ei ole suurt ja praktilist kogemust, vaid on olemas julgus, ettevotlikkus ja soov arendada
ettevotte tegevust nii kodumaal kui vilisriikides. Koduturu erinevate drivaldkondade konkurents
on tihe, konkureerivad nii kohalikud ettevotted kui ka suuremad rahvusvahelised ettevotted.
Suuremad ettevotted on enamasti edukamad ténu kapitalile ja kogemusele, miinuseks voib
pidada hierarhiat. Selle tdttu kulub strateegiliste otsuste vastu votmiseks kauem aega, samal ajal
véiksematel ettevotetel on voimalus tegutseda kiiremini, dppida protsessi kdigus ning laieneda
paralleelselt kodu- ja vélisturul. Tegutsedes koduturul ja ka vélisturul, saab ettevote kujundada
arivorku, mis voimaldab kiiremas tempos laieneda ja areneda. Ténapdeva maailm on kiires
muutumises ja nduab ka dris kiiremat kohanemist. Kui ettevottel ei ole pikaajalist ajalugu ja
suurt kogemust siis peab tegutsema kiiremini ja vajadusel jérsult tdstma tempot, et oleks

voimalus konkureerida kogenumate ettevotetega.

1.3. Ettevotte valmidus sisenemiseks uuele turule

Need ettevotted, kes suudavad edukalt konkureerida koduturul, véivad olla edukad ka valisturul.
Tihedas konkurentsis tegutsev ettevotte on sunnitud optimeerima oma to0protsesse, parandama
kvaliteeditaset ja arendama uusi tooteid. Need ettevdtted, kes on vdimelised toime tulema tihedas
konkurentsis kodumaal, suudavad olla majanduslikult edukad ka vilisturgudel. Lisaks

kogemusele saab suure osa investeeringuid, mis oli tehtud kodumaisel turul, rakendada ka
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viélisturgudel. Sinna kuuluvad kaubamérgiga seotud kulud ja personali koolitamiskulud

(I'pucdumn, Macteit 2006, 560).

Ettevotte rahvusvahelistumise otsus voib olla seotud jargnevate faktoritega: ettevotte suurus
siseturul, ettevotte tugevused vorreldes vélismaiste konkurentidega, juhtimiskogemus teistes

riikides, ettevotte pikaajalise kasvu eesmérgid (Blythe 2005, 294).

Teadmised vilismaistest toimingutest ja kogemustest on téhtis ressurss. Pohjalik turu valimine,
sisenemisviis ja sisenemise ajakava koostamine on konkurentsieelis ja ressursside kokkuhoid.
Rahvusvaheline ettevote voib olla vdga tugevas positsioonis oma tegelike ja potentsiaalsete
konkurentide suhtes, juhul kui ettevottel on kogemusi, mis tahes kultuuriga vdi keskkonnaga
toimetulekul (Vahlne, Nordstom, 1993). Peale vilisturu sisenemise kontseptsiooni valimist peab
juhtkond médrama ettevotte strateegia neli pohielementi: unikaalne ettevotte kompetents,

tegevusvaldkond, ressursside jagamine ja siinergia (I'puun, ITacreit 2006, 559).

Enne otsuse tegemist konkreetsele sihtturu sisenemise kohta, tuleks 14bi viia vdhemalt esialgne
turu-uuring. Koige tidhtsam on, et tuleb kujundada ka dritihingu rahvusvahelistumise strateegia,

mis kajastab ettevotte kditumiskava viliskeskkonnale (Daszkiewicz, Wach 2012, 48).

Ettevatete rahvusvahelistumise soovitusliku strateegia kujundamine koosneb kolmest peamistest
etappidest (Daszkiewicz, Wach 2012, 48), mis on jérjestatud joonisel 3:

1 etapp — turu uurimine ja analiiiis. Ettevalmistusprotsessi kdigus viiakse lébi siseturu tegurite
analiilis, mis holbustavad ettevdtte laienemist ning samuti ettevotte tugevate ja norkade kiilgede
analiilis, mis aitab kaasa edukusele.

2 etapp - laienemisstrateegia viljatodtamine. Strateegia kujundamise protsessis tuleb miératleda
laienemisstrateegia jaoks kriitilised edufaktorid ja laiendamise konkreetsed eesmérgid. Tuleb
valida rahvusvahelistumise meetodid ja alternatiivsed vélispartnerid. Seejdrel tootada vélja
strateegiline turunduskomplekt, arendada laienemiseelarvet, vajamineva struktuuri ja keskmise
pikkusega finantsprognoose ning todtada vilja strateegia tohususe meetmed. Sellele jargneb
otsuse tegemine, mille kidigus tuleb analiiiisida viljamaksestrateegiaga kaasnevaid eeliseid ja
kahjusid ning alles siis otsustada vilja tootatud strateegia rakendamine voi ebadnnestumine.

3 etapp - rakendamine ja kontroll. See etapp algab ettevalmistamisest - vajadusel tarbijate
testimine ja lepingute sdOlmimine. Seejdrel tuleb rakendamine - eelregistreerimise etapp,

registreerimisetapp, kdivitamine, kdimasoleva strateegia elluviimine. Viimane samm on kontroll
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- rakendatud abistamisstrateegia tulemuslikkuse tagamise meetmete kontroll, vajaduse korral

laienemisstrateegia kohandamine (Daszkiewicz, Wach 2012, 48).

eTuru-uuringud ja analiilis
eEttevalmistus
eSihtkeskkonna analiilis
eEsialgne tutvumine

eLaienemisstrateegia kujundamine
eStrateegia kujundamine
eOtsuse tegemine

*Rakendamine ja kontroll
eEttevalmistus
eRakendamine

eKontroll

Joonis 3. Turu laienemise strateegia
Allikas: Daszkiewicz, Wach (2012, 48); autori koostatud

Nendele kolmele etapile eelneb driiiksuse potentsiaali, sealhulgas selle ressursside ja eesmérkide

strateegiline analiitis (Ibid).

1.4. Uuele turule sisenemisega seotud motiivid ja eesmirgid

Enne uuele turule sisenemist peab ettevote selgeks tegema ekspordi eesmirgid mida soovitakse
saavutada ja motiivid ekspordi alustamiseks.

Tuntuim ja enimlevinud pdhjus on loomulikult viike siseturg. Samas ei ole see iseenesest veel
piisav — piiratud turul vdivad tegutseda vdikesed firmad. Veidi {ildistades on peamine vilisturule

mineku pohjus soov saada juurde voi dra kasutada ettevotte konkurentsieelist (Pallin, 2014, 5).

Detailsemalt voimaldab rahvusvahelistumine saada mastaabisddstu, kuna koduturu maht ei
voimalda selleks piisavas koguses toota voi rakendada liigseid olemasolevaid tootmisvdimsusi.
Laiem turg méngib eriti olulist rolli siis, kui suure osa toote hinnast moodustavad arenduskulud.
Samuti rahvusvahelistumine voimaldab kasu 1digata firmaspetsiifilistest eelistest nagu tugev

kaubamirk voi heal tasemel tehnoloogia. Konkreetsete eeliste olemasolul on vilisturule minek
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ka palju lihtsam. Sisenemine viélisturule aitab kaitsta ettevotte koduturu kdikumise riskide vastu
— kui moni turg on languses, vdib teine samal ajal tdusta ja aidata raskustest {ile saada. Veel
itheks eeliseks rahvusvahelistumiseks vdib nimetada voimalus alandada kulusid — vilismaal v3ib
olla odavam toota ja 10igata kasu soodsamatest maksusiisteemidest — siirdehindade abil on
voimalik suunata kasum riiki, kus see on madalamalt maksustatud, samuti on voimalik saada
prestiizi, mida annab rahvusvahelise firma imidz, voi kaitsta koduturgu, riinnates konkurente
nende oma territooriumil. Véikefirmade puhul pole see kiill eriti mdistlik ega voimalik (Pallin,

2004, 5).

Czinkota and Ronkainen (1995, 214) jagasid ekspordi alustamise motiivid kaheks grupiks -
proaktiivsed ja reaktiivsed motiivid. Proaktiivsed motiivid kujutavad endast stiimuleid ettevotte
strateegiliseks muutmiseks. Reaktiivsed motiivid modjutavad ettevotteid, mis reageerivad
keskkonnamuutustele ja kohanevad nendega, muutes oma tegevust aja jooksul. Teisisonu,
proaktiivsed ettevotted lahevad rahvusvahelistele turgudele, kuna nad soovivad. Samas kui
reaktiivsed motiividest ldhtuvad ettevotted 1dhevad rahvusvahelistele turgudele, kuna nad peavad

seda tegema (Czinkota, Ronkainen, 1995, 214).
Hollenseni (2007) ja Czinkota ja Ronkaineni (1995) motiivid on sarnased, tabelis 2 on vilja
toodud pdhilised motiivid, mis panevad ettevotted vilisturgudele siseneda. Lisas 1 on kirjeldatud

proaktiivsed ja reaktiivsed motiive laiemalt.

Tabel 2. Miks ettevotted rahvusvahelistuvad?

Proaktiivsed motiivid Reaktiivsed motiivid
Kasumi kasvu eesmérgid Konkurentsisurve
Unikaalne toode Uletootmine
Tehnoloogiline/informatsiooni eelis Koduturul miitigi vihendamine
Juhtkonna motiivid Liigne tootmisvdimsus
Maksukeskkonna eelised Lihedus vilisklientidele ja logistiline eelis
Mastaabiséést Viike siseturg
Vilisturu vdimalused Sisendudluse puudumine
Turuinfo Konsolideerimata vélismaised tellimused
Maksusoodustused Voimalus hooaja miiligi laiendamiseks
Viike konkurents vélisturul Lahedus rahvusvahelistele klintidele
Ettevotte rahvusvaheline kogemus, pédevad | Olemaolevate klientide ndudlus vélisturul
tootajad

Allikad: Czinkota, Ronkainen (1995, 215), Hollensen (2007, 43-47); autori koostatud

Eeldatakse, et viikese ja keskmise suurusega ettevotete rahvusvahelistumise motiivid erinevad

suurte ettevotete rahvusvahelistumise motiividest (Kubi¢kova et al. 2014). Erinevad motiivid
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mdjutavad erinevalt ekspordi efektiivsust ja edu. Nditeks ennetavad vilismotiivid (fiilisiline
lahedus vilisturule) avaldavad positiivset mdju ekspordi efektiivsusele ja intensiivsusele, samas
kui reaktiivsed vélismotiivid (nt konkurentsisurve siseturul) vihendavad ekspordi intensiivsust
(Baldauf et al. 2000). Vastavalt Voermani (2003) sdnadele ei mdju negatiivne surve ekspordi
tegevusele positiivselt, samal ajal vélisvoimalused mdjuvad ekspordi nditajatele positiivselt

(Kubickova et al. 2014).

Rahvusvahelistumine muutub oluliseks koigi ettevotete jaoks, isegi nende, kes ise ei planeeri
rahvusvahelisel areenil laieneda. Neid ettevotteid mojutab otseselt voi kaudselt nii
véliskonkurentsi kui ka juba vilismaale laienenud sisemiste konkurentide kasvav tugevus

(Blythe, 2005, 285).

1.5. Sisenemise viisid

Vilisturule sisenemiseks on palju erinevaid viise, kuid igal sisenemisviisil on omad tugevused ja
ndrkused. Iga ettevotte valib sobiliku sisenemisviisi sdltuvalt ettevotte olemusest ja ettevotte
taustast, strateegilistest eesmérkidest ja ressurssidest. Paljudel juhtudel tekib ettevottel enne
uuele turule sisenemist suur hulk takistusi, millega nad peavad arvestama. Néiteks ohutus,
keskkond, pakendamine, akrediteerimine, patenteerimine, kaubamirgid ja autoridigused.
Nendest teguritest voib sdltuda ettevotte edukus tulevikus (Zekiri 2016). Sisenemise viisi valikut
mdjutavad mitmesugused tegurid nagu todstusharu ja konkreetsed tegureid nagu ettevotte suurus,
reklaami intensiivsus, teadusuuringute intensiivsus, to0stuse kasv ja todstuse kontsentratsioon

(Caves, Mehra 1986).

Vastavalt Hollensen (2001, 667) on sise- ja vilistegurid, mis mdjutavad ettevotte vilisturu

sisenemise viisi, toodud tabelis 3.
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Tabel 3. Sise- ja vélistegurid, mis mdjutavad ettevotte vilisturule sisenemisviisi

Vilistegurid Sisenemistegurid
Turu suurus ja kasv Ettevotte suurus
Riigi risk ja ndudluse ebakindlus Rahvusvaheline kogemus
Sotsiaal-kultuuriline kaugus Toote keerukus ja eristamine
Otsesed ja kaudsed kaubandustdkked Riskid
Konkurentsivdimeline keskkond Kontrolli vdimalus
Viike arv asjakohaseid vahendajaid Paindlikkus

Allikas: Hollensen (2001, 667); autori koostatud

Tavaliselt siseneb ettevote uutele turgudele orgaaniliselt ja 14bi sisearengu, pdhiline alternatiiv
on ettevotte voi driliksuse omandamine. Tdiendavad alternatiivid on siseneda organisatsioonide
vaheliste kokkulepete kaudu nagu néiteks iihisettevotted. Igas konkreetses kontekstis on need
kaks voimalikku varianti iiksteisest erinevad sisenemise maksumuse, riski ja kiiruse poolest.
Loppkokkuvdttes voib sisenemise jirjestus sdltuda eelistatud variandi valikust (Lee, Lieberman,
2010). Vilismaistele turgudele siseneda soovivatel ettevotetel on mitmeid strateegilisi valikuid,
sealhulgas tdielikult tiitarettevotted (green-field investments or acquisitions), tihisettevotted ja
lepingulised sisenemise viisid - litsentsimine voi frantsiisi alusel tegutsemine (Hermann, Datta,
2002). Sisenemisviiside (rahvusvahelistumise meetodid, vormid, vahendid voi viisid) valik
soltub nii endogeensetest teguritest (peamiselt &ripotentsiaalist) kui ka wvilistest teguritest
(kirjeldades ettevotte positsiooni sihtturul voi todstuses, kus ettevote tegutseb). Sisenemisviisi
valiku tegemisel mingib pohilise rolli ettevotte valmidus ekspordiks. Vilisriikide turule
sisenemise erinevad vormid on erineva kulukusega, kuid ka erineva efektiivsusega. Eristatakse
kdige levinumat kolme pohiriihma: eksport, lepinguline sisenemisviis ja investeerimine (Wach

2014, 23).

Joonisel 4 saab vaadelda kahte peamist kategooriat uuele turule sisenemisel: kapitalil pdhinev

kategooria ja mitte kapitalil pdhinev kategooria (Pan, Tse, 2000).
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suurema osalusega

tiitarettevotted 50% osalusega

vaiksema osalusega

kapitalil pohinev

greenfield

uhisettevotted omandamine

Joonis 4. Uuele turule sisenemisviiside hierarhiline mudel
Allikas: Pan, Tse (2000)

Sisenemise viisid vOib jagada tdieliku kontrolli (full control) ja jagatud kontrolli (shared control)
sisenemisviisiks. Téieliku kontrolli sisenemisviisi kasutamine eeldab, et ettevotted peavad
arendama oma teadmistepdhiseid ja kompetentseid oskusi tdhusaks toimimiseks vélismaailma
keskkonnas. Samal ajal kui ettevotted, kes kasutavad iihiseid juhtimisseadiseid, saavad kohalikelt

partneritelt teavet turgude, konkurentide ja valitsuse poliitika kohta (Hermann, Datta, 2002).
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Pérast uuele turule sisenemisotsust seisavad juhid probleemi ees, kuidas otsustada ja millist
sisenemisviisi valida uue vilisriigi turu teenindamiseks: litsentside, ekspordi vdi
otseinvesteeringute kaudu. (Kogut, Zander 1993). Sisenemisviisi valiku tegemisel, tuleb kaaluda

iga variandi plusse ja miinused, mis on vélja toodud Lisas 2.

Kaudse ekspordi puhul miilib firma oma kodumaal tegutsevate sdltumatute ettevdtete kaudu.
Need voivad olla agendid v&i rahvusvahelised kaubandusfirmad, ka rahvusvahelised
organisatsioonid. Suur osa vastutusest eksporttegevuse eest on liikkatud teise organisatsiooni
Olule, nditeks klientide leidmine, labirddkimised, tihti ka transpordi organiseerimine ja

tolliformaalsuste tditmine voi krediidirisk (Péllin, 2014, 9).

Otsese ekspordi puhul miiiib ettevote, kas vélismaal tegutsevale edasimiilijale vdi otse
vélismaisele tarbijale. Vastutus kauba liikumise eest riigist vélja ja sellega seonduv biirokraatia
on ettevotte enda Olul. Eksporttegevuse koordineerimiseks (ka vélismaiste edasimiilijatega
suhtlemiseks) on tildiselt vajalik oma ekspordiosakond. See voib koosneda vaid iihest inimesest
vOi monel juhtumil olla isegi eraldi ettevote. Otsene eksport on levinuim vélisturule mineku

vorm (Pillin, 2014, 11).

Ekspordi sisenemisviis nduab vihe ressursse (investeeringud) ja sellest tuleneb madala riski/ tulu
alternatiiv. Ekspordi sisenemisviisi valik pakub ettevottele operatiivjuhtimist, samas jaddb puudu
turunduse kontrollimist, mis voib olla turul tegutsevate ettevotete jaoks hiddavajalik (Sanjeev,
Ramaswami 1992). Vorreldes traditsiooniliste rahvusvaheliste ettevitetega on noorte
ressurssidega tootava ettevotete puhul eelistatuim sisenemisviis eksportimine (Knight, Cavusgil

2004).

Lepinguline sisenemisviis on madalate investeeringutega, samuti madala riski/tulu alternatiiviga,
mis annab litsentseerimisettevottele vdhem  kontrolli  (Sanjeev, Ramaswami 1992).
Litsentseerimine on vilisturu teenindamise lepinguline vorm, kus ettevote lubab kokkulepitud
tasu eest vilismaisel ettevottel kasutada oma tehnoloogilist oskusteavet, kaubamérki voi muud
intellektuaalomandit, mis on vajalik eduka toote turule toomiseks. Kogu tootmise, turustuse ja
miiligi organiseerimine jddb vilismaisele ettevottele. Kodumaine ettevote saab tasuks tildjuhul
véikese kindla summa, pluss protsendi tema intellektuaalomandi abil valmistatud toodete
miiligikdibest. Litsentseerimine vdimaldab ettevottel jouda vilisturule kiirelt ja viga viikeste

kulutustega. Samas ei sobi see paljudele ettevdtetele, nditeks neile, kelle tugevus seisneb
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tootmises ja selle juhtimiseks. Sobilikum on see ettevdtetele, kelle tugevuseks on tootearendus
vOi kaubamérk — midagi, kus tekib viartuslik ja histi kaitstav intellektuaalomand. Sellepédrast on

litsentseerimine enim levinud kdrgtehnoloogiaettevatete seas(Péllin, 2014, 13-14).

Frantsiisi v0ib pidada litsentseerimise erijuhuks, kus kodumaine ettevote omandab mitte ainult
teabe, vaid ka mone toote olulise osa. Selleks vdib olla materjal, komponent véi ka turundus

(reklaam). Frantsiis on levinuim teenusettevotete seas (Ibid).

Vilisturule sisenemine tdieliku omandamise kaudu eeldab suurt finantsilist kulu, mis on seotud
korge riskiga kuid ka suurema tulu vdoimalusega, mis omakorda tagab investeerimisiihingu iile
suure kontrolli. Uhisettevdtte loomine hdlmab suhteliselt madalaid investeeringuid ja sealt
tulenevad riske, tootlust ja kontrolli, mis on vastavuses investeerimisfondi osalusega (Sanjeev,
Ramaswami 1992). Valides investeerimise ja mitte investeerimise sisenemisviiside vahel, peavad
ettevotted hindama investeerimisriski ja tulu, asukoha valikut, kohanemist kohaliku keskkonna ja
juhtimisega ja tegevuste juhtimist. Teisest kiiljest sisenemisviisid, mis ei ole seotud
kapitaliosalusega ei ndua iseseisva organisatsiooni loomist. Lepinguosaliste omavahelised suhted
saab koostatud lepingus kinnitada. Liihidalt Geldes, omakapitalil pdhinevad sisenemisviisid
erinevad mitteinvesteeringute sisenemisviisidest ressursikohustustest, riskidest, tulukusest,

kontrollimisest ja muudest omadustest (Pan, Tse 2000).

1.6. Ekspordiga seotud riskid

Vilisturgudel esineb ebakindlust, riske ja probleeme. Ettevotted peavad klassifitseerima erinevad
riskide tiilibid ja vastavalt selle, vastu votma strateegilisi otsuseid millist turgu valida ja millist
sisenemist kasutada (Lawton et al, 2014, 57). Enne uuele turule minekut peab ettevotte arvestada
koikide vdimalike riskidega. Palju riske on erinevates riikides sarnased aga osa riske soltub

turuspetsiifikast. Igat turgu tuleb enne sisenemist uurida (Ravelomanana et al. 2015).

Ettevotted puutuvad riskidega kokku enamasti rahvusvahelistumisega kdigus ja neid voib jagada

kolme gruppi: tururisk, finantsrisk ja poliitiline risk (Hollensen 2008, 48).

Tururiskina voib vilja tuua uue turu kaugus, tihe konkurents, toodete erinevus, keele ja kultuuri

erinevus, pddeva edasimiiiija leidmine, logistilised probleemid (Hollensen 2008, 49).
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Finantsrisk on valuuta koikumised, ebakindel partner, pankroti vOimalus, kaupade eest
mittetasumine, pettus, tarnete hilinemine vO&i kauba kahjustumine transportimisel,
eksporditoetuse saamine (Ibid).

Poliitiline risk on vélisriigi piirangud, riiklik ekspordipoliitika, riigi valitsuse poolt kehtestatud
vélisvaluuta kontrollid, mis piiravad vilismaistele klientidele maksete tegemise, valitsusepoolse
abi puudumine eksporditokete {iletamisel, eksporditavatele ettevottele maksusoodustuste
puudumine, kodumaise valuuta korge védrtus vorreldes eksporditurgude omadega, korged
tariifid ~ imporditavatele  toodetele, segased  impordieeskirjad  ja = menetlused,
kaubandusdokumentide vormistamise keerukus, eksporti reguleeritavate siseriiklikke eeskirjade

joustumine, streigid, revolutsioonid ja sdjad (Ibid).

Igas riigis on omad riskid millega tuleb arvestada aga samal ajal ei tasu riske iiletdhtsustada. Kui
ettevotte ei tegutse, ei julge uusi voimalusi kasutada, siis ei saa see ettevotte ka edasi areneda.
Enne uuele turule minekud tuleb teha pdhjalikku eeltodd, koik voimalikud takistused peavad
olema labitdotatud ja juhtkond peab olema kindel, et ettevottel on vdimekus, teadmised, piisavalt

ressursse, et uuel turul tegutseda.
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2. ETTEVOTTE HYDROSCAND JUHTUM: ARMEENIA
TURULE SISENEMISE VOIMALUSTE VALJASELGITAMINE

Teises peatiikis vaadeldakse ettevotte tegevusvaldkonda, niidatakse Hydroscand Grupi
rahvusvahelistumise protsessi ja tutvustatakse Hydroscand Eesti tegevust.

Edaspidi analiilisitakse ettevotte potentsiaali Armeenia turule sisenemiseks, seejirel kogutakse ja
analiilisitakse andmed Armeenia turust. Samuti tehakse jéreldusi voimalikest riskidest ja turu
potentsiaalist. Analiilisitud andmete pohjal leitakse parim sisenemisviis ja pakutakse ettevotte
juhtkonnale  hetkeolukorras  parimat meetodit antud magistritéd uurimisprobleemi

lahendamiseks.

2.1. Metoodika

Magistritods ~ piistitatud ~ uurimisprobleemi  lahendamiseks  kasutatakse  kvalitatiivset
uurimismeetodid, mille abil kogutakse vajalikud andmed intervjuu ja dokumentide vaatluse
kdigus. Esmased andmed olid kogutud ekspertintervjuu kidigus. Intervjuud viidi lédbi kahe
inimesega. Esimene intervjuu oli labiviidud eesmirgiga moista ettevotte tulevikuplaane, motiive
ja eesmirke, mis on seotud uute turgudega. Samuti mdista, millised on ettevdtte senised
kogemused teistest vilisturgudest ja voimalikest riskidest. Teise intervjuu ldbiviimise eesmérk
oli saada tiilevaade ettevotte hetkeolukorrast, mis seotud tegevusega vilismaal. Intervjuu
tulemused transkribeeritud lisades 5 ja 6 ning intervjuu kiisimused on vélja toodud lisades 3 ja 4.
Sekundaarandmed on kogutud ettevotte sisedokumentide vaatluse kdigus. Peale pdhjalikku
dokumentide vaatlust, andmete kogumist ja autori isiklikest tookogemustest ldhtudes on
koostatud ettevotte analiiiisid, kus on néidatud hetkeolukord nii Eesti turul, kui ka vélisturgudel.
Koostatud analiilisides on tuvastatud ettevotte vdoimalused ja potentsiaalsed probleemid mis

voivad avalduda rahvusvahelisel areenil tegutsedes.

Pohjaliku iilevaate jaoks on vajalik kasutada nii ekspert intervjuusid, kui ka dokumentide

vaatlust. Dokumentide vaatlus vdimaldas vélja selgitada ettevotte hetkeolukorra, majanduslikud
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nditajad ja ettevotte tulemused Eesti turul ja vélisturgudel. Ekspert intervjuude kéigus tuvastati
ettevotte tulevikuplaanid, eesmirgid ja motiivid ja see vOimaldavad magistritdd viimases osas
pakkuda ettevotte juhtkonnale paremat lahendust piistitatud uurimisprobleemi lahendamiseks.
Aegandudvaim ja kulukaim uurimisprotsess on andmete otsimine, kogumine ja sorteerimine.
Soltuvalt kasutatavatest teabeallikatest on wuuringud jaotatud kontori uuringuteks ja
véliuuringuteks. Praktilist osa ja kogemusi tdiendavad vastava valdkonna kirjandus ja
kisitletavad uuringud (Kascheyeva, 2003).

Kontori uuringud ehk olemasoleva sekundaarse teabe otsimine, kogumine ja analiiiis.
Sekundaarne teave on teistel eesmirkidel varem kogutud andmed kuid l&biviidava analiiiisi jaoks
kasutatavad. Péarineb soltumatutest ja usaldusviirsetest allikatest (Ibid).

Metoodika ja tooriistad, millega uurimisandmeid kogutakse ei pruugi olla tdielikus kooskdlas
kdesoleva uuringu eesmérkidega. Seoses sellega tdiendatakse laiaulatuslikku uuringut mitme
eksperdiintervjuu paralleelse vordlemisega, et kogutud informatsiooni kehtivust ja tdesust
tdiendada ja kooskolastada (Ibid).

Viliuuringud ehk spetsiifilise andmete otsimine, kogumine ja to6tlemine. Kdik véliteadmised
pohinevad esmasel informatsioonil, teisisonu andmetel, mis on saadud konkreetse uuritava
probleemi lahendamiseks (Ibid). Soltuvalt valdkonna (esmase) teabe kogumiseks kasutatud
tooriistadest (meetoditest) voib uuringud jagada kvantatiivseks ja kvalitatiivseks (Kucnsk, 2017).
Kvalitatiivsel uurimisel on rohuasetus andmete kogumisel, mille tulemusena saadakse
mittearvutuslikud tulemused ja analiiiisitakse mittestatistiliste meetoditega. Nendeks on piltide,
kirjalike tekstide voi suuliste tekstide uuringud, mille kidigus piilitakse kindlaks teha iildine
tadhendus. Kvalitatiivne lihenemine on suurel méadral seotud uurimuse lébiviija loomuliku

intuitsiooniga (Ibid).

Jargnevalt analiiiisitakse Armeenia Vabariigi keskkonda, et avastada tegureid, millele tasub
poorata erilist tdhelepanu, et edukalt siseneda Armeenia turule ning valida sobivaim
sisenemisviisi. Armeenia turu analiilisimiseks kasutati samuti kvalitatiivset uurimismeetodit.
Vajalikud andmed koguti dokumentide vaatluse kdigus jargnevatest allikatest: PEST analiiiis ja
mikrokeskkonna analiilis; andmed intervjuudest; interneti andmeallikad; raportid ja aruanded;
Armeenia kohalikud uudisteportaalid ja erinevate riigiasutuste avalikud andmed.

Viliskeskkonda aitab analiilisida PEST analiiiis, mis on suunatud tulevikku ja tegeleb peamiselt
viliskeskkonnaga, milles organisatsioon paikneb. Uritatakse ette niha tulevasi poliitilisi,
majanduslikke, sotsiaalseid ja tehnoloogilisi suundmusi, mis vdivad organisatsioonile tulevikus

mdju avaldada (McGrath, Bates 2016).
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2.2. Hydroscand grupp

Hydroscand on Skandinaavia hiidrovoolikute ja liitmike miiiigiorganisatsioon, mis asutati 1969
Stockholmis. Ténaseks on Rootsi perefirmast vdlja kasvanud Skandinaavia oma ala turuliider.
Lisaks Rootsile on Hydroscand esindatud ka paljudes teistes riikides. Kogu Hydroscandi
organisatsioonis todtab 1 100 inimest, kes igapédevaselt teenindavad 21 000 klienti Euroopas,
Aasias ja Aafrikas. Kliendile 1dhedal paiknevates logistikakeskustes on saadaval iile 20 000 toote
(Hydroscand, 2018).

Hydroscandi eesmérgiks on olla oma klientidele voolikute ja liitmike vallas esimene valik.
Hydroscand Group on loonud oma iiheks olulisemaks eesmirgiks pakkuda klientidele ja nende
lahedal vdimalikult operatiivset teenust. Koik miiligiesindused pakuvad terviklahendust, mille
voimaldavad oma kauplus, ladu, seadmed ja tarkvara voolikute valmistamiseks, tookoda ning

valdkonna oskusteave (Ibid).

Joonisel 5 on ndhtav ettevotte Hydroscand rahvusvahelistumise protsess aastani 2002.
Kdigepealt loodi pereettevotte Rootsis. Ténasel pdeval on viikesest Rootsi ettevottest vilja
kasvanud suur rahvusvaheline ettevotte, millel on loodud 19 esindust jérgnevatest riikidest:
Rootsi, Norra, Soome, Taani, Eesti, Suur-Britannia, Léiti, Leedu, Venemaa, Valgevene,
Prantsusmaa, Hiina, lirimaa, Louna Aafrika, Kasahstan, Rumeenia, Tsehhi, Gruusia (Ettevote

sisesed ressursid, 2018).
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*2000

*2001

*2002

Joonis 5. Hydroscandi rahvusvahelistumise protsess aastast 1969-2002
Allikas: Autori koostatud Hydroscand andmete pdhjal

Hydroscandi geograafia on ndhtav Lisas 11, kus on oranzi vérviga mérgatud riigid, kuhu on
loodud Hydroscandi ametlikud esindused. Lisaks nendele riikidele teostatakse miitiki
Ukrainasse, kus Hydroscandil on ametlik esindaja — kodumaine vahendaja ja {iksikud

ekspordimiiiigid riikidesse, kus veel ei ole ametlikke esindusi (Ettevote sisesed ressursid, 2018).

Rahvusvahelistumise protsessis sisenes Hydroscand AS vilisturgudele jéark-jargult vastavalt
Uppsala mudelile. Kdigepealt valiti turud, mis on madala psiihholoogilise distantsiga. Kogudes
teadmisi ja kogemust, hakkas ettevote valima kaugemad turge ning edaspidine arenemis- ja
laienemisprotsess oli kiirem. Sellele aitas kaasa omandatud rahvusvaheline kogemus ja personali
padevus (Ettevote sisesed ressursid, 2018). Ettevotte rahvusvahelistumist protsess aastast 2003

on ndidatud joonisel 6.
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Joonis 6. Hydroscandi rahvusvahelistumise protsess aastatel 2003-2017
Allikas: autori koostatud Hydroscand andmete pdhjal

Aastal 2002 todtas ettevote vilja voolikute tootmiskeskuse kontseptsiooni, mille kdigus asutati

ettevotte tootmiskeskused Rootsis, Soomes, Prantsusmaal, Hiinas ja TSehhis (Ibid).

Uleval oleva informatsiooni pdhjal esitati liihiiilevaade Hydroscand kontserni
rahvusvahelistumise protsessist riikide ja aastate 1dikes. Koikidele turgudele sisenemine oli
pohjalikult 1dbikaalutud. Ettevotte juhtkond valis potentsiaalseid turge, kus hinnatakse toodete ja
teenuste kvaliteedi moistliku hinna eest. Hydroscand ei kasuta turule sisenemiseks odavaima
hinna (low-cost) strateegiat, vaid kasutab diferentseerimise strateegiat. Ettevotte essmirk olla
enda klientide jaoks parim valik, pakkuda kdige kvaliteetsemaid tooteid ja innovaatilist teenust,

adapteerudes turu ja kliendi soovidele.
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Pereettevotte arenes suure tempoga nii skandinaavia turgudel, vaid ka iimbritsevatel
piirkondadel, mis tdhendas, et juba 1990 aastate 16pus oli Hydroscand juba tugev ja tuntud
kaubamérk hiidraulika valdkonnas. See aitas edukalt siseneda ka Eesti turule ja 17 aasta jooksul

saavutada turuliidri positsiooni.

2.2.1. Hydroscand AS tutvustus ja pakutavad teenused

Eestis on Hydroscandil 13 ametlikku esindust, 8 edasimiiiijat ja 6 teenindusbussi. Eestis asub ka
Hydroscandi Ida-Euroopa logistikakeskus, mis vdimaldab klientidele pakkuda kiireid tarneid
soltumata kogustest ja voimaldab teeninda ka ekspordi kliente (Hydroscand, 2018).

Vorreldes 2015 ja 2016 aastat oli Hydroscandi puhaskasumi kasv 49,7%. Tabelis 4 on néhtav, et
ettevotte puhaskasum 2016 aasta seisuga oli 1 122 298 eurot (Krediidiraportid, 2018).

Tabel 4. Hydroscand AS majandusnéitajad

2016 2015 % kasv

Miiiigitulu 12 241 077 10 408 659 17,6%

Aasta puhas kasum 1122298 749 689 49,7%

Allikas: Krediidiraportid, 2018

Eestis tootab Hydroscandis igapdevaselt 50 tootajat. Koigis Hydroscandi esindustes teenindavad
kliente kogenud spetsialistid, kes ndustavad kliente nii igapdevase miiiigi kui ka keerukamate

projektilahenduste pakkumiste tegemisel (Hydroscand, 2018).

Lisas 12 on lithidalt 4ra toodud Hydroscandi drimudel.

Ettevottel on suur partnerite vorgustik, mis koosneb enda gruppi kuuluvatest ettevotetest ja
hankijatest. Ettevotte teostab miiiiki nii Eesti territooriumil, kui ka wvélisriikide turgudel.
Ettevottel Hydroscand on pikkajalised ja usaldusvéérsed suhted enda partneritega ja klientidega.
Korgel tasemel on todtajate motiveerimise silisteem, kuna ettevote on mdistnud tdotajate
hoidmise ja véirtustamise olulisust. Seoses hea suhtumisega ja hea motivatsiooni tasemega on
ettevottes kaadri voolavus viike (90 % tootajatest ja eeskétt spetsialistid tootavad iile 7-10 aasta).
Et kdik protsessid oleksid produktiivsed siis ettevotte arendab lao ja arvuti tarkvara. Erinevatele
klientidele pakutakse, vastavalt nende ndudmistele, personaalset ldhenemist. Hydroscandi
miiligipunktide kaubavalik on koostatud kohalikke eripdrasid arvestades. Ténu laiale
kaubavalikule suudab ettevotte pakkuda enda klientidele parimaid lahendusi (Ettevote sisesed

ressursid, 2018).
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Lisaks hiidraulika ja pneumaatika miiligile poodides, pakub ettevotte lisateenused, mis
voimaldavad olla konkurentidest ees:

24h teenus hiidraulika valdkonnas - lisaks tavapdrastele poe lahtiolekuaegadele teenindab
Hydroscand oma kliente ka viljaspool todaega (viljakutse siisteem).

Teenindusbuss “Vooliku Express” - Hydroscandi Vooliku Expressi teenus voimaldab kliendil
kokku hoida nii aega kui ka raha. Ettevotte spetsialist tuleb kliendi objektile varustatud bussiga,
mis vOoimaldab teostada kodike vajalike toid objektil kohapeal.

3D CAD tugiteenus - Hydroscand on loonud pakutavate ihenduskomponentide CAD-jooniseid
sisaldava failikogu, et lihtsustada klientide igapdevaseid oste ning projekteerimistoid.

Voolikute markeerimine QR koodiga — voimaldab klientidel ainuiiksi markeeritud koodi abil
tellida voolikud ja nende juurde kuuluvaid komponente 1dbi e-tellimuskeskkonna (Hydroscand,
2018).

Liikuv pood - konteineri sees komplekteeritakse tihe suure kliendi jaoks terve pood, kus on koik
remondiks vajalik. Selles poes todtab Hydroscandi tdotaja ja pood transporditakse mingiks
perioodiks kliendi territooriumile. Selline lahendus on eriti vajalik maa all (kaevanduse
valdkonnas) voi suurtes kinnistes territooriumites. Sellist voimalust kasutatakse aktiivselt nii
Rootsis, Norras kui ka Gruusias (Ettevote sisesed ressursid, 2018)

Koik need teenused ja lahendused aitavad ettevottel paremini oma kliente teeninda ja pakkuda

parimat teenust.

2.3. Uurimisprobleemi mairatlemine

Viimaste aastate jooksul Hydroscandi miiiigid Venemaale méarkimisvédrselt langenud. Aastal
2017 eksport venemaale langes iile 10%. Keerukas situatsioon on eelkdige seotud poliitilise
olukorraga ja takistuste ning ndudmistega, mida esitab Venemaa toll. Hydroscandi eesmérk on
leida l4hiajal uus eksporditurg, mille abil suurendada ettevotte kasumit 5% ulatuses kogukiibest.
Hydroscand AS teenindab hetkel Ida-Euroopa ja Kaukaasia turgu ja seoses sellega néeb ettevote
suurt potentsiaali eelkdige Armeenia turul. Kogemus on ndidanud, et Armeeniaga naabruses
olevatel turgudel on hiidraulika valdkonnas tegutsevatel ettevotetel suur potentsiaal saavutada
edu. Samuti esineb ndudlus Armeenia turul juba olemasolevatelt rahvusvahelistelt klientidelt,

kes tegutsevad Armeenia turul ja nduavad Hydroscandi teenust ja tooteid.
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Ettevotte tulevikuplaanidest ldhtuvalt seisneb kdesoleva magistritdd uurimisprobleem selles, et
ettevottel Hydroscand ei ole piisavalt teadmisi Armeenia turust. Seoses eelnevaga on oluline
kaaluda ja moista ettevotte potentsiaali uuel turul ja samuti uurida Armeenia mikro- ja
makrokeskkonda, mis on seotud ettevotte Hydroscand sisenemisega Armeenia turule.

Ettevotte potentsiaali uurimiseks koostatakse analiiiis organisatsiooni hetkeolukorrast ja SWOT
analiilis, mis on seotud tegevusega vilisturgudel. Seejdrel tutvustatakse vélistegevuse nditajaid ja
antakse lilevaade riskidest, mis on ettevdtte praktikas juba esinenud.

Armeenia turu analiiisimiseks viidi 1&bi PEST analiiiis ja koostati konkurentide analiiiis.

2.4. Hydroscand AS hetkeolukorra analiiiis

Ettevotte analiilisimiseks on valitud SFAS analiilis, mille kdigus hinnatakse sisemisi faktoreid
(Lisa 7) ja viéliseid faktoreid (Lisa 8). Tulemused on koondatud SFAS maatriksisse (Lisa 9) ja
see annab koondiilevaade ettevotte hetkeolukorrast. Ettevotte tugevustest voib vilja tuua tugeva
ja tuntud kaubamaérgi, to0tajate professionaalsuse, samuti ettevotte rahvusvahelise kogemuse.
Need faktorid mojuvad positiivselt nii siseturgudel ettevotte osakaalu kasvatamisel kui ka
ettevotte vilisturule sisenemise protsessis. Ettevotte nodrkuseks voiks vélja tuua passiivse
tegevuse. Nimelt tegutseb ettevote reageerimisel pdhinevatel motiividel, reklaamib enda tegevust
ja pakutavaid uusi lahendusi védhesel maidral. Vilisturule sisenemisel valitakse viliskliente,
kellega on viike psiihholoogiline distants. Sellest tuleneb peamine strateegiline faktor, mis niitab
ettevotte norkust — ettevotte ei tdida tdies mahus ekspordi potentsiaali. Ettevottel on piisavalt
teadmisi ja ressursse, et teostada vilismiiiiki suuremates mahtudes aga osa olemasolevaid

ressursse jadb kasutamata.

Ettevottel on seoses ekspordiga vidga suured plaanid. Hydroscand otsib uusi turgusid ja kavatseb
laieneda erinevatel kontinentidel. Loomisel on uus Hydroscand Grupp strateegia, mis hdlmab
koiki valdkondasid. Hydroscand peab olema kaasaegne, nii materiaalselt kui ka immateriaalselt.
Hydroscand grupis on toimumas pdlvkondade vahetus ja ettevotte peab olema kursis kdikide
uute tehnoloogiate ja innovatsioonidega, mille abil saab tdnase pédeva turgudel eksisteerida ja
kasvada. Hydroscandi juhtkond véidab, et kdik turud on potentsiaalsed ja perspektiivsed aga
kahtlemata on arenevatel turgudel suurem potentsiaal kui arenenud turgudel. Ettevotte néeb
potentsiaali pigem Eestist ida suunal, Aasias, L&his-Idas, Aafrikas ja muidugi ka molemal

Ameerika kontinendil (Intervjuu juhtkonnaga, 2018).
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Vilisfaktoreid analiiiisides leiti, et suurimad ettevotte voimalused on seotud vilistegevuse
kasvatamisega. Vilisturul tegutsemise pohilised ohutegurid on tihe konkurents ning ebastabiilne

poliitiline ja majanduslik olukord.

Lisas 9 on koondatud koige tdhtsamad faktorid, mis iseloomustavad ettevotte hetkeolukorda.
Hetkeolukorra analiiiisi peamised strateegilised faktorid nditasid, et ettevotte ei kasutata enda
potentsiaali tdies mahus ja parimaks vdimaluseks ettevotte potentsiaali realiseerimiseks on
alustada aktiivse miiiigiga nii Eesti turgudel, kui ka vilisturgudel. Uheks parimaks lihtepunktiks
oleks uute turgude otsimine ja vélisturgudele minek. Ettevotte juhtkonna poolt on jargmiseks
turuks valitud Armeenia hiidraulika turg. Uheks pdhjusest on asjaolu, et sisenemine naaberriigi
Gruusia turule on olnud véga edukas. Edukus tulenes sellest, et Gruusia on riigina l&binud viga
tugevad reformid, tdnu millele on riigil tinapéeval eeskujulik finantssiisteem, diguslik siisteem ja
eelkdige initsiatiivikad inimesed, keda vOib eeskujuks tuua teistele riikidele. Gruusia turule
minnes kasutati koostodd edasimiiiija vormis. Selle kdigus Opiti iiksteist tundma ehk tutvuti
antud riigi eripdrade ja suhtumisega ning logistiliste vdimalustega. (Intervjuu juhtkonnaga,

2018).

Hydroscand AS alustas aastal 2013 iiksikutest ekspordi tehingutest Gruusia turule. Aastal 2015
oli loodud filiaal Tbilisi linnas ja praeguseks hetkeks on Gruusias avatud kuus poodi ning
koostatud ambitsioonikas arenguplaan tulevikuks. Gruusia poodidesse tulevad suured péringud
Armeeniast, mis néitab, et sealsel turul ei ole hiidraulika valdkonnas piisavalt pakkujaid, et
rahuldada klientide soove (ettevotte sisedokumendid ja intervjuu juhtkonnaga, 2018). PShjused
voivad olla erinevad, kas ei ole piisavalt laialdane sortiment ndutavaid tooteid voi esinevad hinna
ja kvaliteedi probleemid. Lisaks vdib Hydroscand pakkuda mitte ainult kaupu, vaid téisteenust

(eelnevalt kirjeldatud peatiikis 2.2.).

Ettevotte suureks eeliseks on tugev kaubamirk, mis on rahvusvahelises ris tuntav. Suur, edukas
ja usaldusvididrne ettevotte, mis pakub kvaliteetset teenust voib olla rahvusvahelistumise
protsessis védga produktiivne. Samuti tulevad kasuks ettevotte ja tootajate kogemused ja
teadmised, mis maanduvad vilisturule mineku riske. Enne uuele turule minekut peab ettevote
teostama uue turu analiilisi (koostatakse PEST analiiis peatiikis 2.6.), uurima poliitilist ja
majanduslikku olukorda ja konkuretsi maandamise parimaid lahendusi (Ettevote sisesed

ressursid, 2018). Ettevote on arvamusel, et edu taga on tugev kohalik juht, jirjepidev
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investeerimine, pidevalt tdienev teenuste ja toodete valik ning enda tegevuse kohandumine

vastavalt klientide vajadustele (Intervjuu juhtkonnaga, 2018).

Ettevotte hetkeolukorra analiiiisiks on koostatud SWOT analiiiis (Lisa 13), kuhu on koondatud
faktorid, mis on seotud miiligiga vilisriikides. Analiiiisi kdigus keskendutakse konkreetsetele
faktoritele, mis vdivad miiligiprotsessi enim mojutada.

Hydroscandi peamiseks edu tagavateks faktoriteks kohaliku juhi pédevus ja konkurentide
tugevus (mida tugevam juht ja ndrgemad konkurendid, seda edukam on uuele turule sisenemine).
Samuti Hydroscand Grupi tugev kapitaliseeritus, tuntud kaubamérk ja pikaajalise kogemuse

jagamine uutele Hydroscand Grupi litkmetele (Intervjuu juhtkonnaga, 2018).

2.5. Hydroscand AS miiiigitegevus vilisturgudel

Aastal 2003 otsustati asutada Tallinnas logistikakeskus, mille kaudu hakati teenindama Balti
riikke ja Ida-Euroopa kliente. Hetkel ekspordib ettevote valdavalt endise Noukogude Liidu
turgudele, milleks on Baltimaad, Venemaa, Valgevene, Ukraina, Kasahstan, Gruusia.
Emaettevotte, Hydroscand Grupp, otsus alustada eksporti 1dbi Eesti ettevotte tulenes sellest, et
Hydroscand AS on grupisisene ida-divisjoni juhtriik ja vastutab nendesse riikidesse rajatud
ettevotete arengu ja logistika eest. Kuna Eesti on samuti endine Noukogude Liidu riik siis on
inimesed sotsiaalselt, kultuuriliselt ja geograafiliselt ida turgudele 1&hemal kui Rootsis asutatud

emaettevote (Intervjuu juhtkonnaga, 2018).

Peamine faktor, mis tdukab ettevotet rahvusvahelistuma on suurte klientide ndudlus, et ettevote
oleks neile voimalikult ldhedal. Suuremad partnerid ja kliendid, kes tegutsevad erinevates
maailma nurkadest ja erinevatel kontinentidel, nduavad et Hydroscandi esindused oleksid neile
voimalikult 1dhedal. Teiseks on inimfaktor, mis périneb reaktiivsetest motiividest ja mis nditab,
et erinevate riikides ettevotted soovivad ithineda Hydroscandi kultuuriga ning pakkuda koost6od

voimalusi (Ibid).

Joonisel 7 on ndidatud riigid, kuhu teostatakse miilike ja milliseid operatsiooniviise kasutatakse.
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Mitte kapitalil pohinev - Kapitalil pohinev (filiaal) Kapitalil pohinev (filiaal)

eksport tollivabad riigid tollitsoonist véljast
*Ukraina oL ati *Venemaa
*Bulgaaria *Leedu *Valgevene
*Moldova *Rootsi *Gruusia
*Soome *Kasahstan
*Norra

Joonis 7. Hydroscand Eesti vilismiitigid
Allikas: autori koostatud

Hydroscand AS ekspordi osakaal moodustab iile 30% kogu ettevotte kéibest.

Tapsem protsentuaalne osakaal riikide 16ikes on ndidatud joonisel 8. Kdige suurema ekspordi
osakaalu moodustab miiiik Venemaale, vordsetes osades oli aastal 2017 miilik Leedule ja
Ukrainale. Arvestades sellega, et Gruusiale alustati eksporti vihem kui viis aastat tagasi siis
miiiikide osakaal on vdga hésti arenenud ja hetkel heal tasemel, moodustades 9% kogu ekspordi

miiiigist.

2017 aasta

Norra Rootsi
0% 2% B L5t H Leedu

Soome
0%

B Venemaa M Valgevene

M Kasahstan M Ukraina

Kasahstan
5%

W Soome " Norra
Valgevene
4%
Gruusia I Rootsi

Joonis 8. Protsentuaalne ekspordi osakaal riikide 15ikes
Allikas: ettevote sisesed ressursid; autori koostatud

Tépsemad protsentuaalsed andmed perioodil 2013 kuni 2017 aastal on néidatud tabelis 6.
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Tabel 6. Protsentuaalne ekspordi proportsioon riikide 15ikes

Aasta | Liti Leedu Venemaa | Valgevene | Kasahstan | Ukraina | Gruusia

2013 11% 10% 50% 5% 9% 12% 2%
2014 10% 12% 55% 4% 10% 7% 1%
2015 11% 16% 42% 3% 5% 16% 6%
2016 6% 14% 49% 4% 4% 15% 7%
2017 6% 16% 42% 4% 5% 16% 9%

Allikas: ettevote sisesed ressursid; autori koostatud

Ettevotte vilispartnerite diinaamikat nditab joonis 9, kuhu on koondatud protsentuaalne riikide

proportsioon aastast 2013 kuni 2017.

Ekspordi miiiik 2013-2017
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40% m2013
30% m 2014
20% 2015
10% W 2016
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Joonis 9. Hydroscand AS ekspordi miiiik aastatel 2013-2017
Allikas: ettevote sisesed ressursid; autori koostatud

Hydroscand kasutab vilisturule sisenemiseks erinevaid lahenemisviise. Kdige ettevaatlikum on
viis, et ettevotte leiab endale partneri, kellega alustatakse koost6dd edasimiiligi valdkonnas ja
jélgitakse ettevotte toodete tehnoloogiat ja kaubamirgi manuaale. Koostdd laienedes on
jargmiseks sammuks kas partneriga tegevuste konsolideerimine vdi iihisettevotte loomine.
Riskantsem ja julgem ldhenemisviis on, et minnakse kohe uue turule ja asutakse seal oma

ettevotte (Intervjuu juhtkonnaga, 2018).
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Vastavalt ettevotte siseselt kogutud andmetele toimus Hydroscandi sisenemisprotsess erinevatele
turgudele jargnevalt:

e Liti ja Leedu turule sisenemiseks kasutati investeerimise meetodit. Tegevuse alguses
avati koheselt filiaalid.

e Venemaale, Valgevenesse, Kasahstani ja Gruusiasse teostas ettevotte alguses kaudset
ekspordimiiiiki 1dbi kodumaise partneri. Miiligi regulaarseks muutumisel voeti vastu
otsus luua nimetatud riikidesse filiaalid.

e Ukrainale teostati regulaarset miiiiki kaudse ekspordi viisil 1dbi kodumaise edasimiiiija.
Poliitilise hetkeolukorraga see on kdige mdistlikum ja vdikseima riskiga viis.

e Lisaks varem mainitud riikidele teostatakse iiksikuid miilike 14bi otsese ekspordi ka
Bulgaariasse ja Moldovasse (Ettevote sisesed ressursid, 2018).

Hydroscand AS sisenes uutele turgudele vastavalt Ansoffi maatriksile turulaiendamise
strateegiaga. Pakuti olemasolevaid tooteid, vajadusel mone toote sortimenti laiendati voi osaliselt
kohandati vastavalt turu ndudmisele. Hydroscandi sisenemine vélisturgudele oli astmeline,
ettevote sisenes jark-jargult, valides kodigepealt selliseid turge, mis on vaimselt ldhedased ja kus
el tunnetatud liiga suurt kultuurilist barjddri. Kogemuste ja teadmiste kogunedes, laienes

ettevotte kaugematele turgudele.

Hydroscandi riskide iilevaade, mis on seotud vélisriikidel tegutsemisega on nididatud lisas 10.
Tabelis on ndhtav, et turgudel, kus on vihem riske on ka tihedam konkurents. Samuti voib vilja
tuua, et riikides, mis ei kuulu Euroopa Liitu, on segased impordi eeskirjad ja menetlused ning
suuremad valuutariskid. Kasahstanis ja Gruusias on suuremad kultuurilised erinevused, vorreldes
ritkidega, mis on Euroopale ldhemal. Igas riigis on omad riskid ja probleemid ning enne uuele
turule minekut peab ettevotte vdimalikult palju tegema eeltodd, et vilisturule sisenemise

protsessis olla ettevalmistatud vdoimalikeks takistusteks.

2.6. Armeenia Vabariik

Armeenia, ametlikult Armeenia Vabariik (RA), on Louna-Kaukaasia piirkonna Euraasia riik.
Piirkond koosneb peamiselt mégedest. Riik paikneb Laine-Aasia ja Ida-Euroopa ristteel ja jagab
oma piiri Tiirgiga 144nes, Gruusiaaga pdhjaosas, Magi-Karabahhi vabariigi ja AserbaidZaaniga
idaosaga ning Iraani ja NahSivaniga l0unaosa. Pealinn ja suurim linn on Jerevan (Marker

Research Reports ... 2018).
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Ameenia iildandmed:

Pealinn: Jerevan

Rahvaarv: 2 986 151 inimest

Pindala: 29 740 km’

Valuuta: Dram (1 EUR = 596.3900 AMD)
Religioon: enamasti kristlus

Kaugus Eestist: 3 294 km (Country economy ... 2018)

2.6.1. Politiiline-0iguslik keskkond

Armeenia on presidentaalne esindusdemokraatlik vabariik, kus pohiseaduse kohaselt on
president valitsuse ja mitmeparteilise silisteemi juht. Tédidesaatva vdimu kdrgeim organ on
valitsus ja seadusandlik voim on nii valitsusel kui ka parlamendil. Parlamenti kontrollib nelja
erakonna koalitsioon ja hetkel on nendeks konservatiivne vabariiklaste partei, Armeenia joukate
partei, Oigusriigi partei ja Armeenia Revolutsiooniline Liit (Market Research report ... 2018).

Armeenia tdeliste poliitiliste ja majandusreformide peamised takistused on poliitiliste joudude
madal legitiimsuse tase, vdoimu tegeliku lahususe puudumine, korruptsiooni kdrge tase, Armeenia
poliitika kriminaalse allmaailma osatéhtsus ja &riringkondade ja riigi biirokraatia vahelised

lahedased suhted (Petrosyan, 2010).

Joonisel 10 on toodud Armeenia demokraatia tulemused. Hinnangud pdhinevad skaalal 1-7,
millest liks on demokraatliku progressi kdrgeim tase ja seitse kdige madalam. Demokraatlikus

skooris on antud aastal valitud kategooriate reitingute keskmine (Danielyan, 2017)

Viimastel aastatel on valitsus kasutusele votnud mitmeid seadusandlikke reforme, sealhulgas
litsentsimismenetluste lihtsustamine, avaliku teenistuse reform, kriminaalmenetluskoodide
muudatused ebaseadusliku rikastumise kriminaliseerimiseks, vigivallaaktide kaitse seaduseelndu
ja rohkemate digusaktide kehtestamine riikliku korruptsioonivastasele strateegiale. Hiljuti on
vastu voetud seadus ebaseadusliku rikastumise kriminaalseks tunnistamine. Sellest hoolimata on
korruptsioon  jétkuvalt  kriitilistes valdkondades, nagu kohtusiisteem, maksu- ja
tollioperatsioonid, tervishoid, haridus, sdjavigi ja Oiguskaitse. Eriuurimise teenistus vastutab
korruptsiooni uurimise eest ja allub prokurdrile. Laiaulatuslikud kui ka vidikesed korruptsioonid
on laialt levinud ja kummaski neist ei ole ka korrapdraselt siitidi moistetuid. Armeenia voime

takistab korruptsiooni vastu vditlemisel, selle drahoidmisel ja vastutuselevotmisel sdltumatu ja
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volitatud korruptsioonivastase voimuorgani puudumine. 25. septembril 2015 heaks kiidetud
korruptsioonivastase voitluse riikliku 2015.-2018. aasta strateegiaga seatud prioriteedid hdlmasid
vastutuse suurendamist avalikele teenistujatele terviklikkuses, ldbipaistvama, vastutustundliku ja
kaasava juhtimissiisteemi loomist sektorite ldoikes ning tdhusad meetmed korruptsiooni

uurimiseks (Armenia Country Commercial Guide ... 2017).
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Joonis 10. Armeenia demokraatia
Allikas: Autori koostatud vastavalt Danielyan, 2017. aasta andmetele

Joonis 10 néitab, et korruptsiooni néitaja ei ole muutunud alates aastast 2015 ja selle pohjal voib
viita, et hetkeseisuga korruptsioonivastane strateegia ei andnud oodatud tulemusi.

Armeenia on Maailma Tolliorganisatsiooni, ajutise impordi konventsiooni ja kaupade
kirjeldamise ja kodeerimise harmoneeritud siisteemi rahvusvahelise konventsiooni liikmena
kohustatud jérgima rahvusvaheliselt tunnustatud tollieeskirju ja tavasid (Customs Service of

Armenia ... 2017).

Aastal 2014 tegi Armeenia muudatused tolliseadustikus ja vottis vastu tollieeskirjade seaduse.
Seda selleks, et olla osa Euraasia majandusliidu iihtsest tolliseadustikust ja tollieeskirjade
seadusest, mis joustus 1. jaanuaril 2015 (Customs Service of Armenia ... 2017). Aastast 2015
ithines Armeenia Euraasia Majanduskomisjoniga (Eurasian Economic Comssion — EEC). Selle
liidu litkmed on Valgevene Vabariik, Kasahstani Vabariik, Kirgiisi vabariik ja Vene
Foderatsioon (EEC ... 2018). Lisaks sellel on Armeenia {ihinenud ka Euraasia Majandusliiduga

(Eurasion Economic Union EAEU), mille eesmérk on kaupade, teenuste, kapitali ja t66j0u vaba
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litkkumine, jirgitakse asutamislepingus ja liidu rahvusvaheliste lepingutega madratletud
valdkondades kooskdlastatud, {iihtlustatud ja iihtset poliitikat. Euraasia majandusliidu
litkmesriigid on Armeenia Vabariik, Valgevene Vabariik, Kasahstani Vabariik, Kirgiisi vabariik
ja Vene Foderatsioon. Liit luuakse riikide majanduse konkurentsivdimelisemaks muutmiseks ja
riikidevahelise majanduse koostddks ning stabiilse arengu edendamiseks, et tdsta litkkmesriikide

rahvaste elatustaset (EAEU ... 2018).

Vilisinvestoritel on digus Armeenias luua mis tahes liiki #riiihinguid. Oigusaktid nievad ette
jérgmist tiiipi drithinguid: piiratud vastutusega é&rilihing, aktsiaselts (avatud ja suletud),
partnerlus (tdielik ja piiratud vastutus), esindused ja filiaalid. Tépsemad kirjeldused toodud lisas

14.

Uldiselt peetakse Armeeniat tsiviildiguslikuks riigiks, kuigi riigi kdrgema astme kohtu -
kassatsioonikohtu otsused on esimese kohtu ja apellatsioonikohtu eesdigused ja kohustuslikud.

Vabariigi majanduskeskkonda reguleerivate digusaktide hulgas tuleb nimetada jargmist: Euroopa
inimdiguste konventsioon, Armeeni Vabariigi (RA — Republic of Armenia) pohiseadus,
tsiviilseadustik, RA seadusega piiratud vastutusega &riiihingute kohta, RA aktsiaseltside seadus,
juriidiliste isikute riikliku registreerimise seadus ja juriidiliste isikute, asutuste ja iiksikettevotjate
eraldatud alliiksuste riiklik register, tookoodeks, RA maksuseadus, RA vilisinvesteeringute
seadus ja RA seadus, mis kisitleb vara diguste riiklikku registreerimist (Enterprise Incubator

Foundation ... 2017).

2.6.2. Majanduskeskkond

Armeenia majandus tugineb suuresti vélismaal asuvate armeenlaste investeeringutele ja
toetusele. Enne iseseisvumist oli Armeenia majanduses suur hulk erinevaid tddstusharusid:
keemiatdostus, elektroonika, masinatodstus, toidu todtlemine, siinteetilise kummi ja tekstiili
tootmine ning sdltus suuresti vilistest vahenditest. Vabariik oli vidlja todtanud tidnapdevase
toOstussektori, tarnides masintdostuses, tekstiilmaterjalides ja muudes téostuskaupades
naaberriikides tooraine ja energia eest. Armeenia kaevandused toodavad vaske, tsinki, kulda ja
pliild. Enamikku energiat toodetakse Venemaalt imporditud kiitusest, sealhulgas gaasi ja
tuumakiitusest (ithe tuumaelektrijaama jaoks), peamiseks kodumaiseks energiaallikaks on
hiidroelektrienergia. Siisi, gaasi ja nafta viikesed hoidlad on olemas, kuid pole veel korralikult

vilja tootatud. Nagu ka teised endise Noukogude Liidu uued iseseisvad riigid, kannatab
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Armeenia majandus tsentraalselt planeeritud majanduse pérandist ja endise Noukogude

kaubandusmudelite lagunemisest tekkinud tagajirgede kdes (Marker Research Reports ... 2018).

Armeenia Vabariigi vélismajanduskoostod on loodud ja seda rakendatakse liberaalsetes
pohimdtetes. Vilismajanduskoost6d peamised suunad on: Armeenia Vabariigi integreerimine
maailmamajandusse, ekspordi stimuleerimine, investeeringute kaasamine, vélismajandusliku
tegevuse arenguks soodsate tingimuste loomine, vilismajandusliku tegevuse efektiivsust
suurendavate infrastruktuuride arendamine jne. (Armeenia Vilisministeerium ... 2018).

Joonisel 11 on toodud vordlus SKP (sisemajanduse kogutoodang) elaniku kohta Ida-Euroopa

riikides, kus ettevotte tegutseb ja plaanib tegutseda.
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Joonis 11. SKP elaniku kohta
Allikas: Worldbank 2017; autori koostatud

Viimaste aastate jooksul on Armeenia SKP elaniku kohta olnud stabiilsel tasemel, aastal 2016 oli
see nditaja 3 235,71. Armeenia on Gruusiaga védga sarnaste nditajatega. Kuna ettevotte tooteid
kasutakse sellistes sektorites nagu toostus, pdllumajandus, metsandus, kaevandu ja ehitus, siis
pohjaliku {ilevaate saamiseks on vélja toodud Armeenia SKP sektorite 1dikes. Joonisel 11 on
ndidanud Armeenia sisemajanduse kogutoodangu jaotumine majandussektorite 1dikes aastal

2016.
Statistika portaali (Statista ... 2018) andmetel on majandussektorite jaotumine ldhtuvalt 2016.

aasta sisemajanduse kogutoodangust jiargnev: pollumajandus moodustas Armeenia SKP-st

ligikaudu 17,77%, t66stus 27,49% ja teenindussektor 54,74%. Hydroscandi kontekstis on SKP
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niitaja sektorite 10ikes véga oluline, kuna ettevotte tooteid kasutakse eelkdige pdllumajanduses

ja toostuses (Statista ... 2018).

Joonis 11. Armeenia SKP jaotumine majandussektorite 1dikes aastal 2016
Allikas: autori koostatud Statista 2018. aasta andmete pdhjal

Armeenia majandusvabaduse indeks on 2018. aastal 68,7 ja sellega on riik on Euroopa piirkonna
44 riigi seas 20. kohal. Indeksi tulemus on veidi madalam kui piirkondlik norm, kuid see on

tunduvalt kdrgem kui maailma keskmine (Index Of Economic Freedom ... 2017).

Armeenia on geograafiliselt isoleeritud, kitsa ekspordibaasiga ja olulistes drisektorites esinevad
ulatuslikud  monopolid.  Globaalsete  tooraineturgude  halvenemine ja  Venemaa
majandusprobleemide suurenemine on muutnud riigi majanduse eriti haavatavaks. Vaatamata
sellele on tagasihoidlik mitmekesistamine toonud kaasa suurema majanduse diinaamilisuse ning
tinu kiimne aastasele tugevale majanduskasvule on védhenenud vaesus ja suurenenud
tootusvaldkonnad. Arimenetluste laialdane lihtsustamine on suurendanud regulatiivset tdhusust
(Index Of Economic Freedom ... 2017). Armeenia soltub suurem méidral Venemaalt
kaubandusest ja valitsuse toetusest, kuna enamik Armeenia peamisi infrastruktuure on Venemaa
omanduses ja/vdi majanduses, seda esineb eriti energeetikasektoris. Venemaal tootavate
véljardndajate rahaiilekanded on ligikaudu 12-14% SKPst. Armeenia iihines Venemaa juhitud
Euraasia majandusliiduga 2015. aasta jaanuaris, kuid on endiselt huvitatud tihedamatest
sidemetest Euroopa Liiduga (EL), allkirjastades 2017. aasta novembris ELiga sdlmitud
laiaulatusliku ja tdhustatud partnerluslepingu (CIA ... 2017).

Import Armeeniasse aastal 2017 oli 3,361 miljardit dollarit. Armeenia impordi pdhitooted on

maagaas, nafta, tubakatooted, toiduained, teemandid, farmaatsiatooted, autod. Peamised

partnerriigid ja protsentuaalne osalus on tuvastatud joonisel 12 (CIA ... 2017).
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Joonis 12. Armeenia pohiekspordi partnerid 2016 aastal
Allikas: autori koostatud CIA 2017. aasta andmete pohjal

Armeenia majandusele on kaubavahetus oluline, ekspordi ja impordi koguviirtus on 76 protsenti
SKTst. Mitte tariifsed (non tariff) barjiirid takistavad kaubandust. Uldiselt ei takista valitsuse
poliitika markimisvédrselt vdlisinvesteeringuid. Finantssektor, kus domineerivad pangad, areneb.
Suhteliselt vdike ja killustatud pangandussektor on suhteliselt histi kapitaliseeritud ja vélisriikide

konkurentsile avatud (Index Of Economic Freedom ... 2017).

Armeenia dram on Armeenia Vabariigi ametlik rahaiihik. Rahvusvahelistel finantsturgudel on
valuuta tuntud kui AMD. Armeenia rahvusvaluuta on tdnaseks iisna stabiilne, hoolimata
asjaolust, et Armeenia valuutal oli palju kdikumist (Arka ... 2018).

Armeenia riiklik statistikaamet teatab sellest, et 2017. aastal oli Armeenias tootute arv 218,9
tuhat inimest ja aasta varem, aastal 2016 todtute arve oli 220,2 tuhat inimest. Statistika jérgi on
vabariigis 116,7 tuhat t66tut meest ja 102,2 tuhat toStut naist. Armeenias to0jouressurss 2017
aastal oli 2021,4 tuhat inimest (kasv 0,49%) ja majanduslikult aktiivne rahvastik 1230,8 tuhat
inimest (kasv 0,36%). Seega oli to6tuse méér riigis 17,7%, linnades oli to6tuse médr 25,1%,

kiilades 7,7% (Arka ... 2018).

Armeenia reguleeriv siisteem ei ole ldbipaistev. Paljusid majandussektoreid kontrollivad
valitsussektori ettevotjad, kelle lojaalsust premeeritakse turgu valitseva seisundiga. To6tus on

korge, kuid kutseoskustega tdotajad on turul puudu (Index Of Economic Freedom ... 2017).

Armeenia ja vilisriikide organisatsioonidel, kes tegelevad Armeenias alaliste esindustega, on
kohustus maksta tulumaksu (Invest In Armenia ... 2017). Isiku tulumaksu maksimaalne méiir on

26 protsenti ja ettevotte maksimaalne tulumaksumédir on 20 protsenti. Muud maksud sisaldavad
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lisandvéirtust ja aktsiisi. Uldine maksukoormus on 21,3 protsenti kogu sissetulekust. Viimase
kolme aasta jooksul on valitsemissektori kulutused moodustanud 25,8 protsenti SKPst ja
eelarvepuudujdék on keskmiselt 4,1 protsenti SKPst. Valitsemissektori volg vastab 51,8
protsendile SKPst (Ibid).

2.6.3. Sotsiaalne-kultuuriline keskkond

Armeenia on unikaalne, mitmeparteiline ja demokraatlik rahvusriik, millel on vana
kultuuripdrand. Praegu séilitab Armeenia hdid suhteid peaaegu koigi maailma riikidega,
kusjuures kaks peamist erandit on selle 1dhinaabrid - Tiirgi ja Aserbaidzaan. Noukogude Liidu
viimastel aastatel oli armeenlaste ja aserbaidzaanlaste vahel pingeline olukord. Armeenia
inimodigused on paremad kui enamikes endistes Noukogude Liidu vabariikides ning on joudnud
majanduslikele, sotsiaalsetele ja kultuurilistele kriteeriumidele ldhemale (Marker Research

Reports ... 2017).

Armeenia elanikkond on 3 045 191 inimest, pdhilised etnilise grupid on Armeenlased (98,1%),
Yezidi (Kurd) - 1,1% ja muud grupid 0,8%. Suurem osa rahvustikust kasutab esimesena keelena
Armeenia keelt (97%), esineb veel Yezidi keel (1%) ja muud keeled moodustavad 2%.
Enamik etniliselt homogeense Armeenia rahvastikust rddgib armeenia keelt kui emakeelt.
Armeenia pohiseaduse kohaselt on Armeenia keel ametlik keel. Seda keelt kasutatakse koolides
kogu riigis. Seda kasutavad ka laialdaselt riigi valitsus ja meedia. Ligi 70% Armeenia
elanikkonnast omab vene keelt pdhiteadmisi. Vene keel, mida tutvustab Venemaa valitsus on
laialt levinud kogu riigis. Vene keelsed ajalehed ja telekanalid on rahva hulgas viga populaarsed.
Armeenias on voorkeelte hulgas populaarne inglise keel. Armeeni elanikkonnast on umbes 40%
inglise keele pohiteadmised. Siiski on ainult 4% keeleoskus kdrgemal tasemel kui 24%
elanikkonnast, kellel on arenenud vene keele oskus. Inglise keelekasutus sai populaarseks alates
Armeenia iseseisvusest 1991. aastal. Armeenia elanikkond edendas ja tunnustas haridust inglise
keeles.
Voorkeeled Armeenias:

prantsuse kui teise keele (10 106 konelejat, sealhulgas 10 056 etnilist armeenlast);

saksa keel teise keelena (6 342 konelejat, sealhulgas 61210 armeenlast);

parsia kui teise keele (4 396 kdnelejat, sealhulgas 4352 etnilist armeenlast);

teised voorkeeled teise keelena (29430 konelejat, sealhulgas 25 899 armeenia rahvust).

(Worldatlas ... 2017)
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Armeenia drietikett erinen Euroopa omast. Eurooplased on rohkem tagasihoidlikumad,
Armeenlased on kiilalislahked. Tavaline anda kingitusi ja kiilastada ajaloolisi kohti.
Armeenlased, kes ei tunne lddne dride norme, vdivad vaadata tavapirase Armeenia
kiilalislahkuse keeldumist, nagu pikad Shtusdogid voi kogu pieva véljasoit, kui lugupidamatust

(Armenia Country Commercial Guide ...2017).

Naistel ja meestel on vordne juurdepdis kdikidele majandussektoritele. TOO0hdive osas on naiste
osalus t00jous suurel madral. Samuti on olemas vordne tootasu vordviirse too eest. Kuid siiski
rohkem naisi to6tab madalama tasuga tookohtadel. Selle tulemusena moodustab naiste keskmine
palk kaks kolmandikku meeste palkadest. Naiste peamised tddvaldkonnad on hariduse ja

tervishoiu valdkonnas (Worldatlas ... 2017).

Armeenia on rohutanud vaba juurdepddsu haridusele. Esimeses vabariigis (1918-1920) algas
kirjaoskamatuse likvideerimisega seotud riiklik poliitika, mis jidtkus Noukogude ajal, mille
tulemuseks oli kirjaoskuse tase ligikaudu 100 protsenti. Naised saavad koigil haridusastmetel
vordseid oOigusi. 1992. aastal loodi eradiguslik korgharidussiisteem. Kuigi soo alusel
diskrimineerimist ei esine siis on moned valdkonnad, mida nimetatakse “naiste” valdkonnaks.
Tervishoiuvaldkonna Opilastest on 90 protsenti naised. Kunsti ja hariduse valdkonnas
moodustavad naised 78 protsenti iiliopilastest, majanduses on see 44,7 protsenti,
pollumajanduses 41 protsenti ning todstuses, transpordis ja kommunikatsioonis 40 protsenti
(Ibid). Vilja arvatud moned iilikoolid, on praegune haridussiisteem valdavalt endise Noukogude
Liidu pirand. Armeenia iseseisvuse jérel toimus riigi t60jou ndudluse drastiline muutus, mis
omakorda pdhjustas mitmete erialade kadumise ja teiste tekkimise. Mitmed Armeenia iilikoolid
on juba iile kandnud kaheastmelise haridussiisteemi, mis pakub nii bakalaureuse- kui ka
magistridppeprogramme. Kuid Noukogude Liidust périnev viieaastane silisteem on endiselt
mones iilikoolis toimiv. Mitmed {ilikoolid annavad magistri- ja doktorikraadi. Haridussektori
pohikiisimus on piisava rahastamise puudumine, kuna dppemaksud ja riiklikud toetused ei ole
enamiku iilikoolide jaoks piisavad ja erasektori osalemine haridusprogrammide rahastamises ei
ole piisav. Kuna Armeenia keskmise iilidpilase jaoks on Oppetasu endiselt liiga kdrge, ei ole
enamiku iilikoolide jaoks arvestatav vdimalus neid tasusid suurendada. Ulikoolide arengu
tdiiendavad takistused holmavad Opikute ja erialakirjanduse puudumist, erasektoriga tehtava
koostooga kaasnevaid raskusi ja véljakutseid, mis on seotud vanade teaduskonna asemele uute
spetsialistide védrbamisega. Lisaks on monedel {ilikoolidel endiselt probleeme ebapiisava

juurdepéddsuga arvutitele ja internetile (Enterprise Incubator Foundation ... 2017).
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2.6.4. Tehnoloogiline keskkond

Armeenia on sdilitanud oma konkurentsieelise kui tehnoloogia arendamisega tuntud keskus -
tarkvaraarenduse, to0stusliku arvuti, elektroonika ja pooljuhtide tootmisel. Armeenia majanduses
on see sektor konkurentsivdimelise t66jou, SKP osakaalu, ettevotete arvu pideva kasvu ja
kogukdibe tottu mérkimisvddrne. Armeenia riikliku statistikaameti andmetel kasvas info- ja
kommunikatsioonitehnoloogia (IKT) sektor 2016. aastal vaid 0,2%. Kuid infotehnoloogia (IT)
toOstus kasvas eelmise aastaga vorreldes 38,2%. Ettevotlusinkubaatori fondi (EIF) 2015 aruande
andmetel tegutseb Armeenias umbes 450 info- ja kommunikatsioonitehnoloogia ettevotet, kelle
keskmine aastane kasvumdidr on 10%. Enamik neist, umbes 88% nendest ettevOtetest on
Jerevanil pohinev. Aastal 2015 loodi 70 uut ettevotet, luues ligi 400 uut tookohta. Armeenia IKT
ettevotted on spetsialiseerunud varjatud tarkvaraarendusele ja pooljuhtdisainile, kohandatud
tarkvarale ja allhangetele, finantstarkvara, multimeedia, veebidisaini, infosiisteemide ja
siisteemide integreerimisele. Armeenia on markimisvédrselt saavutanud pooljuhtdisaini, mis on
registreeritud intellektuaalomandina. Armeenias tegutseb umbes 162 vilisomandusega ettevotet,
moodustades umbes 36% kogu tdostusharudest. Ameerika ettevotted moodustavad enamuse
Armeenias tegutsevatest vélismaistest ettevotetest (44%). Euroopa ettevotted voi Euroopa
aktsiaettevotted moodustavad 35% vélisomanduses olevatest ettevotetest. T66joud on Armeenia
IKT sektori iiks kodige olulisemaid konkurentsieeliseid. Armeenia IT-spetsialistide suhteliselt
madal hind ja tootlikkuse korge tase muudavad Armeeni vélisinvestorite jaoks atraktiivseks.
Aastal 2015 kasvas IT-sektoris tootava t60jou osakaal umbes 10%, ulatudes 12 685 inimesele,
mis moodustab Armeenias ligikaudu 2,3% kogu toohdivest. Tehniliste spetsialistide arv, nagu
tarkvarainsenerid, analiilitikud, arendajad, IT-projektide juhid ja teised, joudis 10 250-ni. Kokku,
sealhulgas tugitdotajad, on sektori toohdive saavutanud umbes 15 000 inimest. Info- ja
sidetehnoloogia sektor loob aastas tehnilistele spetsialistidele kuni 1 700 todkohta. Kuid
Armeenia iilikoolid 10petavad igal aastal 2000 IT-i ja korgtehnoloogilist spetsialisti (Armenia

Country Commercial Guide ... 2017).

Aastal 2014 vottis Armeenia valitsus vastu seaduseelndu, mis nédeb ette uutele IT-ettevotetele
maksusoodustused kuni 2020. aastani. Eelndu annab hiljuti loodud IT-ettevatetele 10
protsendilise tulumaksu katkestuse ja vabastab nad kasumimaksust. Neid stiimuleid pakutakse
uutele ettevotetele, kus on vahem kui 15 tootajat ja kes on tegutsenud vdhem kui kolm aastat.

Individuaalsete ettevotjate kéivitamine on tdielikult tulumaksust vabastatud. Viiekohaline
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sertifitseerimisasutus madrab kindlaks maksusoodustused Armeenia on soodne riik

otseinvesteeringuteks ITsse (Ibid).

Armeenia valitsus on aktiivselt toetanud Armeenia kasvavat IT-t60stust. Maailmapanga toetusel
asutas majandusministeerium ettevotlusinkubaatori fondi (EIF) Armeenia IT-ettevotete
konkurentsivdoime parandamiseks iilemaailmsel turul ning Armeenia ettevotete toetamiseks
investorite ligimeelitamisel (Ibid). Armeenia valitsuse uueks IKT arengustrateegia iiheks
eesmargiks e-lihiskonna moodustamine Armeenia arvutikasutuse ja internetiithenduse olulise
laiendamise eesmérgil. Selle eesmérgi saavutamiseks kiivitati programm "Arvuti koigile", mis
pidi tditma jirgnevad eesmirgid: arvutite taskukohasus ja kittesaadavus elanikele, suurendama
oskuslike arvuti riistvara ja tarkvara kasutajate osakaalu; parandama interneti ligipdésu ja sellega
propageerima e-teenuste kasutamist ning vdhendama mitte-litsentseeritud tarkvara levitamist

(Ibid).

Programmi rakendasid Armeenia Vabariigi majandusministeerium ja EIF, rahvusvahelised ja
kohalikud IKT ettevotted, pangad ja muud partnerid (Enterprise Incubator Foundation ... 2017).
E-valitsemine: see platvorm voimaldab kdikide vahendite ja ressursside ithendamise siisteemi
ning pakub teavet riigiasutuste pakutavate elektroonilise haldamise teenuste kohta. Lisaks
erinevatele kasulikele vOimalustele vOimaldab see veebisait maksuaruannete elektroonilist
esitamist kdikidele driettevdtjatele, sealhulgas IT-sektori osalejatele. Niilid saab elektrooniliste
maksude esitamise silisteemi kaudu esitada 38 maksuaruannet ja pidevalt lisatakse uut tiiiipi
aruandeid. See ressurss sisaldab mitmeid tdiendavaid siisteeme, nditeks riigimaksud, riigi
kinnisvarakatastrit, organisatsioonide elektroonilist registrit, diguslikke andmebaase,

veebilehekiilgi, elektroonilise allkirja ja elektrooniliste viisade ametlikku kodulehekiilgi (Ibid.).

Ettevotte kdivitamine on alates 2011. aastast muutunud lihtsamaks, kuna sellest ajast alates
tootab www.e-register.am koduleht. See platvorm on muutnud juriidiliste isikute riikliku
registriteenuse elektrooniliselt kittesaadavaks. Siisteem vOimaldab kasutajal registreerida
juriidiline isik (fliisilisest isikust ettevotjad registreeritakse fiiiisilises asutuses) mone minuti
jooksul, vihendades markimisvédrselt varasemat ajakulu. Koduleht on inglise ja vene keeles
ning see vdimalus muudab Armeenia ettevotted vilisinvestoritele kittesaadavaks ja
labipaistvaks. Varasemalt ndudis ettevotte registreerimine kuue erineva riigiasutuse kiilastamist.

(Ibid).
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2.7. Konkurentide analiiiis

Armeenias kiill puudub véga suur to0stus, aga piirkonnana ta on véga oluline. Riigil on védga hea
turupotentsiaal, kuna antud turul ei ole vastava toote ja teenuse korgetasemelisi pakkujaid
(Intervjuu juhtkonnaga, 2018). Selle all on mdeldud, et Armeenia turul ei tegutse veel iihtegi
Hydroscandi suurematest konkurentides, kellega ettevottel on tihe konkureerimine Euroopa
turgudel ja kes suudaks pakkuda klientidele nii tooteid kui ka tdisteenust hiidraulika valdkonnas.
Globaalselt konkureerib Hydroscand eelkdige Ameerika firmadega, kellest kodige tuntumad
nimed on Parker ja Eaton. Hydroscandil ka tugev Euroopa konkurent, kelleks on HansaFlex ja

erinevatel turgudel on erinevaid viiksemaid pakkujad (Ibid).

Ei saa o6elda, et konkurentsi ei oleks kuna konkurents on igal pool aga ettevotte peab sellega
sobituma ja leidma oma parimad tugevused ja kompetentsi, et olla edukas (Intervjuu
juhtkonnaga, 2018). Vastavalt suurimate konkurentide avalikele andmetele (Parkeri ja Eaton
kodulehekiilg) ei tegutse kumbki nendest ettevotetest Armeenia turul. See olukord pakub suurt
voimalust Hydroscandile saavuta selles riigis liidri positsiooni. Ettevotte arenguplaan néeb ette
oma peakontori asutamist ja sealt edasi arendada miiligivorku edasi erinevatesse piirkondades,

eelkdige sinna, kus on suurem ja kdrgendatud kliendihuvi.

Parkeri koike lahemad esindused Armeeniale asuvad Tiirgis ja Aserbaidzaanis (Parker 2018).
Vastavalt tehtud PEST analiiiisi andmetele, mis on tehtud peatiikis 2.6, vOib Oelda, et
hetkeolukorras ei saa Parkerit arvestada konkurendina Armeenia turul. Esmane pdhjus on see, et
Armeenia ja Azerbaitsaani poliitilised suhted on véga pingelised, ja vidiksema tdendosusega
hakkavad Armeenia kliendid ostma hiidraulika tooteid Aserbaidzaanist, kui neil avaneb voimalus
osta vajaminevaid kaupu enda riigist. Tiirgis oleva Parkeri esindusest ostetavate kaupadega
esinevad lisakohustused kuna Tiirgi ei ole Euraasia liidu liige ja see tdhendab, et ostetud tooted
tuleb deklareerida ja makse maksta, et neid oleks vOimalik tuua Armeeniasse. Teise suurema
konkurendi Eatoni kdige lahem Armeeniaga edasimiilija on Akyil Makina Sanayi ve Ticaret ja
asub samuti Tiirgis (Eaton 2018). Nimetatud ettevote ei ole Eatoni ametlik esindus vaid
koostdopartner, kelle sortiment on kitsam kui ametlikus esinduses ja teiseks tekib jirjekordselt

vajadus véljast poolt Euraasia liitu ostmisel kauba deklareerimise vajadus.

Ettevote HansaFlex ei ole samuti veel Armeenia turul esindatud. Kdige ldhemad esindused on

Tiirgis ja Gruusias.
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Viiksematest konkurentides voib mainida Ukraina ettevotte GYDROSILA, kellel on ametlik
esindaja Armeenias (Gydrosila 2018). Aga see ettevotte pakub ainult iihte tiilipi voolikud ja
otsikuid, vorreldes selle ettevotte sortimendiga on Hydroscandi sortiment palju laiem ja
mitmekiilgsem. Pakutud tooted on valmistatud Ukrainas, mis tdhendab, et tooted vdivad olla
madala hinnaga, aga selle valdkonna (korgesurve voolikud ja liitmikud) puhul on oluline
eelkdige toote kvaliteet (madalal kvaliteediga kdrgsurve tooted voivad olla eluohtlikud). PEST
analliiisi kdigus selgus, et Armeenia inimesed iiritavad rohkem koostodd teha Euroopa

ettevotetega.

Lisaks voib konkurendiks nimetada ettevotet ARKOMP, mis on armeenia ettevotte ja tegeleb
ainult voolikute miitimisega (Arkomp 2018). See tdhendab, et jéllegi Hydroscandi sortiment on
laiem ja sellel ettevottel voib olla keeruline Hydroscandiga konkureerida.

Kindlasti on kohalikul turul veel vdikeseid ettevotted, kes tegutsevad hiidraulika valdkonnas aga
neid on vihe voi nende teenused ja tooted ei tdida piisavalt Armeenia tarbijate ndudmisi.

Eelneva informatsiooni pdhjal v3ib viita et Armeenia turul on hiidraulika valdkonnas madal
konkurentsitase, mis kdigi eelduste kohaselt mdjub positiivselt Hydroscandi edukale

sisenemisele Armeenia turule.

2.8. Jareldused

Jargnevas peatiikis on vilja toodud jéreldused, mis on saadud teise peatiiki andmete
analliiisimisel. Vastavalt ettevdtte- ja autori kogemusele Hydroscandi todtajana ning analiiiisitud
andmete pdhjal on vodimalik teha ettepanekuid magistritod raames kasitletud

uurimisprobleemide lahendamiseks.

Analiitisitava informatsiooni pdhjal selgus, et ettevote omab suur potentsiaali uuele turule
sisenemiseks. Eelkdige Hydroscandi kaubamaérk ja tugev turu positsioon paljudes vélisturgudel
motiveerib vaadeldavat ettevotet sisenema uute turgudele. Viiksed ettevotted on tihti huvitatud
koostddst suure tuntud ettevottega, mis omakorda lihtsustab uue partneri valimist valisriigis.
Teiseks oluliseks faktoriks on see, et rahvusvahelised ettevotted, kes juba kasutavad Hydroscandi
teenust, nduavad, et ettevotte oleks vdimeline pakkuma enda tooteid ja teenuseid iile maailma.

Paljud suured kliendid kasutavad enda masinatel ja tootmiseliinidel Hydroscandi tooteid ja kui
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need ettevotted rahvusvahelistuvad siis vajavad nad samuti juba kasutusel olevaid tooteid enda
vélisturgudel. Tihtipeale kohalikud konkurendid ei suuda pakkuda sama korgel tasemel toodet
moistliku hinna eest. Samuti on ettevotte kohustatud arendama enda pakutud toodete ja teenuste
kvaliteedi, mille tulemuseks on innovaatilised lahendused hiidraulika valdkonnas. Hetkel ei ole
konkurendid vdimelised pakkuma Hydroscandiga sarnast toodete, kui ka teenuste sortimenti ja
lahendusi iihes kohas. Konkurentide analiilis niitas, et Hydroscandil ei ole Armeenia turul
globaalset konkurenti, on olemas viiksemad ettevotted, kes pakuvad iiksikud tooted, kuid nii
suurt sortimenti ja teenust ei suuda hetkeseisuga pakkuda iikski ettevote Armeenias. See olukord
annab Hydroscandile suure vdimaluse edukalt siseneda Armeenia turule ja saavutada selles

piirkonnas liidri positsiooni ning tulevikus arendada enda miitigivorku edasi.

Armeenia turul esinevad ka ohud. Vastavalt kogutud andmetele, mis olid koondatud PEST
analliiisis, on Armeenias korge korruptsiooni tase, mis voib tekitada tegevuse alguses raskusi
ettevotte registreerimise protsessis ja tulevastes toOprotsessides. Vastavalt ettevotte varasemale
kogemusele vdivad korrumpeerunud riigiasutuste ametnikud takistada ettevotte t66d. Uheks
nditeks voiks tuua tolliametnikud, kes voivad tahtlikud hoida kaupa tollis kinni vdi nduda

lisadokumente. See vdib raskendada algfaasi protsesse.

Ténu ettevotte tootajate aastate pikkusele kogemusele Euraasia liidu ritkidega on vdimalikud
nduded ja piirangud juba tuttavad. Oma tegutsemise ajal on ettevotte kokku puutunud
korrumpeerunud ametnikega, mis tdhendab, et ettevotte tootajatel on kogemus, kuidas sellistest
olukordades kiituda. Ettevotte peab olema valmis, et alguses voib tekkida ndudlus vormistada
lisadokumente vdi esitada sertifikaate voi tootekirjeldusi saadetavast kaubast.

Vastavalt Armeenia tolliasutuse ametlikule informatsioonile, peab toll jilgima ettekirjutatud
eeskirju ja tavasid. Armeenias on vastuvoetud riigi korruptsioonivastane strateegia, mis kiill
tanaseks pédevaks ei ole andnud soovitud tulemust aga kui riik tdestab ja on oma ametkondade
kontrollis jirjepidev, on olemas on tdendosus, et tulevikus muutub olukord paremaks ja

reguleeritumaks.

Vilisettevotted voivad Armeenias tegutseda samadel tingimustel nagu kohaliku. Riigi piiranguid

vélisettevotetele ei ole ja tuleb jélgida kohalikke traditsioone ja seadused.

Hydroscand néeb, et arenevatel turgudel on kdrgem potentsiaal, kui arenenud turgudel. Samuti

valib Hydroscand neid turge, kus tootmise ja pdllumajanduse sektorid protsentuaalselt katavad
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suurema osa riiki tegevusvaldkondadest. Arenenud turgudel on tihtipeale juba korgel tasemel
tehnoloogia ja teenindussektorid, kuid arenevatel just pollumajandus ja tootmissektorid. See
tahendab, et arenenud turgudel voib Hydroscand oma tooteid pakkuda protsentuaalselt
véiiksemale kliendigrupile. Arenevas riigis vastupidiselt hoopis suuremale kliendigrupile.
Hydroscandi pakutavate toodete pdhivaldkonnad on metsandus, pdllumajandus, t6dstus, ehitus ja
kaevandus. Armeenia on areneva majandusega riik, kus pdllumajandus ja todstussektorid
moodustavad 45% kogu SKPst. See annab Hydroscandile suurema platsi enda toodete ja teenuste

realiseerimiseks.

Armeenia on huvitatud sidemete tihendamisest ELiga ja seda nditab sdlmitud partnerlusleping
EL ja Armeenia vahel. Vaadates SKP elaniku kohta vdib delda, et viimaste aastate jooksul on
Armeenia majandus ja valuuta olnud stabiilsel tasemel. Oluline on dra mérkida asjaolu, et kui
Armeenia majandus soltub suurel midral Venemaast siis Venemaa majanduse viimaste aastate
koikumised ei ole suurem miéral Armeenia majandusele ja valuutale mdju avaldanud.

Armeenias on suur toOstus, mis on Hydroscandi jaoks suureks plussiks, kuna ettevotte
pohikliendid on firmad, mitte eraisikud ja to0tus ei saa kriitiliselt mdjutada ettevotte tegevust.
Samal ajal kui riigis on suur to0stus, siis ettevottele on lihtsam leida initsiatiivikaid ja tookaid

tootajaid, kes on ndus panustama ettevotte arengusse.

Suureks miinuseks on see, et paljusid majandussektoreid kontrollivad valitsussektori ettevotjad,
kes nouavad ebaseaduslikku premeerimist. Kuna Hydroscand Grupi poliitika nduab, et
dritegevus peab olema ldbipaistev ja aus siis vodivad tekkida raskused igapédevastes

tooprotsessides.

Armeenia inimesed on palju temperamentsemad kui Eesti inimesed, samuti on nad véga todkad
ja abivalmid. Armeenia &rietikett erineb paljuski Euroopast. Armeenlased ei eralda, nii nagu
eurooplased, dri- ja pereelu vaid vdivad kutsuda koostddpartnereid koju perekonna dhtusdogile
voi koos veeta aega kontorist véljast, mis on Euroopa inimeste jaoks harjumatu. Suurem osa
armeenia inimesi oskab inglise ja vene keelt, mis omab suur tdhtsust igapdevases t60s. Riigi keel
on armeenia keel, mis tdhendab, et kdik dokumentatsioon peab olema Armeenia keeles.

Suureks takistuseks vOib olla Armeenia geograafiline kaugus Eestist, mis tdhendab, et
logistilised kulud voivad olla kdrged vdi vdib esineda probleemi, et sobiva veokorraldaja

leidmine on ajakulukas. Eestis ei ole nii lihtne leida transpordiettevdtet, kes oleks vdimeline
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vedama saadetisi Kaukaasia piirkonda lithikese aja jooksul ja mdistliku hinna eest, nii et

transpordi hind ei mojutaks viga tugevalt kauba omahinda.

Suureks Armeenia eeliseks on nende tehnoloogiline areng. Armeenia toetatakse infotehnoloogia
sektorit riiklikul tasemel. Armeenias on Eestiga sarnased riigi- ja kodanikuportaalid, kus saab
internetis teha vajalikud tehingud. Ettevotte portaali kaudu on vdimalik ettevotet registreerida ja
esitada aruandeid, see vOimaldab teostada igapdevaseid tehinguid ja tegevusi kaudselt, ilma
bilirokraatliku protseduurita ja suure ajasddstuga. Internetiteenused vodimaldavad viltida
korruptsiooni kuna dokumendid esitakse automaatselt 14bi e-keskkonna ja see tagab siisteemi

suurema lébipaistvuse.
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KOKKUVOTE

Kiesoleva magistritdd eesmérk oli vaadata lébi teoreetilised aspektid, mis on seotud uuele turule
sisenemisega. Lébi teoreetiliste teadmiste ja ettevotte praktilistele kogemusele ldhtudes kaaluda
ettevotte potentsiaali uuele turule sisenemiseks ning leida parim sisenemisviis Armeenia turule.

Oluline oli kaaluda ja mdista ettevotte potentsiaali uuel turul.

Magistritod ~ uurimisprobleem tulenes asjaolust, et ldhtuvalt ettevotte laienemise
tulevikuplaanidest oli vajalik omandada pdhjalikud teadmised potentsiaalsest Armeenia turust.
Uurimisprobleemist ldhtudes téideti jargnevad uurimisiilesanded:
e intervjuu juhtkonnaga, mille kdigus selgitati vélja ettevotte tuleviku eesmairgid ja
motiivid, mis on seotud tegevuse laiendamisega ja uuele turule sisenemisega;
o cttevotte hetkeolukorra ja SWOT analiiiisi kéigus laienemise potentsiaali analiilisimine;
e PEST analiitisi kdigus Armeenia turgu uurimine;

e leida ettevottele parim sisenemisviis Armeenia turule.

Magistritod raames anti teoreetiline iilevaade ettevotte laienemise strateegiast ja koige
laialdasemalt levinud  rahvusvahelistumise = paralleelsetest ~ vaadetest: astmeline
rahvusvahelistumine ja globaalselt siindinud ettevotte mudel. Jargnevalt kirjeldati tdhtsamaid
aspekte ettevotte valmidusest sisenemiseks uuele turule ja jérjestati peamised soovituslikud
etapid turu laienemise strateegia koostamiseks. Kirjeldati uuele turule sisenemisega seotud
motiive ja eesmirke ning erinevaid sisenemisviise, nende plusse ja miinuseid. Samuti oli oluline

arvestada voimalike riskidega, mis on seotud uuele turule sisenemisega.

Uurimisto0s tutvustati ettevotet Hydroscand AS ja tema tegevus nii rahvusvahelistel turgudel,
kui ka Eesti turul. Kasutades hetkeolukorra ja SWOT analiiiisi uuriti ettevdtte potentsiaali uuele
turule sisenemiseks. PEST analiiiisi kdigus analiilisiti Armeenia turgu ja koostati konkurentide
analiilisi, seejdrel moodustati jareldused ja ettepanekud, mis on sobilukud just ettevottele

Hydroscand AS.
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Magistrito0s piistitatud uurimisprobleemi lahendamiseks kasutati kvalitatiivset uurimismeetodid,
mille abil koguti vajalikud andmed intervjuu ja dokumentide vaatluse kdigus. Esmased andmed
koguti ekspertintervjuu kdigus. Sekundaarandmed koguti ettevotte sisedokumentide vaatluse
kdigus. Peale pohjalikku dokumentide vaatlust, andmete kogumist ja autori isiklikest
tookogemustest lahtudes koostati ettevotte analiiiis, kus on kirjeldati hetkeolukord Eesti turul ja
vélisturgudel. Koostatud analiiiisides tuvastati ettevotte voimalused ja potentsiaalsed probleemid,

mis voivad avalduda rahvusvahelisel areenil tegutsedes.

Metoodikana kvalitatiivsete andmete kogumiseks kasutati intervjuud juhtkonnaga, dokumentide
analliiisi ja internetist olevate allikatest périnevad informatsiooni analiilisi. Loputdd kdigus
analiiiisiti andmeid ja tehti jdreldusi ettevotte perspektiividest Armeenia turul ja oodatavatest
tulemusest. Uurimisprobleemile lahenduse leidmiseks koondati informatsioon kogutud PEST ja

SFAS analiitiside pohjal.

Lopputdd raames leiti vastavalt kdsitletud teoreetilisele informatsioonile, ettevotte analiiiisitud
andmetele ja 1dbi viidud ekspert intervjuudele ettevotte juhtkonnaga parim meetod piistitatud
uurimisprobleemi lahendamiseks. Uurimistulemused néitasid, et Armeenia turul on hiidraulika
valdkonnas tegutsemisel suur potentsiaal. Esimeseks pdhjuseks on see, et antud turul ei ole suuri
konkurente Hydroscandi jaoks ja see olukord vdimaldab ettevdttel saavutada enda eesmirk, et
saavutada turuliidri positsioon Armeenia hiidraulika turul. Intervjuudest selgus, et pohiline
motiiv, mis tdukab Hydroscandi sisenema Armeenia turule on suurte klientide ndudlus selles

piirkonnas.

Armeenia turul on riigi SKPst suur osakaal pollumajandus- ja toostussektoritel ning just nendes
sektorite kasutakse kdige enim analiiiisitud ettevotte tooteid. Samuti on suureks eeliseks asjaolu,
et kédesoleval hetkel tegutseb ettevdte juba Armeenia turu ldheduses ning ettevottel on suur
kogemus selles piirkonnas todtamisega. Armeenia on Euraasia tolliliidu liige, mis tdhendab, et

koik tollieeskirjad on reguleeritud selle organisatsiooni poolt.

Magistritoo jareldused on kokkuvdtvalt jargnevad:
e Hydroscandil on hea vdimalus edukalt siseneda Armeenia turule, saavutada selles
piirkonnas liidri positsioon ja enda vorgustikku laiendada. Hydroscand nideb, et
arenevatel turgudel on kdrgem potentsiaal, kui arenenud turgudel. Ettevotte kaubamérk ja

tugev turupositsioon paljudel vilisturgudel motiveerib ettevotet sisenema uutele
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turgudele. Lisaks on viiksemad ettevotted tihti huvitatud koostdodst suure tuntud
ettevottega ja see asjaolu lihtsustab uute partnerite leidmist vélisriigis.

Rahvusvahelised ettevotted, kes juba kasutavad Hydroscandi teenust, avaldavad survet, et
ettevotte oleks vdimeline pakkuma enda tooted ja teenuseid globaalselt. Konkurentide
analliiis nditas, et Hydroscandil ei ole Armeenia turul tugevat konkurenti, on olemas
viiksemad ettevotted, kes pakkuvad iiksikud tooted. Kohalikud konkurendid ei ole
voimelised pakkuma sama laiaulatuslikku toodete sortimenti, teenuste valikut ning
lahendusi.

Armeenias on kdrge korruptsiooni tase ja see vOib tekitada raskusi tegevuse alguses
ettevotte registreerimisel ja tulevastes toOprotsessides. Suureks miinuseks on asjaolu, et
paljusid majandussektoreid kontrollivad valitsussektori ettevotjad, kes nduavad
ebaseaduslikku premeerimist. Uus ettevotte peab olema valmis, et tegevuse alguses voib
tekkida noudlus vormistada lisadokumente, esitada sertifikaate voi seletuskirju
pakutavast kaubast. Vilisettevotted voivad Armeenias tegutseda samasugustel
tingimustel kui kohalikud ettevotted kuna riigi poolseid piiranguid ei ole.

Armeenia on huvitatud sidemete tihendamisest Euroopa Liiduga (EL), seda illustreerib
sO0lmitud partnerlusleping EL ja Armeenia vahel. Armeenia peab jilgima EL eeskirju ja
tavasid. Samuti on Armeenias riigi poolt vastu voetud korruptsioonivastane strateegia.
Armeenia inimesed on temperamentsemad kui Eesti inimesed, samuti on nad véga tookad
ja abivalmid. Armeenia é&rietikett erinev paljuski Euroopa omast. Eesmaérkide
saavutamiseks tuleb jélgida kohalikke traditsioone ja seaduseid. Armeenias oskab suurem
enamus inimesi rdadkida inglise ja vene keelt ja see omab suur tdhtsust igapievases to0s.
Suureks takistuseks voib olla Armeenia kaugus Eestist, mis tdhendab, et logistilised
kulud vdivad olla kdrged ja v3ib esineda probleem, et sobiva veokorraldajate leidmine on
ajakulukas.

Armeenia suureks eeliseks on nende tehnoloogiline areng.

Uurimustulemuste tuginedes on esitatud jirgnevad tegevusettepanekud:

Hydroscand AS peab sisenema Armeenia turule vdimalikult kiiresti, kuna hiidraulika
valdkonnas on selle turu potentsiaal vdga korge ja suuremaid konkurente, kes suudaks
pakkuda samaviirset toodete ja teenuste sortimenti hetkel turul ei ole.

Uheks tihtsamaks aspektiks, mis mdjutab edukat sisenemist uuele turule, on tugev juht ja

initsiatiiviks meeskond. Tuleb teha valik, kas Hydroscand loob uue filiaali vdi siseneb
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turule kaudse ekspordi kaudu, kasutades miiiigiesindaja teenust. Analiilisi tulemusel on
esimesel etapil kdige mdistlikum sisenemisviis kaudne eksport ametliku miiiigiesindaja
kaudu. Pohjuseks on poliitiline olukord, korge korruptsiooni tase, suur kultuuriline
erinevus ja riigi fiilisiline kaugus. Samuti on tihtis psiihholoogiline aspekt, kui ettevotte
siseneb Armeenia turule algfaasis ldbi investeeringu, siis ettevotte peab leidma
usaldusvédrse juhi ja tootajad. Eelnevad kogemused niitavad, et sobiliku juhi leidmine,
kes oleks vdimeline edendama Hydroscandi uuel turul vastavalt ettevotte soovidele ja
nduetele, on keeruline. Kui ettevotte hakkab koos to6tama kohaliku ettevottega, siis tekib
voimalus Oppida kultuuri ja driajamise niiansse. Omalt poolt on Hydroscand kohustatud
organiseerima uuele partnerile koolitused, hankima t60ks vajalikud masinad ja
Hydroscandi kaubamaérgi reklaammaterjalid. Kui mdlemad koostodpartnerid on kahe
aasta moodudes joudnud positiivsete tulemusteni, on moeldav alustada 1abirddkimisi
iihisettevotte loomiseks ning sellest etapist alates vOib planeerida suuremate
finantseeringute paigutamist Armeenia turule.

Uue partneri leidmiseks tasub kdigepealt konsulteerida Gruusia partneritega, kuna
Gruusia Hydroscandi klientideks on palju suured Armeenia ettevotteid, kes on huvitatud
voimalikust koostdost.

Koostd0s uue partneriga tuleb teha potentsiaalsete tarbijate ja turundudluse analiiiis, et
tuvastada, millist tiilipi tooteid tuleks Armeenia turule tarnida. Esimese aasta moddudes
tuleb jdlgida miitligistatistikat, et paremini formuleerida toodete sortimenti. Esimese
tegutsemisaasta toodete sortimendi koostamiseks vdib kasutada Gruusia miitigistatistikat.
Logistilise probleemi lahendamiseks, vOib leida Eestis tegutseva ettevotte, kes samuti
ekspordib Armeeniasse ja konsolideerida transpordisaadetisi. Selline variant on
usaldusvéddrsem ja kindlam kui kasutada mitu erinevad vedajat. Samuti on reaalseks
alternatiiviks teha konsolideeritud saadetisi koos Hydroscand Gruusia kaubaga. Sellist
praktikat ei ole varem ettevottes Hydroscand kasutanud kuid kaugemate riikide saadetiste
logistilise protseduuri iithildamine vdib anda mérkimisvéaérset sdédstu logiliste teenuste
pealt.

Armeenia on tehnoloogiliselt arenev riik ja see vdimaldab reklaamida ettevotte tegevust
ja tooteid sotsiaalvorgustike kaudu. Oluline on koostada ettevotte koduleht ja reklaamida
tegevust Hydroscand Gruusia kodulehel.

Hiidraulika valdkonnas on parimaks kohaks leida kliente ja partnereid eriala messid.

Messidel osalemine vdimaldab ettevottel tutvustada enda tooteid ja teenuseid, uusi
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projekte ning lahendusi vastavalt sihtgrupile. Vottes arvesse, et Hydroscandil on suur
kogemus messidel osalemises, siis see vOib tuua véga hidid tulemusi just sisenemise
algfaasis.

e Viilisriigis on tegevuse alustamisel keerukas avada palju esindusi ja selle lahenduseks on
ettevottel soovitatav erinevates piirkondades t60sse rakendada ,liikuv pood®. Kui
ettevotte toodete ndudlus hakkab teatud piirkondades kasvama ja uute esinduste loomine
vOtab aega, siis lahendusena voib komplekteerida konteineri sees asuva ,liikuva poe®
(sellist teenust pakub aktiivselt Rootsi Hydroscand). Eelnevalt on oluline potentsiaalseid
kliente sellisest voimalusest informeerida. Pood paikneks teatud ajaperioodi iihes kohas
ja liiguks sobilikul hetkel edasi teistesse piirkondadesse. Selline tegevus vodimaldab
hinnata teatud piirkondade turundudlust ja varustada kdike kliente sdltumata nende
asukohast. Vajaliku info digete sihtgruppideni jdudmiseks nduab selline lahendus tugevat
turunduslahendust.

e Uuel turul tuleb rakendada teenindusbussi teenust, mis voimaldab teeninda kliente nende

tooobjektil.
Armeenia hiidraulikaturg on viga suure potentsiaaliga ja kdesolevas magistritods késitletud

informatsioon tuleb ettevotele Hydroscand kasuks nende laienemisstrateegia elluviimisel ja

sisenemisprotsessis uuele turule.
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SUMMARY

Title of the work: Hydroscand AS entering the Armenian hydraulics market

This master thesis focuses on the possibility of Hydroscand AS entering a new foreign market.
The analyzed company belongs to the international group Hydroscand, which is the market
leader in the field of Scandinavian hydraulics. Currently, the Eastern European and Caucasian
markets are serviced and, regarding this, the company sees a potential for expansion, primarily
on the Armenian market.

Based on the company's future plans, there is a need to gain a thorough knowledge of the
Armenian market and region, and thus find the most suitable way to enter the foreign market.
The aim of the research is to analyze the theoretical aspects connected with the entry of the new
market. The best entry method can be found through the gained knowledge and the company's
practical experience. It is important to consider and understand the company's potential in a new
market.

The theoretical part gives an overview of the most common international models of enlargement.
The strategy of enlargement has been identified by the Ansoff matrix. The motives and
objectives of the enlargement, the possible types of operations and the risks that may arise in the
international business will be presented.

A qualitative research method has been used to solve the research problem set up in the Master
thesis in order to further analyze the current situation and potential of the company in the new
market. An analysis of interviews and documents have been used to collect the research data. A
secondary data collection using PEST analysis was used to study the external environment in
Armenia.

As a result of the research, the best approach was found taking into account all aspects, and

detailed and realistic proposals were made to enter the Armenian market.

The conclusions of the Master's thesis are summarized below as the following:
e Hydroscand has a good opportunity to enter the Armenian market successfully, to

become the leader in this region and expand its network. Hydroscand sees that

58



developing markets have higher potential than developed markets. The company's brand
and strong market position in many foreign markets motivate the company to enter new
markets. In addition, smaller companies are often interested in co-operating with a well-
known company, and this fact facilitates finding new partners in a foreign country.
International companies already using Hydroscand's service are putting pressure on the
company to offer its products and services globally. Competitors” analysis showed that
Hydroscand will not have a strong competitor on the Armenian market, there are smaller
companies that offer individual products. Local competitors are not able to offer the same
broad range of products, choice of services and solutions.

There is a high level of corruption in Armenia and it can create difficulties at the start of
the business registration process and in future work processes. A major disadvantage is
the fact that many sectors of the economy are controlled by the government sector
companies who demand illegal rewards.

Armenia is interested in strengthening ties with the European Union (EU), illustrated by
the Partnership Agreement between the EU and Armenia. Armenia must monitor EU
rules and practices. An anti-corruption strategy has also been adopted by the state in
Armenia.

Armenian people are more temperamental than the Estonians, they are also very hard-
working and helpful. The Armenian business label differs in many respects from that of
Europe. Local traditions and laws must be followed in order to achieve the goals. In
Armenia, the vast majority of people can speak English and Russian and it is of great
importance in everyday work.

A main drawback can be the long distance between Armenia and Estonia, which means
that logistics costs may be high and the task to find suitable transport carriers is time

consuming.

Based on the data analyzed, the following operational proposals are presented:

Hydroscand AS have to enter the Armenian market as soon as possible, as in the field
of hydraulics, the potential of this market is very high and there are no great competitors
on the market currently who can offer the same range of products and services.

One of the most important aspects that affects successful entry into the new market is a
strong leadership and initiative of the team. The company has to make a choice whether

Hydroscand will establish a new branch or enter the market through indirect exports
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using the service of a sales representative. The result of the analysis indicates that in the
first stage the most reasonable way of entering is the indirect export through an official
sales representative. The reason for that is the political situation, the high level of
corruption, the great cultural difference and the country's physical distance. The
psychological aspect is also important; if the company, in the initial stage, enters the
Armenian market through an investment, it must find a faithful manager and staff. If the
company starts to work together with a local company, it will be possible to learn the
nuances of their culture and business. On its part, Hydroscand is obliged to organize
training sessions for the new partner, provide necessary equipment for work and
Hydroscand brand materials for advertising. If both partners have achieved positive
results after two years of cooperation, it is feasible to start negotiations on a joint
venture, and from that stage, larger financing could be placed on the Armenian market.
To solve the logistical problem, Hydroscand can find another Estonian company, which
also exports to Armenia and consolidate transport shipments with it. This option is more
reliable and confident than using several different carriers. There is also an alternative to
make shipments to Armenia consolidated with Hydroscand Georgia merchandise. Such
a practice has not previously been used by Hydroscand, but combining logistic
procedures for shipments to distant countries can bring significant savings on logical
services.

Armenia is a technologically developing country and it allows to advertise the
company's activities and products through social networks. It is important to create a
corporate website and advertise the company’s business on Hydroscand Georgia
website.

In the field of hydraulics, the best place to find new clients and partners, is the
specialized trade fairs. Participation in fairs enables the company to introduce its
products and services, new projects and solutions to the target group. The fact, that
Hydroscand has a great deal of experience in participating in fairs, can bring very good
results in the initial stage of entry.

At the start of operation it is difficult to open several agencies in a foreign country and
the company is recommended to implement a "mobile store" in various regions. If the
demand for the products of the company starts to grow in certain regions and the
creation of new representative offices still takes time, the solution can be a "mobile

store" located inside a container (this service is actively offered by Sweden
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Hydroscand). Previously, it's important to inform the potential customers about this
opportunity. The store would be located in one place for a certain period of time and
move to other areas at the right time. This kind of activity allows to evaluate the market
demand of certain regions and provide all the services to customers regardless of their
location. The solution, that the necessary information reaches the right target audience,
requires strong marketing.

The Armenian hydraulics market is of great potential and Hydroscand can benefit from the

information, dealt in this master thesis, carrying out its expansion strategy and entry into the new

market.
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LISAD

Lisa 1. Proaktiivsed ja reaktiivsed motiivid

Proaktiivsed
motiivid

Kirjeldus

Kasumi ja kéibe
kasvu eesmérgid

Ettevotted soovivad saada kiirelt kasumit (short-term profif), eriti ekspordi
algfaasis. Ekspordi alustamist vdib mdjutada ettevotte kasvu motivatsioon.
Moned ettevotted otsivad need turud, kus on voimalik kasumit suurendada
miiiies klientidele, kes on voimelised maksma rohkem kui koduturu kliendid.

Juhtkonna motiivid

Juhtkond on motiveeritud ja ettevotte t6ds aktiivne. Sisemine initsiatiiv voib
olla seotud sellega, et juhtidele meeldib olla osa ettevdttest, mis tegutseb
rahvusvahelisel areenil.

Voivad méngida olulist ja motiveerivat rolli. Mdnedes riikides on maksud
madalamad ja ettevotted saavad suuremat kasumit. See tava on kooskdlas

Maksusoodustused | rahvusvaheliste lepingutega ja annab ettevotetele teatavad maksuvabastused.
Seega vdimaldavad maksusoodustused pakkuda ettevottel oma tooteid
vilisturgudel madalama hinnaga vdi koguda suuremat kasumit.

Tootmise mahu suurendamine vodimaldab véhendada toote omahinda.
.| Mastaabisddstu saab saavutada globaalsete turundustegevuste kaudu, mis

Mastaabidkonoomia .. x: . -
vdivad anda vdimaluse suurendada oma toodangut ja seega mastaabisdéstul
kiiremini tdusta.

- Voimalused vilisturgudel vdivad motiveerida ettevotted rahvusvahelistuda kui

Vilisturu N _— . ~

. ettevottel on olemas vajalikud ressursid. Vélisturgude vdimalused koos

vdimalused . n: ~ . y

olemasolevatega ressurssidega voivad ettevdtted laieneda enda dritegevust.
Reaktiivsed .
- Kirjeldus
motiivid

Reaktiivse motivatsiooni T1iks koige ilmsemaid vorme on reaktsioon
konkurentsisurvele. Ettevottel voib olla hirm kaotada kodumaine turuosa
konkureerivatele ettevotetele, kes on saanud kasu mastaabisddstust tdnu

. iilemaailmsele turundustegevustele. Sellisel viisil vdivad nad karta kaotada

Konkurentsisurve

vélisturud piisivalt kodumaistele konkurentidele, kes otsustavad keskenduda
nendele turgudele. Teades, et ettevote, kes seda algselt kasutab, jadb kdige
paremini turuosale. Nii et konkurendid on rahvusvahelistumise stimuleeriv
vilistegur.

Siseturg on viike ja
kiillastatud

Juhtudel, kui siseturg on ettevotte jaoks véike ja kiillastunud, vdib eksportimist
alustada. Mone ettevotte puhul ei pruugi siseturu suutlikkus séilitada piisavat
mastaabisdéstu ja ulatust ning need ettevotted holmavad oma turule sisenemise
strateegias automaatselt ka eksporditurge. Teised ettevotted vdivad oma
koduturul esineda volatiilsusega. Need riskid vdivad olla seotud majandusega,
valuutaga, poliitilise olukorraga.
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Reaktiivsed
motiivid

Kirjeldus

Uletootmine / liigne

Ettevotte iiletootmise puhul vdimaldab eksport kogunenud varud realiseerida.
Selline olukord voib olla liihiajalise eksportmiiligi alustamiseks, kui ettevotte

tootmisvoimsus langetab iileliigsete varude hindu.

huslik . ~ . o re et
Ju Hst ud Tanu ettevotte reklaami ja turunduskommunikatsioonile on vilisriikide
tellimused ~ N .

e ettevotted leidsid vdimalused tellida pakutavat kaupa.
vilismaalt

Hooajaliste toodete
miitigi suurendamine

Noudluse hooajalisus voib teistest rahvusvahelistest riikidest siseturul olla
erinev.

Lahedus

rahvusvahelistele Lahedus rahvusvahelistele klientidele / psiihholoogiline kaugus - iiks
klientidele / tdhtsamaid iilesandeid rahvusvahelistel turgudel &ritegevuses on fiilisiline ja
psiithholoogiline ettevotte psithholoogiline ldhedus turule

kaugus

Allikas: Czinkota, Ronkainen (1995, 215-220); Hollensen (2007, 43-47); Zekiri (2016); autori

koostatud
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Lisa 2. Sisenemisviiside plussid ja miinused

Kirjeldus

Plussid

Miinused

Kaudne eksport

Miik  kodumaise

madal sisendkulu, madal finantsrisk,

tehingute véike kasumlikkus, tdielik

agendi kaudu

finantsrisk, agent {iletab sisenemise

vahendaja kaudu vahesed personali nduded, | sdltuvus siseriiklikust vahendajast,
turunduskulude  puudumine, koige | teadmiste  puudumine  vélisturul
lihtsam  rahvusvahelistumise  viis, | (turgudel), vOimetus omandada
suhteliselt lihtne miitigiturgude | rahvusvahelist kogemust, riigisisene
laiendamine vahendaja v0ib leida  parema
teenusepakkuja, vahendaja voib ise
tootmist alustada
Otsene eksport
Eksport vélismaise | madal sisendkulu, moddukas | tehingute viike kasumlikkus, suur

soltuvus  vélismaist  esindajast,

vahendaja) kaudu

(valisriigi raskused suutmatus omandada rahvusvahelist
vahendajana) kogemust

Vilisriigi turustaja | suhteliselt véike personali nduded, | agent voib leida parema
(vélismaine turunduskulude puudumine teenusepakkuja, suured veokulud,

voimalikud kaubandustokked

vorreldes teiste ekspordivormidega

Otsene eksport lédbi | fiiiisiline kohalolek vilisturgudel, esindusbiiroo pidamise suhteliselt

esinduse otsekontaktid vilisriigi kliendiga suured kulud, suured
piisiv vOdimalus reageerida vilismaiste | transpordikulud, vOimalikud
turgude signaalidele kaubandustdkked

Oma vélismaa | fiisiline viibimine vélisturgudel, viga | sisenemise korge hind, vdrku

turustusvorku kaudu | hea  otsene  kontakt  vélismaiste | moodustamise korge hind,
klientidega, miiligiprotsesside téielik | ajaressursi kulutamine vorgu
kontroll, suhteliselt korge kasumlikkus | moodustamiseks

Eksporditihingud
(export grouping)

Kaaskasutus
(piggybacking)

Partnerite kulude jaotamine, siinergia
moju

Soltuvus ekspordi partneritest

Allikas: Wach (2012, 101-103)
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Lepingulised sisenemisviisid

Sisenemise viisi kirjeldus

Plussid

Miinused

Juhtimislepingud- vihene kapitali kohustus, madala | suhteliselt madal kasumlikkus
eksportija osutab riskiga, omandada kogemusi
juhtimisteenuseid vilisturul tdnu kohalikele
importeeritavale ettevottele juhtidele, vdimalus vaadelda
asendus sisenemiseviis
Sisenemise viisi kirjeldus Plussid Miinused
Turn-key operatsioonid — potentsiaalne suurem kasum, | nduab suuri kulusid, vorm, mida
mis tahes toOstusettevotte tdielik | vdimalus plisivaks jédda | on raske rakendada, suured
ehitamine vélismaal vilisturul ~ (turgudel)  pérast | finantsriskid
investeeringu 16petamist,
vdimalus tehnoloogiatest teenida
riikides, kus vélismaiseid
otseseid  investeeringuid on
piiratud

Allhange — viike kapitali kohustus, madal | suhteliselt madal kasumlikkus,
vilispartneril on kohalik | risk vdimetus saada rahvusvahelist
tootmisettevotte, kes esitaks kogemused, ndrk positsioon
konkreetse tellimuse eksportija labirdakimistel
(komponendid voi pooltooted) kaubasaajaga

Litsentsimine — madalad sisenemiskulud, madal | voimalus  kaotada  kontrolli

patendi voi disainilahendusega | finantsrisk, piisiva sissetuleku | tehnoloogia ja oskusteabe iile,
kaitstud vOi | tagamine, tugev esindamine | vélisturul kvaliteedi sdilitamise
intellektuaalomandiga seotud | kaubamaérgi ja logo | puudumine, litsentsisaaja
Oiguste miiiik vilismaal | vilisturgudel, litsentsiaat on | ebamdistlikkuse oht, suhteliselt
kaubanduslikel eesmaérkidel kursis kohalike tingimustega, ei | madal sissetulek (autoritasud)
ndua suurt vorreldes teiste rahvusvaheliste

tootajate pithendumus vormidega
Frantsiis — madalad  sisendikulud, kiire | noutavad kontrollimiskulud,
kodumaise frantsiisiandja | vOimalus laieneda vilisriikidel , | kasumi ~ jagamine  vélisriigi
diguste miiiik vélisriigi | lihtne vOimalus laieneda nii | frantsiisi ja siseriikliku
frantsiisivotja dritegevusele suurte  kui ka  kaugemate | frantsiisiandja vahelistest
turgudele vilisturgudest, nduab frantsiisi
vajavaid asjakohaseid
kvalifikatsioone, voimalikke
konflikte  partnerite  vahel,
voimalikud raskused {iihtsete
standardite ja kvaliteedi
sdilitamisel, frantsiisivotmise

vOimaluse ebaméirasus

Allikas: Wach (2012, 101-103)
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Sisenemisviisid investeeringute kaudu

Sisenemise viisi kirjeldus

Plussid

Miinused

Filiaal —
emaettevotte
organisatsiooniiiksuse loomine

tdielik  kontroll- tsentraliseeritud
juhtimine filiaali suhteliselt hea
maine kohalikul turul

Suhteliselt keeruline
registreerimismenetlus

enamusaktsiondride) loomine
vilismaise ariithingu ja
vilispartneri poolt

eksportija ja partneri vahel, hea
maine kohalikul turul tegutseval
ettevottel (poliitiliselt vastuvdetav)

vélisturul, mis on selle

ariithingu  organisatsiooniline

ja juriidiline osa

Uhisettevote — slinergia mdju, teadmiste sisenemise  korge hind,
Vilismaise tlitarettevotte | kombinatsioon eksportija ja korge riskiga, voimalikud
asutamine  (vdhemuse  ja | kohaliku partneri, riski levitamine | konfliktid eksportija huvi ja

partneri vahel, keerulised
registreerimise menetlused

Téielik omandus-
tltarettevote — vilismaise
tiitarettevotte loomine 100%
ulatuses emaettevotte poolt

taielik  kontroll, tsentraliseeritud
juhtimine,  sellise ettevdtte hea
kuvand kohalikul turul,
potentsiaalselt kdrgeim

kasumlikkus

sisenemise  korge hind,
korge riskiga, keerulised
registreerimise menetlused

Allikas: Wach (2012, 101-103)
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Lisa 3. Intervjuu kiisimused Hydroscand AS tegevjuhiga

Kalle Solba intervjuu kiisimused
Amet:
Toostaaz:

1. Millistele turgudele Hydroscand AS ekspordib?

2. Mis tdukab Hydroscand Gruppi rahvusvahelistuma (ekspordi motiivid ja eesmérgid)?

3. Milliseid sisenemisviise olete kasutanud vélisturgudele sisenemiseks (otsene voi kaudne
eksport, investeerimine — miiiigiesinduse loomine)?
Kuidas vodite Teie seletada Hydroscand Gruppi edukust rahvusvahelisel areenil?
Millised on ettevdtte plaanid seoses ekspordiga?

Millistel turgudel nédete potentsiaali?

N ok

Millised faktorid mdjutavad uute ekspordi turgude valikut? Kuidas mdjutavad

vélisfaktorid, nagu poliitiline, majanduslik, tehnoloogiline keskkond turu valimisele?

8. Kui suur on potentsiaal Kaukaasia piirkonnas?

9. Kas sisenemine Gruusia turule oli edukas? Miks?

10. Millist sisenemisviisi kasutasite Gruusia turul? Miks osutus valituks just see?

11. Millist potentsiaali ndete Armeenia turul? Miks olete valinud jirgmiseks selle turu?
Kuidas hindate turu potentsiaali?

12. Kas Armeenia turul on riske, millest Teie olete teadlikud voi millised on ndrgad kohad,
millele peaks alguses kindlasti tdhelepanu podrama?

13. Millised ootused on Armeenia turul jairgmisel viiel aastal? Milline osakaal ekspordist
voiks sellel olla?

14. Millised on Hydroscand riskid seoses tegevusega vilisturgudel?

15. Kas Hydroscand ajaloos on olnud turge kuhu sisenemine ei ole dnnestunud?

16. Kui tihe on hiidraulika valdkonna konkurents vélisriikides ja, kas on teada konkurendid,

kes tegutsevad Armeenia turul?
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Lisa 4. Intervjuu kiisimused Hydroscand AS logistikajuhiga

Martin Lehtmets intervjuu kiisimused
Amet:
Toostaaz:
1. Kuidas vdite Teie seletada ettevotte Hydroscand AS edukust rahvusvahelisel areenil?
2. Millised on pdhiprobleemid ettevotte miiligitegevusega vilisturgudel?
3. Millisele turule sisenemine oli kdige edukam? Ajaliselt / riigi suuruselt ja kasumi
proportsioonilt.
Millised faktorid mdjutasid edukust?

Millised faktorid mojutavad sisenemise edukust Teie ettevotte kontekstis?

4
5
6. Milline on Teie ettevotte konkurentsieelis vélisturgudel?
7. Milline vélispartner on kdige ebastabiilsem?

8. Kuidas see mojutab ettevotte tegevust?

9. Millised on riskid sisenemisel Armeenia turule?

10. Kas Teie olete rahul ettevotte tulemusega vélisturgudel ja mida vdiks veel muuta, et

saavutada efektiivsemat tulemus?
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Lisa 5. Intervjuu transkriptsioon Hydroscand AS tegevjuhiga

Kalle Solba intervjuu vastused, edaspidi Intervjuu juhtkonnaga, 2018

Amet: Hydroscand AS tegevjuht

Toostaaz: 18 aastat

Toimumise koht ja aeg: Hydroscand AS logistikakeskus. Kdrtsi tee 5. 13.04.2018
Kestvus: 1 tund 30 minutit

K: Kiisija

V: Vastaja

K. Millistele turgudele Hydroscand AS ekspordib?

V. Téna Hydroscand AS ekspordib valdavalt Noukogude liidu valdavalt turgudele, milleks on
siis Baltimaad, Venemaa, Valgevene, Ukraina, Kasahstan, Gruusia. Perspektiivis on meil uusi
maid, uute turgude nimekirjaga 1dheb veel aega meil. Miks me oleme sellise otsuse teinud, kuna
Hydroscand AS voi Hydroscand Eesti on siis nii 6elda, Hydroscand Gruppi Ida divisjoni juhtriik,
siis meil on vastutus nende maade arengu ja logistika eest, ja seoses sellega oleme kokku
leppinud Rootsi (Hydroscand AB) poolega, kuna ka Eesti on endine Noukogude ala maa, kus
meie inimesed valdavad ja oskavad ka Vene keeles rddkida, tunnevad natukene ldhemalt
kultuuri, kui meie Rootsi kolleegid, siis Hydroscand AS on saanud oma vastutus alaks just

nimetatud Ida turud.

K. Mis tdukab Hydroscand ASi rahvusvahelistuma?

V. Siin on erinevad aspekte. Uks asi on inimfaktor, meil on viiga palju suhteid erinevates
maailma piirkondades, erinevates riikides ja eelkdige on muidugi meie kliendid suured. Utleme,
Rootsi on vdga arenenud toostusmaa. Rootsis toodetakse viga kdrgel tasemel tehnoloogiat, mida
miiliakse rahvusvahelistes kontekstis erinevates maailma nurkadest, erinevatele kontinentidele.
Seoses sellega, suur korporatsioonid juba nduavad, et meie esindused peavad olema vdimelised
jargnema ka nendele, et meie teenused ja tooted oleksid saadaval ka teises maades. Ja muidugi
inimfaktor on see et paljudele inimestele, potentsiaalsetele kolleegidele ja uutele kaastdotajatele
on Hydroscand avaldanud ja see kultuur avaldanud védga suurt mdju, ja seoses sellega nad

sooviksid saada osa meie kultuurist ja teha koostodd meiega uutel turgudel.
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K. Milliseid sisenemisviise olete kasutanud vélisturgudele sisenemiseks?

V. On erinevaid ldhenemisviisi, kdige ettevaatlikum see, et me leiame endale koostdd partneri,
kes alustab meiega koost66d, edasimiiligi valdkonnas meie toodetega, jélgides siis meie toodete
tehnoloogiat ja know how, jélgides meie brandi manuaale. Ja edasi on jirgmine samm kas siis
koostd6 laienedes me konsolideerime oma tegevused ja loome tihisettevotte, kui on Hydroscand
otsustanud minna otse kohe uue turule ja asutada seal oma ettevotte. Siin on hésti palju ajaloolisi
ja muid pdhjuseid miks voivad teatud asjad siindida, aga eelkdige see et on vdga perspektiivsed

turud, kuhu tasub panustada ja minna.

K. Kuidas vdite Teie seletada ettevotte Hydroscand edukust rahvusvahelisel areenil?

V. Tuleval aastal tditub Hydroscandil 50aastat. Hydroscand on olnud viga edukas pereettevotte
Rootsis, eelkdige kus ta on saanud alguse. Tdnaseks Hydroscand on kasvanud Rootsis, Norras,
Skandinaavias védga tuntud firmaks, véga tuntud tegijaks ja omab olulist turujoudu.
Rahvusvahelisel plaanis on Rootsi, kui tootjamaa on véiga korge reputatsiooni ja usaldusega.
“Toodetud Rootsis” annab juba teatud kvaliteedi garantii ja seoses sellega Rootsi firmad on
olnud viga korge renomeega just rahvusvahelisel turul, ja muidugi see ei ole ainus pohjus, aga
see on viga tugev tugi ja toetus sellele et alustada Hydroscandi tugeva brindi all t66d uutel

turgudel.

K. Millised on ettevotte plaanid seoses ekspordiga?

V. Ettevottel on véiga suured plaanid seoses ekspordiga. Meie otsime uusi turgusid kavatseme
laieneda erinevatel kontinentidel aga selles suunas tdna on natukene vara radkida. Loomisel on
uus Hydroscand Grupi strateegia, mis hdlmab kdoiki valdkondasid. Meie peame olema
kaasaegsed, nii materiaalselt kui ka immateriaalselt, meie grupis on toimumas pdlvkondade
vahetus ja me peame kaasa haarama ka koikidest uutest tehnoloogiatest ja innovatsioonist, mille
abil saab tdnase pdeva turgudel eksisteerida ja kasvada.

K. Millistel turgudel néete potentsiaali?

V. Kaik turud on potentsiaalsed ja perspektiivsed, aga kahtlemata on arenevatel turgudel on
suuremad potentsiaali kui arenenud turgudel. Pigem ikka ndeksime potentsiaale rohkem Eestist

Ida suunas, Aasias, ldhis Ida, Aafrika ja muidugi ka mélemad Ameerika kontinendid.
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K. Millised faktorid mojutavad uute turgude valikule?
V. Kindlasti uute ekspordi turgude valikud mdjutavad erinevad uuringud eelkdige, mida me
jélgime. Histi oluline on korruptsiooni faktor ja poliitiline olukord teatud piirkondades voi

riikides.

K. Kui suur on potentsiaal Kaukaasia piirkonnas?
V. Kaukaasia piirkond on samuti arenev piirkond, oma kasvavate vajadustega ja arengutega,
kindlasti meie moistes Kaukaasia piitkond on vdga perspektiivikas ja on olemas reaalsed

sisenemisplaanid antud turgudele.

K. Kas sisenemine Gruusia turule oli edukas? Miks?

V. Gruusia turule sisenemine oli vidga edukas, kuna Gruusia on ldbinud véga tugevad reformid
riigina. Gruusias on véga eeskujulik finantssiisteem, diguslik siisteem ja eelkdige Gruusia turul
olid meil véga tublid inimesed, kes on véga initsiatiivikad ja neid voib téiesti tuua eeskujuks

teistele riikidele.

K. Millist sisenemisviisi kasutasite Gruusia turul? Miks osutus valituks just see?

V. Gruusia turule kasutasime eelpool mainitud koostdd edasimiiiija vormis, mille kédigus me
oppisime iiksteist tundma, dppisime antud riigi eripdrasid ja logistikat ja suhtumisi tundma, peale
moningast koostodd otsustasime luua iihisfirma ja koostdds Gruusia kolleegidega oleme tdna
viga edukad, oleme antud turule sisenenud ja juba kdesolevaks hetkeks on meil 6 filiaali iile
Gruusia. Plaanis on veel moningate filiaalide lisamine. Suhteliselt liihikese ajaga oleme saanud

véga suurt kasvu ja turuosa Gruusias.

K. Millist potentsiaali ndete Armeenia turul?

V. Armeenia on samuti viga huvitav arenev turg. Armeenias kiill puudub v3ib olla viga suur
to0stus, aga piirkonnana ta on véga oluline. Vastavalt Hydroscandi strateegiale, meie huvi olla
klientidele l&hemal, tdna osa kliente Armeeniast on vajavad meie teenust, meie tooteid ja nad on
sunnitud tulema toodete ja teenuste jargi Gruusiasse, mis on vdga pikk vahemaa. Armeenia on

arenev turg, koos oma infrastruktuuride ja to0stusega.

K. Kuidas hindate turu potentsiaali?
V. Armeenias on vidga hea turu potentsiaal, kuna antud turul ei ole vastava toote ja teenuse

korgetasemelisi pakkujaid.
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K. Kas Armeenia turul on riske, millest Teie olete teadlikud voi millised on ndrgad kohad,
millele peaks alguses kindlasti tdhelepanu podrama?

V. Armeenia turul, ei vdi 100% 06elda, aga voimalik et on korgendatud korruptsiooni oht, peame
oppima paremini tundma logistilisi teenuseid ja vdimalusi ja muidugi ka inimeste kultuuri ja

kditumisharjumised, mis vdivad kujuneda riskiks teatatud tingimustel.

K. Millised ootused on Armeenia turul jirgmisel viiel aastal? Milline osakaal ekspordist voiks
sellel olla?

V. Kindlasti Armeenia turul Hydroscandil on huvi saada méngijaks number iiks. Asutada oma
peakontor ja vastavalt sellele juba areneda miiligivorguga edasi vastavates piirkondades, kus on

suurem ja kdrgendatud kliendihuvi.

K. Millised on Hydroscand AS riskid seoses tegevusega vilisturgudel?

V. Kindlasti on suurimad riskid korruptsiooni aste ja kohalik kultuur.

K. Kui tihe on hiidraulika valdkonna konkurents vélisriikides ja, kas on teada konkurendid, kes
tegutsevad Armeenia turul?

V. Konkurent on alati olemas ja eelkdige me konkureerime globaalsete méngijatega, kelle siis
eelkdige Ameerika firmad, koigi kuulsam nimi neist on kindlasti Parker. On ka meil oma tugev
Euroopa konkurent HansaFlex ja erinevatel turgudel on erinevaid véiksemaid méngijaid. Seda ei
saa Oelda et konkurentsi ei oleks, konkurents on igal pool, aga meie peame sellega sobituma ja

leidma oma paremad tugevused ja kompetentsi, et konkureerida selle konkurentsiga.
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Lisa 6. Intervjuu transkriptsioon Hydroscand AS logistikajuhiga

Martin Lehtmets intervjuu kiisimused, edaspidi Intervjuu juhtkonnaga, 2018
Amet: Hydroscand AS logistikajuht

Toostaaz: 12 aastat

Toimumise koht ja aeg: Hydroscand AS logistikakeskus. Kdrtsi tee 5. 27.03.2018
Kestvus: 30 minutit

K: Kiisija

V: Vastaja

K: Kuidas voite Teie seletada ettevotte Hydroscand AS edukust rahvusvahelisel areenil?

V: Hydroscand AS ise otseselt rahvusvahelisel areenil ei tegutse, tegutsevad Hydroscand Gruppi
kuuluvad kohalikud ettevotted ja koostodpartnerid. Kiill aga on Hydroscand AS oluliseks osaks
Hydroscand Grupi tarneahelast — oleme Hydroscand Grupi Ida-Euroopa kesklaoks. Edu taga on
tugev kohalik juht. Jarjepidev investeerimine ja pidevalt tdienev teenuste ja toodete valik.

Hydroscand AS kohandab enda tegevust vastavalt klientide vajadustele.

K: Millised on pohiprobleemid ettevdtte miiligitegevusega valisturgudel?
V: Sdltub piirkonnast. Kuna oleme Skandinaaviast alguse saanud ettevote, siis keskendume
korgele tootekvaliteedile. Osadel turgudel soovitakse aga kvaliteedi asemel ,hinda*“ osta —

kvaliteedi kohapealt Hydroscand suuri méondusi ei tee.

K: Millisele turule sisenemine oli kdige edukam? Ajaliselt / riigi suuruselt ja kasumi
proportsioonilt.

V: Kuna tegelen logistikaga, siis pole meie partnerite kasumitega vilisturgudel kursis. Kuna
Hydroscand AS on Hydroscand Gruppi kuuluvate ettevotete jaoks logistikakeskus, siis kasumit

me sellelt tegevuselt ei taotle (hoiame kulud ja tulud tasakaalus).
K: Millised faktorid mdjutavad sisenemise edukust Teie ettevotte kontekstis?

V: Hydroscandi peamisteks edu tagavateks faktoriteks kohaliku juhi piddevus ja konkurentide

tugevus (mida tugevam juht ja ndrgemad konkurendid, seda edukam on uuele turule sisenemine).
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K: Milline on Teie ettevotte konkurentsieelis vilisturgudel?
V: Hydroscand Grupi tugev kapitaliseeritus, tuntud kaubamirk ja pikaajalise kogemuse jagamine

uutele Hydroscand Grupi liikkmetele.

K: Milline vilispartner on kdige ebastabiilsem?
V: Kuna Hydroscand Venemaa on meie suurimaks partneriks, siis nende tegevus mojutab meid

enim. Ebastabiilne poliitiline olukord on ajalooliselt meid enim mdjutanud.

K: Kuidas see mdjutab ettevotte tegevust?

V: Hydroscand AS teenib enda kasumi Eesti turult. Tdnu vélispartnerite teenindamisele saame
lubada endale suuremaid varusid ja paremaid hindu — eelis kohalikul turul. Kuna Hydroscand
Grupp laiendab pidevalt enda tegevust ei ole senini ilihegi partneri ebastabiilsus meid

mirkimisvéérselt mojutanud.

K: Millised on riskid sisenemisel Armeenia turule?
V: Minu hinnangul on peamisteks riskideks Armeenia kaugus tinastest keskustest ja tugeva ning

ausa kohaliku juhi leidmine.

K: Kas Teie olete rahul ettevotte tulemusega vilisturgudel ja mida vdiks veel muuta, et
saavutada efektiivsemat tulemust?

V: Hydroscand AS ise vilisturgudel ei tegutse, teenindame Hydroscand Grupi ettevotteid ja
partnereid. Hydroscand AS sellelt tegevuselt tulu ei taotle, kuid mida suuremas mahus partnereid
teenindame, seda efektiivsemad olema ja madalamaid marginaale pakkuda suudame.

Hydroscand Grupi vilisturgudel tegutsevate ettevotete kasumitega kursis ei ole.
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Lisa 7. Hydoscand AS sisefaktorite analiiiis

Kaalutud

Strateegilised faktorid | Kaal | Hinnang Kommentaar
tulemus
Tugevused (S)
. tuntav ja tugev kaubamiirk
Tugev kaubamirk 0,15 S 0,75 rahvusvahelises drikeskkonnas
. el s histi koolitatud tootajad, kes Kiiresti ja
Pidevad tootajad 0,10 S 0,50 professionaalselt tiidavad todiilesanded
Rahvusvaheline 0,10 5 0,50 etut(?vottel on suur kogemus
kogemus vilisturgudel
o ettevottel  praktiliselt puudub t66jou
Pixaajalised suhted 0,03 3 0,09 | voolavus. Keskmiselt tootavad inimesed
ootajateg ettevottes iile 10 aasta
Tootajate korge S
. . 0,03 4 0,12 | hea motivatsioonisiisteem
motivatsioon
Kaasacesed ettevotte kasutab uuemaid ja kiiremad
e 5aCgse 0,03 3 0,09 | operatsioonisiisteeme, todvahendeid ja
tootingimused o
masinaid
ettevotte miilib ainult korgekvaliteedilisi
Kaupade kdorge kvaliteet | 0,09 4 0,36 | kaupu, kdik toodet testitakse
ckstreemsetes tingimustes
Lai sortiment 0,07 2 0,14 | sortimendis on iile 20 000 toote
Suured 0.05 5 0.10 vdimaldavad hoida vajaliku kaupa
logistikakeskused ’ ’ vajalikus koguses
Uuen.da.tuc{ . 0,05 2 0,10 | voimaldab kiirendada noppimisprotsessi
noppimissiisteemid
Norkused (W)
Ekspordi potentsiaali ettevotte suudaks realiseerida vilisturul
g sl s 0,16 5 0,80
mittetaitmine rohkem kaupa
Strateegilised otsused . .. ~ .
vdetakse vastu kontserni | 0,03 3 0,09 g:n;serm otsuse vastuvotmine votab palju
sees £
Vah@ rek}aaml. 0,02 3 0,06 | Kasutatakse védhe e-turundust
sotsiaalvorgustikes
Passiivne tegutsemine 0,09 ) 0,18 ettevotte r.'.eageer.l.l.). tf}lllmustele, mitte ei
tegele aktiivse miiiigiga
Punktisumma: 1,00 3,88

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud
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Lisa 8. Hydroscand AS viiliste faktorite analiiiis

Kaalutud

Strateegilised faktorid | Kaal | Hinnang Kommentaar
tulemus
Voéimalused (O)
Ekspordi . osatihtsuse 0,10 4,5 0,45 | suur tditmata ekspordi potentsiaal
kasvatamine
Potentsiaalsete tuleb otsida wuusi miiligivoimalusi
s . 0,08 4 0,32 | ... ...
viillisturgude otsimine vilisriikides
Uute partnerite ja edu vélisturgudel sdltub partneritest ja
tooOtajate otsimine 0,05 4.5 0,23 | todtajatest, kes esindavad ettevotet
vilismaal valisriigis
Labi sotsiaalvdrgustiku
oma kaubamargl Hydroscand on véhe kasutanud
tostmine 0,02 3 0,06 - . . N .
. turundusvoimalusi sotsiaalvorgustikes
rahvusvahelisele
tasemele
Rahvusvahelistel hiidraulika valdkonnas on iiks parim viis
messidel kaubaga 0,015 2,5 0,04 | enda toote rahvusvahelistele turgudele
aktiivne tutvustamine turundamine osalemine messidel
Ettevdite tootmisiksust ettevotte enda tootmine valisriikides
evotle lootmisuksuste 0,01 2,5 0,03 | annab vdimalust ettevdttel mitte sdltuda
loomine viélisriikides ..
tarnijatest
Ohud (T)
Ebastabiilne poliitiline riikide poliitilised probleemid véivad
ja majanduslik 0,20 4,2 0,84 | otseselt méjutada vilismiiiigitegevust
olukord (sanktsioonid, piirangud, maksud)
konkurendid pakkuvad kvaliteetseid
Tihe konkurents 0,125 3.5 0,44 | tooteid sama hinnaga véi isegi madala
hinnang
Tolli protseduurid 0.10 3 0.30 to!h protseduNund erinevates .I'lllkldes on
erinevad ja nduavad spetsiifilisi teadmisi
Korged tariifid monede tolligruppide tollitariifid vdivad
imporditavatele 0,10 2,8 0,28 | olla kdrgendatud ja omakorda mdjutada
toodetele miliigihinda 18pptarbijale
kaugematesse riikidesse on logistiliselt
Logistilised probleemid 0,10 2 0,20 | keeruline kaupa tarnida. Ajandudlik ja
kulukas
Valuuta kikumised 0,08 5 0.16 Euroopa 1}1.dust viljaspool ebastabiilne
valuuta, eriti Ida-Euroopa maadel
. . vaimselt kauged riigid, kus on suur
I:r?iifl z kultuuri 0,02 1,5 0,03 | erinevus Euroopa drimudelitega.
Teistsugused traditsioonid ja reeglid
Punktisumma: 1,00 3,38

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud

80




Lisa 9. Hydroscand AS olukorra analiiiis (SFAS)

s g &
o 52§ 8
= | 8| 2|84 3
Strateegilised faktorid g = = f gl 2 Kommentaar
5|3 8 ~
N> N>
. tuntud ja tugev kaubamairk
S1 Tugev kaubamirk 0,20 > ! X rahvusvahelises drikeskkonnas
. s histi koolitatud tootajad, kes kiiresti ja
52 Pidevad todtajad 0,08 31 024X professionaalselt tdidavad t606 tilesanded
53 Rahvusvaheline 0,09 | 4,5| 0,41 X ettevottel on suur kogemus vilisturgudel
kogemus
W1 Mitte tditmine ettevotte suudaks vilisturul realiseerida
. L 0,09 41 0,36 |X
ekspordi potentsiaali rohkem kaupa
w2 Pass1'1vne 0,05 4| 020|x ettevotte rﬁageerl.l.a" t.elhmustele, mitte
tegutsemine tegeleb aktiivse miiligiga
Ol Eksp O.rdl osatdhtsuse 0,03 45| 0,14 |X| X suur tditmata ekspordi potentsiaal
kasvatamine
0"2.Potents1aalse.:te. 0,08 3| 024 | x| x tq}e?b p-ts.1da uusi miitigivoimalusi
vilisturgude otsimine valisriikides
T1 Ebastabiilne ritkide poliitilised probleemid vdivad
poliitiline ja majanduslik | 0,28 50 1,40 | X | X otseselt mojutada vélismiiligitegevust
olukord (sanktsioonid, piirangud, maksud)
konkurendid pakkuvad kvaliteetseid
T2 Tihe konkurents 0,10 | 2,5| 0,25 X tooteid sama hinnaga voi isegi madala
hinnaga
Punktisumma: 1,00 4,24

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud
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Lisa 10. Hydroscand AS vilispartneritega seotud riskid

Venemaa,

Kasahstan Gruusia Lati, Leedu UKkraina
Valgevene

-\:gluutg -turu kaugus -turu kaugus -tihe konkurents -toodete erinevus
koikumised -kultuuri erinevus | -kultuuri erinevus
-Vggl.pllrangud -valuuta . -valuuta
-viiklik - . -toodete erinevus - .

T koikumised koikumised
ekspordipoliitika
-dokumentide -riiklik ekspordi -segased impordi
vormistamise poliitika eeskirjad ja
keerukus -korged tariifid menetlused

-segased seadused

-0ige edasimiiiija
leidmine

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud
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Lisa 11. Hydroscand Group ametlikud esindused

a A

\ )

Allikas: Hydroscand (2018)
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Lisa 12. Hydroscand AS idrimudel

Votmepartnerid | Votmetegevused | Vairtuspakkumine | Kliendisuhted Kliendi-
segmendid
Tugevad Hiidraulika Kaubamairk: Personaalne
grupisisesed komponentide Hydroscand teenindus Ettevotted
partnerid hulgimiiiik, Iseteenindus Eraisikud
ja vilispartnerid tootmine ja Hind ja kvaliteet Eksklusiivne
projektimiitik teenindus
Tarnijad Koost6d
Viljasoit objektile
Votmeressursid Miiiigikanalid
Tootajad Vilismaa kliendid
Uued seadmed Eesti kliendid
Tarkvara Viljasoiduteenus
Projektimiitik
ettevotetele
Kulustruktuur Tuluallikad
suurim kuluallikas: kaupade hoidmine ja Eesti miitik
logistilised kulud; laopindade hoidmine, Ekspordi miiiik
t66joukulud Kontserni sisene miitlik

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud
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Lisa 13. Ettevotte Hydroscand SWOT analiitis

Tugevused (S, sisekeskkond)

Norkused (W, sisekeskkond)

S1- padevad tootajad

S2- viike kaadri voolavus

S3- kontsernisisene kogemuste jagamine

S4- pikaajaline tegutsemine (aastast 1969), suur

kogemus antud valdkonnas

S5-tavamiiiigile lisaks projektilahendused,
teenidusbussid ja mobiilne pood-remondikoda

S6- lai toodete sortiment, iile 20 000 tooteartikli

S7-uued tehnoloogiad, innovaatilised lahendused

S8 -uued mahukad laopinnad

W1- iilekoormatud to6tajad

W2- sise- ja véli kommunikatsiooni probleemid

W3- pikad tarneajad, kliendid ei ole ndus pikalt
ootama

W4- t66jou ressursside puudu ambitsioonikate
ideede elluviimiseks

W5 - kvaliteetse kauba kdrge hind

Voimalused (O, viliskeskkond)

Ohud (T, viliskeskkond)

O1- avatud turg ja pidev laienemine
0O2- kindlad partnerid vélisturgudel
O3- osalemine erialamessidel (enda tutvustamine
ja kohtumine konkurentidega)
O4-pidev sortimendi ja laopindade optimeerimine
vélisesindustes
O5- tootajate erialased koolitused (vélispartnerid)

T1- tihe konkurents vélismaa turgudel

T2- ebastabiilne poliitiline olukord Ida-Euroopas

T3- ebapiisav vilisriigi koostddpartnerite padevus
(uuemad esindused)

T4- tolli ebastabiilsed reeglid ja nduded (Ida
plokk)

T5- valuuta kdikumised

Allikas: Ettevote sisesed ressursid; autori koostatud
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Lisa 14. Armeenia driithingute liigid.

Piiratud vastutusega érilihing (LLC) asutab iiks vOi mitu isikut ja tema kapital jaguneb
oma pohikirjas sétestatud nimivdidrtusega omandidigusaktidesse. Piiratud vastutusega
arithingu osanikud ei vastuta oma kohustuste eest. Nad vdtavad endale ettevotte
tegevusest tuleneva kahjumi riski oma esialgse investeeringu maksumuses. Asutajad
jagavad kasumit vastavalt nende investeeringute osakaalule.

Aktsiaselts on ettevote, mille kapital jaguneb mitmesse aktsiasse, mis mairatleb
aktsiondride digused ja kohustused seoses dritihinguga. Aktsiaseltsi voib asutada tiks isik
ja see voib koosneda tihest isikust juhul, kui kdik aktsiad omandatakse iihe isiku poolt.
Seaduse kohaselt on kaks aktsiaseltsi tiilipi avatud ja suletud. Avatud aktsiaseltsil kus
aktsiad miitiakse {iildsusele ilma teiste aktsiondride nousolekuta. Sellise aritihingu
aktsiondride arv on piiramatu. Suletud aktsiaseltsides jagatakse aktsiaid ainult asutajate
voi eelnevalt kindlaksmédratud isikute vOi organisatsioonide rithma vahel. Suletud
aktsiaselts ei saa avatud aktsiate méarkimist ega pakkuda piiramatul arvul inimesi. Suletud
aktsiaseltsil peab olema kuni 49 aktsionéri. Suletud aktsiaselts voib vastavalt seadustele
ja muudele digusaktidele moodustada eraldi alliiksusi, filiaale ja esindusi.

Partnerlus on kahe vdi enama isiku vOi organisatsiooni ithendus, kes tegeleb omanike
kasumi teenimisega. Partnerid on isiklikult kaasatud partnerluste haldamisse. Mitte tlikski
partnerlus ei tohi olla partner. Partnerlusi saab luua nii tdis kui ka piiratud ulatuses.
Téisosalus on juriidiline isik, keda v3ib asutada vihemalt kaks isikut (lildpartnerit), kes
esindavad ettevotet ja tegutsevad ettevotte omanikud. Partnerid kannavad {ihiselt
tiielikku vastutust ettevotte volgade ja kohustuste eest. Uksikisiku vdib olla ainult iiks
partnerluses iildine partner. Piiratud vastutusega osanik koostab ka kaks voi enam isikut,
kes on partnerluse omanikud voi osanikud. Peamine erinevus tdispartnerlusest on
partnerite kohustus. Piiratud vastutusega partnerlusel on kahte tiiiipi partnereid - iildine ja
piiratud. Uldpartneril on digus ettevdtte juhtida. Samuti vastutab ta kogu vdla ja
kohustuste eest kogu oma varaga. Piiratud vastutusega partnerid on oma osaluse ulatuses
partnerluskapitalis piiratud. Seadusandlus voimaldab luua tdiendavaid kohustusi ja
thistuid kui juriidilisi isikuid, kuid sellised liigid ei ole levinud.

Esindused ja filiaalid. Vilismaised driithingud saavad Armeenias todtada uue
organisatsiooni loomisega, registreerides Armeenia valisriigi juriidilise isiku esindusse
voi filiaali. Esinduskeskustes ja filiaalides ei ole iseseisvat juriidilist isikut ja nad

tegutsevad oma asutaja - valisriigi juriidilise isiku poolt heakskiidetud pohikirja alusel.
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Esindused ei saa osaleda iseseisvas dritegevuses. Filiaali ulatus on laiem - see lubab
tegeleda mis tahes ettevotlusega ja tdita emaettevotja nimel mis tahes dritegevust (Invest

In Armenia, 2017).
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