TALLINNA TEHNIKAULIKOOL
Majandusteaduskond

Arikorralduse instituut

Kristjan Hirmo
ETTEVOTETE OSTUOTSUSTUSPROTSESS
KOOLITUSTE OSTMISEL

Bakalaureusetdo

Oppekava TABB, peaeriala turundus

Juhendaja: Eliis Salm, MA

Tallinn 2022



Deklareerin, et olen koostanud 15putdd iseseisvalt ja

olen viidanud kdikidele t66 koostamisel kasutatud

teiste autorite toddele, olulistele seisukohtadele ja andmetele,

ning ei ole esitanud sama t66d varasemalt ainepunktide saamiseks.

To66 pikkuseks on 8696 sona sissejuhatusest kuni kokkuvotte 16puni.

Kristjan Hirmo ...............c.ocoooiie.
(allkiri, kuupdev)
Ulidpilase kood: 0215317TABB

Ulidpilase e-posti aadress: hirmofaktor@gmail.com

Juhendaja: Eliis Salm, MA:

To0 vastab kehtivatele nQuetele

(allkiri, kuupidev)

Kaitsmiskomisjoni esimees:

Lubatud kaitsmisele

(nimi, allkiri, kuupdev)



SISUKORD

LUHIKOKKUVOTE ......coouiiiiiiiiireeieiiesiesise st ssesens 5
SISSEJUHATIUS ..ottt sttt ettt ettt ettt s be bt st e st ent et e setenbesbeneeas 6
1. OSTUOTSUSTUSPROTSESSI TEOREETILISED ALUSED.....cccooiiiiirinieieieeeeee 8
1.1. Ostuotsustusprotsessi definitsioon ja OleMUS.........c.cecvieriieriieiiienie e 8
1.2. OstuotsustusprotSessi €APIA ......ccveeruieriiieriieeiieeie ettt ettt ettt e seaeeseeseaeensee e 9
1.3. Ostuotsustusprotesessi MOJUITA.........eeeuieruierieeriieeieeiieeie ettt eteeeteeteeereebeeseaeeseeseaeens 13
1301, OSTUKESKUS ..ottt ettt et et 13
1.3.2. OStUOIUKOTTAG ..ottt 15

2. OSTUOTSUSTUSPROTSESS KOOLITUSTE OSTMISEL .....ccoeiiiivinininieeeeeeeee 17
2.1. Eesti koolitusturu G1evaade ...........coceeveiieniiiiiiienieeecceee et 17
2.2. Ostuotsustusprotsessi Uuringu Metoodika............eecuieririiiieniieiiieiie et 19
2.3. Intervjuude analiiiis ja uuringu tulemused ...........ccceeriiiiiienieeiieee e 21
2.3.1. Koolituste ostmise sagedamased pOhjuSed .........c.cevveriiieriieiieniieieeie e 21
2.3.2. Ostetavate koolituste omaduste ja mahu méératlemine............cceevveeiieenieniieeniiennnnne 23
2.3.3. Enim vajatavate koolituste tilibid..........cccecveriieiieniiiiieeiieeee e 25
2.3.4. Sobivate koolituste valimist mdjutavad tegurid............cceeeveerieriiinieniieiieeieeeeee 26
2.3.5. Ostuolukordade Kirjeldamineg..............coocueeriieriieniienieeiieeie et 27
2.3.6. Koolituspartnerite leidmise meetodid...........coceevuiriiiiiiiiiiienienie e 28
2.3.7. Pakkumiste kogumine ja vOrdlemine............ccceevuieriieniieniienienie e 29
2.3.8. Loppvalikut majutavad tegurid...........coooiieiieiiieiiecieeiieeie et 30
2.3.9. Ostuprotsessis osalevate isikute kirjeldamine............cccceeeuievieniiiinieniieeniecieeeeene 31
2.3.10. Koolituste tulemuslikkuse hindamine.............cccceeeciieriiniiienieniiciee e 32

2.4. Jareldused ja ettepanekud ...........ccoeoiieiiiiiiiiiiieie e 32
KOKKUVOTE ...ttt sttt 36
SUMMIARY ..ottt ettt ettt et b e et be bt se e st et e b et e b e st e ebeebe e st e st ent et et e benbeeneee 38
KASUTATUD ALLIKATE LOETELU ...c..ooiiiiieiiieeseceeee et 40
LISAD .ttt ettt h et bt bt h e h e n et ettt e bt b e ne st e st et et e nbenteeas 42
Lisa 1. Individuaalse intervjuul StrUKEUUL .......cceieiiieiiieiieieeieeeeeeeee et 42
Lisa 2. Intervjuude tehniline Kirjeldus ..........ccccoeeiiieiiiiiiiiiiieiieeeeee e 43
Lisa 3. Cross-case anallilisi tabel............cceoviiiiiiiiiiniiiiicee e 44
Lisa 4. Intervjuude transkriptsSioonid ..........ccceoieeiiieriieiiienieeiierie ettt ettt 47



Lisa 5. Lihtlitsents



LUHIKOKKUVOTE

Kiesoleva bakalaureuset6d eesmirk on kirjeldada ja vélja selgitada vilja Eesti ettevotete ja
organisatsioonide ning nende personalitdotajate ostuotsustusprotsessi mojutavad tegurid
koolituste ostmisel organisatsiooni liikkmetele ja ettevotete todtajatele. Kasutades kvalitatiivset
uurimismeetodit kogub t66 autor antud valdkonna ja teema kohta informatsiooni, et teha selle

pohjal jéreldusi ja ettepanekuid.

Kéesolevas bakalaureusetdds on teoreetiliste allikatena kasutatud peamiselt vodrkeelseid opikuid
ja raamatuid, millest saadud informatsioonile toetudes on koostatud poolstruktureeritud intervjuu
kiisimused. Teema uurimiseks ja kirjeldamiseks vajaminevad andmed ning informatsioon on

kogutud 2021. aastal ldbi viidud intervjuude kdigus.
Uuringu tulemusena selgus, et ostuotsustusprotsess ja selle spetsiifika v3ib erinevate ettevotete
16ikes oluliselt erineda. Selle pohjustab ettevdtte ja organisatsiooni sisene todkorraldus, praktilised

vajadused ja ettevotte tegevusvaldkond.

Votmesonad: driturg, ostuotsustusprotsess, personalijuht, koolitus



SISSEJUHATUS

Koolitus- ja tdiendustegevus on ettevotete igapdevane osa. EttevOtete ja organisatsioonide
personalijuhtidele pakutakse pidevalt erinevaid koolitusi ja konverentse, et ldbi arengu tdsta
personali ning tootajate kvalifikatsiooni ning tagada ettevottele paremaid tulemusi. Lisaks
saadakse infot tootajailt, seda nii ldbi otseste juhtide kui td6tajate endi - milliseid koolitusi on vaja
erinevate eesmirkide tiitmiseks. Uldjuhul liigub see info edasi personalijuhtidele, kes siis
vajadused eelarvestavad ning vajalike koolituste jaoks pakkumised votavad. Koolituste jargi tekib
vajadus ka siis, kui to6taja viiakse iile iihelt positsioonilt teisele. Laialt on levinud ka sellise
tdiendkoolituse, mis otseselt tdotaja lilesandeid ei puuduta (huviharidus ja sportimisvdoimalused),
hiivitamine t60andja poolt. Seega on t66 probleemiks Eesti ériturul toimuvate koolituste ostu ja
miiiigiga seotud protsesse ja mdjureid kirjeldava informatsiooni puudumine. T66 eesmérgiks on

viélja selgitada Eesti ettevotete ostuotsustusprotsess koolituste ostmisel.

Autor uurib kdesoleva bakalaureuset6é raames kuue erineva Eesti ettevotte ostuotsustusprotsessi
koolituste ostmisel. Kuna autor leiab, et antud teema kohta on Eestis seni informatsiooni vihe
kogutud ja koolitusturul toimuvad ostuotsustusprotsessid on autori hinnangul kaardistatud
ebapiisavalt. T66 kdigus uurib autor ettevotete ja nende todtajate kditumist koolituste ostmise
protsessis. T60 eesmérgini joudmiseks on autor piistitanud jargmised iilesanded:

1. anda iilevaade ostuotsustusprotsessi teoreetilistest késitlustest;

2. selgitada vélja, kuidas Eesti ettevotted koolituspartnerit valides ostuotsuseid teevad

Esimeses peatiikis kirjeldab autor ostuotsustusprotsessi teoreetilisi alused, mille hulka kuuluvad
ostuotsustusprotsessi  definitsioon ja olemus, ostuotsustusprotsessi erinevad etapid ja
ostuotsustusprotsessi mojurid. Teine peatiikk keskendub ostuotsustusprotsessile koolituste
ostmisel Eesti ettevotetes, milles autor teeb lilevaate Eesti koolitusturust, tutvustab uuringu
metoodikat ja uurimuse kiigus ldbi viidud kvalitatiivse uuringu kulgu. Samas peatiikis tuuakse

vélja ka uuringu tulemused, analiiiis ja autor teeb omalt poolt jareldused ning ettepanekud.



T60 autor soovib tinada oma juhendajat, kdiki uuringus osalenud Eesti ettevdtteid ja nende

esindajaid ning oma perekonda, kes kdesoleva 16putdo valmimisele kaasa aitasid.



1. OSTUOTSUSTUSPROTSESSI TEOREETILISED ALUSED

Kéesolevas peatiikis tuuakse t60 autori poolt vélja ostuotsustusprotsessi teoreetilised alused.
Esimeses osas vorreldakse tarbijaturgu drituruga, késitletakse driturgudel toimuva
ostuotsustusprotsessi mdistet ning tuuakse vilja selle definitsioon ja olemus. Teises osas
keskendub t66 autor driturgudel toimuva ostuotsustusprotsessi etappidele ning kolmandas osas on

vaatluse all organisatsioonide ja ettevdtete ostuotsustusprotsessi mojurid.

1.1. Ostuotsustusprotsessi definitsioon ja olemus

Antud t60s radgib autor ostuotsuste tegemisest driturul. Mones mottes on driturud sarnased
tarbijaturgudega. Mdlemad hdlmavad inimesi, kes votavad endale osturolli ja teevad vajaduste
rahuldamiseks ostuotsuseid. Ariturud erinevad aga tarbijaturgudest {isna paljuski. Peamised
erinevused on turu struktuuris ja ndudluses, ostuithiku olemuses ning otsuste tiiiipides ja
kaasatusest otsustusprotsessis (Kotler ez al. 2020, 175). Ariturg hdlmab kdiki organisatsioone, mis
omandavad kaupu ja teenuseid, mida kasutatakse muude toodete vdi teenuste tootmiseks, mida
miiiiakse, renditakse voi tarnitakse teistele klientidele (Kotler et al. 2019, 236).Tarbija- ja driturud
erinevad tiksteisest turgude olemuse, ostja kiitumise, ostja ning miiiija suhete, keskkonnamojude
ja turustrateegia poolest (Hutt, Speh 2013, 14). Erinevalt tarbijaturgudest hdlmavad &riturul tehtud
ostuotsused tunduvalt vdhem {iksikisikuid, kes ostavad mitte endale, vaid organisatsioonile.
Samuti vdivad driturul votta ostuotsused erinevalt tarbijaturust aega tunduvalt kauem, teinekord
isegi kuid voi aastaid. Ning erinevalt tarbijaturust, kus on vdga palju tarnijaid ja ostjaid, on driturul
nende hulk tunduvalt viiksem (Wright 2004, 164). Ariturgudel on ka tihedamad tarnijate ning
ostjate vahelised suhted. Viiksema kliendibaasi ning kliendi olulisuse tottu ja lisaks suurklientide
poolt sooritatavate ostude mahu tdttu eeldatakse, et tarnijad kohaldavad sageli oma pakkumisi

tulenevalt ostja individuaalsetest vajadustest (Kotler et al. 2019, 237).

Webster ja Wind maéidratlevad organisatsiooni ostuprotsessi kui otsustusprotsessi, mille kdigus
ametlikud organisatsioonid tuvastavad ostetavate toodete ja teenuste vajaduse ning leiavad

alternatiivsed kaubamérgid ja tarnijad, hindavad neid ning teevad valiku nende vahel (Kotler,
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Keller 2006, 210). Ostuotsuste tegemine driorganisatsioonis on erinevat tiiiipi organisatsioonides
ja erinevatel turgudel erinev. Sellega voib tavaliselt seotud olla iiks vOi mitut isikut
organisatsioonist ning protsess vOib votta pdevi, kuid voi aastaid, sdltuvalt vajalike toodete voi

teenuste suurusest, vadrtusest ja tdhtsusest (Wright 2004, 145).

Ostu sooritamine ei ole driorganisatsioonis reeglina ainult iiksik voi iseseisev tegevus, see koosneb
erinevatest, omavahel seotud tegevustest, mille iihiseks nimetajaks on ostuotsustsusprotsess
(Brennan et al. 2017, 36). Ariorganisatsioonid ja ettevdtted kasutavad konkreetseid
ostukriteeriumeid, vordlevad tarnijate ning toodete ja teenuste objektiivseid omadusi, lisaks

vorreldakse ka tarnijaid (Crane 2013, 76).

1.2. Ostuotsustusprotsessi etapid

Antud alapeatiikis vaatleb t66 autor organisatsioonide ostuotsustusprotsessi, mis iildjuhul koosneb

erinevatest etappidest.

Ariturul toimuva ostuotsustusprotsessi kiiigus tehakse palju iiksteisele jirgnevaid viikeseid voi
jarkjargulisi otsuseid, mis 10ppkokkuvdttes viivad tarnija 18pliku valikuni (Hutt, Speh 2013, 35).
Ostjad, kes seisavad silmitsi uue vajaduse ostmise olukorraga, ldbivad tavaliselt kdoik
ostuotsustusprotsessi etapid, mida on kokku kaheksa ning mis on kujutatud joonisel 1. Ostjad, kes
teevad teisenevaid (modified rebuy) voi jadvaid korduvoste (straight rebuy), vdivad mdned etapid
vahele jdtta. Uurime neid samme tiilipilise uue vajaduse ostmise olukorra jaoks. (Kotler,

Armstrong 2018, 171)



Probleemi tuvastamine (Problem Recognition)

Uldine vajaduste kirjeldamine (General Need Description)

Toote spetsifikatsioon (Product Specification)

Tarnija otsing (Supplier Search)

Pakkumiste kogumine (Proposal Solicitation)

Tarnija valik (Supplier Selection)

Tellimuse sooritamine (Order-Routine Specification)

Tulemuslikkuse iilevaade (Performance Review)

Joonis 1. Ostuotsustusprotsessi 8-etapiline mudel

Allikas: (Kotler, Armstrong 2018, 171)

Probleemi tuvastamine (Problem Recognition) on ettevotte ostuotsustusprotsessi esimene samm
jaalgab siis, kui keegi ettevattes tunnistab probleemi voi vajadust, mida saab rahuldada konkreetse
toote vai teenuse omandamisega. Probleemide dratundmine voib tuleneda sisemistest voi vélistest
teguritest. Sisemiselt vOib ettevote otsustada turule tuua uue toote, mis nduab nditeks uusi
tootmisseadmeid ja materjale. V3i voib moni seade katki minna ja vajada uusi varuosi. Voib-olla
pole ostujuht rahul praeguse tarnija toote kvaliteedi, teenuse vOi hindadega. Viliselt voib
ostuorganisatsioon saada mond uusi ideid messil, niha reklaami voi veebisaiti voi saada kone
miiiijalt, kes pakub paremat toodet voi madalamat hinda. (Kotler, Armstrong 2018, 171) Probleemi

suuruse ja tdsiduse médratleb ostja poolt ndutav toode voi teenus (Wright 2004, 158).

Uldine vajaduste kirjeldamine (General Need Description) on ettevdtte ostuotsustusprotsessi
jargmine etapp. Olles vajaduse dra tundnud, koostab ostuorganisatsioon {ildise vajaduste
kirjelduse, mis kirjeldab vajaliku eseme omadusi ja kogust. Standardtoodete puhul tekitab see
protsess vihe probleeme. Komplekssete esemete puhul v3ib ostjal aga vaja toote midratlemiseks
tootada koos teistega - inseneride, kasutajate, konsultantidega. Meeskond vdib soovida jérjestada
eseme soovitud usaldusviairsuse, vastupidavuse, hinna ja muude atribuutide olulisuse. Selles etapis

saavad tarnijate poolt nende ettevdtete turundaja aidata ostuorganisatsioonidel oma soovitava
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toote vOi teenuse vajadusi miiratleda ja anda teavet toote erinevate omaduste vdirtuse kohta.

(Kotler, Armstrong 2018, 172)

Toote spetsifikatsioon (Product Specification) to6tatakse ostuorganisatsioonis tavaliselt vilja
peale védrtusanaliilisi koos insenerimeeskonna abiga. Selle abil médratakse sageli toote tehnilised
spetsifikatsioonid. Toote véairtusanaliilis on ldhenemine kulude vdhendamisele, mille kdigus
uuritakse komponente hoolikalt, et teha kindlaks, kas neid saab iimber kujundada, standardiseerida
vOi valmistada vihem kulukate tootmismeetoditega. Meeskond otsustab toote parimad omadused
ja miiratleb need vastavalt vajadusele. (Kotler, Armstrong 2018, 172) Tarnijate jaoks vdib see
ostuotsustusprotsessi etapp olla samuti kriitilise téhtsusega, tarnija vdib omalt poolt mdjutada
tellitava toote vOi teenuse spetsifikatsiooni ja selliselt hédirida v3i korvale jitta konkureerivad

tarnijad (Brennan et al. 2017, 37).

Tarnija(te) otsing (Supplier Search) on mdeldud parimate miilijate leidmiseks. Selleks saab
ostuorganisatsioon koostada véikese nimekirja kvalifitseerunud tarnijatest, vaadates iile
kaubakataloogid, tehes veebiotsinguid voi helistades soovituste saamiseks teistele ettevdtetele.
Tanapieval leitakse iiha rohkem sobivaid tarnijad ka 1dbi internetiotsingute. Tarnijate turundajate
jaoks seab see vordsed vOimalused - internet annab viiksematele tarnijatele palju samasuguseid
vOimalusi kui suurematel konkurentidel juba on (Kotler, Armstrong 2018, 172).
Organisatsioon investeerib tarnijate leidmisesse selle vorra rohkem aega ja energiat, mida suurema
olulisuse ja mdjuga ostetav kaup voi teenus nende jaoks on. Kui otsitava tarnija puhul on

teabevajadus viiksem, ei kulutata sellele nii palju aega ja energiat. (Brennan et al. 2017, 37)

Pakkumiste kogumine ja vordlemine (Proposal Solicitation) on ostuotsustusprotsessi etapp, kus
ostuorganisatsioon kutsub kvalifitseeritud tarnijaid pakkumisi esitama. Vastusena suunavad
moned tarnijad ostja oma veebisaidile vOi reklaammaterjalidele voi saadavad miiiigiesindaja
kohtumisele ostuorganisatsiooni esindajaga. Kui ostetav toode voi teenus on keeruline ja/voi
kallis, nduab ostja tavaliselt igalt potentsiaalselt tarnijalt detailset kirjalikult vormistatud

pakkumist voi ametlikku esitlust. (Kotler, Armstrong 2018, 172)

Pakkumiste hindamine ja vordlemine sdltub tihti ka ostuotsuse keerukusest ja riskitasemest.
Erinevad vodivad olla ka ostva organisatsiooni litkkmete valikukriteeriumid. Hindamisel ja
vordlemisel vOetakse tavaliselt arvesse tarnija ettepanekute vastavust ostetava teenuse voi toote

spetsifikatsioonidega aga ka tarnija enda hinnangut pakutavale tootele vdi teenusele. Lisaks voib
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16pliku otsuse tegemine sdltuda ka sellest, millised on suhted tarnija ning ostuorganisatsiooni

vahel. (Brennan et al. 2017, 37)

Tarnija valik (Supplier Selection) tdhendab ostukeskuse liikmte jaoks saabunud pakkumiste 1&bi
vaatamist ja tarnija voi tarnijate valimist. Tarnijate valimisel koostab ostukeskus sageli nimekirja
soovitud tarnijatele esitatavatest standarditest ja nende suhtelisest tdahtsusest. Sellised standardid
hdlmavad ostetava toote vOi teenuse kvaliteeti, mainet, digeaegset kohaletoimetamist, tarnija
eetilist kditumist, ausat suhtlemist ja konkurentsivdimelisi hindu. Ostukeskuse liikkmed hindavad
tarnijaid nende omaduste pdhjal ja selgitavad vilja parimad tarnijad. (Kotler, Armstrong 2018,

173)

Tarnija valikul arvestatakse paljusid erinevaid tegureid, mille hulka vdivad kuuluda vdimaliku
miilija toodete kvaliteet, hdivatus, toote hind ja tootmiskulud, tehnoloogia, teadus- ja
arendustegevus, paindlikkus, tarnija maine ja kuvand ja suhted. Eraldi vdidakse rakendada ka veel

riskianaliiiisi, mis seotud nii tarnija kui ka ostetava toote ja teenusega. (Brennan et al. 2017, 38)

Enne 16plike valikute tegemist vdivad ostjad proovida parema hinna ja tingimuste osas eelistatud
tarnijatega 14bi radkida. Lopuks voib ostuorganisatsioon valida kas {ihe voi mitu tarnijat. Paljud
ostjad eelistavad mitut tarneallikat, et viltida tdielikku sdltuvust iihest tarnijast ning vdimaldada
aja jooksul vorrelda mitme tarnija hindu ja tulemusi. Tdnased tarnijate arendusjuhid soovivad
arendada tdielikku tarnija-partnerite vorgustikku, mis aitaks ettevottel oma klientidele rohkem

vaartust tuua. (Kotler, Armstrong 2018, 173)

Tellimuse sooritamine (Order-Routine Specification) algab tellimiskava spetsifikatsiooni
koostamisega. See sisaldab 10plikku tellimust valitud tarnijalt voi tarnijatelt ning loetleb sellised
elemendid nagu tehnilised andmed, vajalik kogus, eeldatav tarneaeg, tagastamispoliitika ja
garantiid. Hooldus-, remondi- ja kasutustarnete puhul voivad ostjad kasutada perioodiliste
ostutellimuste asemel iildlepinguid. Uldleping loob pikaajalise suhte, mille puhul tarnija lubab
ostjat vastavalt vajadusele kokkulepitud hindadega kindla ajavahemiku jooksul varustada. (Kotler,

Armstrong 2018, 173)

Tulemuslikkuse iilevaade (Performance Review) on ettevltte ostuotsustusprotsessi viimane
etapp. Selles faasis hindab ostja miiiija toimetulekut sobiva toote vdi teenuse tarnimisel. Ostja voib

toote kasutajatega ithendust votta ja paluda neil anda oma hinnag. See etapp vdib viia ostja
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kokkuleppeni jtkata valitud tarnijaga koostddd ka edaspidi, seda muuta voi sellest loobuda. Miiiija
iilesanne on jdlgida samu tegureid, mida ostja hindab, veendumaks, et miiiija pakub oodatud

tulemust, kvaliteeti ja rahulolu.

Kokkuvdttes annab joonisel 1 ndidatud kaheksast etapist koosnev ostuotsustusprotsessi mudel
ettevotte ostuotsustusprotsessist lihtsa iilevaate, nii, nagu see voib juhtuda uue vajaduse ostmise
olukorras. Kuid tegelik protsess on tavaliselt palju keerulisem. Jddva korduvostu vdi teiseneva
korduvostu olukorras vdivad moned neist etappidest olla liidetud voi vahele jaetud. Iga

organisatsioon ostab omal moel ja igal ostusituatsioonil on ainulaadsed ndouded.

Kuigi enamasti toimuvad kindlad ostuotsustusprotsessi etapid, ei jargi ostjad neid alati samas
jérjekorras ja nad vdivad lisada ka teisi samme ning sageli kordavad ostjad protsessi kdigus teatud
etappe. Miiiija peab haldama kogu kliendisuhet, mitte ainult liksikuid oste. (Kotler, Armstrong
2018, 173)

1.3. Ostuotsustusprotesessi mojurid

1.3.1. Ostukeskus

Organisatsiooni sees koosneb ostutegevus kahest suuremast osast: ostukeskus, mis koosneb kdigist
ostuotsusega seotud inimestest, ja ostuotsuse protsess. Ostukeskust ja ostuotsuse protsessi
mdjutavad nii sisemised organisatsioonilised, inimestevahelised ja individuaalsed kui ka vilised
keskkonnategurid. (Kotler, Armstrong 2018, 166) Inimeste arv, tiiiip ja roll ostukeskustes voib

varieeruda soltuvalt ostuotsuse iseloomust (Crane 2013, 76).

Ainult tiksikud juhid organisatsioonides teevad ostuotsuseid iiksinda. Ostuotsustusprotsessis
osaleb terve hulk organisatsiooni tootajaid ja juhte, kes moodustavad ostukeskuse (ka
otsustusiiksus ehk decision-making-unit vdi DMU). (Brennan et al. 2017, 43) Mdne ostu puhul

vOib sama isik tdita kahte v0i enamat erinevat rolli (Crane 2013, 76).
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Ostukeskuse litkmed voib jagada kuude erinevasse rolli jirgmisel alusel (Webster ja Wind, 1972,
viidanud Brennan et al. 2017, 43):

e Algatajad, kes avaldavad organisatsioonis soovi vajamineva toote voi teenuse ostmiseks
ning kéivitavad seetdttu otsustusprotsessi.

e Otsustajad on olulised tegeliku ostuotsuse tegemise juures - neil litkkmetel ei pruugi olla
ametlikku volitust ostuotsuse vastuvotmiseks, kuid neil on piisavalt mdju ning nende
otsusel on ostukeskuses mérkimisvadrne kaal.

e Ostjad, kelle lilesandeks on tarnijate valimine ja ostuotsustusprotsessi juhtimine nii, et
vajalikud tooted oleksid omandatud. Ostjad ei pruugi 16plikult valida ostetavat toodet,
kuid nad voivad ostuotsuse parameetreid oluliselt mdjutada.

e MJjutajad aitavad kaasa toote- ja tarnespetsifikatsioonide véljatodtamisele ning
soovitavad, milliseid tarnijaid kaaluda voi millised tooted vastavad organisatsiooni
vajadustele kdige paremini. Mdjutajad panustavad ka potentsiaalsete tarnijate pakkumiste
hindamisse.

o Kasutajad, kes sageli on ise ka ostu algatajad ja toote voi teenuse tegelikud kasutajad -
nad vdivad enne ostmist osaleda spetsifikatsiooniprotsessis ja pérast toote tarnimist
hindavad selle toimivust.

e Informaatorid, kes kontrollivad otsustusprotsessiga seotud info liikumist ettevottes ning

ostumeeskonna litkmeid

Ostuotsustega seotud isikute midramine ja neile iilesannete andmine on ettevdtte jaoks iiks
suurimaid valjakutseid (Morris et al. 2001, 67). Iga &riturul tomuva otsustusprotsessi osaleja toob
sisse isiklikke motiive, arusaamu ja eelistusi. Neid iiksikuid tegureid mojutavad sellised
isikuomadused nagu vanus, sissetulek, haridus, ametialane identiteet, isiksus ja suhtumine
riskidesse. Samuti on ostjatel erinevad ostustiilid. Mdned voivad olla tehnilist laadi oskustega
persoonid, kes teevad enne tarnija valimist pdhjalikku analiiiisi. Teised ostjad vdivad olla
intuitiivsed labirddkijad, kes oskavad miiiijaid parima tehingu nimel endale sobivas suunas juhtida.

(Kotler, Armstrong 2018, 171)
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1.3.2. Ostuolukorrad

Eristatakse kolme erinevat ostuolukorda tulenevalt ostusituatsioonist (Kotler, Armstrong 2018,
167):

e uus vajadus (new task)

e jddv korduvost (straight rebuy)

o teisenev kordusost (modified rebuy)

Esimest korda toodet vdi teenust ostev ettevote seisab silmitsi uue vajaduse olukorraga. Uus
vajadus on tarnijale suurim vdimalus ja véljakutse. Tarnija mitte ainult ei piiiia jduda vdimalikult
paljude ostutehinguteni, vaid pakub ka abi ja teavet toote vai teenuse kohta. (/bid.) Tarnijad, kes
puutuvad kokku uue vajaduse ostusituatsioonis olevate klientidega, vdivad proovida luua tugevat
positsiooni, osaledes varakult ostuotsustusprotsessis. See voib hdlmata teabe hankimist toote voi
teenuse olemuse kohta, mida klient vajab, konkreetsete toote- ja tarnenduete véljaselgitamist ja
nendele nduetele vastavate ettepanekute sonastamist. (Brennan ez al. 2017, 39) Selline ostuolukord
vOib votta planeeritust kauem aega, kuna see vdib nduda toote ning tarnija spetsiifilist valikut ja
ostuprotsessidega kaasnevate tulevaste protseduuride vélja tootamist. Tarnija jaoks on samuti
antud olukord oluline, kuna vdib viia tulevikus suurte koguste miitimiseni pikkadeks aastateks

samale ostjale. (Dibb et al. 2016, 179)

Jadva korduvostu puhul ostetakse teenust voi toodet uuesti, seejuures ostuotsuse puhul midagi
muutmata. Ostukeskuse jaoks on sellisel juhul tegemist rutiinse protsessiga. Klientide hoidmiseks
tegelevad tarnijad toote vdi teenuse kvaliteedi sdilitamise ning parandamisega ning piitiavad leida
uusi vOimalusi lisavédrtuse loomiseks. (Kotler, Armstrong 2018, 167) Jadva korduvostu puhul
hangib klient tooteid vdi teenuseid korduvate vajaduste rahuldamiseks. Ostud on tavalisemast
viiksema tdhtsusega ja need on tavaliselt seotud toodetega voi teenustega, mida kasutatakse
kliendi operatiivse tegevuse hdlbustamiseks. Ostuotsustusprotsessi investeeritakse vihe, kusjuures
rohk on tellimuse tootlemisel, mitte teabe otsimisel ja hindamisel, alternatiivsete tarnijate

kaalumisel ja ostuotsuse saavutamisel ametlike ostuprotseduuride abil. (Brennan et al. 2017, 41)

Teiseneva kordusostu puhul soovib ostja muuta toote vdi teenuse spetsifikatsioone, hinda,
tingimusi vOi tarnijaid. See v3ib panna tarnijaid pingutama, et kliendisuhted siiliksid, samuti
annab see tarnijatele vOimaluse paremateks pakkumisteks ning oma toote vOi teenuse

arendamiseks ning selle 1dbi uute drivoimaluste loomiseks. (Kotler, Armstrong 2018, 167)
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Teiseneva kordusostu vdivad pdhjustada erinevad tegurid, kuid tavaliselt on ostja peamiseks
pOhjuseks rahulolematus oma olemasoleva tarnijaga. Seda tiilipi ostuolukord eeldab koige
toendolisemalt kdiki ostuotsustusprotsessi etappe. Selle tunnusjoonteks on suures koguses teabe
otsimine, keerukate analiiiisimeetodite kasutamine ettepanekute hindamiseks ja kehtestatud
ostuprotseduuride jirgimine. Markimisvddrne osa keerukatest teisenevatest kordusostudest
hdlmab toodete ostmist, mis périnevad varem libi rdédgitud lepingutest. Toote spetsifikatsiooni
selgus ja voimalike tarnijate valik tdhendavad, et ostuorganisatsioon saab kulusid ja hindu

korduvalt holpsalt hinnata. (Brennan et al. 2017, 40)

Ostja teeb uue vajaduse puhul kdige rohkem ja jddva korduvostu puhul kdige vihem ostuotsuseid

(Kotler, Armstrong 2018, 167).
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2. OSTUOTSUSTUSPROTSESS KOOLITUSTE OSTMISEL

Jargnevas peatiikis kirjeldab t60 autor ettevotete ostuotsustusprotsessi koolituste ostmisel.
Esimeses osas tehakse tlilevaade Eesti koolitustusturust. Teises osas kirjeldab t66 autor
uurimismetoodit, mida kasutati, et vilja selgitada Eesti ettevotete ostuotsustusprotsessi mojutavad
tegurid koolituste ostmisel. Kolmas alapeatiikk sisaldab intervjuude analiiiisi ja uurimuse tulemust

ning neljandas osas teeb t60 autor uurimuse pdhjal jareldused ja ettepanekud.

2.1. Eesti koolitusturu iilevaade

Antud alapeatiikis kirjeldab autor Eesti koolitusturgu. Kuna 16putd6 teema on ostuotsustusprotsess
organisatsioonides, siis keskendutakse kdesolevas peatiikis ettevdtetele suunatud tdiendkoolitusi
pakkuvate juriidiliste isikute iilevaatega. Autori hinnangul pole koolitusturgu tervikuna Eestis viga

tapselt uuritud ning seetdttu on informatsiooni kéttesaadavus tisna halb.

Erinevaid tdienduskoolitusasutusi oli Eestis 8. mai 2022 seisuga 1277 (EHIS: Avalik).

EMTAK klassifikatsiooni jargi voib tegevusala kirjeldada jargmiselt:

Jagu P holmab koolitust mis tahes tasemel ja erialadel. Koolitus vdib olla suuline vdi kirjalik,
toimuda raadio, televisiooni, Interneti v6i muude kommunikatsioonikanalite kaudu. Siia
liigitatakse nii riikliku koolisiisteemi iiksuste poolt pakutav erinevate tasemete haridus kui ka
taiskasvanute koolitus, kirjaoskamatuse likvideerimise programmid jms, sdjakoolid ja -
akadeemiad, vanglakoolid jne oma vastavatel tasemetel. Jagu hdlmab nii riiklikku kui eraharidust.
Siia kuulub ka spordi- ja vabaajakoolitus (nt tennise- v3i golfidpetus) ning haridust abistavad

tegevused.

&5 Haridus

855 Muu koolitus
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Siia kuulub tdiend- ja jitkudpe, sh kutsealane tdiendope, tdiskasvanute todalane koolitus ning
huvialaharidus enesearenduse ja -tdiendamise eesmirkidel. Siia liigitatakse spordi- ja
huvialakoolid (nt kunsti-, muusika- ja tantsukoolid), keeledpe ja keeltekoolid, huviala- ja

hobiringide tegevus, sh individuaaldpe.

8559 Mujal liigitamata koolitus - Reguleerib Téiskasvanute koolituse seadus (RT I, 23.03.2015, 5)

85599 Muu mujal liigitamata koolitus

— tasemehariduse alla mittekuuluv haridus

— tdiskasvanute tdiendkoolitus

— repetiitorite (jdreleaitajate) tegevus

— parandusdppekeskuste tegevus

— ettevalmistuskursused akadeemilisteks eksamiteks

— religioonialane koolitus (piihapédevakoolid, leerikoolid jmt)
— ihukaitsjate treening

— ellujddmistreening

— avaliku esinemise treening

— kiirlugemise 0pe (EMTAK - Klassifikaatori otsing)

Moningase iilevaate Eesti koolitustusrust annab ajalehe Arip4ev koostatud koolitusfirmade TOP.
Autoril on t66 kirjutamise hetkel kasutada 2020. aasta edetabel kuid seal on kdrvuti véiga erinevaid

koolitusi pakkuvad ettevdtted.

Edetabeli vditja, Ametikoolitus OU tegevusvaldkonnaks on liiklus- ja tddohutuse ning
mootorsdidukijuhtide koolitus. Ettevotte miitigitulu 2019. aastal oli 1 155 900 € ja drikasum 385
859 €. (Ramler 2020) Ametikoolitus OU alustas tegevust 2011. aasta septembris. Ametikoolitus
OU pohilised koolitused 2019. aastal olid tdstukijuhtide, ohtlike veoste ja transpordifirmade
logistikute koolitused, tdoohutusalased koolitused ning kutseliste autojuhtide ameti- ja

taienduskoolitused. (Autosert Kompetentsikeskus)

Tabeli teisel kohal on 2009. aastal loodud Eterna Koolituskeskus OU. Ettevotte miiiigitulu 2019.
aastal oli 817 138 € ja drikasum 276 513 €. (Ramler 2020) Eterna Koolituskeskus pakub keele-,
ari, vdljadppe-, arvuti-, psiihholoogia- ja muid erialaseid koolitusi. Lisaks tdiskasvanutele mdeldud

dppele ja sisekoolitustele korraldatakse huvialakursusi ka lastele. (Eterna Koolitus OU)
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Kolmandal kohal oleva Akubens Koolitus OU pdhitegevus on tddtukassa koolituspartnerina
tdiskasvanute koolituse seaduse alusel tootutele koolitus- ja ndustamisteenuse osutamine.
Tootukassale teenuste osutamise eripdra on see, et koolitajal on keelatud oma teenusele reklaami
teha, sest kliendi koolitamisvajaduse selgitab vélja tootukassa. See tdhendab, et teenust ei pakuta
vabaturul, vaid otsese delegeeritud alltoovotuga. Ettevotte miitigitulu 2019. aastal oli 248 661 € ja

drikasum 118 853 €. (Ramler 2020)

2.2. Ostuotsustusprotsessi uuringu metoodika

Antud bakalaureusetdd kdigus uuris to0 autor Eesti ettevitete ostuotsustusprotsessi koolituste
ostmisel. Uuringus kasutati kvalitatiivset uurimismetoodikat ning uuritavatega viidi 1dbi
poolstruktureeritud intervjuud. Kvalitatiivse uuringu all peetakse silmas tervet erilaadsete
uuringutiiiipide kogumit (Laherand 2008, 15). Kvalitatiivse uuringu l&dhtekohaks on tegeliku elu
kirjeldamine, selles sisaldub mote, et tegelikkus on mitmekesine. Kvalitatiivses uuringus piititakse

objekti uurida voimalikult tervikuna. (Hirsjérvi et al. 2005, 152)

Intervjueerimine on kvalitatiivses uurimistoos populaarne andmete kogumise vorm. See koosneb
osalejatele avatud kiisimuste esitamisest. Intervjuu keskseks osaks peaksid olema uurimist6o
alamkiisimused, mida uuringu kdigus esitatakse. Intervjueerimine voimaldab vastajatel pakkuda
intervjueerijale isiklikke vaatenurki. (Creswell 2016, 126) Intervjuu suur eelis teiste meetodite ees
on paindlikkus ning vdimalus andmete kogumist vastavalt olukorrale ja intervjuus vastajale
reguleerida (Hirsjarvi et al. 2005, 192). Intervjuud vorreldakse sageli ka vestlusega, mille abil
vahendatakse motteid, hoiakuid, seisukohti, teadmisi ja tundeid. Nii vestluses kui intervjuus
mojutavad osapooled teineteist. (Laherand 2008, 176) See voimaldab intervjueerijal esitada
lisakiisimusi, et saada vastajalt liksikasjalikke seisukohti. Intervjuu vdib toimuda iiks-iihele, kus
osalejad vdivad vabalt jagada pdhjalikke isiklikke vaatenurki. (Creswell 2016, 126) Kui andmete
kogumiseks kasutatakse intervjuud, siis ldhtudes kvalitatiivse uurimuse eripdradest, vOib
intervjueeritavaid nimetada pigem uurimuses osalejateks. Niimoodi rohutatakse sdnaselgemalt

nende aktiivset osalemist andmete loomises ning nihakse neid subjektidena. (Kalmus et al. 2015)

Kéesoleva bakalaureusetod raames viis to0 autor 1idbi individuaalsed poolstruktureeritud
intervjuud. Intervjuud toimusid ajavahemikul 23. aprill 2021 kuni 2. detsember 2021. Intervjuud

viidi 14bi interneti vahendusel Zoom’i tarkvara kasutades, intervjuud salvestati nii audio- kui
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videoformaadis ja hiljem transkribeeriti. Iga intervjuu kestis keskmiselt 37 minutit. Intervjuude
eesmirk oli leida vastused piistitatud uurimiskiisimustele. Intervjuu struktuur ja kiisimused olid
koostatud tulenevalt organisatsiooni ostuotsustusprotsessi kohta eelnevalt kogutud teoreetilistest

informatsioonist ning t66 autori isiklikest kogemustest. Intervjuu struktuur on dra toodud lisas nr.

1.

Valimi moodustamisel 1dhtus t66 autor printsiibist, et valim oleks variatiivne ja esindatud oleks
erinevates valdkondades tegutsevaid ja erineva suurusega Eesti ettevotted. See aitab selgitada
varieerumist ja diferentseerumist (Laherand 2008, 70). Valimi koostamisel vdib muu hulgas
arvestada ka mugavuse kriteeriumit - see tdhendab selliste juhtumite valikut, mida on antud
tingimustes kodige hdlpsam leida. Seda voib teha lihtsalt pingutuste vihendamiseks. Piiratud aja-
ja inimressursside tingimustes on see sageli otsustav kriteerium. (Patton 2002, 230-243)
Intervjuudes osalenud isikute nimed, ametikohad ja ettevotted on vélja toodud intervjuu tehnilises

kirjelduses lisas nr. 2.

To66 autor kasutab uurimuse 1ébi viimisel juhtumiiilest ehk horisontaalset analiilisi (cross-case
analysis). Juhtumiiilese analiilisi korral vaadeldakse samal ajal mitut analiiiisitavat juhtumit,
selleks kogutakse erinevatest intervjuudest kokku kdik konkreetse teema kohta kéivad tekstiosad
ja vorreldakse selle teema késitlemist koigi kogutud intervjuude 1dikes (Kalmus et al. 2015).
Juhtumitilese analiiiisi meetod annab vdimaluse paremini ndha ja otsida seoseid erinevate
juhtumite vahel, koguda kriitilisi tdendeid ja saada aru sarnasuste ning erinevuste pdhjustest
(Khan, VanWynsberghe 2008). T66 autor luges pohjalikult 14bi intervjuude transkriptsioonid ning
vordles sarnasel printsiibil omavahel erinevaid juhtumeid ja piiiidis vélja selgitada labivad teemad

ja seosed.

Intervjuu kiisimused kisitlesid ostuotsustusprotsessi etappe, ostuotsustusprotsessi mojureid,
ostuolukordi ning ostetavate koolituste toimumise ja koolitusprotsessiga seonduvaid teemasid. Kui
intervjueeritava vastusest ei saanud t00 autor piisavalt informatsiooni, esitas ta tdpsustavaid

lisakiisimusi.
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2.3. Intervjuude analiiiis ja uuringu tulemused

To66 autor on koostanud transkribeeritud intervjuude pdhjal cross-case analiiiisi tabeli, mis on
esitatud Lisas nr. 3. Tabelist leiab jirgmised andmed:

o ettevotte nimi

o tOOtajate arv

o koolituste ostmise sagedasemad pdhjused

o ostetavate koolituste omaduste ja mahu méairatlemine

e enim vajatavate koolituste tiilibid

o sobivate koolituste valimist mdjutavad tegurid

o ostuolukordade kirjeldamine

o koolituspartnerite leidmise meetodid

o pakkumiste kogumine ja vordlemine

e ldppvalikut mojutavad tegurid

o ostuprotsessis osalevate isikute kirjeldamine

o koolituste tulemuslikkuse hindamine

Koik valimis olevad ettevotted ostavad oma tdodtajatele koolitusi, seega saab uurimuse analiiiisis
kasutada kdikide ettevotete kohta kogutud informatsiooni. T66 autor on loonud eraldi alapeatiikid

intervjuudes kasitletud teemade kohta ning neis analiilisitakse intervjuude kdigus saadud vastuseid.

2.3.1. Koolituste ostmise sagedamased pohjused

T606 autor uuris intervjuude kéigus alustuseks, millised on sagedasemad pdhjused valimis olevate
ettevotete puhul koolituste ostmiseks. Edukad ettevotted tunnevad ja véddrtustavad tdnapdeval oma
tootajaid. Tootajatel on viga oluline osa organisatsiooni ja ettevotte edus ning kui ettevote kohtleb
oma todtajaid histi, siis on ettevote edukas ja teenib 14bi selle ka kasumit. (Hobson 2019) Ekspress
Meedia AS personalijuht on samal seisukohal: "Ma arvan, et ettevotte selline eesmdrk on ... noh,
et olla edukas, peab téotajate arendamise peale ja koolitamise peale ikkagi panustama." Labivaks
pOhjuseks enamikes uuritavates ettevotetes oli intervjuudes osalenute sonul ettevotete ja
organisatsioonide tootajate arengu edendamine ja toetamine. Lisaks voib kindlasti vélja tuua {ihe

pohjusena ka tdotajate motiveerimise koolitustel omandatavate uute teadmise ja oskuste lédbi.

Enamike ettevOtete jaoks on oluline, et todtajad areneksid. Tridens AS personalijuht kirjeldab

kaalukaimat pdhjust nii: "Peamine pohjus on see, et inimesed peavad ju arenema selle jaoks, et
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oma tood paremini teha, selle jaoks on ju vaja pidevalt uusi teadmisi ja me ei saa ainult oodata,
et inimesed ise seda teevad, vaid me aitame nagu kaasa." Lisaks tootajate isiklikule arengule
peetakse ka oluliseks kogu ettevotte meeskonna ja protsesside arengut. Sportland AS juhatuse liige
lisab: "Ja iildjoontes tingib selle vajaduse siis igapdevatéode korraldamise kdigus vilja tulevad
aspektid, mis vajaksid tiimis arendamist, kompetentsid omakorda no tostmist voi lihvimist, sellest

tulenevalt siis me paneme paika oma aastase koolitusplaani ja realiseerime selle.”

Tehnilisemat piddevust ndudvates ettevotetes ja tookohtadel voib samuti vilja tuua ka kindlasti
spetsiifilise kompetentsi hoidmise ja tdstmise vajaduse. Telia Eesti AS personalijuht selgitab seda
jargnevalt: "Me oleme tegelikult oma inimestele delnud, et kui nad meile juba toéle tulevad, et sa
arened siin nii spetsialisti kui inimesena, et karjddr tihendabki tegelikult ju arengut. See ei
tdhenda ainult, et kui sa tuled Teliasse, et sa saad nagu liikuda karjddriredelil, aga see koik, mida
sa oma rollis saad teha ja kuidas sa saad areneda ja ka horisontaalselt litkuda. See valdkond juba
ise tingib seda ... mis kiiresti muutub ehk et meil on nagu need spetsiifilised kompetentsid oma
valdkonnas iiliolulised, iikskoik, et rdcdgime me siis siin mobiilsidest voi rddgime me andmesidest
ja teenuste tasandil, pluss kogu infrastruktuur ehk tehnoloogia siin all, et see vajab tegelikult
pidevalt ju kursisolekut ja uuendamist.” Ligi 4400 tootajaga Eesti Energia AS tootajakogemuse

"

juht toob samuti vélja tehnilist laadi koolituste vajaduse: ".... meie tootmisiiksustes pluss meie
vorgu haldamise iiksustes on ametikohad, kus on noutav teatud pddevus ehk siis sul peavad olema
mingid tehnilised oskused, teadmised ja mingi tunnistus vilja antud siis mitte Eesti Energia poolt,
vaid siis vastavate koolitus- voi sertifitseerimisasutustes poolt ja seetottu ongi, see on number iiks
vajadus meil, et me peame pidevalt ... meie tootajad peavad pidevalt siis kdima koolitustel, oma

teadmisi tdiendama ja siis iga teatud aja tagant nad siis kdivad oma pddevustunnistusi re-

sertifitseerimas...."

Huvitava néitena ettevotte koolituspoliitikast toob t60 autor vilja advokaadibiiroo Sorainen AS
personaliosakonna juhi poolt kirjeldatu: "Kuna me oleme ndinud viimased aastad ... aastakiimme
pigem see, et turul on ju kohutav talentide soda ja valmisprodukte on turult viga raske leida, see
tdhendab, me oleme aru saanud, et enda jéirelkasv tuleb ise kasvatada. Ja me oleme pdris tugevalt
juba iilikoolides sees, meil on oma student academy, kus me siis no kutsume juba noored
koolipingist ja hakkame neile ise né sisekoolitusi tegema kord kuus. Ja iihesonaga see
kasvatamine, tudengi kasvatamine kuni partneriks vilja, see ongi meie to66. Turult on raske leida
valmis advokaate, et me ise neid ikkagi paljuski koolitame. Ise kasvatame ja koolitame ja ma usun,

see on oige tee, sest mida varasemalt sa leiad selle oige talendi ja oiged vidrtushinnangud ja
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suhtumise, seda lihtsam on teda ka hoida motiveerituna meie juures versus et sa votad kusagilt

mujalt inimese, kus on hoopis teine kultuur ja vidrtused ja teadmiste tase."”

2.3.2. Ostetavate koolituste omaduste ja mahu méairatlemine

Koikides uuritud ettevotetes on ostetavate koolituste omaduste ja mahu maéiratlemiseks oma
kindlad ja viljakujunenud protseduurid, kuidas seda teha. Kui juttu tuleb ostetavate koolituste
omadustest, siis siin v3ib liigitada pohjused jargnevalt:

e vajaduspohised

o arenguvestlustelt saadav tagasiside to0tajatelt

o tulenevalt uue toote vai teenuse turule tulekust ja ettevotte tegevusvaldkonnast

o tulenevalt koolitusturul pakutavast

Vajaduspohisusest tingitud koolituste ostmist tuleb antud uuringu pohjal ette kdigis ettevotetes,
siin ei méngi rolli ettevotte suurus. Eesti Energia AS to6tajakogemuse juht kirjeldab olukorda nii:
"See tuleb ikkagi konkreetsetest vajadustest ehk siis kui meil on ... mingisugusel tiksusel on mingi
vajadus, siis me hdsti pohjalikult ... ikkagi personaliosakond toetab seda, et aru saada, et mida on
vaja, mis see sisu peab olema...." Néaide sellest, kuidas véiksemas ettevottes ollakse koolituste
omaduste médratlemise osas viga paindlikud, on Tridens AS personalijuhi kommentaar: "... kui
aasta jooksul siis tuleb miskit, et tegelikult on viga vaja voi tuleb mingi uus asi ja see on vajalik,
siis me lihtsalt teeme selle ka dra. Ja vahest juhtub, et moeldud koolitus jédb iildse dra, sellepdrast
et inimene leiab, et tal tegelikult seda vaja ei ole voi personal muutub aeg-ajalt...." Osades
ettevotetes médratlevad ostetavate koolituste omadused osakondade ja iiksuste juhid. Ekspress
Meedia AS personalijuht kirjeldab seda protsessi nii: "Siis juhid nagu kaardistavad ja suhtlevad
oma tdotajatega ja panevad siis oma osakonna vajadused paika. Ja mina siis nii-oelda
intervjueerin siis peale aastavestlusi siis juhte ja korjan siis niiviisi sellise iildise koolitusvajaduse
nagu maja pealt kokku." Samuti saab néiteks Telia Eesti AS personalijuht ettevdtte siseselt juhtide
kdest informatsiooni: "....ma kiisin aasta algul juba oma juhtide kdest ka, et mis on need koige

olulisemad selle aasta teemad, mis on vaja meil driliselt dra teha.”

Lisaks juhtidelt tuleva info kasutamisele on ettevotete personalijuhtidel vdimalik saada teavet
ostetavate koolituste omaduste kohta ka ldbi arenguvestluste. Sorainen AS personaliosakonna juhi
sonul kasutavad nad ka tootajatelt saadud infot: "....me kiisitleme mitte ainult téotajaid, aga me

kiisitleme ka juhte, et kui juht iitleb, et kuule, mu tiimis oleks ... minu inimestel oleks seda voi teist
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vaja. Meil on sellised check-in'id, ma arvan, iga téotajaga kord kuus, meil on arenguvestlused,

seal tuleb ka (infot) verbaalsel teel ... neid koolitusvajadusi kaardistatakse."”

Tehnoloogiaettevdtetes on tihti sisse ostetavate koolituste omadused médratletud 1dbi uute toodete
vai teenuste turule tuleku. Telia Eesti AS personalijuht kirjeldab seda juhtumit jargmiselt: "Vahel
on teada juba, et meil tuleb mingi uus toode voi teenus ja sellega seoses on vaja palju inimesi
koolitada voi on seal midagi muud." Viaga spetsiifilise valdkonna ettevotted vajavad samuti viga
spetsiifilisi koolitusi, ndite toob Eesti Energia AS todtajakogemuse juht: "Seal energeetika
valdkonnas, see list nendest erinevatest nimetustest on nagu megapikk, seal ongi, iiks oli see
elektrialased teadmised ja elektrialased koolitused, siis on ... ma ei tea, lohkamiskoolitused, siis
on mingid raudteekoolitused, mingid puurijate koolitused, et koik, mis kaevandustes pluss siis

elektrijaamades vaja liheb, et see on meeletult pikk."

Osades ettevotetes ollakse rohkem avatud sellele, mida koolitusturg pakub. Sportland Eesti AS
juhatuse liige selgitab ldhemalt: "Meil ei ole sellist no ettekirjutatud koolituste plaani, et iga aasta
meil on mingi teatud kindel koolituste tundide arv, mida me oma juhtivale personalile peame
pakkuma voi viljast sisse ostma. See ikkagi koigub aastast aastasse pdris erinevalt. Kuidas me
selle paika panema, on eelkoige ... me paneme selle paika koos koolitajaga, kellega me sel aastal
siis né siivendatult koostood teeme. Ja teiseks paneb selle paika see, mis turul valdkonna koolitusi

... titleme nii, et atraktiivselt pakutakse."

Uhiseks nimetajaks koolituste mahu méiratlemise juures saab pidada ka ettevotete
koolituseelarvet. Uuringus osalenud ettevotete puhul on see {iiheselt koigil ka olemas.
Eelarvestatud mahud voivad ka monikord muutuda, niiteks kirjeldab Ekspress Meedia AS
personalijuht jirgmist voimalikku olukorda: "Meil on teinekord juhtunud ka niimoodi, et meil jédb
nditeks eelarvest raha puudu, et siis me ldhme ldbi rddkima nditeks finantsjuhiga voi Argoga
(ettevotte juht Argo Virkebau) , et kas me saame nditeks selle koolituse jaoks kuskile raha juurde

nditeks."”

Ettevotted on osaliselt ka koolituste mahu ning omaduste méératlemisel paindlikud, Sportland
Eesti AS juhatuse liige tunnistab: "....iildjoontes kevadel me paneme suure aasta plaani paika, et
see aasta me teeme nii mitu koolitusplokki nendele inimestele ja siis sinna juurde me votame
Jjooksvalt siis vastavalt vajadusele, toesti tunnetuslikult vajadusele on voibolla oige sona, mida siin

Sportlandis peab kasutama."
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2.3.3. Enim vajatavate koolituste tiiiibid

Ettevotted ostavad vdga palju erineva iseloomu ja tiitibiga koolitusi. Jargnev alapeatiikk annabki

iilevaate sellest, millist tiiiipi koolitusi ostavad uuringus osalevad Eesti ettevotted.

Mairkimisvdirse osa sisse ostetavatest koolitustest moodustavad juhtimisalased koolitused.
Uuringus osalenud ettevotetest osatavad juhtimisalaseid koolitusi sisse jargmised ettevotted:

o Ekspress Meedia AS

e Sportland Eesti AS

e Advokaadibiiroo Sorainen AS

o Eesti Energia AS

Eesti Energia AS too6tajakogemuse juht selgitab juhtimiskoolituste vajalikkust: "Kaks peamist
valdkonda on meil energeetika ... energeetikaga seotud teemad ja teine on siis juhtimisalased
teemad. ....kuna meil on tina organisatsioonis 400 juhti ja juhtidel on hdsti oluline roll selles, et
kogu ettevote toimiks, siis sinna me paneme ka (sinna) hdsti palju just kontsernitileselt ressurssi.”
Juhtide koolitamise olulisusest annab tunnistust ka Ekspress Meedia AS personalijuhi mote: "Ja
muidugi, mis on ka strateegias sees, on ka juhtide koolitused. Me tahame ka juhte arendada, et
tegelikult sellistes kriisi aegades on juhtide voimekus ja juhtide kvaliteet héisti oluline." Sportland
Eesti AS juhatuse liige peab samuti oluliseks juhtimisalaseid koolitusi: "Koige rohkem ostame
sisse konkreetselt né juhtimisalaseid koolitusi. ....kuidas inimesi juhtida, kuidas aega planeerida,
kuidas tulemusi planeerida voi kuidas eesmdrgistada, kuidas konfliktsete olukordadega tegeleda,
et koik sellised tiimi- ja inimeste- ja dri juhtimises ette tulevad olukorrad ehk siis koik koolitused,
mis katavad neid valdkondi, on see meie pohivaldkond, mida me sisse ostame.” Advokaadibiiroo
Sorainen AS personaliosakonna juht toob néite, kuidas ettevotte liks eesmérke on ka oma tootajate
hulgast uute juhtide kasvatamine: "Voib-olla ongi praegu koige kriitilisemad projektijuhtumine,
selline miiiik ja ka leadership. Kuna me kasvatame enda seast ka uusi juhte, siis selline spetsialisti
rollist juhi rolliks kasvatamine on ka oluline, sest nemad peavad jdlle mentor'dama ja coach'itama
hakkama juunioreid ja selleks on ka omad nipid, nii et see on meil ka jargmine aasta fookus, selline

leadership - juhtimisoskus."

Kaupade impordi ja hulgimiitigiga tegeleva Tridens AS poolt vajatavate koolituste hulgas on hulk

praktilistest vajadustest tulenevaid. Personalijuht kirjeldab selliseid olukordi jargnevalt: ... koik
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need seadusest tulenevalt koolitused ... tooohutus, raamatupidamine, ostu-pool, turundusel on

alkoholiseadused ja koik sellised ... must be, mis peab olema selge."”

Tulenevalt ettevotte tegevusvaldkondadest on ka enim vajatavate koolituste tiiiibid otseselt voi
kaudselt ettevotte tegevusega seotud. Lisaks on viimastel aastatel seoses koroonaviiruse
pandeemiaga muutunud to6tingimused pdhjustanud uute oskuste vajadust kaugtéd ja
digitaalvaldkonnas. Néiteks toob personalijuht jirgmised teemad: "....digivoimekuse tostmine ehk
siis kus me tahame ka téotajaid nagu arendada digitaalsetes teemades. See on selline strateegiline
eesmdrk. .... Siin on ka ... mis see, data analiitisimise oskused ja graafikute tegemise oskused ja
animeerimine nagu disaineritele ja koik sellised digiturundust puudutavad oskused, kus me ostame

ka sisse koolitajaid, visualiseerimise koolitus ja koik sellised asjad."

Telekommunikatsiooniettevote Telia Eesti AS on seadnud sihiks olla oma valdkonnas turuliider ja
sellest tulenevalt on ettevottel vajadus lisaks valdkonnapdhistele koolitustele ka innovatiivsetele
ja strateegiliselt tulevikku suunatud koolitustele. Personalijuhi sdnad kinnitavad seda: "Kui Teliat
tervikuna moelda, siis ma iitleks ikka, et koik, mis on seotud tehnoloogia- ja IT-valdkonnaga. See
on meie pohiline kompetents. Eriti kui me motleme nagu ka tulevikus ette voibolla ... me téotame
ka selliste strateegiliste tulevikukompetentsiga, et moelda, et mida on vaja 5-10 aasta

perspektiivis, et siis ikkagi need valdkonnapohilised koolitused."”

2.3.4. Sobivate koolituste valimist mdjutavad tegurid

Ettevotetel ja organisatsioonidel on erinevad kriteeriumid, mille alusel sobivaid koolitusi valida.
Kéesoleva t60 autor aga voib ldbi viidud uurimuse pohjal siiski selgelt eristada kolme
enimnimetatud tegurit, mis vdivad saada madravaks koolituse valimisel. Nendeks teguriteks on:

e koolituse sisu ja uuenduslikkus ning kaasaegsus

e koolituse maksumus

o soovitus koolituse ldbiviijale ehk koolitajale

T606 autori hinnangul on ettevotete puhul valiku tegemisel kdige médravamaks ostetava koolituse
sisu. Kuuest uuritud ettevottest nimetas koolituse sisu aga ka asjakohasuse ja kaasaegsuse, mida
to0 autor liigitab samuti sisu alla, kdige olulisemaks valikut mdjutavaks teguriks neli ettevotet.
Eesti Energia tootajakogemuse juht: "....iildjuhul meile koige suuremaks valikukriteeriumiks on
ikkagi sisu, et kas see sisu vastab sellele, mida meil tegelikult vaja on ja teine asi, mida me praegu

vdga palju vaatame on see, et kas need koolitusmeetodid on innovaatilised ja uuenduslikud. Ja siis
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tuleb hind." Samuti seab sisu kdige olulisemale kohale Tridens AS personalijuht: "....kui sa vaatad
need sisud dra, siis kindlasti sa vaatad, number kaks on see, et kus ja kaua see toimub, millal see
toimub, oleneb ju ... see ajaline faktor on hdsti oluline alati. Kolmas on koolitaja kindlasti. Alati
tuleb vaadata koolitajat, sellepdrast et tdna on hdsti palju turule tulnud neid inimesi, kes ei peaks

koolitama. Nii on kahjuks. Ja siis neljandana saab éelda, et kindlasti me vaatame hinda."”

Koolituse maksumust ja hinda aga ka hinna ja kvaliteedi suhet iihe valikukriteeriumina nimetasid
nii Ekspress Meedia AS, Telia Eesti AS, Tridens AS kui ka Eesti Energia AS to6tajad, kellega
intervjuud 14bi viidi. Kugi antud ettevotted nimetasid kdik iihe tegurina hinda, ei olnud see
enamasti koige olulisem valikukriteerium. Niite toob Ekspress Meedia AS personalijuht: "Meil on
tisna kriitiline seltskond, noh, kui motlete, et tippajakirjanikud ja sellised tegijad, siis see ootus
koolitajale on pdris korge. Nii et ma ikkagi vaatan koolitajale ikkagi silma, teen temaga ka
vestluse, rddgin meie vajadustest ja uurin tausta. Siis muidugi hind, et see koolituse hind peab

’

olema ka moistlik. Ja muidugi veel sisu kvaliteet. Hinna-kvaliteedi suhe peab olema nagu paigas.’

Mitmed uuringus osalenud ettevotete esindajad toonitasid intervjuudes, et olulised on ka koolitaja
referentsid ja soovitused, néiteks advokaadibiiroo Sorainen AS personaliosakonna juht peab seda
koige olulisemaks: "Minu jaoks on alati see soovitus, kellegi soovitus. Ma porsast kotis tihti ei

osta."

Taaskord saab eraldi vilja tuua ettevotte tegevusvaldkonnast sdltuva teguri, mis nditeks rohkem
tehnoloogiaga seotud ettevotetel soltub tihti ka spetsiifilistest ndudmistest. Néiteks Telia Eesti AS

’

ostab palju koolitusi tulenevalt tehnilistest niianssidest. Personalijuht selgitab: "....iitleme, et meil
on vdga palju kohustuslikke sertifikaate, ilma milleta meie dri jddb iildse seisma. .... Tehnilised ...
Cisco, Linux ... iihesonaga koik tehnilised, meie platvormid-rakendused, ilma milleta iiks IT-

spetsialist nditeks ei saagi teenust osutada...."

2.3.5. Ostuolukordade kirjeldamine

To0 autor wuuris ka tulenevalt ostuotsustusprosessi teoreetilistest —alustest, milliste
ostuolukordadega uuringus osalenud ettevotted kdige sagedamini kokku puutuvad. Nii, nagu
eelnevates alapeatiikkides, on ka siin erinevaid vastuseid ja valikuid. Ostuolukorrad, mis on iiheks
ostuotsustusprotsessi mojuriks, vdivad esineda kdik korraga tihes ettevottes, nagu néditeks Ekspress
Meedia AS ja advokaadibiiroo Sorainen AS, mille esindajad intervjuudes kinnitasid, et ette tuleb

nii uue vajaduse, jddva korduvostu kui teiseneva korduvostu olukordi.
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Eesti Energia AS, advokaadibiiroo Sorainen AS ja Tridens AS tdid domineerivate
ostuolukordadena vilja jddva korduvostu, samas kui Sportland Eesti AS juhatuse litkme sdnul on
nende ettevotte spetsiifikat arvestades domineeriv hoopis teisenev kordusost: "...see olukord
teiseneb kogu aeg, turul kogu aeg midagi muutub, toojouturul muutub, jaekaubandusturul muutub
ehk siis me tegelikult natukene teisendame vastavalt vajadustele ja vastavalt konkreetse aasta
eesmdrkidele ja suunitlusele ja ta kipub olema pigem selline, et kui meil on hea koostéopartner
leitud, et selline teisenev kordusost. Aga sel aastal on lisaks teisenevale korduvostule, mis on paika

pandud, ka tditsa uue vajaduse ja uue koostoopartneriga no ... on otsustatud, et ostame sisse ka

uue vajaduse konkreetseid koolitusi."

2.3.6. Koolituspartnerite leidmise meetodid

Kéesoleva to0 autor uuris ka ettevotetele sobivate koolituspartnerite leidmise meetodeid. Tegemist
on 8-etapilise ostuotsustusprotsessi mudeli neljanda etapiga (Kotler, Armstrong 2018, 171).
Domineeriva meetodina nimetasid uuringus osalenud ettevotete esindajad sobivate
koolituspartnerite leidmist 1dbi soovituste kolmandatelt osapooltelt. Sellise meetodi mainisid dra

Ekspress Meedia AS, Sportland Eesti AS, advokaadibiiroo Sorainen AS ja Tridens AS esindajad.

Sportland Eesti AS juhatuse liige: "Uldiselt me leiame neid libi soovituste ja iitleks isegi, et libi
sotsiaalmeedia viimased." Ekspress Meedia AS personalijuht: "....me otsime tegelikult partnereid
koikidest kanalitest: nii kogemuspohiselt, libi soovituste, ka iildine online-otsing on tdiesti
tavapdrane.” Advokaadibiiroo Sorainen AS personaliosakonna juht: "Mina ise siis olen péordunud
advokaadibiiroode ... oma kontaktidega maailmas ja Eestis siis just nimelt Eesti kolleegide kaudu
Jja just nimelt, ma ikkagi rohutaks seda soovitust, kui keegi ikka usaldab soovitada, siis ma nagu
votan tosiselt. Ja noh, inimesed kdivad ka palju igal pool konverentsidel ka ja tulevad ise, et kuule,

see oli iilidge, et teinekord kui meil on seda teemat vaja, et motle selle peale. Inimesed ise, téotajad

ise ka soovitavad."

Kuna koolitusteenus on t60 inimestega, siis on inimestevahelised suhted ka ostuotsustusprotsessis
viga olulised, sobivate tarnijate leidmiseks kasutatakse ka tihti isiklikku olemasolevat
vorgustikku, nagu selgub Telia Eesti AS personalijuhi poolt saadud infost: "Siis aastatega eks oma
vorgustik ju on, noh, sa juba tean, et kui sa oled aastaid koolitusi ostnud, et siis need ... kuidagi
need tegijad ikka, Eesti ei ole viga suur, et sa ikkagi tead, kes mis tasemel mida pakub ja aeg-ajalt

me kdime ju ka ise.” Aga koolituspartnereid leitakse ka niditeks messidelt ja konverentsidelt:
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"Moned aastad tagasi meil oli ka ... koolitusmessid toimusid, siis meil koolitusspetsialistid kdisid

seal kohapeal lausa ka, ma tean, et seal firmad ennast tutvustasid ja mida nad pakuvad."”

Sportland Eesti AS juhatuse liige ja Eesti Energia AS to6tajakogemuse juht nimetavad veel lisaks
koolitusfirmade otsepakkumisi ning viimane lisab: "Viga palju googeldame ja otsime teemade-
pohiselt. Ja voibolla kolmas on see, et vaatame igasuguste konverentside esinejate nimekirjadest

ka, et kes kus kdib ja mis teemal esineb."”

2.3.7. Pakkumiste kogumine ja vordlemine

Pakkumiste kogumine ja vordlemine toimub antud uuringus osalenud ettevotetes erinevalt. Kuna
ettevotted on ka erineva suurusega ning niiteks Eesti Energia AS teeb seda rohkem kui 20000
eurot maksvate koolituste puhul 14bi riigihangete, siis selles etapis ei saa vilja tuua iihtset mustrit.
Tootajakogemuse juht selgitab: "Kui niitid tegemist selle viikehankega, see on kuni siis 20000, siis
kdib ka selliselt, et me kiisimegi kolm pakkumist, tulevad meili teel ja siis me valime vilja, kellega
me tahame jdtkata ja siis me teeme kohtumised ja siis nad rddgivad uuesti lahti selle, mis nad
pakuvad. Kui on tegemist riigihankega, siis laekuvad need pakkumised sinna riigihangete
keskkonda ja siis me hindame neid ja siis me peame koikidega ka kohtumised tegema, et
pohimotteliselt niimoodi ta kdib. .... Kui on riigihange, siis on seal oma kriteeriumid ja
komisjoniliikmed hindavad ja seal on nagu see ette pandud. Aga kui niitid on viikehange, mida on
meil koige rohkem, see kuni 20 000, kus on ainult need vordlevad pakkumised, et siis me lihtsalt
vaatamegi, et kas see sisu ... seal on hdsti oluline, et kuidas on suutnud see pakkuja siis aru saada,
mida me tegelikult tahame, sest me iildjuhul hdsti selgelt kirjutame vilja, mida me tahame ja meile
saab helistada ka ja ikka iile kiisida, et siis vaatamegi, kas see sisu ... sisu on ikkagi number iiks,

et kas see sisu niitid ikkagi on see, mida me tegelikult tahtsime. Niimoodi hindamegi."

Koik antud t66 autori poolt intervjueeritud Eesti ettevotete esindajad kinnitasid, et pakkumisi
kogutakse kirjalikult e-kirja teel. Sellele vdivad eelneda suulised ldbirddkimised telefoni voi
muude elektrooniliste sidevahendite abil ja mdningatel juhtudel ka kohtumised koolituspartneri
esindajaga. Moni tarnija on pakkunud voimalust ka osaleda avatud koolitusel, kus siis ostjal on
voimalus tutvuda nii koolituspartneri kui ka koolituse sisuga. Enamasti vOetakse pakkumisi
mitmelt tarnijalt, nagu seda kirjeldab Ekspress Meedia AS personalijuht: " Kui on voimalus votta
kaks-kolm pakkujat lauale, siis see on ideaalne, aga tihti, ma iitlengi, et kuna meil on nii
spetsiifilised vajadused, siis me tihti rdadgimegi ainult iihe koolituspakkujaga voi koolitajaga libi,
keda me juba teame. Aga ideaalmaailmas jah, me votamegi siis tihendust kahe-kolme
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koolituspakkujaga, rddgime oma vajadusest, kiisime koolituspakkumist kirjalikult ja siis vaatame
otsa tipselt sellele hinnale ja mis nad selle koolituse sisuks on nagu pannud, mis vormis see on ja
siis osakonnajuht voi personalijuht siis teeb selle lopliku valiku. Tegelikult me teeme tisna lihtsalt,
meil ei ole vilja tootatud mingisuguseid suuri ostuprotsesse voi mingisuguseid kdaskkirju selle

kohta, et me ikkagi ldhme case by case ja iisna otse."

Pea koik vastajad mainisid, et pakkumiste vordlemisel voetakse arvesse nii hinda, sisu kui ka hinna
ja kvaliteedi suhet. Sportland Eesti AS juhatuse litkme sOnutsi tuleb ette ka olukordi, kus
pakkumisi ei koguta: "Kui on teisenev kordusost, siis me iildjuhul viga pakkumisi ei kogu, et kes
paremat hinda teeb voi parema sisu kokku paneb, et siis ongi eelkoige kohtumised konkreetsete ...
pidepunktide paikapanek ja sealt edasi on tegelikult koolitaja usaldamine ehk siis kuidas ta tdpselt

selle koolitusprogrammi kokku paneb."”

Pakkumiste juures vdi saada ka oluliseks, millises keeles suudetakse koolitust 14bi viia, nditeks

Eesti Energia AS ostetavad koolitused toimuvad tihti kolmkeelsetena (eesti, vene ja inglise keeles).

2.3.8. Loppvalikut mojutavad tegurid

Loppvalikut mdjutavate tegurite hulk antud t66s 14bi viidud uuringus osalenud ettevdtete puhul
véga palju ei varieeru. Enamus vastajatest tdid vilja jargmised tegurid:

» koolituse sisu

e koolituse hind

o koolitaja paindlikkus ja sobivus

Koolitaja paindlikkuse olulisuse osas toob hea niite Sportland Eesti AS juhatuse liige:
"Paindlikkus voibolla on iiks selline (tegur), kuna me tootame sellises pdris ... eriti viimasel ajal
pdris kaootilises maailmas ja samamoodi meie ettevote on pigem selline vdga kiiresti reageeriv ja
paindlik, et siis teinekord voib juhtuda selliseid viimase hetke muudatusi, et kas pdevaliselt voi

kellaajaliselt, et siis paindlikkus lisaks eelpoolmainitule on meie jaoks oluline.”
Uldiselt leiab t66 autor, et koolituspartneri 1dppvaliku tegemisel saavad miiravaks enamasti

samad tegurid, mida ettevotted vordlevad juba sobivate koolituste valimiste etapis, mida on

kirjeldatud alapeatiikis 2.3.4.
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2.3.9. Ostuprotsessis osalevate isikute kirjeldamine

To0 autor tuvastas uurimuse kdigus, et koikides wuuritavates ettevottetes osaleb
ostuotsustusprotsessis koolituste ostmisel rohkem kui iiks inimene. Ostukeskuse rollid, mida

intervjueeritavate poolt kirjeldati olid jargmised:

Algatajad véi tellijad, kelleks voivad olla niiteks osakondade juhid vdi personalijuht (Ekspress
Meedia AS), funktsionaalne juht, kellel on oma tiim (Telia Eesti AS), tiimijuhid, kes teavad oma
tiimi liikmete vajadusi koige rohkem (Tridens AS), personaliosakond voi todtaja ise (nii
advokaadibiiroo Sorainen AS kui ka Eesti Energia AS). To6taja rollist ostuprotsessi algatajana
rddgib Eesti Energia AS tootajakogemuse juht: "Me oleme kokku leppinud niimoodi, et kui on
tegemist tiksikvajadusega ehk siis mingi spetsiifiline vajadus, siis tildjuhul téotaja ise kas otsib
endale siis partneri, kelle juurde minna ja ise tegeleb sellega. Jah, selles mottes kiill, et see
(algatus) tuleb téotajalt, aga juht on sinna ikkagi ka kaasatud, sest juht peab olema teadlik, et ta

sinna liheb, selle kulu teeb ja et see (koolitus) vastab siis tema mingitele vajadustele.”

Otsustajad, kes vdivad olla ettevotete struktuurides erinevatel ametipositsioonidel olevad
tootajad. Selleks vdivad olla konkreetsed valdkonna juhid (Sportland Eesti AS), personalijuht
(Telia Eesti AS), advokaadibiiroo tegevpartner (advokaadibiiroo Sorainen AS), tiimijuht koos
personalijuhiga (Tridens AS). Eesti Energia AS to6tajakogemuse juht kirjeldab otsustajaid selles
ettevottes nii: "HR partnerid, kes on meil ettevotte iiksustes, kes siis toetavad meeskondi,
koonduvad ka keskseks, siis on meil virbamise- ja toosuhete valdkond, siis on meil kultuuri-hack
valdkond ehk siis tegelikult kogu kontserni juhtimiskultuuri ja organisatsioonikultuuri

arendamine.”

Ostjad, kelle puhul t66 autori hinnangul uuritavates ettevotetes iildiselt eraldi sellist rolli ei
eksisteeri, kui vilja tuua vaid iiks erand, milleks on Telia Eesti AS, mida kirjeldab ettevotte
personalijuht: "See asi (ostusoov) liigubki siis seejirel ostuosakonda, ostuspetsialistile, sest meil

on kokkulepe, et koiki (tooteid ja teenuseid) meil ostab ostuosakond.”

Mbojutajad, keda niiteks Telia Eesti AS personalijuht oma intervjuus kirjeldab nii: "Nditeks tiksuse
Jjuht voiks olla see. Voi juhi juht nditeks voi tiksuse juht, iitleme, et see juhi jargmine tase voiks ka
olla siis kaasatud, et kes oskab hinnata, et kas see soov on nagu kriitiline ja vajalik...." Lisaks

mainib ta dra ka finantsosakonna analiiiitiku drikontrolleri. Mdjutajaks voib olla ka ettevotte juht
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(Tridens AS). Eesti Energia AS to6tajakogemuse juht aga toob vélja hoopis sellise aspekti, kus
mojutajaks vaib olla iga ettevotte todtaja: "Voibolla siis (on mojutajad) tegelikult téotajad ise.
Mones meeskonnas kaasatakse tootajaid ka sinna otsustusprotsessi voi siis ka juba valiku
protsessi, et keda iildse kutsuda nditeks pakkumisi tegema. Aga niimoodi mingisuguseid vanaisasid

kuskil, kes iitlevad, keda voib osta sisse ja keda mitte, et seda ei ole. Seda pigem ei ole jah."

Kasutajad, kellena kisitleb kdesoleva t60 autor uuringus osalenud ettevdtete koiki todtajaid, kes

ettevotete poolt ostetud koolitustel osalevad.

2.3.10. Koolituste tulemuslikkuse hindamine

Koik uurimuses osalenud Eesti ettevotted viivad 1dbi ka koolitustele jargneva tulemuslikkuse
hindamise. Meetodid selleks on erinevad, tulenevalt ettevotte suurusest ja tegevusvaldkonnas.
Tagasiside ja tulemuslikkuse hindamine on oluline nii ostjale kuid tihti suheldakse ka
koolituspartneriga, kelle teenust ettevote on ostnud. Telia Eesti AS personalijuht kirjeldab:
"Sellised agarad koolitajad on ikka ise juba moelnud omale ka, et kuidas nad ... nad on ise
huvitatud, et tagasisidet saada oma pakutava (koolituse) kohta."” Koolitustel osalenud ettevotete
tootajad saavad anda tagasisidet aastavestlustel ja 14bi totajate rahuloluuuringu (Ekspress Meedia
AS), tagasisidet kogub personaliosakond (advokaadibiiroo Sorainen AS), koolitusel osalenute
poolt tdidetakse tagasisideankeete, kiisimustikke ja online-vorme (Telia Eesti AS, Tridens AS,

Eesti Energia AS).

Oluline on ka juhtide hinnang, mida personaliosakond kasutada saab, Eesti Energia AS

l

tootajakogemuse juht selgitab seda nii: "....kuidas juht néeb, kas see (koolitus) oli see, mida vaja
oli ja kuidas see siis ka inimeste igapdevases to6s on moju avaldanud ja kas peaks veel midagi

edasi tegema."

2.4. Jareldused ja ettepanekud

Tulenevalt uurimuse kdigus kogutud informatsioonist ja selle analiiiisimisest leiab t66 autor, et
labivaks pdhjuseks koolituste ostmisel tdid uuringus osalejad vilja vajaduse ettevotetes tootavate
inimeste arengu edendamise. Lisaks todtajate isiklikule arengule peetakse ettevotetes oluliseks ka
kogu meeskonna ja protsesside arengut. Samuti saab vilja tuua lihe argumendi, milleks on

ettevotete tdotajate motivatsiooni tdstmise. Lébi motiveeritud ja arenevate tdotajate areneb kogu
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ettevote ning see muudab ka majandustulemused ettevdttes paremaks. Uhe pdhjusena saab
kindlasti vilja tuua ka ettevotte tegevusvaldkonnast ja spetsiifikast tuleneva vajaduse, mille puhul
on tarvis kindla kvalifikatsiooniga too6tajate pidev koolitamine kvalifikatsiooni hoidmiseks ja

tostmiseks.

Ostetavate koolituste omadusi méératlevad vajaduspdhisus, mis vOib tuleneda nii sisemistest kui
vilistest teguritest, ettevotetes toimuvatelt arengu- ja aastavestlustelt kogutud informatsioon ning
tagasiside tootajatelt aga ka uute toodete ja teenuste turule tulekuga seotud vajadused ning
koolitusturul pakutavad tooted. Ostetavate koolituste mahu méératlemise juures nimetasid kdik
uuringus osalenud ettevotte koolituseelarvet. Valdaval enamusel uuritavatest ettevotetest on

eelarve lisna tipselt médratletud kuigi voib tdheldada ka mdningast paindlikkust.

Uuringus osalenud ettevotted ostavad viga palju erineva iseloomu ja tiilibiga koolitusi. Siiski leiab
ithe valdkonna, mis domineeris ettevotete poolt ostetavate koolituste tiilibi kirjeldamisel. Nimelt
moodustavad mérkimisvddrse osa ettevotete poolt ostetavatest koolitustest juhtimisalased
koolitused, mida mainisid neli ettevotet kuuest. Tulenevalt ettevotte tegevusvaldkonnast on ka
enim vajatavate koolituste tiilibid otseselt voi kaudselt ettevotte tegevusega seotud. Nii on nditeks
tehnoloogiasektoris tarvis rohkem tehnilise sisuga koolitusi aga ka innovatiivsetele ja tulevikku

suunatud lahendustele keskenduvaid koolitusi.

Sobivate koolituste leidmist mdjutavate tegurite hulgas pidasid uuringus osalenud ettevotete
esindajad olulisimaks ostetavate koolituste sisu, kaasaegsust ja uuenduslikkust. Uhe kriteeriumina
saab kindlasti vélja tuua ka koolituse hinna aga ka hinna ja kvaliteedi suhte. See on ka t66 autori
hinnangul pdhjendatud kriteerium, kuna ostetava toote kvaliteet ja hind on tihti just kdige
olulisemad otsustamist mdjutavad tegurid ka muude toodete puhul. Mitmed uuringus osalenud
nimetasid olulise tegurina ka koolitust 1&bi viiva ettevotte ja koolitaja persooni referentse ja
soovitusi. Eraldi osa sobivate koolituste leidmist mdjutavate tegurite puhul vdib tdheldada
ettevotte tegevusvaldkonnast tingitud juhtudel, kus nditeks tehnilist laadi ja kitsamat
spetsialiseerumist ndudvatel erialadel 1dhtutakse pakutavate koolituste tehnilistest ja spetsiifilistest

nianssidest.

Antud bakalaureusetdo teoreetilistest alustest tulenevalt uuris t66 autor ka uuringus osalevate

ettevotete puhul esinevaid ostuolukordi ja leidis, et selles osas ei saa eraldi vilja tuua
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domineerivaid néiteid. Ettevotete esindajad kinnitasid, et tuleb ette nii uue vajaduse, jddva

korduvostu kui teiseneva korduvostu olukordi.

Ettevotetele sobivate koolituspartnerite leidmise ihe meetodina, mis uuringus osalenud ettevotete
puhul ka domineeris, nimetati soovitusi kolmandatelt osapooltelt. Kuna Eestis on antud
valdkonnas tegutsevate ettevotete ja inimeste ring iisna konkreetne ja kitsas, siis loevad viga palju
ka juba varasemalt tekkinud isiklikud suhted, lisaks olemasolev vdrgustik koolituse valdkonna
ettevotete ja nendes tootavate inimestega. Aga alahinnata ei saa ka otsepakkumiste tegemist ja
kindlasti peavad koolitusturul edukaks saada soovivad ettevotted olema kergesti internetist
leitavad ja ettevotete kodulehtedel sisalduv informatsioon peab olema relevantne ning pidevalt
uuendatud. Sobivate tarnijate leidmisel kasutavad ettevotted ja nende personalitodtajad ka

messidelt ning konverentsidelt saadud kogemusi ja kontakte.

Mis puudutab ostetavate koolituste puhul pakkumiste kogumist ja vordlemist, siis siin vdib esile
tosta kahte aspekti. Koik antud t66 autori poolt intervjueeritud ettevotete esindajad kinnitasid, et
pakkumisi kogutakse kirjalikult e-posti vahendusel, millele vdivad eelneda ja jargneda ka muul
viisil toimuv suhtlus. Enamasti on selleks telefonikdne vdi ndost-ndkku kohtumine. Pakkumiste

vordlemise puhul arvestatakse enam nii hinda, sisu kui ka hinna ja kvaliteedi suhet.

Loppvaliku tegemise puhul leiab t66 autor, et need kattuvad suuresti ettevotete poolt juba sobivate
koolituste valimise etapis mairavaks saavate teguritega. Enamus vastajatest toid vélja koolituse

sisu, koolituse hinna ja koolitaja paindlikkuse ning sobivuse.

To0s uurib autor ka ostuotsustusprotsessis osalevaid isikuid ja kirjeldatavad rollid on algatajad voi
tellijad, otsustajad, ostjad, mojutajad ning kasutajad. VOib dra maérkida, et osades ettevotetes

saavad algatajate hulka kuuluda ka needsamad td6tajad, kes on 16puks kasutaja rollis.

Koikides uurimuses osalenud ettevotetes viiakse ldbi ka koolitustele jargnevad tulemuslikkuse
hindamised. Meetodid selleks on erinevad, tulenevalt ettevotte suurusest ja tegevusvaldkonnast.
Labi viidud uuringu tulemuste pdhjal on autoril jargmised ettepanekud nii ettevotetele, kes ostavad
koolitusi kui ka koolitusfirmadele:

o Ettevotted voiksid ostuotsustusprotsessi kaasata algataja rollis rohkem to6tajaid, kes on ka

koolituste 10ppkasutajad, saades nii vajaduste kohta informatsiooni otse tdotajailt.
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e Sobivate koolituste valikul peaksid ostjad ldhtuma koolituse sisu ja teema
kisitluse uuenduslikkusest ja kaasaegsusest.

o Ettevotete personalitdotajate puhul kaasta neid rohkem erinevatel koolituskonverentsidel
ja messidel osalemisse, 1dbi mille laiendada kontakte ja suhtlusvorgustikku ning avastada
uusi tarnijaid ja tooteid.

e Tarnijad voiksid rohkem osaleda messidel ja konverentsidel, pakutavad tooted, teenused ja
nende sisu peaks olema internetist kergesti leitav ja relevantne. Lisaks peaksid tarnijad
hoolitsema oma positiivse kuvandi ja toodete sisu ning kvaliteedi hoidmise ja arendamise

eest.

Kuna tegemist on teemaga, mida Eestis vihe uuritud, siis voiks seda tulevikus késitleda veel
laiemalt ja t66 autor soovitaks tulevastel uurijatel kindlasti lisaks kvalitatiivsele uurimisvormile
kasutada kvantitatiivuuringut. Teema uurimisest saaksid eelkdige kasu koolitusfirmad ja koolitajad
aga kindlasti annaks see ka ostjatele ideid, kuidas koolituste ostuotsustusprotsessi ettevotte jaoks

efektiivsemaks ja mugavamaks muuta.
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KOKKUVOTE

Kiesoleva bakalaureusetod eesmirk oli kirjeldada ja vilja selgitada vilja Eesti ettevotete ja
organisatsioonide ning nende personalitdotajate ostuotsustusprotsessi mojutavad tegurid
koolituste ostmisel organisatsiooni liikkmetele ja ettevotete todtajatele. Autor leidis, et antud teema
kohta on Eestis seni informatsiooni vihe kogutud ja koolitusturul toimuvad ostuotsustusprotsessid

on autori hinnangul kaardistatud ebapiisavalt.

Eesmargi saavutamiseks viis t66 autor 1dbi kvalitatiivse uurimuse, mille kdigus toimusid 2021.
aastal poolstruktureeritud intervjuud kuue Eesti ettevotte esindajaga. T66 autori poolt koostatud
valimisse kuulusid jargmised ettevotted: Ekspress Meedia AS, Telia Eesti AS, Sportland Eesti AS,
advokaadibiiroo Sorainen AS, Tridens AS ja Eesti Energia AS. Intervjuud viis t60 autor 1dbi

interneti vahendusel Zoom’i platvormil, kdik intervjuud salvestati ning transkribeeriti.

Autor leidis kédesoleva t60 kéigus toimunud uurimuse analiiiisimisel, et ldbivaks pdhjuseks
koolituste ostmisel toodi ettevotete esindajate poolt vélja vajadus ettevdtetes todtavate inimeste
arengu edendamiseks. Lisaks tootajate isiklikule arengule peeti ettevotetes oluliseks ka kogu
meeskonna ja protsesside arengut. Tdnapédeva kiiresti muutuvas maailmas ja olukorras driturul
peavad ettevotted olema suutelised ka toimuvate muutustega kaasas kdima. Selleks otsivad ostjad
koolitusi, mis on uuendusliku sisuga, innovaatilised ja kisitlevad ettevotete strateegilist

perspektiivi silmas pidades olulisi teemasid.

Ostetavate koolituste omadusi saab uuringu tulemusel méératleda ldhtuvalt vajaduspdhisusest aga
ka ettevotetes kogutava informatsiooni pohjal. Oma osa mingivad siin ka koolitusturul pakutavad

tooted ja teenused ning ettevotete poolt uute toodete ja teenuste turule toomisega seotud olukorrad.

Kéesoleva bakalaureusetdo raames 1dbi viidud uurimuse tulemusena selgus, et ettevotted ostavad
véga erineva tiiiibi ja iseloomuga koolitusi. Koolituste tiiiibid vdivad olla ka seotud otseselt voi
kaudselt ettevotte tegevusvaldkonnaga. Kuna tihti pole turul saada sobiva iseloomu vdi sisuga

tooteid, pole haruldane, kui ostja koos tarnijaga toGtab vilja talle vajaliku koolituse temaatika,
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suuna, vormi voi sisu. Autor leidis, et Eesti koolitusturul on selles vallas vdoimalik tarnijatel oma

pakutavaid tooteid arendada ja kohandada vastavalt ostja vajadustele.

Bakalaureuset66 tulemusena tegi autor jargmised ettepanekud:

Ettevotted voiksid ostuotsustusprotsessi kaasata algataja rollis rohkem to6tajaid, kes on ka
koolituste 10ppkasutajad, saades nii vajaduste kohta informatsiooni otse tdo6tajailt.
Sobivate koolituste valikul peaksid ostjad ldhtuma koolituse sisu ja teema
kisitluse uuenduslikkusest ja kaasaegsusest.

Ettevotete personalitddtajate puhul kaasta neid rohkem erinevatel koolituskonverentsidel
ja messidel osalemisse, 1dbi mille laiendada kontakte ja suhtlusvorgustikku ning avastada
uusi tarnijaid ja tooteid.

Tarnijad voiksid rohkem osaleda messidel ja konverentsidel, pakutavad tooted, teenused ja
nende sisu peaks olema internetist kergesti leitav ja relevantne. Lisaks peaksid tarnijad
hoolitsema oma positiivse kuvandi ja toodete sisu ning kvaliteedi hoidmise ja arendamise

eest.

Autor leidis, et antud valdkonda ja teemat vdiks Eestis tdiendavalt uurida ning lisaks kvalitatiivsele

uurimismeetodile kasutada tulevikus ka muid meetodeid.
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SUMMARY

BUSINESS BUYER DECISION PROCESS OF PURCHASING TRAININGS

Kristjan Hirmo

Objective of the current Bachelor’s thesis was to describe and identify factors that influence buyer
decision process of trainings to organization members and company staff by Estonian companies,
organizations and their human resources personnel. The author found that there has not been
enough material gathered about the current topic in Estonia and buyer decision processes at the

market of trainings have not been sufficiently mapped.

In order to achieve the set objective the author conducted a qualitative study during which half-
structured interviews were conducted with representatives of six Estonian companies in 2021. The
following companies were included in the sample compiled by the author of the current thesis:
Ekspress Meedia AS, Telia Eesti AS, Sportland Eesti AS, law firm Sorainen AS, Tridens AS and
Eesti Energia AS. The interviews were conducted via Zoom platform by the author. All interviews

were recorded and transcribed.

While analyzing the results of the conducted research the author found that the main reason of
purchasing trainings that was mentioned by representatives of participated companies was the need
to encourage development of their employees. In addition to personal growth of employees also
development of the entire team and processes was considered as an important factor. In today’s
fast changing world and situation at business market companies must be capable of keeping up
with change. For that buyers are looking to purchase trainings that have innovative content and

which take into consideration topics that cover strategic perspectives of companies.

As per the results of the study, characteristics of purchased trainings can be defined based on need

but also on information collected in companies. Products and services offered at training market
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play a role here and also situations created by companies that bring new products and services to

the market.

Study results also found that companies purchase trainings with wide variety of types and
characteristics. Training types can be directly or indirectly related to the field of activity of the
company. As products with suitable content or characteristics are often not available at the market,
it is not rare that the buyer in co-operation with service provider custom makes the training with
desired direction, form or content. The author found that at the Estonian training market it is

possible for service providers to further develop and adapt their products based on buyer needs.

As a result of the current bachelor’s thesis the author made the following suggestions:

e Companies could include employees more into the buying process as they are the end users
of that service and are able to provide the best input.

e When selecting suitable trainings buyers should put more emphasis on training content and
topic’s innovation and modern approach.

e To include HR specialists more into different training conferences and participation at
professional fairs, which would enable to increase networking and contacts, as well as
discover new service providers and products.

e Service providers could participate more at fairs and conferences. Offered products,
services and their content should be easily found online and be relevant. Providers should
also look after their positive image and content of their products as well as maintaining the

level of quality and developing it.

The author also found that the current field and topic could be further studied in Estonia and in

addition to qualitative research method other methods of study should be used.
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LISAD

Lisa 1. Individuaalse intervjuu struktuur

Intervjuu struktuur on koostatud ldhtuvalt organisatsiooni ostuotsustusprotsessi kohta kogutud

teoreetilisest informatsioonist ning t66 autori isiklikest kogemustest.

Kuidas on Teie nimi, millises ettevottes ja millisel ametikohal tootate?
Millega ettevote tegeleb? Milline on pohitegevusala?

Kui palju on ettevdttes tootajaid?

Kas Teie ettevottes ostetakse tdotajatele tdienduskoolitusi?

Mis tingib enamasti koolituste ostmise?

Kuidas miiratlete ostetava koolituse omadused ja mahu?

Millist tiiiipi koolituste jargi on Teie ettevottes suurim vajadus?
Nimetage palun peamised tegurid, mille jargi valite sobivad koolitused?
Kirjeldage palun ostuolukordi.

Kuidas leiate koolituspartnerid?

Mil viisil te kogute pakkumisi?

Kuidas te vordlete erinevaid pakkumisi?

Mille jérgi teete teenusepakkuja osas 1oppvaliku?

Kus toimuvad tavaliselt koolitused?

Milline on tellimuse sooritamise protsess?

Kes organisatsioonist osalevad ostuotsustusprotsessis?

Kuidas hindate koolituse tulemuslikkust?

Allikas: autori koostatud
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Lisa 2. Intervjuude tehniline Kirjeldus

Ettevote
Ekspress Meedia AS

Telia Eesti AS

Sportland Eesti AS

Advokaadibiiroo

Sorainen AS

Tridens AS

Eesti Energia AS

Intervjueeritav
Tiina Paju
Personalijuht

Kristi Kollo
Personalijuht

Nelli Nilson
Juhatuse liige

Kristiina Harms
Personaliosakonna
juht

Marika Jarve
Personalijuht

Kadi Piikov
Tootajakogemuse juht

Allikas: autori koostatud

Intervjuu tehniline kirjeldus

* toimumise aeg: 23. aprill 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 36 minutit

* toimumise aeg: 31. mai 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 35 minutit

* toimumise aeg: 2. juuni 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 38 minutit

* toimumise aeg: 26. november 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 45 minutit

* toimumise aeg: 29. november 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 35 minutit

* toimumise aeg: 2. detsember 2021

+ labiviimise viis: videokone, Zoom'i vahendusel
+ labiviimise keel: eesti keel

+ labiviimise koht: Tallinn

* poolstruktureeritud intervjuu kiisimustiku alusel
* intervjuu kestus: 33 minutit
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Lisa 3. Cross-case analiiiisi tabel

Ettevotte nimi

Tootajate arv
Koolituste ostmise
sagedasemad
pohjused

Ostetavate
koolituste omaduste
ja mahu
madadratlemine

Enim vajatavate
koolituste tiitibid

Ekspress Meedia
AS

368

* toOtajate arengu
toetamine

* toOtajate
motiveerimine

* vastavalt
koolitus-fondi
mahule

+ 1/3 14bi talendi-
akadeemia

* osakondade juh-
tide vajadustest
lahtuvalt

* IT-tehnilised ja
digivdimekus

+ andmeanaliiiis

* ajajuhtimine

* eneseareng

Telia Eesti AS

1600

* toOtajate arengu
edendamine

* tOOtajate
kompetentsi
tostmine

* cttevotte
nédhtavaks
muutmine

* tulenevalt uue
toote vOIi teenuse
turule tulekust

+ sisend juhtidelt,
mille jérgi on
vajadus

* vastavalt
eelarvele

* tehnoloogia- ja
IT-valdkond

+ valdkonna-
pohised koolitused

Sportland Eesti AS

400
* igapdevatoo
arendamine
* tOOtajate
kompetentsi
tostmine

* koos koolitajaga
madratletakse maht
+ tulenevalt turul
pakutavast
- vastavalt

eelarvele

* juhtimisalased
(tiimi, inimeste ja
ari juhtimine)

44

Advokaadibiiroo
Sorainen AS
115
* ettevottele
partnerite
kasvatamine
* toOtajate
motiveerimine

+ kord aastas
toimuv olukorra
kaardistamine

* arenguvestluste
kaudu

- vastavalt
eelarvele

* projektijuhtimine
* leadership

* juhtimisoskuste
koolitamine

Tridens AS

68

* tOOtajate areng

* uute teadmiste
omandamine

* seadusandlusega
kursis hoidmine

* toOtajate
motiveerimine

* eelarve

* arenguvestluste

tagasiside

* vajaduspohine,

suhteliselt paindlik

* tootekoolitused
(sisekoolitus)

+ seadustest
tulenevad
koolitused

Eesti Energia AS

4400
* padevus-
tunnistuste
resertifisteerimine
* ettevotte juhtide
koolitamine

* vajaduspohine

* tulenevalt
ettevotte
tegevusvaldkonda-
dest

+ aastane
koolitusplaan aga
see on muutuv

* energeetika-
alased

* juhtimisalased

* IT-valdkond

+ lai valik tegevus-
valdkonnapdhiseid



Lisa 3 jarg

Ettevotte nimi

Sobivate koolituste
valimist mdjutavad
tegurid

Ostuolukordade
kirjeldamine

Koolituspartnerite
leidmise meetodid

Pakkumiste
kogumine ja
vOrdlemine

Ekspress Meedia
AS

* tugev koolitaja
* hind
* sisu kvaliteet

« esinevad koik
kolm olukorda

* kogemuspdhiselt
* labi soovituste
* online-otsing

+ suuliselt

* kirjalikult

* 2-3 pakkujat
+ vorreldakse
hindu ja sisu

Telia Eesti AS

+ koolituse sisu
« eelarve
« sertifikaadid

+ esinevad koik
kolm olukorda

+ messidelt

* olemasolev
vorgustik

* online-otsing

* kogutakse e-kirja
teel

* pitch ostja juures
+ tellija kutsel

+ kéiakse avatud
koolitustel

+ vorreldakse
hinna/kvaliteedi
suhet ja sisu

Sportland Eesti AS

+ asjakohasus ja
kaasaegsus

* koolitaja tase

* koolituse
kontreetsus (mitte
laiali valguv)

* enamasti teisenev

kordusost
* ka uus vajadus

+ soovitused
+ sotsiaalmeedia
* otsepakkumised

* kohtumised

* teiseneva
korduvostu puhul
iildjuhul ei koguta

* pigem piiiitakse
kohe leida partner,
kellega on sarnane
mindset
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Advokaadibiiroo
Sorainen AS

* soovitus

* koolitaja inglise
keele tase

* koolitaja
paindlikkus sisu
0sas

* tuleb ette koiki
olukordi

* domineerib jadv
korduvost

* online-otsing

* soovitused

+ isiklikud
kontaktid

* soovitused
tootajatelt 1abi oma
kogemuse

+ e-kirja teel

* 10ppfaasis pitch

* olulised on
koolitaja referentsid

* ostja vajadustega
ja tingimustega
arvestamine

* hind, aga see
pole koige
médravam

Tridens AS

+ vajaduspohisus

* aeg, koht, pikkus

* koolitaja isik

* hind

+ kontakt- voi
online-koolitus

+ jaav korduvost

* teisenev
korduvost

* uus vajadus
harva

+ referentsid

* soovitused

+ e-kirja teel

* pitch Zoom'is,
Teams'is vdi koha
peal

* suuremate puhul
mitmelt pakkujalt

* vorreldakse sisu

* ajafaktor

* hind

Eesti Energia AS

* sisu

* innovaatilisus ja
uuenduslikkus

* hind

+ jaav korduvost

* otsepakkumised
* online-otsing

* konverentsidelt
1&bi esinejate
nimekirjade

+ vdikehange e-
kirja teel

* sobiva
koolitajaga
kohtumine

* sisu olulisim

* riigihanked ldbi
vastava keskkonna

+ kriteeriumid,
hindab komisjon



Lisa 3 jarg

Ettevotte nimi

Loppvalikut
mojutavad tegurid

Ostuprotsessis
osalevate isikute
kirjeldamine

Koolituste
tulemuslikkuse
hindamine

Ekspress Meedia
AS

* hind
* sisu

* algatajad -
osakondade juhid
voi personalijuht

* finantsjuht

* ettevotte juht

* aastavestlus

* tagasiside peale
koolitust

* toOtajate
rahulolu-uuring

Allikas: autori koostatud

Telia Eesti AS

* hind
* sisu

+ tellija - tiimijuht
* personalijuht

* ostuspetsialist

+ iiksuse juht

+ drikontroller

* koolitajad
soovivad tagasisidet
* toOtajatelt
kogutakse
tagasiside online-
vormi kaudu

Sportland Eesti AS

* koolitaja
paindlikkus

* suuresti tiimi voi
valdkonna juhi
valik

* algatajad

* otsustajad -
konkreetse
valdkonna juhid

* kasutajad

* kiisitlused
osalejatele (vabas
vestluse vormis)

* tagasiside
koolitajale
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Advokaadibiiroo
Sorainen AS

+ eelarve / hind

* koolitaja sobivus
* vajadustega
arvestamine

* tootajad

* personaliosakond
* partner/tegevjuht
* regionaalne CEO

* tagasisidestamine
personali-
osakonnale

Tridens AS

* koolitaja sobivus
* hind

* sobiv koolituse
aeg

+ algatajad -
tiimijuhid

* personalijuht

* kasutajad - koik
tootajad, ka juhid
oma
meeskondadega

* koolituse
lébimise
kiisimustikud

* koolitaja
tagasiside

* tagasiside
tootajatelt

Eesti Energia AS

* sisu
* koolitaja sobivus
* hind

* tootajad

* iiksuste juhid

* personali-
partnerid

* kultuuri-hack
tiim

* juhid

* tagasiside
koolitustel
osalejatelt (ankeet)

* juhtide hinnang



Lisa 4. Intervjuude transkriptsioonid

Seoses transkribeeritud intervjuude suure mahuga, on need kittesaadavad jdrgmisel aadressil:

https://www.dropbox.com/sh/wj4fckOscw2w1ca/AAACd4BsmjFoKy40cX4-4PT-a?d1=0
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Lisa 5. Lihtlitsents

Lihtlitsents 16putoé reprodutseerimiseks ja 16putoo iildsusele kittesaadavaks tegemiseks'

Mina Kristjan Hirmo

1. Annan Tallinna Tehnikatilikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose
"Eesti ettevotete ostuotsustusprotsess koolituste ostmisel",

mille juhendaja on: Eliis Salm, MA,

1.1 reprodutseerimiseks 10putd6 sdilitamise ja elektroonse avaldamise eesmirgil, sh Tallinna
Tehnikaiilikooli raamatukogu digikogusse lisamise eesmérgil kuni autoridiguse kehtivuse
tahtaja 10ppemiseni;

1.2 iildsusele kdttesaadavaks tegemiseks Tallinna Tehnikatilikooli veebikeskkonna kaudu,

sealhulgas Tallinna Tehnikaiilikooli raamatukogu digikogu kaudu kuni autoridiguse
kehtivuse téhtaja 1dppemiseni.

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

3. Kinnitan, et lihtlitsentsi andmisega ei rikuta teiste isikute intellektuaalomandi ega
isikuandmete kaitse seadusest ning muudest digusaktidest tulenevaid digusi.

(kuupiev)

! Lihtlitsents ei kehti juurdepddsupiirangu kehtivuse ajal vastavalt iilidpilase taotlusele l6putisle
Jjuurdepddsupiirangu kehtestamiseks, mis on allkirjastatud teaduskonna dekaani poolt, vilja arvatud iilikooli oigus
loputodd reprodutseerida iiksnes sdilitamise eesmdrgil. Kui [0putoo on loonud kaks voi enam isikut oma iihise
loomingulise tegevusega ning loputdé kaas- voi tihisautor(id) ei ole andnud loputodd kaitsvale iiliopilasele

kindlaksmddratud tihtajaks nousolekut loputéo reprodutseerimiseks ja avalikustamiseks vastavalt lihtlitsentsi
punktidele 1.1. jq 1.2, siis lihtlitsents nimetatud tdhtaja jooksul ei kehti.
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